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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo se realizd6 en Imporbel S.A, especificamente en la cadena de
suministros, teniendo como fin analizar los procesos que la componen desde la cotizacion hasta la

entrega al cliente.

Uno de los principales problemas de Imporbel S.A. se encuentra en el proceso de gestion
de compras debido a la falta de planificacion. No se realiza el andlisis idéneo de ventas y
rotacion de inventarios para ejecutar una orden de pedido y en su defecto la compra final. Esto

genera incumplimientos en las entregas programadas a los clientes.
El proyecto tiene como objetivos:

v Describir los procesos actuales de la empresa.
v’ Identificar el problema en el area de compras

v" Proponer una mejora en la gestion actual.

Se inicia con un andlisis de la situacion actual, donde se desarrolla un mapeo de procesos
que permite identificar las areas que componen la cadena de suministros y como se involucran

con sus respectivas funciones, el diagrama de flujo de proceso y gestion de compras actual.

Se identificaron las causas que atrasan las entregas de los pedidos por faltante de
mercancia disponible para la venta, indicando que las compras son insuficientes para abastecer
los puntos de venta propios y los pedidos de los clientes mayoristas, ocasionando traslados de
mercancia de las tiendas a la bodega principal para completar las entregas de los clientes

mayoristas.

Como resultado de los analisis realizados, se determina un 47% de entregas con retraso,

provocando un riesgo de pérdida de venta mensual de ¢51.380.620.

Un factor importante en esta investigacion es que Imporbel S.A. cuenta con la
distribucion oficial de Casio, Citizen y Q&Q, teniendo un tnico canal de distribucién por marca,
por lo tanto es fundamental que se optimice la gestion de compra de mercancia tomando en

cuenta el proceso a partir del origen o procedencia como lo son China y Panama.

Este proyecto busca disminuir el riesgo de pérdida de venta mensual por el

incumplimiento de entregas. Se propone una mejora en la gestion de compras, creando un area



especializada con perfiles de puestos claros y acordes para una contratacion de personal adecuada

asi como reglamentos y politicas enfocados a los objetivos y estrategias de la empresa.

Se sugiere un uso de indicadores para evaluar el rendimiento de los procesos,

cumplimiento de entregas y compras realizadas.

También se desarrolld una herramienta de apoyo utilizada como Dashboard para el
analisis detallado de los articulos, verificando ventas y rotacion, TOP 10 de articulos mas
comprados y mas vendidos, el cual sirve para la toma de decisiones en el momento de ejecutar la

compra.

Se compararon los riesgos de pérdida de venta actual, los que se obtendrian implementado
un area de compras con las respectivas herramientas anteriormente expuestas, concluyendo que
si se ataca en primera estancia las causas del Pareto y gestionando la compra adecuada, se
abastece el inventario de manera idonea y el porcentaje de riesgo de venta empezara a reducirse

considerablemente.

Se concluye que la gestion del area de compras lograria reducirse en un 63% el riesgo de
pérdida de venta en el primer afio. Por lo tanto, se plantea trabajarlo por trimestre realizando las
respectivas mediciones en el Dashboard y de esa forma enlazarlo a los tiempos de entrega de

pedidos.

El riesgo no se eliminaria en su totalidad, teniendo en cuenta que solo existe un nico
proveedor para cada marca y que existen factores externos que Imporbel S.A. no puede controlar,
como transportes internacionales, stock de articulos no disponibles, financiamientos y factores

macroecondémicos que pueden afectar la demanda.
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CAPITULO I INTRODUCCION

Este proyecto se desarrollé en la empresa Imporbel S.A dedicada a la importacién y
distribuciéon de articulos de la marca Casio, Citizen y Q&Q. La distribucion se realiza a puntos
propios de venta al detalle como son las tiendas Casio Store ubicadas en diferentes centros

comerciales y la venta al por mayor a diferentes clientes en todo el territorio nacional.

En el departamento comercial inicia el proceso logistico de la empresa, contacto con
proveedores para la realizacion de compras. La cadena de suministros inicia con la cotizacion de
clientes, 6rdenes de compra, recepcion de mercancia, pedidos, alisto y distribucion, por lo tanto la
linea de investigacion que persigue este proyecto es el mejoramiento en el tiempo de entrega de

pedidos a los clientes.

Se inici6 evaluando los procesos, donde se pretende encontrar las causas raices de este
problema mediante la recopilacion de informacioén, procedimientos para suplir inventarios y
satisfacer las necesidades de los clientes, analisis de los procesos establecidos y de esta forma

detectar las fallas y anomalias en el area.

En el capitulo I, introduccion, se revisan las datos generales de la empresa, ademas de las
generalidades del proyecto como planteamiento del problema, razon de ser de la investigacion,

objetivos, justificacion y proyecciones.

En el capitulo II, marco tedrico, se explican conceptos y definiciones, ademas de que
explican cdmo, donde y para que se vayan a utilizar, siendo la base para el andlisis de resultados,

y obtener una idea clara sobre el tema que se estd desarrollando.

En el capitulo III, marco metodoldgico, se revisa el tipo de investigacion aplicado, el
enfoque metodologico utilizado, el alcance de la investigacion, los tipos de informacion,

variables, instrumentos, asi como métodos de anélisis de datos y el cronograma.

En el capitulo IV, andlisis de la situacion actual, se identifican los grupos de interés y los
objetivos propuestos. En el capitulo V, se exponen las conclusiones y recomendaciones finales
del proyecto. Finalmente el capitulo VI, propuesta, esta conformado por la propuesta para el

proyecto y un plan de implementacion.
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Generalidades de la Empresa

En el siguiente apartado se detallaron las generalidades de la empresa, aspectos
importantes que deben de tomarse en cuenta para el estudio. Las caracteristicas generales

permiten comprender mas a fondo y conocer a Imporbel S.A.
Reseiia historica de la empresa

Imporbel S.A. es una empresa dedicada a la importacion y distribucion de Casio, Citizen
y Q&Q. Inicid operaciones en Pavas, San José en el afio 1998, luego trasladd sus operaciones a
San Rafael de Alajuela en el afio 2012. En Junio de 2003 abre Imporbel en Costa Rica, la primera

tienda Casio Store en Avenida Central.

Hasta entonces la marca era reconocida por su calidad en relojes digitales y econdomicos
pero se desconocia la gran variedad de modelos que ofrece. Por primera vez en el pais habia una
tienda que ofrecia mas de 1000 modelos de relojes, asi como una relojeria exhibia sus productos
con el precio expuesto al consumidor. Gracias al concepto fresco e innovador de las tiendas, hoy
en dia se cuenta con 6 puntos de venta (Avenida Central, Terramall, Multiplaza Escazu,
Multiplaza Curridabat, Lincoln Plaza y Paseo Metropoli) donde se ofrecen relojes de pulso, pared

y mesa, calculadoras, teclados musicales y etiquetadoras entre otros productos.
Ubicacion de la empresa

Imporbel S.A. esta ubicada en Flexipark, San Rafael de Alajuela. Del puente del Rio

Virilla, 100 metros Norte y 400 metros Oeste, calle potrerillos. Se detalla en la siguiente figura 1.

Figura 1 Ubicacion empresa Imporbel S.A.

Club Campo Lago
Piasa Consultores
,Flexipark
Ofibodegas del Oeste

Tienda de productos
de belleza Q
Svon Tienda de delicates

Delika

Rio Virilig

Nota: Google Maps 2018

Organigrama de la empresa
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A continuacién en la figura 2 se detalla cada una de las areas que conforman el

organigrama de la empresa Imporbel S.A.

Figura 2 Organigrama de Imporbel S.A.

Contabilidad
— Finanzas
Cuentas por cobrar
Ventas al detalle
— Comercial
Ventas al por
mayor
Gerencia General = — Facturacion
— Bodega
—  Operaciones =
— Transporte
— Informatica
— Servicio Post Venta
— Mercadeo

Nota: Imporbel, 2018

El organigrama de la Figura 2 muestra la estructura de la empresa y las relaciones entre
sus diferentes departamentos. Como se puede observar se divide en una gerencia general, quien

tiene a cargo toda la organizacion.

En el siguiente nivel jerarquico se encuentran tres gerencias, la financiera, comercial y de
operaciones, también bajo el mismo nivel jerarquico esta el departamento de informatica y

mercadeo.
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Siguiendo los niveles, de la gerencia financiera se encuentra cuentas por cobrar y
contabilidad. De la gerencia Comercial se derivan las areas de venta al detalle y al mayor,
finalmente de la gerencia de operaciones, corresponde el area de facturacion, bodega, transporte y

servicio Post Venta.
Mision de la empresa

Ofrecer siempre la mejor tecnologia al mejor precio, garantizando en todo momento la

calidad de nuestros productos y la mejor atencidn a todos nuestros clientes.
Vision de la empresa

Ser lideres en el mercado, manteniendo una posicion de altos estandares, ofreciendo un

buen servicio y calidad por medio de nuestros productos.
Generalidades del Proyecto
Planteamiento del problema

Actualmente la empresa no cuenta con los medios y métodos necesarios que le permitan
tener una buena organizacion en la logistica y cadena de suministros, que inicia desde la compra
y finaliza en la entrega de pedidos al cliente, existen retrasos en procedimientos causando que

uno de los objetivos de la logistica no se esté cumpliendo, “Entregar en el momento exacto”.

Cada una de las areas actiia de manera independiente lo que genera desorden, no existe el
mismo enfoque. El método de trabajo es de manera vertical, y en muchas ocasiones atrasa los

despachos por autorizaciones burocraticas.

Los pedidos deben tener un tiempo promedio para entrega de 24 horas, pero no se cuenta
con el sistema idoneo para cumplir al cliente. Las rutas tienen un atraso casi todos los dias,
ocasiona horas extraordinarias y se ha tenido que contar con personal de otras areas para poder
dar abasto en el alisto, ya que por lo general las cargas de mercancia llegan con atrasos y urge

realizar las respectivas distribuciones a puntos de venta propios y a los clientes del mayor.

Surge la necesidad de realizar un estudio de la situacion actual de la empresa y de cada
una de las areas que hace parte de la cadena logistica y de la cadena de suministros de Imporbel

S.A. desde que el area comercial inicia el proceso de compra, ventas atiende al cliente y envia la
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solicitud de pedido, y el tiempo de entrega al cliente final. Se tomard en cuenta la forma de

realizar las compras, y el analisis de ventas que se realiza para suplir inventarios.
Enunciado del problema.

(Como mejorar la gestion de compras de la empresa Imporbel S.A. Mediante la definicion de

procesos ¢ indicadores para incrementar las entregas a tiempo de los clientes?
Objetivos
Objetivo General.

Proponer una mejora en la gestion de compras de la empresa Imporbel S.A. mediante la

definicion de procesos e indicadores para incrementar las entregas a tiempo de los clientes.
Objetivos Especificos.

e Describir los procesos actuales de la empresa.

e Identificar el problema en el drea de compras

e Investigar la magnitud del problema

e Proponer un disefio que permita la mejora en el area de compras
e Definir indicadores de compras

e FElaboracion de una herramienta para el control de los indicadores
Justificacion

El desarrollo de este proyecto se visualiza conveniente para Imporbel S.A. debido a que la
entrega de pedidos a tiempo en los tltimos afios ha tenido cambios desfavorables, la demanda de
la empresa ha crecido en un porcentaje significativo y actualmente se cuentan con procesos

obsoletos y poco recurso humano.

Se espera que el estudio a realizar permita la mejora en el proceso de compras de
mercancia, beneficiando al cliente interno y externo, por ejemplo, en lo posible disminuir la
solicitud de mercancia a los puntos de venta propios , pedidos en espera de despacho, agentes de

ventas inconformes por el incumplimiento en las entregas de sus clientes.

El area de despacho estara en su maximo desempefio al dia y las horas laborales

extraordinarias seran reducidas.
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Si el departamento de compras obtiene una mejora, favoreceria la relacion laboral entre

los funcionarios logrando evitar inconformidades entre ellos mismos por mercancia insuficiente.

Al concluir con el estudio se espera recomendar la gestion correcta de la cadena de
suministros en el area de compras, garantizando el cumplimiento del tiempo establecido en las
entregas, logrando asi el control, manejo y mejora del flujo desde el proveedor hasta el usuario

final.
Antecedentes

Se analizaron varios articulos con relacion a la logistica en las empresas que distribuyen
mercancia, y existen algunos modelos integrales de gestion logistica para elevar la competitividad

en el mercado.

En primer lugar, segun Carrasco y Martinez (2015) “la Secretaria de Economia de México
disefi6 un modelo que considera 16 capacidades: estrategia y desempefio de la organizacion,
servicio al cliente, gestion de procesos, administracion de la demanda, abastecimiento y compras,
procesamiento de oOrdenes de clientes, operacion del almacén, administracion del inventario,
transporte, logistica inversa, seguridad en el transporte de mercancias, procesos de
importacién/exportacion, capacidad financiera, conciencia ambiental, sistemas de informacién y

gestion de datos, organizacion, personal y competencias” (p. 186)

El segundo modelo a nombrar es el de referencia de operaciones de la cadena de
suministro (SCOR-model: supply-chain operations reference-model), desarrollado por el Supply
Chain Council of North América, no tiene descripcion matematica ni métodos heuristicos; es una
herramienta estdndar que analiza y mejora el desempefio de la cadena de suministro de las
organizaciones usando KPI’s (Key Performance Indicators). El SCOR identifica principalmente
cinco procesos de gestion, tales como planificacion, aprovisionamiento, manufactura,

distribucion/entrega y devolucion. (Cano, Carrasco, Martiinez, Mayett, & Lopez, 2015, pag. 186)

Estos modelos son ideales para aplicarlos a modelos de empresa con lineas de trabajo
estables, al realizar esta investigacion cientifica se puede resaltar que la Secretaria de Economia
de México propone un modelo de verificacion de las capacidades logisticas de la empresas que se
evaluaran bajo un ente certificador y de esa forma se otorga un sello de confianza de los procesos

logisticos. También es importante resaltar que el SCOR-modelo describe cada proceso de
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negocio o actividad por lo que en algunas empresas se puede complicar su implementacion ya

que si el proceso logistico de la empresa esa inestable no se puede aplicar.

Como tercer lugar, se investiga sobre la logistica competitiva y la administracion de la
cadena de suministros. Actualmente existe una gran confusion en lo que Logistica competitiva y
Administracion de la cadena de suministros. La logistica es el arte de entregar a tiempo las
solicitudes de los clientes, y la administracion de la cadena de suministros consiste en el proceso
de integrar actividades de las empresas que intervienen en la elaboracion de un producto (bien o

servicio) donde también se incluye al cliente final.

Para el desarrollo de la logistica competitiva y la cadena de suministros es importante

tomar en cuenta los siguientes puntos, y desarrollarlos con interés en las areas que compete.

1. Organizacion y Gestion

Tecnologia de la informacion y sistemas de software
Tecnologia de almacenaje y transporte interno
Transporte externo y tecnologia de manipulacion
Integracion de la cadena de suministro

Recurso humano en logistica

A o

Indicadores de gestion logistica

Con base en lo anterior, se deduce que el éxito de la empresa depende de la habilidad y
capacidad de las gerencias para integrarse con sus clientes y proveedores en una red de

relaciones.

Este es un estudio que se desarrollé en Colombia y segun el autor hay tres aspectos que
han impedido que en ese pais y en la mayoria de paises de América Latina las cadenas de
suministros no desarrollen su potencial por una falta de educacion en logistica, como son la
incoherencia y desorden en la aplicacion de metodologias y la falta de un proceso evolutivo
sistematico y ordenado que ha propiciado la implementacion de estrategias aisladas sin ningun

beneficio para las cadenas totales.

Cuando las grandes cadenas de venta se unan con sus proveedores y logren sinergias que
permitan que todos ganen, se desarrollen y crezcan, y cuando el sector agricola se integre con el

sector industrial e implementen criterios y practicas administrativas de las cadenas de suministro
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para que puedan competir en cualquier escenario, como por ejemplo en el ALCA (Acuerdo de
Libre Comercio de las Américas ) con menores riesgos, el sector empresarial estara recorriendo
los caminos de la reactivacion econémica y en consecuencia buscando mejorar la calidad de vida.

(Ballesteros & Ballesteros, 2004, pags. 203-206)

Finalmente, en Imporbel S.A no existe ningin tipo de estudio previo que esté

relacionado con el objetivo presente del proyecto.
Proyecciones

e Megjorar el proceso de compras el cual permita reducir tiempos de entrega de.
e Establecer indicadores de control.

e Crear perfiles para el area de compras.

e Integrar las areas de la empresa.

e Medir las variables y atributos que estan afectando el proceso de compras.

e Definir herramientas facilite el analisis y control de las compras.
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CAPITULO II MARCO TEORICO

El siguiente marco teorico permite conocer los conceptos y herramientas necesarias para
el desarrollo de este proyecto y tener una idea mas clara del tema sobre el desarrollo de un

sistema logistico.
Logistica

Segun Velasquez (2012) la logistica la define como “Tareas necesarias para planificar,
implementar y controlar el flujo fisico de materiales, productos terminados e informacion
relacionada desde los puntos de origen hasta los puntos de consumo para satisfacer las

necesidades del cliente de manera rentable.” (pag. 12).
Entonces, la misma autora Velasquez (2012) define:

Son todas aquellas actividades que ayudaran a la empresa a administrar de manera
eficiente sus materias primas, asi como sus productos terminados, para la
produccion y distribucion de sus productos mediante una programacion y rutas
idoneas, en el menor tiempo posible. Debe, ademds, controlar el inventario,
determinar cuantos insumos y bienes necesita, y llevar un registro de cada materia
prima, componente, producto terminado o en proceso, y equipo, lo que incluye
establecer cudntos articulos se tienen, donde y quién es responsable de éstos. Una
de las actividades del proceso de la logistica, es llevar el control del inventario a
modo de facilitar y determinar el registro de la materia prima y el producto
terminado, lo que ayuda a la empresa a reducir costos por un lado, y a satisfacer

las necesidades del consumidor. (pag. 12).
Continuando con Velasquez (2012) las principales funciones de la logistica son:

1. Almacenamiento. Las empresas deben almacenar sus productos mientras son vendidos,
pues los ciclos de produccion y consumo casi nunca coinciden. La funcion del
almacenamiento es garantizar que los productos estén disponibles cuando los clientes los
necesiten, o bien que la materia prima esté dispuesta para producir los productos.

2. Procesamiento de pedidos. Hoy en dia, esto se efectian mediante los vendedores, por

correo, por teléfono y por internet. La empresa, por conducto de la logistica, buscara
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disefiar un proceso sencillo, claro, rapido de captura y un sistema de pedidos eficiente que
permita satisfacer la demanda de los consumidores de modo agil y eficaz.

3. Control de inventarios. Cabe senalar que éste aspecto puede afectar la relacion y
satisfaccion de los clientes, si se tiene un inventario excesivo o extenso, se podrian elevar
los costos por manejo de existencias y, ademas, se pueden tener productos obsoletos; por
otro lado, un inventario insuficiente puede generar existencias agotadas de las mercancias,
lo que llevara a la empresa a una produccion de emergencia, con lo cual se elevarian los
costos de produccion.

4. Transportacion. La correcta seleccion del transporte ayudard a la empresa a entregar en
tiempo y forma las mercancias.

(pags. 13-14)
Cadena de Suministros

La idea consiste en aplicar un enfoque de sistemas total para manejar todo el flujo de
informacion, materiales y servicios de los proveedores de materia prima a través de fabricas y
bodegas al usuario final. El término cadena de suministro proviene de una imagen de la manera
en que las organizaciones estan vinculadas, desde el punto de vista de una compaiiia en

particular. (Chase, Jacobs, & Aquilano, 2009, pag. 358)

De acuerdo a Chase et al. (2009) “Las cadenas de suministro deben estar estructuradas
para cubrir las necesidades de distintos productos y grupos de clientes. Se empieza por desarrollar
cierta terminologia que sera util para medir el desempefio de la cadena de suministro; luego, se
observan, de manera estratégica, diferentes disefios de la cadena de suministro y retos

involucrados”. (pag. 359)

Continuando con Chase et al. (2009) Describe el proceso de la cadena de suministros de
la empresa Dell Computer en la cual se observa que se salta los pasos de distribucion y ventas al
detalle tipicos de la cadena de suministro de una compafia de manufactura. Dell recibe pedidos
de computadoras por parte de los clientes a través de Internet y fabrica basandose directamente en
esos pedidos. Las computadoras nunca se envian a centros de distribucidon ni se muestran en
tiendas detallistas. Gracias a esta estrategia, los clientes pueden conseguir los modelos mas

recientes a precios muy competitivos en s6lo cinco o seis dias.
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Se debe tener en cuenta que un disefio de la cadena de suministro que es adecuado para

Dell puede no servir para otra empresa. A continuacion en la figura 3 se representa la red de

cadena de suministros Dell Computer.

Figura 3 Red de Cadena de Suministros Dell Computer

Servicios Proveedores Operaciones de 3poyo | proveedores locales de servicio Clientes
al servicio
Insumos » Transformacién » Localizacion ———t——p Productos
|~ Brsil ﬁm
México “\_‘DD
-\D\:ﬁ . >&D
Unido
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suministro — ’(____:_,,D
Francia
é%ljl
Nueva York D
-/D/ ——.
California %&j—.ﬂ
Tokio _’;'——:a:.{:]
Manufactura Proveedores Manufactura Distribucién Clientes

Nota: Administracion de Operaciones (2009)

Gestion de la distribucion fisica

Segun Kloter y Armstrong (2012) una compafiia internacional debe adoptar una

perspectiva de canal integral del problema de distribuir sus productos a los consumidores finales.

En la siguiente figura

4 Kloter y Amstrong (2012) muestran los dos eslabones

principales entre el vendedor y el comprador final. El primer eslabon, los canales entre paises,

lleva los productos de la compania desde los puntos de produccion hasta la frontera de los paises

en que se venden. El segundo, los canales dentro de las naciones, mueve los productos desde su

punto de ingreso en el pais extranjero hasta los consumidores finales. La perspectiva de canal

integral toma en cuenta a toda la cadena global de suministro y el canal de marketing; reconoce
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que con una buena competencia internacional, la compaiiia deberia disefar y administrar de
manera eficaz una red global de entrega de valor completa. (p. 571)

Figura 4 Red global de entrega de Valor

Canales Usuario
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de los paises final

-

-

Nota: Marketing (2012)

Continuando con Kloter y Armtrong (2012) “los canales de distribucion dentro de los
paises varian en gran medida unos de otros. Hay grandes diferencias entre los nimeros y tipos de
intermediarios que atienden a cada mercado internacional, asi como la infraestructura de

transporte que atiende a esos intermediarios”. (pag. 572)
FODA

Segun Luna (2012) las siglas FODA significan fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, es decir: El andlisis FODA implica evaluar las fortalezas, debilidades, oportunidades y

amenazas de la empresa y lograr conclusiones referentes a los siguientes puntos:

e La ponderacion de las fortalezas y oportunidades de la empresa, en cuanto a sus
capacidades de recursos y a sus oportunidades de mercado.

e La importancia para la empresa de solucionar sus debilidades de recursos y anticiparse
con medidas de proteccidon contra amenazas a riesgos externos.

e Constituye una base para emprender acciones estratégicas de mejora continua y
sostenible. Motiva a reflexionar y contesta cuestionamientos referentes al tipo de
fortalezas y capacidades futuras que necesitara la empresa en cuanto a las condiciones
competitivas para obtener resultados exitosos.

e Toda debilidad o amenaza que se logre solucionar se transformara en una fortaleza u
oportunidad.

o Al finalizar el analisis FODA, los directivos pueden encontrar que para la mision, vision,

valores, objetivos y estrategias que analizaron, con las decisiones de mantenimiento,
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revision al alza, baja, invalidacion y reelaboracion de la mision, vision, valores, objetivos

y estrategias. (pags. 15-16)
En la siguiente figura 5 se representa el FODA seglin (Luna Gonzalez, 2012, pag. 16)

Figura 5 FODA
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/\
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objetivos y estrategias objetivos y estrategias

Oportunidades Amenazas

\/

Andlisis externo

Nota: Administracion Estratégica (2012)
Aplicacion del analisis FODA

Continuando con Luna (2012) “Los analisis de las fortalezas y debilidades deben
aplicarse a toda la empresa. Una fortaleza o punto fuerte de la empresa, es algo que puede hacer
bien o alguna caracteristica que le proporciona una capacidad importante; puede consistir en una
habilidad, capacidad, recurso valioso, una capacidad competitiva de la organizaciéon o un logro
que d¢é a la empresa una situacion favorable en el mercado, por ejemplo, tener un mejor producto,

mayor reconocimiento a su nombre, tecnologia superior o mayor servicio al cliente”.

Asi mismo Luna (2012) dice: “Una debilidad o punto débil es algo que hace falta a la
empresa o que hace mal, en comparacion con otras; también puede ser una condicion que la
coloca en una situacion desfavorable, que obstaculiza el logro de la administracion. Para citar un
ejemplo, pensemos en una empresa que reconoce, ante la situacion de su entorno y el incremento
de la competencia, que su éxito depende de su capacidad para adaptarse con rapidez a las nuevas

situaciones”. (pag.9)
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En la siguiente Tabla 1 se detalla el modelo utilizado para la evaluacion de fortalezas y

debilidades.

Tabla 1 Método de evaluacion de fortalezas y debilidades

Cuadro 1.2 Modelo utilizado para la evaluacion de fortalezas y debilidades de la empresa

Ares Favorece Obstaculiza
(el logro de los objetivos)
1. Capacidad de direccion 10,9 87|65 4/|3/|2
2. Situacion de los factores dinamicos clave 10|9 | 8|7 |6 |5|4)| 3|2
3. Capacidad de innovacién 10 9 8 7 6 5 4 3 2
4. Capital humano 10|98 |7 |6 |5|4| 3|2
5. Mercadotecnia 10,987 |65 4/|3]|2
6. Finanzas 10|98 |7 |6 |5| 4| 3|2
7. Produccion 10/9 87|65 4|3]|2
8. Portafolio de productos y servicios 10/9 8|7 |6 |5|4]| 3|2

Comentarios especificos sobre la situacion de la empresa

Nota: Administracion Estratégica (2012)

En la siguiente figura 6 se detalla el proceso de aplicacion del analisis FODA
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Figura 6 Proceso de Aplicacion de analisis FODA
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Nota: Administracion Estratégica (2012)
Cadena de Valor

Segun Porter “La cadena de valor empresarial, o cadena de valor, es un modelo teorico
que permite describir el desarrollo de las actividades de una organizacion empresarial generando

valor al cliente final”. (1987)
Continuando con Porter (1987) indica que:

El punto de vista de la competencia, el valor es lo que la gente esta dispuesta a
pagar por lo que se le ofrece. El valor se mide por los ingresos totales, reflejo del
precio que se cobra por el producto y de las unidades que logra vender. Una

empresa es rentable si su valor rebasa los costos de crear su producto. La meta de
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una estrategia genérica es generar a los compradores un valor que supere su costo.
El valor, y no el costo, deben utilizarse al analizar la posicion competitiva, pues a
menudo las empresas aumentan intencionalmente el costo para obtener un precio
mas alto a través de la diferenciacion. Porter indica que desde el punto de vista de
la competencia, el valor es lo que la gente esta dispuesta a pagar por lo que se le

ofrece. (pag. 54)
Del mismo modo Porter (1987) sefiala que:

Una cadena de valor son todas las acciones que se requiere para llevar un producto
a través de los canales esenciales para hacer, que el producto fluya desde la
materia prima hasta las manos del cliente (actividades primarias). Que se disefie el
flujo desde su concepto hasta su lanzamiento (actividades secundarias). La cadena
de valor es la herramienta empresarial basica para analizar las fuentes de ventaja
competitiva, es un medio sistematico que permite examinar todas las actividades
que se realizan y sus interacciones. Permite dividir la compaifiia en sus actividades
estratégicamente relevantes a fin de entender el comportamiento de los costos, asi

como las fuentes actuales y potenciales de diferenciacion. (pag. 51)

A continuacion Porter (1987) describe la cadena de valor en la figura 7.

Figura 7 Cadena de Valor
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Externa
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Nota: Ventaja Competitiva (1987)
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Construccion de un mapa Cadena de Valor

Segin Nutz & Sievers (2016) “Efectuar un mapa de las cadenas significa crear una
representacion visual de las conexiones entre las empresas de las cadenas de valor y las
organizaciones de apoyo, asi como con otros actores del mercado. Como una herramienta
estandar del analisis de mercados, el mapa de las cadenas de valor no es un objetivo en si mismo,

sino un medio para la realizacion de estos objetivos™.
A continuacion se detallan los pasos para la creacion de la cadena de valor

e Paso 1: Mapeo de las cadenas de valor mediante el uso de un diagrama de flujo sencillo:

Comience por identificar las transacciones basicas en su sector meta es decir, el proceso
sencillo desde el disefio/materia prima hasta el cliente final. Tenga en cuenta que a
menudo habrd que simplificar el proceso agrupando las actividades y funciones
relacionadas bajo un mismo nivel de la cadena de valor.

e Paso 2: Elaboracidon de un inventario de actores del mercado:

Una vez identificadas las operaciones basicas de la cadena de valor de un sector, ahora
puede utilizar este diagrama de flujo para identificar y ubicar en el mapa a los actores
clave del mercado. Dé un vistazo a su diagrama de flujo anterior e identifique qué
empresas participan en las transacciones de mercado basicas en la cadena de valor.

e Paso 3: Ilustre las oportunidades v las limitaciones:

Un diagrama de flujo sencillo de una cadena de valor también puede servir como
ilustracion de las oportunidades y las limitaciones (o FODA) identificadas en cada nivel
de la cadena de valor.

e Paso 4: Identifigue los diferentes mercados para un producto o servicio:

Ahora trate de identificar los principales mercados en los que se venden los productos.
Podria encontrar que existe un gran nimero de productos y mercados finales. Con el fin
de su grafico siga teniendo sentido mas adelante, es necesario agrupar la informacion en
categorias principales es decir, los principales mercados para su producto.

e Paso 5: Identifigue la manera en la que los productos vy servicios llegan al mercado final:

Una vez identificados los principales mercados y productos finales, debe preguntarse cual
de los actores del mercado previamente identificados atiende a qué mercado. Trate de

asignar cada actor del mercado a un mercado o producto final especifico. Tenga en mente
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que este ejercicio solo se refiere a las empresas que participan en las transacciones basicas
dentro de la cadena de valor, no a los servicios de apoyo.

e Paso 6: Agregar informacién al diagrama cuadriculado:

Los diagramas de cadenas de valor son particularmente utiles para visualizar la

informacion y las caracteristicas de canales de mercado especificos.

(pag. 9)
Diagrama de flujo
Segun Chase et al. (2009)

Las actividades asociadas a un proceso con frecuencia se afectan unas a otras, por
lo cual es importante considerar el desempefio simultaneo de una serie de
actividades que operan todas al mismo tiempo. Una forma aconsejable de empezar
a analizar un proceso es haciendo un diagrama que muestre los elementos basicos
de un proceso, por lo general, las tareas, los flujos y las zonas de almacenamiento.
Las tareas se presentan en forma de rectdngulos, los flujos como flechas y el
almacenamiento de bienes o de otros articulos como tridngulos invertidos. (pag.

162)

Del mismo modo Chase et al. (2009) dice que “los flujos que pasan por un proceso se dirigen
en distintos sentidos, dependiendo de ciertas condiciones. Los puntos de decision son
representados como un diamante con diferente s flujos que salen de las puntas del diamante”. La

figura 8 presenta ejemplos de estos simbolos.
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Figura 8 Diagrama de Flujo

Simbolos del diagrama de flujo
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Nota: Administracion de Operaciones (2009)
Reglas Basicas Para la Construccion de un Diagrama de Flujo.

e Todos los simbolos han de estar conectados

e A un simbolo de proceso pueden llegarle varias lineas

e A un simbolo de decisién pueden llegarle varias lineas, pero s6lo saldran dos (Si o No,
Verdadero o Falso).

e A un simbolo de inicio nunca le llegan lineas.

e De un simbolo de fin no parte ninguna linea.

e En el Simbolo de decision a tomar los valores de salida pueden ser si 0 no o verdadero o

falso.
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e El simbolo de Inicio o Final del Diagrama puedes ser un cuadrado con los bordes
redondeados o una elipse.

e Se pueden utilizar colores para los simbolos.

(Niebel, Ingenieria industrial: métodos estandares y disefio del trabajo, 2009, pag. 27)
Diagrama de Procesos

Segun Niebel (2009) “el diagrama de procesos se identifica mediante un titulo Diagrama
de flujo de procesos y la informacion adicional que lo acompafia que generalmente incluye el
numero de parte, el numero de diagrama, la descripcion del proceso, el método actual o
propuesto, la fecha y el nombre de la persona que elabor6 el diagrama. Dentro de la informacion
adicional que puede ser util para identificar totalmente el trabajo que se estd realizando se
encuentra la planta, edificio o departamento; el nimero de diagrama; la cantidad; y el costo”.
(pag. 28)

Continuando con Niebel (2009) el analista debe describir cada evento del proceso,
encerrar en un circulo el simbolo adecuado del diagrama del proceso e indicar los tiempos
asignados para los procesos o retrasos y las distancias de transporte. Después tiene que conectar
los simbolos de eventos consecutivos con una linea vertical. La columna del lado derecho
proporciona su cliente espacio para que el analista incorpore comentarios o haga
recomendaciones que conduzcan a cambios en el futuro. En el diagrama se deben incluir todos
los retrasos y tiempos de almacenamiento. A medida que una parte permanezca mas tiempo en
almacenamiento o se retrasa, mayor sera el costo que acumule asi como el tiempo que el cliente

tendra que esperar para la entrega. . (pag. 29)

La simbologia utilizada en la elaboracién de un diagrama de proceso es la siguiente, que

se detalla en la figura 9:
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Figura 9 Diagrama de Procesos
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Nota: Ingenieria Industrial. Métodos, Estandares y Disefio del trabajo (2009)

Asi mismo Niebel (2009) dice que “Dentro de la informacion adicional que puede ser ttil
para identificar totalmente el trabajo que se estd realizando se encuentra la planta, edificio o

departamento; el nimero de diagrama; la cantidad; y el costo”.

Niebel (2009) afirma que:

En el diagrama se deben incluir todos los retrasos y tiempos de almacenamiento. A
medida que una parte permanezca mas tiempo en almacenamiento o se retrasa,
mayor serd el costo que acumule asi como el tiempo que el cliente tendra que
esperar para la entrega. Por lo tanto, es importante saber cuanto tiempo consume
una parte por cada retraso o almacenamiento. El método mas econdémico para

determinar la duracion de los retrasos y almacenamientos es mediante el marcado
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de varias partes con un gis, que indique el tiempo exacto durante el cual se
almacenaron o se retrasaron. Después es necesario verificar periddicamente la
seccion para ver cuando entraron de nuevo a produccidn las partes marcadas. Se
verifica un numero de veces, se registra el tiempo consumido y luego se
promedian los resultados, y asi, los analistas pueden obtener valores de tiempo
suficientemente precisos. Esta herramienta facilita la eliminacion o reduccion de
los costos ocultos de un componente. Puesto que el diagrama de proceso muestra
claramente todos los transportes, retrasos y almacenamientos, la informacion que
ofrece puede dar como consecuencia una reduccion en la cantidad y la duracion de
estos elementos. Asimismo, puesto que las distancias se encuentran registradas en
el diagrama de flujo del proceso, este diagrama es excepcionalmente valioso para

mostrar como puede mejorarse la distribucion de una planta. (pag. 30)
Diagrama de Pareto o Diagrama ABC

Segin Niebel (2009) las areas del problema pueden definirse mediante una técnica
desarrollada por el economista Vilfredo Pareto para explicar la concentracion de la riqueza. En el
andlisis de Pareto, los articulos de interés son identificados y medidos con una misma escala y
luego se ordenan en orden descendente, como una distribucién acumulativa. Por lo general, 20%
de los articulos evaluados representan 80% o mas de la actividad total; como consecuencia, esta

técnica a menudo se conoce como la regla 80-20 (p. 18)

El mismo autor Niebel (2009) explica que, “80% del inventario total se encuentra en sélo
20% de los articulos del inventario, o 20% de los trabajos provocan aproximadamente 80% de los
accidentes o 20% de los trabajos representan 80% de los costos de compensacion de los

empleados”. (pp. 18-19)

Conceptualmente, el analista de métodos concentra el mayor esfuerzo sélo en algunos
pocos trabajos que generan la mayor parte de los problemas. En muchos casos, la distribucion de
Pareto puede transformarse en una linea recta utilizando la transformacion log normal, a partir de
la cual se pueden hacer mas andlisis cuantitativos (Herron, 1976) citado por (Niebel, 2009, pag.

19)

En la siguiente figura 10 se muestra un ejemplo del diagrama de Pareto
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Figura 10 Diagrama de Pareto
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Nota: Ingenieria Industrial. Métodos, Estandares y Disefio del trabajo (2009)
Objetivo del diagrama de Pareto

Segiin Maldonado (2011) “El objetivo del Diagrama de Pareto es el identificar los "pocos
vitales" o ese 20% de tal manera que la accidn correctiva que se tome, se aplique donde nos
produzca un mayor beneficio. El Diagrama de Pareto, al catalogar los factores por orden de
importancia. Facilita una correcta toma de decisiones. A continuacion se muestra el esquema

general de un Diagrama de Pareto”.
Pasos para realizar el diagrama de Pareto

Segin Maldonado (2011) el diagrama de Pareto se asemeja, en gran medida, a un diagrama de

barras, y su construccion comprende los siguientes pasos:

1. Identifique el problema o area de mejora en la que se va a trabajar, en base a los
componentes de la Calidad Total.
2. Elabore una lista de los factores incidentes en el problema, considerando, por ejemplo,

caracteristicas fuera de especificacion, tipos de defectos, tiempos de entrega, etc.
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Establezca el periodo de tiempo dentro del cual se recolectaran los datos. El periodo de
tiempo a ser estudiado dependera de la situacion que se esté analizando.

Construya una Hoja de Verificacion para la frecuencia con que ocurre cada factor o tipo
de defecto dentro del periodo fijado, especificando el numero total de casos verificados.
Con base en los datos de la Hoja de Verificacion, ordene los distintos factores conforme a
su frecuencia, comenzando con la que se da un nimero mayor de veces. Registre, ademas,
el nimero de casos de cada factor, nl (i=1, 2,..., m), siendo m el niumero total de factores
distintos en la lista tal que: nl+n2+..4nm=d * donde d es el nimero total de veces que
se present6 el problema.

En caso de conocer el numero total de observaciones (N = d + d) se puede calcular el
porcentaje absoluto de casos con respecto a ese total para cada factor identificado: ai % =
(ni /N) x 100. Cada ai representa el porcentaje de mejora que se obtendria al eliminar el
factor 1 correspondiente.

Obtenga el porcentaje relativo de casos atribuibles a cada factor, con respecto a d: 11 % =
(ni /d) x 100 dondei= 1,2,.m,tal querl + 12+ ... + rm = 100%.

Calcule el porcentaje relativo acumulado (R1%), sumando en forma consecutiva los
porcentajes de cada factor. Con esta informacion se sefala el porcentaje de veces que se
presenta el problema y que se eliminaria si se emprendiesen acciones efectivas que
supriman los factores principales de los productos defectuosos.

Presente la informacion obtenida hasta este paso en una tabla.

10. Construya el Diagrama de Pareto.

e En el ¢je horizontal se anotan los factores de Izquierda a derecha, en orden decreciente
en cuanto a su frecuencia. El eje vertical izquierdo se gradia en tal forma que sirva
para mostrar el numero de casos que se da en razén de cada uno de los factores. El eje
vertical derecho mostrara el porcentaje relativo acumulado.

e Trace las barras correspondientes a los distintos factores. La altura de las barras
representa el numero de veces que ocurri6 el factor, y se dibujan con la misma
amplitud, unas tras otras.

e Coloque los puntos que representan el porcentaje relativo acumulado, teniendo en

cuenta la graduacion de la barra vertical derecha; los puntos se colocan en la posicion
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que corresponde al extremo derecho de cada barra, y se traza una curva que una
dichos puntos. En esta forma queda graficada la curva del porcentaje relativo.
e FEl Diagrama de Pareto debe acompafiarse de la debida documentacién, mencionando

el problema, fechas, responsables, lugares, etc.
Diagrama Ishikawa

Segiun Niebel (2009) los diagramas de pescado, también conocidos como diagramas
causa-efecto, fueron desarrollados por Ishikawa a principios de los afos cincuenta mientras
trabajaba en un proyecto de control de calidad para Kawasaki Steel Company. El método consiste
en definir la ocurrencia de un evento o problema no deseable, esto es, el efecto, como la “cabeza
del pescado” y, después, identificar los factores que contribuyen a su conformacion, esto es, las

causas, como las “espinas del pescado” unidas a la columna vertebral y a la cabeza del pescado.
(pag. 19).

Continuando con Niebel (2009) ¢l explica que, las principales causas se subdividen en
cinco o seis categorias principales humanas, de las maquinas, de los, de los materiales, del medio
ambiente, administrativas, cada una de las cuales se subdividen en subcausas. El proceso
continla hasta que se detectan todas las causas posibles, las cuales deben incluirse en una lista.
Un buen diagrama tendra varios niveles de espinas y proporcionard un buen panorama del
problema y de los factores que contribuyen a su existencia. Después, los factores se analizan de
manera critica en términos de su probable contribucién a todo el problema. Es posible que este

proceso también tienda a identificar soluciones potenciales. (pag. 19)

En la figura 11 se muestra un ejemplo de un diagrama de pescado o Ishikawa que se

utiliza para identificar las quejas de salud de los trabajadores en una operacion de corte.
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Figura 11 Diagrama de Ishikawa
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Nota: Ingenieria Industrial. Métodos, Estandares y Disefio del trabajo (2009)
Aplicacion del diagrama de Ishikawa

Seguin Betancourt (2017) La elaboracion de un diagrama de Ishikawa gira en torno a una
lluvia de ideas que tiene como enfoque un problema o situacion. En este sentido, puede serte 1til
considerar técnicas de generacion de ideas que te permitan “exprimir” al méximo a los asistentes.
Antes que nada, se debe considerar desarrollar el diagrama de Ishikawa en compaiiia, con papel,

lapiz o una pizarra.

o Definir y escribir el problema, situacion o evento que se desea analizar. Se escribe y luego

se dibuja una caja alrededor de €I, esta es la cabeza del pescado. Hecho esto, traza una
recta (la espina central) por el lado izquierdo de la caja de texto.

o Hacer una lluvia de ideas de causas probables de lo escrito en la cabeza del diagrama.

Cada una de las causas detectadas serd una espina mayor derivada de la espina.

e Analizar el problema desde cada una de las espinas mavyores. Trazar una linea desde

espina mayor y coloca la respuesta. Este es el segundo nivel de causas.

e Analizar el problema desde el segundo nivel de causas: Tomar la respuesta del

interrogante anterior y hacer el mismo procedimiento con respecto al problema central.

Trazar una linea desde el segundo nivel de causas y coloca la respuesta.
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e Continuar profundizando en las causas segun sea necesario: Profundizar en las causas

tanto como lo termina el problema.

e Completar las otras causas probables: Realizar el mismo procedimiento segun tantas

causas mayores se haya identificado.

e Si el grupo se queda sin ideas, centrar la atencion en aquellas espinas donde las ideas son

pocas.

e Finalizado el diagrama, analizar las causas obtenidas y determinar en cuales se va a

actuar: Por votacion o consenso se define cudles son las causas principales y cuéles van a
intervenir. Aqui se consideran factores como el nimero de veces que se presenta la causa,
el impacto sobre el problema central, el costo, tiempo y esfuerzo que se requeriria para su

solucion.
Diagrama de Gantt

El diagrama de Gantt constituyd probablemente la primera técnica de control y
planeacion de proyectos que surgio durante los afios cuarenta como respuesta a la necesidad de
administrar proyectos y sistemas complejos de defensa de una mejor manera. El diagrama de
Gantt muestra anticipadamente de una manera simple las fechas de terminacion de las diferentes
actividades del proyecto en forma de barras graficadas con respecto al tiempo en el eje

horizontal. (Niebel, 2009, pag. 20)

En la siguiente figura 12 el mismo autor Niebel (2009) detalla que los tiempos reales de
terminacion se muestran mediante el sombreado de barras adecuadamente. Si se dibuja una linea
vertical en una fecha determinada, se podrd determinar qué componentes del proyecto estan

retrasadas o adelantadas.
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Figura 12 Diagrama de Gantt
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3 Terminada 3 Programada

Nota: Ingenieria Industrial. Métodos, Estandares y Disefio del trabajo (2009)
Pasos basicos para elaborar un Diagrama de Gantt

1. El primer paso para elaborar un diagrama de Gantt, pasa por hacer una lista de todas las
actividades que puede requerir un proyecto. Puede que, como resultado, obtengamos una lista
demasiado larga. Sin embargo, a partir de esto definiremos tiempos para la realizaciéon de cada
tarea, prioridades y orden de consecucion. Ademas, agruparemos las actividades por partidas

especificas para simplificar al maximo la grafica.

2. El disefio del diagrama de Gantt debe ser lo més esquematico posible. Debe transmitir
lo mas importante, ya que serd consultado con frecuencia. Las personas implicadas en el proceso
deben quedarse con una idea clara de lo que estd sucediendo en un momento concreto del

proceso.

3. Si se desea, se puede crear y mantener actualizada otra version mas detallada para la
persona que ejecuta el proyecto. Gracias al diagrama de Gantt, es posible una monitorizacion
clara del progreso para descubrir con facilidad los puntos criticos, los periodos de inactividad y
para calcular los retrasos en la ejecucion. De este modo, ayuda a prever posibles costes

sobrevenidos y permite reprogramar las tareas de acuerdo a las nuevas condiciones.

4. Finalmente, cabe decir que por su sencillez, facilidad de uso y bajo coste se emplea con

mucha frecuencia en pequenas y medianas empresas. (OBS Businnes School, 2018)
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Aportes del diagrama de Gantt a la gestion de proyectos

Segin OBS Businnes School (2018) Para la gestion de proyectos, el Diagrama de Gantt se
ha desvelado como un método muy eficaz. Permite visualizar las actividades a realizar, la

interdependencia entre ellas y su planificacion en el tiempo del proyecto.

Sus usos mas frecuentes se vinculan a proyectos y planes de accidn, procesos de mejora e,
incluso, resolucion de problemas. En realidad, se puede utilizar para planificar cualquier tipo de
proceso simple, a ser posible de menos de veinticinco tareas, y que esté definido temporalmente.

En otras ocasiones se emplea para fragmentar proyectos complejos en diferentes partes.

Intentar explicar lo mismo con palabras resultaria demasiado confuso. Por eso, estd
especialmente recomendado cuando el proposito es comunicar las diferentes etapas de un
proyecto a las personas involucradas. Demasiada complejidad produciria sobrecarga de

informacion y la gente se sentiria abrumada.
Mapeo de Procesos
Segin Bravo (2009) mapeo de procesos es:

Una vision de conjunto, holistica o “de helicoptero” de los procesos. Se incluyen
las relaciones entre todos los procesos identificados en un cierto &mbito. Une los
procesos segmentados por cadena, jerarquia o versiones. Vital contar con un
glosario de términos en la organizacion, especialmente de los verbos empleados
para describir procesos y actividades, asi todos entienden lo mismo. Se usan dos
tipos de mapas, global (de toda la organizacion) y de ambito, este ultima aporta

mayor detalle. (pag. 37)
Elaboracion de un mapa de procesos

Continuando con Bravo (2009) lo primero es contar con la vision de conjunto, global,
porque muestra todos los procesos de la empresa. Este mapa debe estar siempre actualizado y

pegado en las paredes de cada area. (pag. 38)

A continuacion Bravo (2009) presenta un ejemplo en la figura 13 de un mapa de procesos
en la empresa LINHOGAR, dedicada a la comercializacion de productos de linea blanca y

electronica.
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Figura 13 Mapeo de Procesos

Procesos Estratégicos Gestson de Personas
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Nota: Gestion de procesos (2009)
En la figura 13 se identifican tres tipos de procesos:

» Procesos estratégicos. Van arriba y estan orientados al disefio de toda la organizacioén y a
cumplir con las actividades de planeacion, investigacion y de gestion en general. Definen
los grandes caminos para cumplir cada vez mejor con la mision de la organizacion.

* Procesos del negocio. Van al centro y derivan directamente de la mision. Se les puede
llamar también procesos de mision.

* Procesos de apoyo. Van abajo y dan soporte a toda la organizacién es los aspectos
operativos que no son directamente del negocio, por lo tanto. Aunque no interactian con
los clientes en el dia a dia, igualmente deben contactarse con ellos para conocer de

primera mano sus necesidades.
(Bravo , 2009, pag. 39)
Criterios y aplicacion de mapas de proceso

Segun Hernédndez, Medina, & Nogueira (2009) se detallan a continuacién los pasos para

la elaboracion de un mapa de proceso y su aplicacion.

Paso 1: Definicion del proceso (Ficha de proceso) En este paso se recoge informacion relativa al

proceso, generalmente contenida en la ficha de proceso, de existir ésta. Dicha informacion esta
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relacionada con: mision del servicio y objetivos, limites, entradas y salidas, clasificacion y

caracterizacion del sistema de servicio.

Paso 2: Identificacion de actividades y tareas En este paso surgen preguntas que ayudarian a

esclarecer la identificacion y determinacion de las actividades que conforman el proceso:
(Cuales suceden siempre?
(Cuadles suceden a veces?

Paso 3: Tipo de mapa o enfoque: Determinar nivel de detalle y objetivo del anélisis, en
dependencia de los objetivos y el nivel de detalle que se persigan, se escogerd una técnica de

representacion. Puede que en un momento determinado se utilice una combinacion de técnicas.
Paso 4: Diagrama y documentacion: Este paso comprende:

e Entrevistas con ejecutantes del proceso.

e Mostrar las actividades que realmente ocurren.

e Documentar sobre errores o fallas que se cometen en el proceso.
e Determinar riesgos y puntos criticos de control

e Inventario de momentos de verdad.

e Protocolos, normas.

e Tiempo del ciclo

e Costos.

¢ Flujo informativo.

Paso 5: Revision: Con el proposito de chequear que el diagrama o mapa esté completo. Existe

otro grupo de preguntas que también pueden ayudar a esclarecer ciertos aspectos:
(Todas las actividades estan incluidas?
(Existe alguna que no pertenece a este proceso?
[ Todos los implicados estan de acuerdo en que ese es el proceso tal como es?

En este paso juegan un papel muy importante los miembros del equipo e involucrados de los
procesos, siendo éstos los ejecutantes de todas y cada una de las actividades objeto de andlisis.

Debe quedar claro que se necesita la descripcion tal como sucede en la realidad.
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Paso 6: Detectar oportunidades de mejora: Se buscan las posibilidades de mejorar los procesos a
partir de la eliminacion o minimizacion de los efectos de elementos como los despilfarros,
inventarios excesivos, gasto elevado de recursos, actividades innecesarias, reprocesos,
minimizacion del tiempo por actividad y esperas, entre otros. Esta Ultima fase empieza por la
identificacion de las oportunidades de mejora, a partir del andlisis que suscitan los pasos
anteriores, y es la entrada de la mejora de los procesos. Para ello la autora recomienda diversas
técnicas como: costeo por actividades (ABC), andlisis del valor anadido o Poka Yoke para la

eliminacion de errores. (pags. 1-2-3-4-5-6-7)
Indicadores Logisticos

Segin Rozo (2014) “Los indicadores constituyen una gran importancia y aporte en
cualquier proceso logistico. A continuacion se presentan algunos indicadores tutiles para el

control y la evaluacion de la operacion logistica”. (pag. 105)
Indicadores para medir el desempeiio de las compras

Los indicadores mas relevantes en la operacion de las compras y el aprovisionamiento
consisten en el analisis del desempefio de las 6rdenes de compra que los proveedores externos
entregan correctamente, es decir, cuando los articulos y las cantidades entregadas coinciden con
los articulos y las cantidades pedidas. Igualmente resulta indispensable medir la habilidad del
proveedor de garantizar que las entregas se hacen dentro del plazo pactado. Los aspectos a medir

son:

» Porcentaje de entregas que llegan a tiempo del proveedor.

» Porcentaje de entregas que llegan en las cantidades correctas del proveedor.
» Desviacion en el tiempo de entrega de los proveedores.

» Porcentaje de las ventas del costo del transporte pagado (flete y seguro).

» Tiempo promedio de entrega del proveedor (entre la fecha del pedido

e ylafecha de entrega).
(Rozo, 2014, pag. 105)
Indicadores para medir el desempeiio de la gestion de almacenamiento e inventarios

Continuando con Rozo (2014) los indicadores mas relevantes para medir el desempefio de

la gestion de almacenamiento e inventario consisten en identificar la capacidad de movilizar
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correctamente todos los pedidos de los clientes hacia un centro de distribucion y que se entregan
en el lugar que el cliente especifico. Asi mismo, se busca medir la precision del stock en relacion
a lo fisico frente a lo registrado en el sistema de informacion. Paralelamente, resulta estratégico
conocer el nivel de castigo del stock de un articulo que no pudo usarse por su vencimiento o dafio
dentro del almacén. Finalmente, los tiempos de entrega entre el almacén y el cliente resultan

fundamentales para el desempefio de la operacion logistica. (pags. 15-16)
Los aspectos a medir son:

» Exactitud del stock.

» Porcentaje de pedidos que llegan a tiempo.

» Tasa de abastecimiento de pedidos por referencia.

» El porcentaje de error entre el saldo de existencias en el sistema y el inventario fisico.
* Porcentaje de unidades castigadas por vencimiento o dafios:

* Tiempo de operacion desde la preparacion en el almacén hasta la recepcion del cliente
Indicadores para medir el desempeiio de distribucion

El mismo autor Rozo (2014) indica que el indicador de desempeiio de distribucion
permite analizar el desempefio de distribuir o transportar los pedidos sobre el valor de los
mismos. El indicador se aplica por ruta de entrega. De esta forma es posible medir los costos
relacionados con la entrega de pedidos a centros de distribucion, al cliente o al consumidor final.
También es importante para la operacion logistica medir y controlar el tiempo promedio que

toma entregarlo.
Los principales indicadores a medir son:

» Costo de la distribucion sobre el valor de los productos entregados
» Porcentaje de variacion entre las fechas de entrega y la entrega real.

* Tiempo de entrega promedio por almacén y centros de distribucion.
(pag. 107)
Gestion de compras

Segun George W. (1982) “Compras es el término usado en la industria y administracion para

denotar la acciéon y responsabilidad de abastecer materiales, suministros y servicios. En un
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sentido estrecho, el término de compras simplemente describe el proceso comprar. Sin embargo,
en un sentido mucho mas amplio del término, involucra el identificar la necesidad, seleccionar al
proveedor, la entrega a precio correcto, términos y condiciones, emitir contratos u 6rdenes de

compra, y hacer seguimiento para asegurarse de la correcta entrega”

Adicionalmente, segun Sangri (2014) presenta la siguiente figura 14 que representa un

diagrama de compras y resultados

Figura 14 Diagrama de Compras y Resultados

El departamento
elabora una solictud
de compra

Compras recibe una
solicitud

Los proveedores
envian sus
cotizaciones
Compras recibe Compras elabora un
cotizaciones cuadro comparativo
Almacén recibe lo que El proveedor envia lo
envia el proveedor y solicitado en la orden Bpmsee::‘aceptala
- orden de compra
comunica a compras de compra

Compras entrega
a usuano su
requerimiento e
informa a contabiidad

(Administraciéon de Compras, 2014)

Continuando con Sangri (2014) esta actividad radica en su vitalidad para el éxito de las

empresas, ya que determina la efectividad de la administracion de los bienes adquiridos. La
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empresa necesita de insumos, materia prima, componentes y refacciones para su funcionamiento,

sin los cuales no podria lograr la produccion y distribucion de sus productos.

Las compras bien planeadas deben de redituar a la empresa ahorros en efectivo, en su
liquidez, y en la fluidez del capital. Bajo un sistema organizado, las compras le representan a la
empresa una buena administracion, negociando plazos de pago, descuentos, oportunidad de uso y
otros beneficios. Es vital para la adquisicion de las materias primas y los recursos necesarios,
involucrando los elementos que determinan la coordinacion de las areas de la empresa que

requieren de materiales y/o insumos para su eficiente funcionamiento. (pag. 5)

El mismo autor Sangri (2014) resalta los objetivos especificos de la siguiente forma.
Reduccion de costos

Obtencion de utilidades y a la vez mejorar el trinomio costo-beneficio-utilidad.
Comprar al minimo precio

Sin olvidar, la calidad, el volumen y la pronta utilizaciéon de lo adquirido.
Servicio

Optimizando los tiempos y las coordinaciones con los departamentos a los que les da

servicio, para con ello cumplir con los requerimientos solicitados.
La responsabilidad del area de compras
Tiene varias actividades:

» Precios, proveedores, pedidos, inspeccion de lo adquirido, cuando asi lo amerite.

* Los que comparte con otros departamentos sobre:
— Informes, inventarios, convenios, contratos, almacenaje, etcétera.
— Actividades que son su obligacion y le interesan.
— Recibir, almacenar, dar seguimiento, etcétera.
Controlar los convenios

En este objetivo al area de compras le interesan todos los convenios que fueron, son y

seran necesarios para el financiamiento que otorgue el proveedor.
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» Tiempo de pago.

* Solo las compras de acuerdo a los requerimientos y los pardmetros.

* Solo compromisos autorizados por el departamento afectado.

« Mantener inventarios tanto en existencia como en el departamento de contabilidad.

» Seguir el o los procedimientos escritos para pedidos y 6érdenes de compra.
Control de los tratados comerciales con los proveedores
En lo referente a:

* Buenas relaciones.

« Etica.

* Mantener una politica de varios proveedores (tres) para el abastecimiento de las materias
primas basicas.

* Actuar inteligente e integramente, en la adquisicion por medio de:
— Volumen, precio, plazos de pago, descuentos, fechas de entrega, etcétera.

— Mantener confidencialidad de las cotizaciones u otras informaciones de los

proveedores.

» Asegurar el prestigio e imagen de la empresa.

* Solo el area de compras debe adquirir, para evitar entre otras:
— Condiciones desventajosas a los proveedores.
— Obligar a los proveedores a reducir forzosamente sus precios.
Capacitar al departamento de compras y a las areas a las que les da servicio

Para una eficiente aplicacion de las actividades de adquisicién, de acuerdo con los

procedimientos de la empresa
Dashboard

Un Dashboard es un panel de datos en el que las empresas visualizan la informacion mas
importante, es decir, una representacion grafica de las principales KPIs, permitiendo la
optimizacion de la estrategia de la empresa. Los Dashboard mejoran la toma de decisiones. A
través de ellos, las empresas visualizan la informaciéon mas importante en funcion de su

estrategia.
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Caracteristicas de un Dashboard estratégico

v

v

v

Numero de KPIs: solo contiene aquellas que resulten sumamente necesarias.
Normalmente es entre siete y diez. Ademads, se busca mostrar la forma maés
adecuada para asi tomar una decision de manera sencilla.

Segmentacion y contexto: debe presentar estas KPIs de forma que estas sean

relevantes para el negocio.

Visualizacion: la persona que va a tomar la decision, debe ser capaz de interpretar
facilmente la informacioén. Debe ser breve, con el mismo lenguaje de la persona
encargada de la toma de decisiones. Ademas, de que la representacion grafica debe
resultar atractiva.

Andlisis: el Dashboard debe estar acompafiado de un analisis. El mismo, incluye:
todas las acciones ocurridas, las recomendaciones que se generan y el potencial
impacto que causard en la empresa. Sin embargo, “El andlisis debe recomendar

acciones, no describirlas”.

JPara qué sirve un Dashboard estratégico?

v

Se enfoca en la toma de decisiones optimizando todas las estrategias de la
empresa. Sin embargo, el Dashboard no sirve para definir acciones correctivas,
sino, preventivas.

Permite realizar un seguimiento adecuado y recurrente del grado de cumplimiento
de los objetivos de la empresa.

Refleja los principales indicadores inmersos en el negocio.

Sirve como guia para identificar el origen de un dato en especifico. Sea positivo o
negativo. También, permite la deteccion adecuada de los datos para asi facilitar la
toma de decisiones.

Analiza en detalle las causas por las cuales se generaron dichos datos.



56

Al aplicar un Dashboard se analiza en detalle para poder solucionar algin error que pueda
presentarse. De esta manera, el analisis arroja todas las causas del problema. El Dashboard es una
estrategia efectiva que la empresa puede aplicar. Finalmente, todo con el fin de mitigar cualquier
error que pueda reflejarse en la toma de decisiones, transforma los datos en informacién y facilita

a los trabajadores la toma de decisiones.

(Expansion Economia Digital, 2018)
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CAPITULO III MARCO METODOLOGICO

Segin Sabino (2014) el marco metodolégico en una investigacion debe comprenderse
como la herramienta fundamental, para indagar en el contexto del estudio. En el marco
metodoldgico se ponen a prueba las hipotesis o teorias planteadas a un principio, para su revision

y analisis practico.

Continuando con Sabino (2014) el documento, el marco metodologico debe ser el medio
por el cual nuestra investigacion, cumplird el requisito de solucionar de manera practica el
problema, no simplemente con teorias, sino con hechos que demuestren y argumenten la solucion

planteada.
Enfoque

Sampieri (2010) “Los enfoques cuantitativo, cualitativo y mixto constituyen posibles
elecciones para enfrentar problemas de investigacion y resultan igualmente valiosos. Son, hasta
ahora, las mejores formas disefiadas por la humanidad para investigar y generar conocimientos.”
(pag. 2)

Cualitativo

El enfoque cualitativo utiliza la recoleccion y analisis de los datos para afinar las
preguntas de investigacion o revelar nuevas interrogantes en el proceso de interpretacion. Este
enfoque se descubre las preguntas de investigacion mas importantes y analizarlas y resolverlas ya
que el estudio cualitativo desarrolla hipotesis antes, durante y después. (Sampieri Hernandez,

2010, pag. 7)

e (Caracter interpretativo y experiencial
e Importancia del ambiente o entorno de los sujetos

e M:¢étodo flexible y emergente
Recoleccion de datos

e Documentos y registros (textos, narraciones, significados, historias, mitos,
costumbres, periddico, web)
e Observacion (periférica, directa, participante, activa)

e Entrevistas (individuales, en profundidad, semi-estructuradas, abiertas, grupales)
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e Grupos focales
Cuantitativo

Usa la recoleccion de datos para probar una hipotesis con base en la medicion numérica y
el analisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y probar teorias. El
investigador plantea un problema totalmente especifico, incluye variables que seran sujetas a
medicién o comprobacion, asi mismo plantea una hipotesis que resulta ser la respuesta tentativa

al problema planteado. (Sampieri Hernandez, 2010, pag. 4)

Mide fendmenos

® Utiliza estadisticas

® Emplea experimentacion

® Analisis causa-efecto

Mixto

El enfoque mixto, es el que implica un conjunto de procesos de recoleccion, analisis y
vinculacion de datos cuantitativos y cualitativos en una misma serie de investigaciones para

responder a un planteamiento del problema.

Segiin Sampieri (2010) “La meta de la investigacion mixta no es reemplazar a la
investigacion cuantitativa ni a la investigacion cualitativa, sino utilizar las fortalezas de ambos
tipos de indagacion, combinandolas y tratando de minimizar sus debilidades potenciales” (pag.

132)
Enfoque de la investigacion.

El enfoque metodologico utilizado para este trabajo de investigacion serd el cuantitativo,
se realizara la recoleccion de datos de la empresa Imporbel S.A para poder comprobar el

problema logistico con relacion a los procesos del area de alisto, distribucion y entregas.

Diseno
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El disefio es el plan o estrategia que se desarrolla para obtener la informacién que se
requiere en una investigacion y responder al planteamiento. Esto se selecciona teniendo en cuenta

el problema que se planted. (Sampieri Hernandez, 2010, pag. 128)

Segin Sampieri (2010) “La investigacion No experimental se realiza sin la
manipulacion deliberada de variables y en los que solo se observan los fenémenos en su
ambiente natural para analizarlos”. Por lo tanto para efectos de este proyecto, esta sera el
tipo de investigacion ya que no se genera ninguna situacidon, sino que se observan

situaciones ya existentes como se encuentran en los historicos de la empresa.

Continuando con Sampieri (2010) existen cuatro modelos de investigacion (pags.

91,92,93,95)

e Investigacion exploratoria: Se emplean cuando el objetivo consiste en examinar un
tema poco estudiado o novedoso.

e Investigacion descriptiva: Especifica propiedades y caracteristicas importantes de
cualquier fenomeno que se analice. Describe tendencias de un grupo o poblacion.

e Investigacion correlacional: Asocian variables, mediante un patrén predecible para
un grupo o poblacion.

e Investigacion explicativa: Pretenden establecer las causas de los sucesos o

fenomenos que se estudian.
Alcance de la Investigacion

Para la realizacion de este proyecto la investigacion que se uso es descriptiva y
explicativa. Muestra a fondo los detalles, procesos y andlisis de la situacion actual en la cadena
de suministros de la empresa desde compras, hasta distribucion. En cuanto al modelo explicativo,

se aplico para encontrar las causas del problema.
Muestra

Las unidades de muestreo son participantes, objetos, sucesos o colectividades de estudio
(las unidades de muestreo), lo cual depende del planteamiento y los alcances de la investigacion.
Para el proceso cuantitativo, la muestra es un subgrupo de la poblacion de interés sobre el cual se
recolectaran datos, y que tiene que definirse y delimitarse de antemano con precision, ademas de

que debe ser representativo de la poblacion. (Sampieri Hernandez, 2010, pag. 173)
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Segun Sampieri (2010) el proceso para recolectar una muestra es el que se detalla a

continuacion:

Todas las muestras (en el enfoque cuantitativo) deben ser representativas; por tanto, el uso
de los términos al azar y aleatorio s6lo denota un tipo de procedimiento mecéanico relacionado
con la probabilidad y con la seleccion de elementos o unidades, pero no aclara el tipo de muestra

ni el procedimiento de muestreo. (pag. 173)
Muestra de la investigacion

Para este proyecto, se aplicd el muestreo no probabilistico, donde los elementos fueron
elegidos a juicio de la investigacion. Se realizd observacion directa de los procesos del area
comercial y operativa en la cadena de suministros de la empresa, estd compuesto por compras,
recepcion de pedidos, alisto y empaque y distribucion. También se determino el uso de datos con
reportes proporcionados por la empresa en relacion a compras, ventas e inventarios durante los

ultimos dos afios para el analisis estadistico.
Variables o unidades de analisis

Segiun Arias (2012) variable es una caracteristica o cualidad; magnitud o cantidad, que
puede sufrir cambios, y que es objeto de analisis, medicién, manipulaciéon o control en una

investigacion. (pag. 57).

En la siguiente tabla 2 se muestra las variables de investigacion para este proyecto.
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Objetivos Variable Conceptual Operacional Instrumental
Describir  los  procesos | Procesos logisticos | Conjunto de Porcentaje de Avance Observacion
logisticos actuales de la operaciones a que se %= Procesos Mapeados/ directa.
empresa. somete una cosa

Total de procesos
para transformarla.
Identificar los problemas en | Situacion actual del | Descripcion de la | %Total de pedidos Informes
el proceso logistico en la | proceso logistico situaciéon actual del | despachados / Total de Reportes
recepcion, alisto y proceso logistico en | trabajadores en despacho
distribucion de mercancia. cada una de las Observacion
Numero de despachos Di
areas involucradas . . irecta
cumplidos a tiempo /
Numero total de
despachos requeridos
Realizar un andlisis de los | Analisis de | Uso de herramientas | Resultados Reportes
procesos logisticos actuales | procesos actuales para  estudiar el PA= Pedidos generados | Hojas de datos
problema logistico sin problema / Total de
actual. ) Informes
pedidos generados
PA=Pedidos rechazados /
Total 6rdenes de compra
recibidas
Proponer un disefio que | Disefio del proceso. | Coordinacion de las | Porcentaje de Avance Informes
permita la mejora de la actividades para % Procesos propuestos / | Reportes

logistica del proceso actual.

asegurar un flujo que
garantice un alto
nivel de servicio al
cliente y de
optimizacion de
recursos en las

operaciones.

Total de

proponer

procesos a

%Procesos elaborados /
Total de
elaborar

procesos a

Nota: Andrea Garzon, 2018
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Instrumentos

Se entendera por técnica de investigacion, el procedimiento o forma particular de obtener
datos o informacién. Las técnicas son particulares y especificas de una disciplina, por lo que

sirven de complemento al método cientifico, el cual posee una aplicabilidad general.

La aplicacion de una técnica conduce a la obtencion de informacion, la cual debe ser
guardada en un medio material de manera que los datos puedan ser recuperados, procesados,
analizados e interpretados posteriormente. A dicho soporte se le denomina instrumento. Un
instrumento de recolecciéon de datos es cualquier recurso, dispositivo o formato (en papel o

digital), que se utiliza para obtener, registrar o almacenar informacion. (Arias, 2012, pags. 67-68)
Instrumentos de la investigacion

A continuacién en la tabla 3 se detallan los instrumentos que se utilizaran para la

recoleccion de datos en la investigacion

Tabla 3 Instrumentos de recoleccion de datos.

Indicador Instrumento Recursos Requeridos Beneficios Esperados
% de Procesos Observacion directa Herramientas de  Office | Lograr que los procesos
como Word y Excel estén correctamente
definidos
% de Avance Informes Herramientas de  Office | Identificacion de todos los
Reportes como Word y Excel procesos en cada una de las
etapas.

Observacion Directa

% de pedidos | Reportes Word y Excel y el sistema | Con la situacion actual se

efectivos Hojas de datos de la empresa SOFTDIAL puede identificar el punto en

el que se encuentran los

Informes proceso y la empresa.
% de pedidos | Informes Word y Excel y el sistema | Mejorar del proceso logistico
propuestos Reportes de la empresa SOFTDIAL para lograr las entregas a
tiempo.

Nota: Andrea Garzon, 2018
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Proceso para la recoleccion de datos

Segin Sampieri (2010) recolectar los datos implica elaborar un plan detallado de
procedimientos que nos conduzcan a reunir datos con un proposito especifico. Este plan incluye

determinar:

a) ;Cuales son las fuentes de las que se obtendran los datos? Es decir, los datos van a ser
proporcionados por personas, se produciran de observaciones y registros o se encuentran en

documentos, archivos, bases de datos, etcétera.

b) (En donde se localizan tales fuentes? Regularmente en la muestra seleccionada, pero es

indispensable definir con precision.

¢) (A través de qué medio o método vamos a recolectar los datos? Esta fase implica elegir
uno o varios medios y definir los procedimientos que utilizaremos en la recoleccion de los datos.

El método o métodos deben ser confiables, validos y “objetivos”.

d) Una vez recolectados, ;de qué forma vamos a prepararlos para que puedan analizarse y

respondamos al planteamiento del problema?
El plan se nutre de diversos elementos:

1. Las variables, conceptos o atributos a medir (contenidos en el planteamiento e hipotesis

o directrices del estudio).

2. Las definiciones operacionales. La manera como hemos operacionalizado las variables
es crucial para determinar el método para medirlas, lo cual a su vez, resulta fundamental para

realizar las inferencias de los datos.
3. La muestra.

4. Los recursos disponibles (de tiempo, apoyo institucional, econdmicos, etcétera). El plan
se implementa para obtener los datos requeridos, no olvidemos que todos los atributos,

cualidades y variables deben ser medibles.

(pag. 198)

En la siguiente figura 15 se muestra como funciona el proceso de recoleccion de datos.
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Figura 15 Ejemplo de proceso de recoleccion de datos.

»

Planteamiento

Objetivo: analizar la relacion entre la satisfaccion de las recompensas, el grado de responsabilidad, el desarrollo personal
y la confianza en si mismo en los trabajadores de la industria farmacéutica

Pregunta: ;cudl es la relacion entre la satisfaccion de las recompensas, el grado de responsabilidad, el desarrollo personal y la
confianza en si mismo en los trabajadores de la industria farmacéutica?

PLAN
> ;Cudles son las fuentes? B
. ‘d"ahe;:o': és l:emes.é ey > :Donde se localizan?
rabajadores de laboratorios farmacéuticos de la »
provinGia de Leon En las ciudades de Vilecha y Ledn
? A traves de qué método vamos a recolectar los datos? > iDe qué forma vamos a prepararios para que puedan
Entrevista, utilizando un cuestionario que serd aplicado ' g analizarse?
por entrevistadores calificados Matriz de datos

1. Las variables a medir son: satisfaccion de las recompensas, grado de responsabilidad, desarrollo personal y confianza en si mismo

2. Las definiciones operacionales: escalas de un cuestionario que mide las variables de interés, denominado “Encuesta del clima
organizacional CPMI” (Hernandez-Sampieri et al, 2013)

3. [a muestra: 300 trabajadores

4. Recursos disponibles: economicos, suficientes. Tiempo: un mes

Nota: Metodologia de la Investigacion, 2010
Recoleccion de datos de la investigacion

Para la recoleccion de datos, se siguieron los siguientes pasos en el area de operaciones,

teniendo en cuenta desde compras, recepcion de pedidos, alisto y empaque hasta distribucion:

e Recopilacion de informacion

o Suministrada por la jefatura de operaciones.
e Establecer indicadores
e (lasificar los datos

e Organizar datos para el analisis del proceso logistico de Imporbel S.A.

Método de Analisis

En la actualidad, el andlisis cuantitativo de los datos se lleva a cabo por computadora u
ordenador. Ya casi nadie lo hace de forma manual ni aplicando férmulas, en especial si hay un
volumen considerable de datos. Por otra parte, en la mayoria de las instituciones de educacioén
media y superior, centros de investigacion, empresas y sindicatos se dispone de sistemas de

computo para archivar y analizar datos. Por ello, se centra en la interpretacion de los resultados
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de los métodos de andlisis cuantitativo y no en los procedimientos de calculo. El andlisis de los
datos se efectua sobre la matriz de datos utilizando un programa computacional. (Sampieri

Hernandez, 2010, pag. 272)

Para el caso de esta investigacion, el método que se elige es Excel., que es una aplicacion
de hojas de célculo que forma parte de la suite de oficina Microsoft Office. Es una aplicacién
utilizada con formulas, graficos y un lenguaje de programacién que permite analizar y

administrar informacion para la toma de decisiones.
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Es un documento que descompone el alcance o producto resultante del proyecto en los

paquetes de trabajo individuales que lo componen y permiten llegar a ¢l, incluyendo aquellos

relativos a la propia gestion del proyecto; de tal forma que cada nivel muestra los paquetes de

trabajo que forman parte del paquete en el nivel superior. A continuaciéon se muestra en la figura

16 la descomposicion jerarquica del proyecto.

Figura 16 Descomposicion Jerarquica de las tareas del proyecto

Sistema de Gestion Logistico de la Empresa Imporbel S.A.

Cronograma

- Pi n ‘ ) v ‘
CAPITULO | CAPITULO Il S CAPITULO IV = Tl.JlO CAPITULO VI
Introduccion Marco Tedrico o Diagnostico Conclusiones y Propuesta
Metodologico Recomendaciones
. Descripcion de
G:";ﬂ""‘:"’ S Tada Definir enfoque Ia situacion e Disedio de la
- SPA“ A y diseno actual del area e propuesta
— de operaciones
| } } 7 5 }
Herramientas & -
Planteamiento ) Definir tamano Mapeo de Planificar la
del problema .‘m.“..' o '. de la muestra procesos s propuesta
investigacion
2:"&::“ Establecer Recoleccion de “Presentacion
Es M.'r y verisbles detos de ls propuests
- Analisis
Justificacion hs"'“”"" Analisiz econdmico de
strumentos I
propuesta
Bt s rn e
Antecedentes recoleccion de Resultados implementacidn
detos
Proyecciones Analisis
Cronograma

Nota Andrea Garzon, 2018
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Diagrama de Gantt

El diagrama de Gantt es una herramienta grafica cuyo objetivo es exponer el tiempo de

dedicacion previsto para diferentes tareas o actividades a lo largo de un tiempo total determinado.

A continuacion en la figura 17 se detalla el diagrama para este proyecto.

Figura 17 Diagrama de Gantt

Nombre de tarea

CAPITULO |

Generalidades de la Empresa
CAFITULO I

Marco Metedolégico
[CAPITULO I

Marco Tecrico

CAFITOLOTV

Descripcién de la situacion actual
Andlisis de la situacion actual
Evaluacion oe atternativas de
solucién

CAPITULOV

Conclusiones
Recomendacicnes

CAPITULO VI
Disefio de la propuesta

Plan de Implementacion

Costo de la inversion

Evaluacién Econémica

Nota Andrea Garzon, 2018



68

CAPITULO IV ANALISIS DE LA SITUACION

A continuacion se presenta el diagndstico del sistema actual de la empresa Imporbel S.A.
donde se demostré el problema que existe. Se analizaron todas las areas que componen la cadena

de suministros de la empresa y de esta forma encontrar el drea que ocasiona el problema.

Imporbel S.A. es una organizacion donde la logistica es parte importante para el buen
funcionamiento, pero actualmente los procesos no se cumplen de manera Optima generando
retrabajos y desmotivacion en el personal. La compaiia tiene formas tradicionales de trabajar y
aun no esta actualizada en las tendencias de grandes empresas logisticas, por lo que la hace

menos competitiva.

El diagndstico para este proyecto se realizd en varias fases, que se enfocan desde la
comprension de la razon de ser de la empresa y el andlisis de los cuatro procesos de logistica
existentes hasta llegar a la satisfaccion del cliente. Con este analisis se busca detallar cada uno de

los problemas y las diferencias con las mejores practicas en la cadena de suministros.

Considerando que la estructuracion de un proceso logistico debe tener muy claramente
desarrollados las cuatro operaciones, el diagndstico se basd en: compras, inventarios,

almacenamiento y transporte.
Para el para el diagnostico se utilizaron las siguientes etapas:

e Describir el actual proceso logistico de la empresa.

e Busqueda de la mejora en los procesos actuales.

e Definir las metodologias de las areas involucradas .

e Definir el kit de herramientas de mejor continua y de innovacion.
e Crear una propuesta de mejora.

e Desarrollar un sistema de monitoreo y control del desempeiio.

Para demostrar la situacion actual de Imporbel S.A. se utilizaron las siguientes
herramientas:

1. Matriz FODA: Andlisis interno y externo de las areas involucradas en el
proceso logistico.

2. Mapeo de procesos: visualizar las fortalezas y debilidades que posee cada area

de la empresa.
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3. Diagrama de flujo: Muestra graficamente las funciones en los procesos
actuales.

4. Diagrama de procesos: Muestra la composicion del proceso de la empresa.

5. Cadena de Valor: Procesos que generan valor a la cadena logistica.

6. Diagrama de Ishikawa: lluvia de ideas con el fin de encontrar las causas del
problema.

7. Diagrama de Pareto: Determina cuales son las causas que afectan el proceso en

un orden de prioridades.

Si el diagndstico es comparado con las mejores practicas, ayuda a priorizar la estrategia
logistica; los gerentes deciden donde invertir para obtener mayores beneficios y satisfaccion al

cliente, teniendo en cuenta si hay o no limitacion de recursos.
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Analisis FODA

Segun Luna (2012) la matriz de FODA, es el siguiente paso después de la mision, vision y
valores para construir una estrategia de mejora. Dicha herramienta consiste en analizar la
situacion en que estd posicionada la empresa tanto internamente como externamente. En la
siguiente figura 18 se detalla el analisis FODA de la empresa Imporbel S.A, donde se permite

trazar propuestas de mejora para la empresa.

Figura 18 FODA Imporbel S.A.

(Voluntad . Demanda\
* Trabajo en equipo creciente
* Confianza  Apertura de
« Respeto nuevos mercados

* Proyectos
estratégicos

Oportunidades

Fortalezas

o
Debilidades

* Tiempos de » Competencia

cumplimiento desleal
* Mala comunicacién * Aumento de la
+ Incumplimiento de competencia
politicas y * Cambios de precios
procedimientos proveedor
* Mala Planificacion « Situacion

economica del pais

-

Nota: Andrea Garzon (2018)
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Mapeo de Procesos

En la empresa Imporbel S.A el mapa de procesos muestra todos los requerimientos del
cliente interno y la division de cada tipo de proceso. En la siguiente figura 19 se muestra el mapa
de procesos de Imporbel S.A. que busca tener una eficiencia y control real de los productos en el

area de distribucion de la empresa.

Figura 19 Mapeo de procesos Imporbel S.A.

( FLUJO DE PRODUCTO >

Bl s PROCESOS ESTRATEGICOS ]

* Gerencia General

* Gerencia Comercial
* Gerencia Financiera
* Gerencia Operativa

PROCESOS SUSTANTIVOS

| Compras I | Recepcion
P v Seleccion de proveedor v' Aprobacion de recepcion de mercancia.
R v Andlisis de inventarios v Validacién de documentos de recepcion c
(o} v Analisis de ventas de mercancia L
v v' Comparacion de costos v Revision de mercancia I
E v’ Actualizacion de precios de venta v Inventario de mercancia E
E v Administracion mercancia en transito v' Almacenamiento N
D
3 T

(o} Alisto I | Despacho E
R
E v' Realizar alisto de mercancia v Realizar carga de mercancia en camiones e
S v’ Verificar y consolidar mercancia v Validar rutay ordenes de pedidos

v Empaque de pedidos v Entrega de pedidos a cliente final

mmmnl PROCESOS DE APOYO

* Servicio al cliente
* Cuentas por cobrar
* Tecnologia

* Mantenimiento

— < FLUJOS DE INFORAMACION —

Nota: Andrea Garzon (2018)
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Los procesos estratégicos

Estan a cargo de las gerencias de la empresa quienes velan con el funcionamiento de cada

proceso para lograr el objetivo buscado.

v" Gerencia General quien define las politicas de venta de las diferentes lineas y
margen de ganancia. Define créditos para cada uno de los clientes y descuentos
maximos para cada una de las lineas de mercancia. Adicionalmente la gerencia
general es quien se encarga de la provision de recursos.

v Gerencia Comercial aprueba que las politicas establecidas por gerencia se realicen
de forma adecuada en cada uno de los pedidos, dando la aprobacién de los
mismos.

v Gerencia Operativa verifica que los procesos se cumplan correctamente.

v" Gerencia Financiera, corrobora clientes al dia en pagos para la autorizacién de

despachos
Los procesos sustantivos

Tienen que ver con la atencion del cliente desde, recepcion de pedidos, almacén, alisto y

despacho y toda la cadena que lo conforma para la satisfaccion del cliente en el tiempo indicado.

v Compras, area que contacta directamente al proveedor, analiza ventas, inventarios
y costos.

v" Recepcién de mercancia que se valida, se revisa y se aprueban los articulos
recibidos para ingreso al inventario. Adicionalmente, se almacena, se acomoda
toda la mercancia recibida dependiendo de la clase de articulos y lineas

v Alisto de pedidos corresponde a la validacion de ordenes de compra, bisqueda de
articulos en almacén, chequeo y empaque para despachos.

v" Despacho, area que realiza la entrega de pedidos para su respectiva distribucion a

clientes finales, se validan facturas y paquetes.
Procesos de apoyo

Son fundamentales en la empresa, ya que se contard con capacitaciones a los empleados,

todo lo relacionado con las compras, inventarios fisicos para conocer en el momento si hay
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producto disponible o si hay que realizar algiin pedido con el fin de conocer el tiempo de entrega
de la mercancia, el mantenimiento de la bodega y una base de datos actualizada.

Integracion de las areas

A continuacién en la figura 20 se detalla como se van integrando cada uno de los

procesos de la empresa Imporbel S.A. en relacion al mapeo expuesto anteriormente.

Figura 20 Integracion de areas Imporbel S.A.

Gerencia General

Politicas

| Provision de recursos > Necesidades de

clientes
Inventarios \
| Autorizacion de créditos>
[ Autorizacion de Descuentos > Contabilidad
| Bases de datos de producto y clientes >
| Requerimientos de clientes >

\ / | Distribucion y gestiéon de cobro

| Alisto de pedidos y detalles de facturacion
\_ y I
| Garantias y devoluciones >

J/

< TECNOLOGICOS SISTEMA NAF (ORACLE) >

Nota: Andrea Garzon (2018)

En el diagrama anterior se detalla desde la gerencia general quien es la toma de decisiones
hasta el area financiera que es quien se encarga de los detalles de facturacion en cuando a la
gestion de cobros y distribucion, como garantias y devoluciones. Todas las areas deben estar
informadas de los procedimientos para que el proceso no falle. Si una sola area no cumple con lo

establecido, generara reprocesos y ocasionara costos indirectos.
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Diagrama de Proceso

En el siguiente diagrama se representa graficamente el proceso en el area de distribucion
de mercaderia de la empresa Imporbel S.A. desde que se realiza la solicitud hasta que se entrega
al cliente, cada uno de los involucrados y la secuencia que se debe seguir, se determina es el
“Que” se realiza.

Se observa que el Agente de Ventas es la persona que atiende la solicitud del cliente, para
posteriormente proceder a solicitar el pedido al departamento de Facturacion y Digitacion, el cual

lo envia a bodega para que alisten el pedido, se factura, y se asigna a la ruta del transportista para

finalmente entregar el producto al cliente final. A continuacion se detalla en la figura 21.

Figura 21 Diagrama de Proceso Imporbel S.A.

N
—= Bodega

Agente de Digitaciony
Ventas Facturacion

Pedido

Empaque

j Factura

Transporte Cliente final

Nota: Andrea Garzon (2018)
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Diagrama de Flujo

Segun (Schroeder, 2005) el diagrama de flujo es el proceso que describe la transformacion
que se utiliza para convertir los insumos en productos”. En el diagrama de flujo se representa
graficamente cada uno de los pasos que se deben seguir en el proceso, las verificaciones,
revisiones y posibles escenarios que pueden presentarse en el flujo del proceso. Este figura 22

muestra el “Como” se realiza cada una de las actividades y las dareas involucradas.



Figura 22 Diagrama de Flujo Imporbel S.A.
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DIAGRAMA DE FLUJO IMPORBEL S.A.
Comercial Operaciones Almacén Ventas Facturacion Transporte Cuentas por Cobrar
Orden de
P e > peddo
o Comparar costos { \ \ oee o ' s o Cobrar
Inicio dalmercancia {2 |} [ a4 ) » Digitar pedidos Recibir pedidos e TR
- " % )
Analizar reportes | Verificar ordenes Distribuir de
de ventas % i > Solicitar coni i pedidos
~_correctos Recibir mercancia 4
A de mercancia v 1
N B No i s
Verificar § m , Hay - Tramitar facturas -
. 3 R Vi; < o
inventarios Contar bultos de depedido ~ereancs,
[Po—— recepcion el o
Cargar
en transito en Si
sistema ! i
Revisar )
~ mercancia, Asignar orden a
cantidad y Almacén
N B Informar a ventas estado Factra.
Realizar pedido al mayor y detalle | [ A
proveedor I . » Facturar pedido
Acomodar en
Proveedor (5 ) bodega Y
confirma pedido / T Programar en
T 4 ruta
1 Reportar ingrx'eso v
Se autoriza . de mercancia Asignar
pedido . transportista
N L
I VRN
si L (
¢ y \
(
Informar a \ 2 )
Operaciones N
Actualizar Alistar pedido
mercancia en
sistema v
T Verificar de
pedido 2
P
{ \
{ 4 | v No
R _Pedido
“~._completo_~
|Enviar inventarios N
aVentas Si Finaliza orden
> depedido |
! e
Cerrar pedido en
sistema
L
Empacar pedido <
L L 4
Entregar pedidos Fin
o
H

Nota: Andrea Garzon (2018)
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En el diagrama anterior, se detalla el proceso completo desde la compra de mercancia al

proveedor hasta la cuenta por cobrar al cliente.

El 4rea de ventas, aparte de analizar lo que compete a su area, analiza inventarios para
realizar la orden de compra, se verifica la confirmacion del proveedor y se autoriza el pedido. El
area de operaciones, compara costos y realiza la carga en sistema para que aparezca en transito,
se pasan los datos a la agencia aduanal para tramitar lo mas pronto la nacionalizacion de la
mercancia, la misma area de operaciones, se encarga de informar a los agentes de ventas del
mayor y detalle la mercancia que ingresara para que se empiecen a gestionar 6érdenes de compra
con los clientes, también se envian listados al almacén para que estén preparados en espacio

dependiendo la cantidad de articulos.

Cuando la carga de mercancia ingresa al almacén de Imporbel S.A se recibe, se realiza un
conteo de bultos que es el nimero que reporta la agencia aduanal y luego se procede a revisar la
mercancia articulo por articulo para aprobar que todo llego en correctas cantidades y en correcto

estado, finalmente se procede a acomodar mercancia en el area de bodega.

Al estar todo listo en almacén y actualizado inventario y costos en el sistema, el area de
ventas al por mayor y detalle, envia 6rdenes de compra de los clientes al area de facturacion,
donde se digitan las ordenes de pedido y se verifica que coincida con inventario, para luego pasar
a almacén a alisto y empaque. Finalmente se asigna una ruta para distribucion de mercancia, las
personas que realizan las entregas de pedidos a los clientes finales, tramitan las facturas para que

el area de crédito y cobro se encargue después de realizar los respectivos cobros.
Cadena de Valor

Segun (Chase, Jacobs, & Aquilano, 2009) la cadena de valor es diagramar los pasos del
proceso en toda la cadena de suministro mediante la identificacion de aquellos que agregan valor
y la eliminacion de aquellos que aumentan el desperdicio. En la siguiente figura 23 se representa

la cadena de valor de Imporbel S.A.
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Figura 23 Cadena de Valor Imporbel S.A.
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Nota: Andrea Garzon (2018)

El abastecimiento, factor fundamental de la cadena, constituye la primera parte del
proceso donde se adquieren los articulos para su respectiva distribucion teniendo en cuenta los
pronosticos de venta para evitar que haya faltantes, ademas su manejo eficiente permite mejorar

la relacion cliente / proveedor y con ello alcanzar costos eficientes.

La infraestructura de la empresa consiste en varias actividades que van desde la
administracién general de la empresa, planeacion, finanzas, contabilidad, entre otros, las cuales
apoyan a toda la cadena de valor en general. Aqui se toma en cuenta las negociaciones con los

proveedores actuales y la planificacion de pedidos.
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El recurso humano se encarga de buscar el personal idoneo para cada uno de los puestos
dentro de la organizacion, ademas de su administracion en cuanto al proceso de contratacion,

entrenamiento y desarrollo. Mantener un buen clima organizacional.

El desarrollo tecnoldgico, para el caso de la empresa Imporbel S.A. estan presentes las
actividades que requieran conocimientos y procedimientos para el proceso distribucion e
investigacion de mercados. Sistematizar los procesos para facilitar andlisis y dar el soporte

técnico.

La logistica interna juega un papel importante en el desarrollo de actividades relacionadas

con la recepcion, almacenamiento y distribucion de pedidos, y el control de inventarios.

Las operaciones son todas aquellas actividades que agregan valor al producto,
transforman los insumos en un bien que satisfaga la necesidad del cliente. Se gestiona el control
de calidad, mantenimiento y seguridad industrial asi como los procesos que componen el sistema

logistico.

La logistica externa permite tanto el almacenamiento de los articulos y su distribucion a

los diferentes clientes.

El equipo de ventas o marketing se encarga de crear campaiias publicitarias para impulsar
los articulos, analizan descuentos para rotacion de inventarios, utilizan redes sociales para

mostrar lo nuevo y atraer la atencion del cliente.

El servicio al cliente dentro de la organizacion tiene que tener canales acordes de servicio
post venta, con el fin de satisfacer al cliente y mantener el valor del articulo, resolucion de quejas

y devoluciones. Aplicacion de garantias.
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Cadena de Suministro

El andlisis de la cadena de suministro se realizé teniendo en cuenta el mapeo de procesos
en sus diferentes niveles estratégico, operativo o de apoyo. La cadena de suministros es una
cadena Tradicional donde se emiten los pedidos basados en el nivel de inventario. A continuacion
se presenta en una figura 24 la breve descripcion de los procesos que integran la cadena de

suministro de Imporbel S.A.

Figura 24 Cadena de Suministro Imporbel S.A.
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Andrea Garzon (2018)

La cadena de suministros de Imporbel S.A. se relaciona con la cadena logistica, desde el
unico canal de distribucion que son los proveedores de cada una de las marcas, teniendo origenes
de procedencia desde China y Panamd. Las importaciones desde china tienen un tiempo
aproximado de 45 dias en transito hasta Costa Rica, mientras que las provenientes de Panama su
tiempo es de 15 dias aproximadamente. Adicionalmente, se debe tener en cuenta los tiempos que

transcurren en tramites de nacionalizacién promediandolo a diez dias.

Los componentes de la cadena de suministros son los procesos internos de la empresa,

compuestos desde la planeacion de demanda, hasta la distribucion.

En cuando a la planeacion de la demanda se realiza teniendo en cuenta la estacionalidad y

contemplando las necesidades de los clientes, en algunas ocasiones se realizan pedidos previos al



81

ingreso de mercancia, esto ocurre solo con los clientes mayoristas, también se toma en cuenta la

evaluacion de nuevos mercados.

El proceso de compras debe ir relacionado con la planeacion de la demanda, ya que las
compras de los articulos se realizan de acuerdo a las necesidades de los clientes y mantener el
inventario para el requerimiento, y asi mismo cumplir con la recepcion de ordenes de pedido y

alisto en almacén.

El empaque son los pedidos aprobados, los requerimientos en cantidad y presentacion
que haya pedido el cliente para poderles asignar el nimero de envio en transporte el cual se

encarga de distribuir el producto a los clientes en todo el pais.

Finalmente, la logistica inversa en ocasiones se presenta por garantias en los articulos,
devoluciones por dafiados o por solicitudes y pedidos mal enviados, cerrando asi toda la cadena

logistica de la empresa.
Diagrama de Ishikawa

En la siguiente figura 25 se presenta el diagrama de Ishikawa, una herramienta que
muestra por medio de una lluvia de ideas el problema que se quiere analizar y las causas mas

importantes que pueden determinar la problematica.

Figura 25 Diagrama de Ishikawa Imporbel S.A.
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En el diagrama anterior, se detallan las areas de la empresa Imporbel S.A. que estan involucradas en el proceso logistico, en
cada una se detall6 la causas que pueden ocasionar el problema que esta presentando en la empresa. En esta lluvia de ideas, el area de

operaciones y compras es donde hay mas causas, las cuales se evaluaran en el siguiente diagrama.
Diagrama de Pareto

Luego de ser analizadas las causas que generan la problematica en la cadena de suministros de Imporbel S.A. se procede a
darles valor, de esta forma se puede determinar cudl o cudles son los mas importantes para poder atacar. Para poder clasificar las
causas por la ponderacion correspondiente se realizé un diagrama de Klee, el cual se muestra por medio de una tabla en los apéndices.

A continuacion se realiza la valoracion de las causas por medio de un ABC para determinar las de mayor impacto en la tabla 4.

Tabla 4 Datos diagrama de Pareto Imporbel S.A.

Areas Resultado %Relativo %Acumulado  Calificacién
1 Falta de control en digitacién de pedidos 162 10,64 10,64 A
2 Entregas a destiempo 135 8,87 19,51 A
3 No se elabora planificacion de oferta a partir de prondsticos 128 8,43 27,94 A
4 Elaboracién de presupuestos de ventas basados en intuicién 118 7,76 35,70 A
5 Se realiza compras insuficientes para abastecer clientes y puntos propios 109 7,15 42,85 A
6 Mala distribucion en personal para todas las areas 94 6,21 49,06 A
7 Roles y responsabilidades oficina general 91 5,99 55,04 A
8 Poca integracién con otras areas 91 5,99 61,03 A
9 Falta de comunicacion 88 5,82 66,85 A
10 Plan Estructurado de capacitacion inexistente 78 5,16 72,01 A
11 Poca integracion con procesos logisticos 78 5,16 77,16 A
12 Personal con conocimiento empirico 68 4,49 81,65 A
13 Desmotivacion 63 4,16 85,81 B
14  |Falta de presupuesto para contrataciones 58 3,82 89,63 B
15  |Almacenamiento inapropiado 54 3,55 93,18 B
16 Falta de incentivos 53 3,49 96,67 C
17 Inexistencia de planes de mantenimiento 51 3,33 100,00 C
Total 1520 100,00

Andrea Garzon (2018)
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En el siguiente diagrama de Pareto se observa que el 80% de los problemas es causado por incumplimiento en los procesos de
compras y operacionales, ya que todo el proceso logistico para la satisfaccion del cliente, se obstaculiza. De esta forma se observa en la

figura 26.
Figura 26 Diagrama de Pareto
o0 Diagrama de Pareto Imporbel S.A. o
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%Relativo | 10,64 | 887 | 843 | 7,76 | 7,15 621 | 599 | 599 | 582 | 516 | 516 | 4,49 | 4,16 | 3,82 | 3,55 | 3,49 | 3,33
%Acumulado| 10,64 | 19,51 | 27,94 | 3570 | 42,85 49,06 5504 | 61,03 | 66,85 72,01 | 77,16 | 81,65 | 8581 | 89,63 | 93,18 | 96,67 | 100,00
Andrea Garzon (2018)

A continuacion se realiza un diagrama de Ishikawa pero enfocado en las areas criticas de la empresa como es compras y

operaciones para poder determinar la magnitud del problema que esta presentando Imporbel S.A.



Diagrama Ishikawa Operaciones
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Luego de los resultados obtenidos anteriormente se realiza otro diagrama de Ishikawa para detectar las causas en el area de

operaciones y establecer el problema raiz del proceso. A continuacion se muestra en la figura 27

Figura 27 Diagrama de Ishikawa Operaciones
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Del diagrama de Ishikawa anteriormente presentado en la figura 26, se logro encontrar que el problema de la empresa, radica en
los inventarios para abastecer los pedidos de los clientes. Los inventarios son insuficientes, lo que obstaculizan las entregas a tiempo y

el trabajo en el area operativa.

A continuacion se presenta el diagrama de Pareto con la identificacion del 80% de las causas que estdn ocasionando el

problema. En la tabla 5, se detallan las posibles causas obtenidas de una lluvia de ideas.

Tabla 5 Datos Diagrama de Pareto Operaciones Imporbel S.A.

Resultado %Relativo %Acumulado Calificacion
1 Demoras por faltantes de inventarios 183 8,69 8,69 A
2 Pedidos que deben esperar mercancia de tiendas 165 7,82 16,52 A
3 Falta de inventarios programados 139 6,61 23,13 A
4 Requerimientos inmeditatos (todo urge) 138 6,52 29,65 A
5 Falta de control de inventarios 136 6,43 36,08 A
6 Falta de conocimiento de producto 125 5,91 41,99 A
7 Demoras en la aprobacion de pedidos 124 5,87 47,86 A
8 Reprocesos en digitacion por falta de mercancia 124 5,87 53,73 A
9 Rutas sobrecargadas 124 5,87 59,60 A
10 Articulos mal digitados 110 5,22 64,81 A
11 Direcciones desactualizadas de clientes 110 5,22 70,03 A
12 Vehiculos con problemas mecanicos 94 4,43 74,47 A
13 Incumplimiento de procesos 91 4,30 78,77 A
14 Cajas mal cerradas 83 3,91 82,68 B
15 Almacenamiento descentralizado y mezclado 76 3,63 86,31 B
16 Mala distribucion de planta 74 3,52 89,83 B
17 Falta de cuidado al acomodar los pedidos 74 3,52 93,35 C
18 Diferentes bodegas para consignaciones 72 3,39 96,74 C
19 Inadecuada rotulacion de cajas 69 3,26 100,00 C
TOTAL 2109 100

Nota: Andrea Garzon (2018)
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Seguidamente se presenta en la figura 28 el diagrama de Pareto, en el cual se muestra le problema de la empresa Imporbel S.A.

Figura 28 Pareto Operaciones Imporbel S.A.
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Tomando en cuenta los anteriores resultados, se concluye que la raiz del problema se
encuentra en el desabastecimiento de los inventarios para el cumplimiento de los pedidos en su
tiempo de entrega, adicionalmente el proceso de transporte se ve afectado ya que para cumplir se
debe incurrir a los puntos de venta propios, las Casio Store para rotaciéon de mercancia hacia la

oficina principal y completar pedidos.

Por lo tanto se realizara una justificacion del problema en el area de compras, el cual se

presenta a continuacion.
Magnitud del problema

El area de compras es de vital importancia ya que este departamento mide la necesidad de
los clientes, teniendo en cuenta costos, surtido correcto y reabastecimiento de mercancia para el
cumplimiento de los pedidos. Una buena gestion compras le dara a la empresa una ventaja
competitiva y por ende los resultados seran mejores en funcion a reduccion de costos, mejora de
procesos, que me permita incrementar el capital. Segun Gonzdlez, J. (2006) “Para ello es
fundamental que exista una eficiente gestion compras que se encuentre dentro de la planificacion

estratégica de la empresa”

En el presente proyecto existe una deficiencia en la gestion de la empresa. Procesos
desordenados, complicados, carentes de control y capacitacion. En lo relacionado a las compras
existe mayor ineficiencia, porque se basan en experiencias y dejan de lado herramientas o

técnicas apropiadas para una buena gestion.

Realizando el respectivo analisis de la empresa Imporbel S.A, se identifican problemas
en la cadena de suministros que repercuten en, sobrecostos por traslados de mercancia de puntos
de venta propios a la bodega. La falta de politica para los proveedores y clientes también
ocasiona problemas en el area. Por lo tanto la problematica de la empresa se enfocard en la

gestion de compras con la finalidad de mejorar las entregas a tiempo.

Adicionalmente se especifica que la empresa no cuenta con un area que se dedique a la
funcion de compras en su totalidad. En la actualidad, la gerencia comercial junto con la gerencia
general realizan los requerimientos de mercancia, en el proceso se incluye a la jefatura de
operaciones y a la gerencia financiera, cada una realizando labores operativas que componen la

compra.
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Se considera importante que exista una persona calificada y capacitada para que realice
dichas funciones, la misma que aportara experiencia, conocimiento y garantizard una eficiente

gestion.
Procesos en la gestion compras

Los requerimientos de mercancia inician con una realizacion empirica de parte de la
Gerencia General y la Gerencia comercial, basando las compras por su experiencia; no teniendo

una estadistica de la demanda real ni realizando prondsticos.

En el proceso de compra actual no se tiene en cuenta los costos con el proveedor para
analizar si el producto esta facturado correctamente o tuvo algin aumento, dicho andlisis se
realiza luego de que el articulo ingresa a la bodega de Imporbel, lo que ya ha ocasionado gastos

de nacionalizacion.

En la siguiente figura 29 se muestra el proceso de compra por medio de un diagrama de

flujo.



Figura 29 Diagrama de Compras actuales de Imporbel S. A.
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Datos historicos de pedidos

A continuacién se presenta el analisis de la cantidad de pedidos recibidos, y en el que se
logra evidenciar los que fueron despachados con retrasos a los clientes. Estos pedidos presentaron

varios factores, los cuales se tomaron en cuenta para el respectivo diagndstico.

Reserva de mercancia: Los agentes de ventas, solicitan la reserva de los pedidos, en

espera de que los clientes envien las 6rdenes de compra correspondientes para su despacho. Se
maneja de esta forma, debido a que la mercancia no abastece el 100% de pedido por lo que optan
por reservar y luego realizar las modificaciones si es necesario. Las modificaciones se refieren a

eliminar lineas del pedido porque no se logra despachar completo.

Pendiente de pago: Cuando un cliente, tiene una cuenta por cobrar, el sistema permite

alistar el pedido pero no facturar. Los pedidos pueden durar bastante tiempo guardados, mientras

el cliente se pone al dia con el pago de la deuda.

Espera de mercancia de tiendas: Si el inventario es bajo, los puntos propios deben

abastecer los requerimientos de los clientes, por lo tanto se debe solicitar la mercancia a los
puntos de venta propios para cumplir con los clientes del mayor o con pedidos de otras tiendas.
El tiempo promedio de espera de mercancia es de tres dias, debido al orden de ruta programada
para recolectas de producto en tiendas. Si estos pedidos son urgentes, incrementan los costos de

transporte, ya que se debe programar la recoleccion de los articulos en dias no estipulados.

Espera de mercancia de importacion: Que ocurre cada vez que un agente de ventas

verifica lo que esta e transito para ingreso en una fecha determinada, y pasa ordenes de pedidos
para reservar el articulo al cliente. También en las temporadas altas, los clientes del mayor o los
puntos de venta Casio Store se deben abastecer para cumplir la demanda, pero el inventario es

insuficiente, que se debe esperar a los préximos pedidos de mercancia para completar.

Alisto bodega: Este punto se catalogd de esta forma, ya que los atrasos dependen del

factor humano.

Consignaciones: Los pedidos que no son venta en firme, sino que manejan una modalidad

distinta con algunos clientes, no se les da prioridad. Se alistan en el momento que la bodega se

encuentre al dia con las demés solicitudes.
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Los pedidos que se analizaron se tomaron desde 1 de agosto de 2016 hasta el 01 de agosto de 2018. Desglosandolo asi en la

tabla 6, donde se evidencia la problematica con los pedidos por falta de inventario para cubrir la demanda.

Tabla 6 Historicos de pedidos Imporbel Agosto 2016 hasta Agosto 2018

Descripcion de demora

A tiempo

Espera de mercancia tiendas
Espera de mercancia Importacion
Pendiente de pago

Alisto bodega

Consignacion

Reserva

Total general

Pedidos desde Agosto 2016 hasta Agosto 2018 Imporbel S.A.
T
2018 (Hasta 1agosto)

2016 (desde 1 de Agosto)
Pedidos Ventas

841 ¢ 206588 282,53
148 ¢  392308323,04
35 ¢ 68 083 663,14
4 ¢ 10 720 646,82
0 ¢ 23 928 393,21
1 ¢ 29 870,35
8 ¢ 15214 081,15
1107 ¢ 716873260,24

Pedidos

2243
341

278
66
97
3
53

3081

2017

Ventas

591 207 685,56
235802 735,52

¢

¢

¢ 24357402864
@ 20403 201,55
¢ 39212333,33
¢ 4129942,20
¢ 38905 336,42

¢ 1173235263,22

Pedidos

1823
351

301
66
39
3
64

2647

Ventas

@ 407 613 638,91
¢ 107 016 916,06

¢ 186349 229,83
¢ 20142721,10
@ 10442 649,95
¢ 106 241,50
¢ 26236 368,03

¢ 757 907 765,38

TOTAL 24 MESES
Total Total Ventas del
Pedidos periodo

4907 €1 205409 607,00
840 ¢ 735127974,62
614 ¢ 498006921,61
166 ¢ 51266 569,47
176 ¢ 73583376,49
7 ¢ 4266 054,05
125 ¢ 80355 785,60
6835 (¢ 2648016 288,34

Nota: Datos Imporbel S.A. (2016-2017-2018)

Este problema se representa monetariamente en la siguiente figura 30, donde la venta no se logré inmediatamente, dejando de

recuperar la inversion en tiempo real y adquiriendo un riesgo de pérdida de venta.
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Figura 30 Grafica total pedidos 2016-2018 Imporbel S.A.
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Nota: Datos Imporbel S.A. (2016-2017-2018)

Se puede observar que los principales problemas que esta presentando Imporbel S,A para las entregas a tiempo a los clientes y
puntos propios es de Espera de mercancia de Importacion y espera de mercancia de Tiendas, lo que ocasiona que el area de bodega se
presione en el momento que ingresa el pedido de importacion o los traslados de mercancia de tiendas. Al suceder esto y para poder
responder a los clientes en las entregas, después de la cantidad de tiempo esperado, se debe realizar horas extras, y en ocasiones a

personal de otras areas para la colaboracion en el alisto.
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En la siguiente tabla 7 se representa los pedidos que dieron problema en este periodo, lo cual evidenciard la magnitud del

problema en los inventarios para cumplir con los requerimientos de los clientes.

Tabla 7 Resumen de pedidos con atrasos Agosto 2016 hasta Agosto 2018

Pedidos con atrasos desde Agosto 2016 hasta Agosto 2018 Imporbel S.A.

Total de pedidos 1107 @ 716 873 260,24 | 3081 ¢ 1173 235263,22 || 2647 @757 907 765,38 6835 ¢ 2648 016 288,84
Pedidos con atrasos 183 ¢ 460391986,18 || 619 ¢ 479376764,16 || 652 ¢ 293 366 145,89 1454 ¢ 1233134 896,23

Atraso % 17% 64% 20% 41% 25% 39% 21% 47%

Nota: Datos Imporbel S.A. (2016-2017-2018)

Teniendo en cuenta los datos sefalados en la tabla 6 se puede determinar la magnitud del problema que se presenta en Imporbel

S.A. de la siguiente forma:

Pedidos atrasados _ 1454
Total de pedidos ~ 6835

Magnitud en Numero de pedidos = =21%

Pedidos atrasados {1 233 134 896,23

= =479
Total de pedidos 72 648 016 288,34 %

Magnitud en Valor de pedidos =

¢ 51 380 620,68 > Riesgo de pérdida en promedio mensual
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Las dos cifras analizadas son importantes, pero la magnitud que representa el problema
en la empresa es el 47% ya que es el valor de las ventas afectadas y que demuestra un riesgo de

pérdida de venta de ¢ 51.380.620 en promedio mensual.

El riesgo de pérdida en ventas se refleja por el hecho de defraudar las expectativas de
entrega de los clientes, ya que si no se cumplen los tiempos establecidos o pactados causan
decepcion y malestar. En este caso la empresa debe recurrir a los valores agregados para
satisfacer al cliente, como el servicio post venta, descuentos y puntos de entrega diferentes que

hace que los costos operativos en la cadena de suministros aumenten.

En los puntos de venta propios, ocurre lo mismo con la falta de producto debido a que se
ha trasladado a bodega para cumplirle a otro tipo de cliente, y si el articulo no estd disponible
inmediatamente en tienda, es una pérdida de venta. Actualmente no son cuantificables los

articulos que se dejan de vender en tiendas propias.

Para estos dos casos anteriormente mencionados, donde se presenta el riesgo de pérdida
de venta, el servicio técnico garantizado, la garantia de un afio en los productos y la
comunicacion con el cliente son indispensables para fomentar una relacion de lealtad y no

decepcionarlos por los tiempos de entrega.

A continuacion, se desglosan una serie de gastos que ha conllevado la preparacion de
pedidos en tiempos extraordinarios para el cumplimiento al cliente, lo cual es util para la

justificacion del problema.
Justificacion de la magnitud problema.

A continuacion se presenta en la tabla 8 el gasto de horas extras que se ha ocasionado en
la empresa por la falta de planificacion en las compras. Se desglosa en los 2 afios que se esta

realizando el estudio correspondiente, desde agosto de 2016 hasta agosto 2018.



Tabla 8 Horas Extras Imporbel S.A, 2016-2018

Personal Bodega ¢ 45.400,00
Personal Bodega ¢ 24.000,00
2016 Apoyo area administrativa 5 ¢ 14.100,00
Apoyo area administrativa 10 ¢ 24.400,00
Apoyo area administrativa ¢ 26.600,00

Personal Bodega 53,5 ¢ 107.000,00
Personal Bodega 19,5 ¢ 39.000,00
Personal Bodega 15 ¢ 30.000,00
Personal Bodega 13 ¢ 26.000,00
Apoyo area administrativa 7 ¢ 26.750,00
2017 Apoyo area administrativa 9,5 ¢ 23.500,00
Apoyo area administrativa 21,5 ¢ 58.000,00
Apoyo area administrativa 18 ¢ 45.000,00
Apoyo area administrativa 8 ¢ 16.500,00
Apoyo area administrativa 4 ¢ 12.500,00
Apoyo area administrativa 6 ¢ 13.150,00
Apoyo area administrativa 2 @ 4.400,00

Total General horas extras

Personal Bodega ¢ 11.550,00
Personal Bodega 7 ¢ 14.450,00
2018 Personal Bodega 4,5 ¢ 9.100,00
Personal Bodega 13,5 ¢ 32.100,00
Apoyo area administrativa 15 ¢ 39.400,00

¢

642.900,00
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Datos: Imporbel (2018)

Se determina un gasto en horas extras por ¢642.900. Para cumplir con las entregas se
tiene que recurrir a personal de otras areas ya que los pedidos en su totalidad deben quedar listos

en 24 horas para la respectiva distribucion.

Para la justificacion de este problema, también se tomd en cuenta las ventas en los ultimos
dos afios de Imporbel S.A., donde se puede analizar que hay estacionalidad. Es importante
realizar los respectivos prondsticos para realizar compras Optimas que satisfagan la demanda. En
la siguiente tabla 9 se desglosan las cifras, donde se puede notar que los meses con ventas mas
altas es enero, que se refiere a la temporada escolar, junio mes del padre, y noviembre y

diciembre temporada navidena.



Tabla 9 Datos ventas Imporbel 2016-2018.

‘

Enero @ 104 587 101,37 [ @ 102288 377,59 [ ¢ 187 726 177,30
Febrero ¢ 121593248,01 (¢ 110461711,32 (¢ 144 069 948,36
Marzo @ 79577063,04 @ 106318678,24 (@& 126 771 347,76
Abril ¢ 110505334,36 | @ 85403571,33 (¢ 164 725 773,59
Mayo ¢ 86280152,08 (@ 123257810,07 (¢ 115879 341,80
Junio @ 142507 421,95 (@ 135964 813,31 [ ¢ 177 283 276,18
Julio ¢ 9972363540 (@ 95841181,99 (¢ 153 083 022,65
Agosto @ 9709724509 (@ 121299327,27 | ¢ 124 510 940,06
Septiembre | @ 77 748826,58 | ¢ 106 576 374,96
Octubre ¢ 97528772,09( ¢ 116 600 999,36
Noviembre @ 208 759004,92| @ 190270 163,27
Diciembre @ 280182942,05( @ 370178 730,44

En la siguiente figura 31 se puede observar la estacionalidad y los picos en comparacion

Nota: Datos Imporbel S.A.

de los 24 meses. Se evidencia un crecimiento, por lo tanto se debe aumentar los inventarios.

Figura 31 Ventas Imporbel 2016-2018
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Datos: Imporbel (2018)
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Para finalizar la justificacion del problema y la magnitud, se verificaron los traslados que
deben realizar las tiendas para cumplir con los pedidos de clientes. Sin tomar en cuenta que es
mercancia que se puede vender en tienda con una utilidad diferente. Es decir que se esta dejando

de vender en los puntos de venta propios, desabasteciéndolos, para cumplir con otra demanda.

En la siguiente tabla 10 y figura 32 se desglosan el supuesto de ventas que pudo ser

efectiva en tienda. Los montos corresponden a precios del articulo al detalle para cliente final.

Tabla 10 datos monetizados de traslados tiendas

Enero ¢ 18.061.823,01 | ¢ 30.802.831,86 | ¢ 48.864.654,87
Febrero ¢ 6.138.495,58 | ¢ 14.507.433,63 | ¢ 20.645.929,20
Marzo ¢ 8.617.920,35| ¢ 9.049.380,53 | ¢ 17.667.300,88
Abril ¢ 10.576.539,82 | ¢ 12.184.646,02 | ¢ 22.761.185,84
Mayo ¢ 6.994.424,78 | ¢ 7.659.646,02 | ¢ 14.654.070,80
Junio ¢ 7.999.823,01 | ¢ 22.789.044,25 | ¢ 16.295.486,73 | ¢ 47.084.353,98
Julio ¢ 10.634.460,18 | ¢ 16.193.778,76 | ¢ 19.899.601,77 | ¢ 46.727.840,71
Agosto ¢ 5.898.761,06 | ¢ 4.469.690,27 | ¢ 12.122.831,86 | ¢ 22.491.283,19
Septiembre ¢ 10.774.755,75 | ¢ 12.781.769,91 ¢ 23.556.525,66
Octubre ¢ 2.402.964,60 | ¢ 23.292.212,39 ¢ 25.695.176,99
Noviembre (#14.017.477,88 | ¢ 33.274.911,50 ¢ 47.292.389,38
Diciembre ¢ 12.056.053,10 | ¢ 15.260.619,47 ¢ 27.316.672,57

Datos: Imporbel (2018)
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Figura 32 Datos monetizados de traslados tiendas
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Datos: Imporbel (2018)

Como se observa en el diagrama anterior figura 32, la rotacion de mercancia de tiendas
hacia la bodega principal es muy alta, lo cual se debe al desabastecimiento de inventarios, por la
mala planificacion de compras. Es evidente que el pico mas alto de rotacion es en la
estacionalidad que se presento en los diagramas de ventas enero, junio, noviembre y diciembre.
Lo que indica que si el inventario es suficiente para cubrir la demanda de los clientes del mayor
y los puntos de venta propios Casio Store, existe una probabilidad muy alta que las ventas

aumenten.
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CAPITULO V CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones
De acuerdo con los resultados obtenidos se concluye lo siguiente:

Existe una planificacion de compras deficientes, ocasionando retrasos en las entregas a

tiempo de los clientes.

En el proceso de compras, intervienen varias areas con subprocesos deficientes que

finalmente atrasan la gestion.

La planeacion y programacion de compras sirve para: evitar demoras, optimizar costos,

controlar la calidad y los inventarios.

El 80% de las causas obtenidas en el Pareto generan el incumplimiento de las entregas, lo

que conlleva a un riesgo de pérdida de venta.

Debido a la falta de anélisis, las compras no se hacen de manera eficiente, generando

faltantes de inventario de alta rotacion, y aumento de inventario en articulos de baja rotacion.

Actualmente las compras se realizan de forma empirica, sin los andlisis adecuados
ocasionando una alta solicitud de mercancia a los puntos de venta propios para completar pedidos

del mayor.

La empresa presenta incrementos en costos, perdida de tiempos, recargas de trabajo,

debido a que no existen procedimientos establecidos para la ejecucion de la compra.

La magnitud del problema actual es del 47% que refleja un monto de ¢51.380.620, en

riesgo de pérdida de venta. Existe un area de oportunidad de mejora y de crecimiento en ventas.

Finalmente se concluye que los andlisis que se ejecutan para la realizacion de compras son

ineficientes y deficientes.
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Recomendaciones
Se recomienda crear un area especializada, para la mejora en la gestion de compras.

Al canalizar las gestiones en una sola area, los flujos de comunicacion se verian

satisfactoriamente afectados, de manera tal que esto conlleve a una eficacia en los procesos.
Se sugiere un manual de software para el desempefio en el area.

Se recomienda la utilizacion de indicadores de andlisis de compras y ventas por articulos
para la toma de decisiones en el momento de la gestion de compra y los indicadores para medir

las entregas a tiempo de los pedidos.

Se sugiere el uso de una herramienta para facilitar la informacion de ventas, compras e

inventarios.

Finalmente, se recomienda escuchar la voz del cliente, realizando entrevistas con la

finalidad de saber su opinidn, de esta manera se identificaran las debilidades de la empresa.
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CAPITULO VI PROPUESTA

De acuerdo a los resultados obtenidos, en el diagndstico de la empresa Imporbel S.A, el
problema logistico inicia desde las compras de la empresa, por lo que se ha enfocado
directamente en esta area, se logra detectar que las compras son un ente importante, y que son la

raiz de muchas decisiones comerciales.

Se sugiere la creacion de un area, que se dedique unicamente a las compras, que pueda
analizar rotacion de inventarios, prondsticos de ventas, para mejorar la metodologia empirica
usada actualmente, sistematizando, usando estadisticas de ventas, para mejorar los inventarios y

respuestas de pedidos a clientes en tiempos Optimos.

Se propone, un método mas eficaz de analizar y realizar las compras, por medio de

analisis cuantitativos y no cualitativos como se hace actualmente.

Finalmente, se propone el uso de KPIs para el seguimiento y control de los procesos
establecidos en el area de compras, donde también involucra, ventas, inventarios y despachos, de

esta forma se podra medir la satisfaccion del cliente y el cumplimiento con los objetivos.

Se debe resaltar que la funcion del area de compras, debe ir alineada con las estrategias y
objetivos de la empresa, para que las areas tengan el mismo enfoque y puedan contribuir al

cumplimiento de los mimos.
Nueva area de Compras

Para la creacién de una nueva area en la empresa Imporbel S.A. es necesario tomar en
cuenta los puntos que conlleva esta sugerencia, ya que se vera afectado el organigrama de la

empresa, debido a que implica la contratacion de personal con el perfil adecuado para el area.

El departamento de compras es parte fundamental de la empresa, ya que es el responsable
de colaborar con los proveedores y la eleccion de la mercancia de mayor rotacion dentro del
presupuesto de la empresa. Esta drea es importante para la rentabilidad de la empresa. Si no esta
organizado correctamente, posiblemente habra niveles de inventarios inexactos y una pérdida de

ingresos.
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Funciones del area de compras

El objetivo principal estd en garantizar al cliente interno y externo que la entrega de los
articulos de Imporbel S.A. se entregue en cantidad, tiempo y precios establecidos. El encargado

de compras, debe velar por que su desempefio sea rentable para la empresa.

Para el cumplimento de los objetivos es importante realizar una gestion adecuada de las

funciones y una claridad de ellas para el buen desarrollo.

e Planeacion: Realizar planes y estrategias, con personas de mercadeo y darea
comercial, de manera tal de asegurar que los articulos estén disponibles para los
clientes.

e Hacer: Implementar lo planeado con ayuda de 4reas comunes para crear tacticas.

e Verificar: Analizar las compras, y corroborar que los costos, precios, y cantidades
no estén afectando el funcionamiento de la empresa y de los clientes.

e Controlar: Realizar los procesos de evaluacion correspondientes, como analisis de

inventarios y ventas para realizar compras de articulos adecuados.

Como se planted anteriormente el proceso PHVA, es indispensable seguir los siguientes

puntos, para el buen funcionamiento del 4rea de compras.

a) Realizar un plan de compras que se realiza en base a la estimacion de las necesidades
de los clientes, de manera tal de comprar la suficiente mercancia teniendo en cuenta los periodos

de tiempo de entrega, precios y cantidades por parte de los proveedores.

b) Un sistema tecnoldgico, que permita realizar y darle seguimiento a las 6rdenes de

compra, y se puedan verificar ventas y niveles de inventario.
c¢) Claridad en los procedimientos de compras.

d) Conocer, el proceso en la cadena de suministros que conlleva la recepcion,

almacenamiento, entrega de los articulos en bodega.

e) Las normativas de los proveedores y de la empresa, para el cumplimiento de las

compras deben ser claras.
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Proveedores

La base de datos de los proveedores de una empresa, es importante que se actualice
constantemente, en el caso de Imporbel S.A. los proveedores esta definidos sin poder cambiarlos,
podria llamarse como un beneficio o una limitante, ya que no es posible realizar comparaciones,
son el unico canal de distribucion de las marcas. De igual forma es importante tomar en cuenta

algunos aspectos, a la hora de la solicitud de mercancia.

e Tiempos de entrega.
e Formas de pago
e Servicio Post Venta (devoluciones)

e Reclamos

e Entregas
e Costos
e (Calidad

e Respuesta a requerimientos

e Ubicacion geografica

Adjudicacion y seguimiento de pedidos

En este punto, se analizan los niveles de autorizaciéon de compras. El seguimiento es para
poder garantizar el cumplimiento de las entregas, la fecha estipulada, la cantidad de piezas, los

costos.
Control de Inventarios

El control de inventarios también debe estar en el area de compras, ya que es quien se

encarga de realizar el ingreso de mercancia a las bodegas.
Seleccion y capacitacion de personal

Se analizan las competencias de los postulantes al puesto de compras, en su seleccion se
realizan capacitaciones referentes al tema, donde se definen las funciones que se mencionaron

anteriormente.
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Equipo de trabajo

Para el caso de la empresa Imporbel S.A se sugiere una persona encargada para esta labor
y llevar el departamento bajo la direccion de la gerencia comercial quien sera el area encargada
de autorizar los pedidos. En esta etapa se debe establecer las obligaciones, perfiles y

capacitaciones..

Es importante relacionar otras areas con el proceso de compras, desde la gerencia general,
gerencia financiera, gerencia comercial, almacén y logistica, con el proposito de discutir

propuestas de mejora, que permitan el desarrollo eficaz de las funciones de compras
Software

La empresa debe suministrar un programa disefiado para proporcionar un sistema
eficiente de pedido. En el sistema, es conveniente que se pueda incluir la informacioén de los
proveedores previamente, y poder realizar seguimientos a los inventarios y ventas, de esta forma
poder comprar eficientemente. El sistema se sugiere que incluya informacion sobre la calidad del

producto, tiempo de garantia, hora de llegada y si hay alguna variacion en la solicitud.
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Organigrama

El nuevo organigrama de la empresa Imporbel S.A. se modificard teniendo en cuenta que
en el departamento comercial se crea un area de compras, contratando a una persona
especializada, en analisis de inventarios para mejorar la rotacion de mercancia y optimizar las

compras.

A continuacion se presenta el nuevo organigrama por medio de la figura 33

Figura 33 Nuevo Organigrama Imporbel S.A
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Nota: Andrea Garzén (2018)
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Ficha técnica del area de Compras

A continuacion se detalla, la ficha técnica de procesos lo cual es un resumen del perfil del
area, para el buen funcionamiento de las compras de Imporbel S.A. En la siguiente tabla 11 se
desglosa los componentes de la ficha, donde explica el nombre, objetivo del proceso,
responsable, entradas y salidas, indicadores y si hay sistema de software involucrado o alguna

otra area para cumplir con su finalidad.

Tabla 11 Ficha Técnica de Compras

CODIGO PCO01
FICHA TECNICA DE COMPRAS

Version: 1

Fecha de Elaboracion:

09/09/2018 Fecha de aprobacioén: Fecha de entrada a Vigor:
Nombre del proceso Compras Nacionales e Internacionales Imporbel S.A.
L Realizar las compras nacionales e internacionales de todas las lineas que se manejan
Definicion en Imporbel S.A.
Responsable Departamento de Compras
Asegurar que la mercancia adquirida por Imporbel S.A. cumplan los requisitos
Objetivo especificados (costos, cantidadades, novedades) y que estos se ajusten a las
necesidades de la empresa y de los clientes.
Destinatario Almacén y Ventas. Clientes. Proveedores
.. . Requerimiento del cliente/aprobacion de pedidos/entrada de software de
Inicio / Fin . .
gestion/pedido en espera
Stock de Almacén
Entradas - .
Requerimientos de clientes
. Mercancia solicitada de clientes
Salidas . )
Informacién para evaluacion de proveedores
Niveles de inventario
. Tiempos de entrega proveedores
Indicadores

Cantidad entregada proveedores
Presupuestos

Validacion de inventarios proveedores
Validacion de ofertas

Variables de Control

Ofertas de mercancia
Aprobacion de pedidos
Ordenes de compra
Inventarios proveedores
Cotizaciones

Registros

Documentos /
Procedimientos

Nota: Andrea Garzon (2018)
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Perfil del puesto de Compras

Para el perfil del puesto de compras, se requieren una serie de requisitos los cuales se

desglosan a continuacion:

El encargado del area de compras tiene como mision cumplir la politica de compras de la
organizacion en coordinacion con el area comercial y el area financiera, para poderlo realizar

debe tener en cuenta calidad, cantidad y costos.
Funciones de un encargado de compras.
Las funciones que desempefia un encargado de compras son:

v" Prospeccion, busqueda y negociacidén de/con proveedores:

Gestionar informacion de todo tipo respecto a dichos proveedores: catdlogos de mercancia,
calidades en relacion a precio, tiempos de entrega y fiabilidad de dichos tiempos, distancia

geografica a nuestra organizacion.

v" Analizar periddicamente los precios de los articulos:

Disponer de informacion de precios actualizados por referencia.

v" Control de calidad de la mercancia:

Como la empresa tiene no tiene un departamento propio de calidad, es conveniente que el

encargado de compras participe de las evaluaciones en el area de Servicio Post venta.

v" Controlar toda la gestion documental que acompafia a cada compra:

El encargado del area de compras debera velar por la gestion del conocimiento de su area de
control dentro de la organizacion. Eso no solamente implica llevar un perfecto control
documental de cada compra sino también elaborar protocolos que agilicen los procesos y con ello

se reduzcan costos a futuro.

v" Informacioén a tiempo real del stock de la organizacion

Aunque el area de compras no esté relacionada directamente con el control de inventario de

una organizacion, si debe ser un analista de los mismos.

A continuacion se presenta la ficha que se elabora para que la empresa Imporbel S.A. con el

perfil del encargado de compras.



DESCRIPCION DE CARGOS

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del Ocupante:

Denominacion del Cargo Encargado de compras Cédigo | 00001

Reporta a: Gerencia Comercial

II. PROPOSITO GENERAL DEL CARGO

Realizar, controlar y validar las compras que necesite la empresa tanto para actividades
productivas como para el resto de actividades de la empresa en las cantidades y plazos

establecidos, con los niveles de calidad necesarios y al mejor precio.

II1. FINALIDADES

e Escoger la mejor alternativa de compra.
e Analizar los articulos con rotacion para suplir inventarios

e Satisfacer la necesidad del cliente

IV.NATURALEZA Y ALCANCE

e Prospeccion, busqueda y negociacion con proveedores

e Analizar periédicamente los costos de los articulos.

e Analista de inventarios.

e Control de calidad de la mercancia

e Controlar toda la gestion documental que acompaina a cada compra

¢ Informacion a tiempo real del stock de la organizacion.

V. COMPETENCIAS

a. Genéricas
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Confianza en si mismo: demuestra autoconfianza. Responde, apropiadamente,

a distintas situaciones y trabaja sin necesidad de supervision o guia detallada.

Compromiso Organizacional: acepta la necesidad de ser flexible. Comprende
que los puntos de vista u opiniones de otras personas son tan validos y
razonables como los propios. Reconoce que las personas tienen derecho a

expresar sus opiniones y acepta que pueden ser diferentes.

Pensamiento Analitico: descompone o desagrega problemas o situaciones en

una lista sencilla de actividades o tareas por realizar.

Trabajo en equipo y Cooperacion: coopera con gusto con el equipo, apoya las
decisiones y es un miembro apreciado por el equipo. Realiza la parte del trabajo
que le corresponde. Mantiene a los demds miembros del equipo informados
sobre los temas de interés y aspectos que afectan al equipo. Comparte con ellos

toda informacion importante o util.

Comunicacion y Accion: explica y describe el valor de las nuevas
aproximaciones al cambio de forma que sus compaiieros de trabajo puedan
entenderlo. Ayuda a otros a entender las razones del cambio, Relaciona el

cambio con las nuevas metas del Negocio.

Orientacion a resultados: trata de hacer bien su trabajo. Expresa frustracion
ante la pérdida de tiempo o ineficiencia en la administraciéon de los recursos

asignados.

Responsabilidad por Resultados: realiza las actividades que le han sido
asignadas, bajo las condiciones de satisfaccion que han sido claramente
establecidas; responde por su alcance y se esmera por superar los estdndares

establecidos.

Orientacion al Cliente: hace seguimiento de las necesidades, reclamos o
nuevos requerimientos del cliente. Lo mantiene al tanto e o al dia sobre el

progreso de los mismos. (no indaga o investiga sobre las causas basicas o
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subyacentes que origina dichas necesidades o problemas).
b. Especificas

Formacion: Titulo Profesional Universitario en Ingenieria Industrial o

Administracion de Empresas.

1. Experiencia: 1 afio en el drea de compras o en andlisis de inventarios.
2. Habilidad en :

Procesos administrativos.

Planificacion de adquisiciones.

Inventarios

Elaboracion de presupuestos

Gestion de logistica y almacén de materiales.

Evaluar Proveedores

A N N N N

Capacidad para manejar herramientas computacionales.

ed

Personales

Liderazgo

Vision de Negocio
Trabajo en equipo
Motivacion por logros
Orientacion al cliente
Metoddico

Proactivo

Habilidad relacional

AN N NN Y U N NN

Capacidad para trabajar bajo presion.

Revisado por: Firma Fecha:

Aprobado por: Firma Fecha:
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Salario

El salario para el encargado de area de compras, se calcula en base al salario estipulado
por el ministerio de trabajo en Costa Rica. A continuacion en la tabla 12 se presentan las cargas
sociales desglosadas segin la Caja Costarricense del Seguro Social. Adicionalmente se

desglosaran los rubros de reservas que conlleva esta contratacion.

Tabla 12 Distribucion de porcentajes de cotizacion

Caja Costarricense de Seguro Social CCSS

Concepto Patrono | Trabajador | Porcentaje
SEM 9.25% 5.50% 14.75%
IVM 5.08% 3.84% 8.42%
TOTAL CCSS 14.33% 9.34% 23.67%
Recaudacion Otras Instituciones
Cuota Patronal Banco Popular 0.25%
Asignaciones Familiares 5.00%
IMAS 0.50%
INA 1.50%
TOTAL OTRAS INSTITUCIONES 7.25%

Ley de Proteccién al Trabajador (LPT)

Aporte Patrono Banco Popular 0.25%
Fondo de Capitalizacién Laboral 3.00%
Fondo de Pensiones Complementarias 0.50%
Aporte Trabajador Banco Popular 1.00%
INS 1.00%
TOTAL LPT 5.75%
Total 36.67%

Nota: Caja Costarricense del Seguro Social (2018)

Adicionalmente, en la tabla 13 se presenta la carga social que representa para la empresa

la contratacion de una persona para que se encargue de las compras de la empresa.
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Tabla 13 Cargas Sociales Encargado de Compras

CARGO ENCARGADO DE COMPRAS
Salario Bruto ¢ 540 000
Concepto Patrono| Trabajador Monto
SEM 9,25% 5,50% ¢ 79650
IVM 5,08% 3,84% ¢ 48168
TOTAL CCSS 14,33% 9,34% ¢ 127 818
Recaudacion Otras Instituciones
Institucion Patrono| Trabajador Monto
Cuota Patronal Banco Popular 0,25% -l @ 1 350
Asignaciones Familiares 5,00% -| € 27000
IMAS 0,50% -l ¢ 2700
INA 1,50% -l ¢ 8 100
TOTAL OTRAS INSTITUCIONES 7,25% -

¢ 39150

Ley de Proteccion al Trabajador (LPT)
Concepto Patrono| Trabajador Monto
Aporte Patrono Banco Popular 0,25% -l @ 1350
Fondo de Capitalizacion Laboral 3,00% -l ¢ 16200
Fondo de Pensiones Complementarias 0,50% - ¢ 2700
Aporte Trabajador Banco Popular - 1,00%| ¢ 5 400
INS 1,00% -l ¢ 5 400
TOTAL LPT 4,75% 1,00%| ¢ 31050
Impuesto de Renta - - -
Reserva Vacaciones 4,16% -l € 22464
Reserva Aguinaldo 8,33% -l @ 44982
Reserva Cesantia 2,33% -l € 12582
Total 14,82% 0,00%| ¢ 80028

Patrono Trabajador Total

PORCENTAJES TOTALES 41,15% 10,34% 51,49%
MONTOS TOTALES ¢222210 ¢ 55836 278 046

Nota: Andrea Garzon (2018)

En la anterior tabla 13 se detallan los cargos para la empresa, y para el empleado que la
ley exige. Se observa que las cargas sociales son de un 51.49%, pero en costo para la empresa, es
de un 41.15% que esta representado en 222.210 colones mensuales, mas el salario neto, que para

efectos de esta investigacion es de 484.164 colones.

Imporbel S.A. invertiria mensualmente en este empleado un total de 706.374 colones.
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Proceso de gestion en el area de compras

De acuerdo a los resultados obtenidos en el diagnostico, la propuesta es la mejora del area

de compras.

Los procesos se realizan en base a las necesidades del momento, pero queda a criterio de

la organizacion realizar modificaciones para la mejora del mismo.

Es importante que los planteamientos sean en base a la naturaleza de la empresa, su

filosofia y los mecanismos usados para su funcionalidad, tener en cuenta su planeacion

estratégica y politicas generales para tener un mismo enfoque.

Planeacion estratégica

Se identificaron los grupos de interés para Imporbel S.A. Se evaltian las necesidades de

cada uno, y como la empresa pueda responder ante dichas solicitudes. En la siguiente tabla 14

Tabla 14 Ficha Técnica de Interés

FICHA TECNICA DE GRUPO DE INTERES

CODIGO IMPORBEL S.A. 00001

Fecha de Elaboracion: 30/09/2018

Fecha de aprobacion:

Identificacion del servicio o Unidad:

Distribucion de Imporbel S.A.

Identificacion del grupo de Interés:

Cliente Externo

Servicios prestados:

Compras de mercancia

Procedimientos utilzados para identificar sus
necesidades y espectativas:

Dashboard, Voz del cliente, reportes de ventas e inventarios

Necesidades que son o prodrian ser cubiertas desde
el Servicio

Disminucion en el riesgo de perdida de venta por compras eficientes,
articulos de alta rotacion, cantidad suficiente, verificacion de costos y
entregas a tiempo

Necesidades que no podrian ser cubiertas desde el
servicio

Liquidez economica, financiamientos.

Expectativas

Cliente satisfecho, entregas a tiempo, eficiencia

Nota: Andrea Garzon (2018)

Creacion de politicas

La gerencia general debe determinar si la persona encargada de compras tiene el total

poder para autorizar la compra, o debe pasar antes por una previa autorizacion del departamento

comercial. En estas politicas se define el presupuesto para compras y los articulos con prioridad.
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Las politicas serviran de guia para el cargo y deben estar en sintonia con las demas normativas y

las metas de la empresa.

Las politicas que se definen para Imporbel, se realizaron con el fin de mantener el formato
de gestion de compras para la toma de decisiones. Estas regulaciones, se crean, teniendo en
cuenta que hay participacion de diferentes areas en el proceso, por lo tanto es importante la

claridad de los procedimientos tanto internos como externos.

Seguidamente, se presentan las politicas para cuatro areas, totalmente involucradas en la

gestion de compras.
Politica de compras de mercancia.

1. La principal razéon de las politicas de compras de la empresa Imporbel S.A. es
satisfacer las necesidades de los clientes, interno y externo.

2. Las compras que se realicen se deben ajustar a los costos acordes al mercado.

3. Las compras de mercancia se realizaran de manera oportuna, para evitar riesgos de
escasez o excesos niveles de inventarios.

4. Se debe tener en cuenta las normas de calidad, y el servicio post venta.

5. La responsabilidad del encargado de compras es que en cada proceso debe cumplir
con los objetivos y funciones asignadas a su cargo asi como mantener los

procedimientos, diagramas y fichas de procesos actualizadas.
Politica de Inventarios de mercancia.

1. Las decisiones sobre niveles de inventarios, seran plasmadas por el area de compras,
pero la autorizacion final serd establecidas por la gerencia comercial. Las areas
involucradas, podran dar sugerencias las cuales el area de compras acompafiada con la
gerencia comercial las analizaran.

2. La cantidad de inventario, debe ir acorde a las solicitudes de clientes, teniendo en
cuenta la cantidad minima. Se deben analizar ofertas, y cotizaciones para prever
faltantes.

3. Se debe realizar inventarios fisicos periddicamente, que se coordinaran con el area de

operaciones y almacén.
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Politica de Comercial

1. El area comercial, estara en disposicion de entregar balances de ventas al drea de compras,
con el fin de analizar los movimientos de la mercancia e identificar los articulos con
mayor rotacion en el mayor y el detalle.

2. El area comercial, debe informar las actividades que se organizaran para temporadas
especificas, para prever y aumentar las compras, en los articulos a promocionar.

3. Comercial informara los pedidos especiales, trabajados desde gerencia, con el fin de

cumplir con los requerimientos de los clientes a tiempo.
Definicion de procesos

Se definidé una secuencia de procesos en el area de compras, con el fin de estandarizar los

procedimientos actualmente existentes.
Mapeo de procesos.

A continuacion se presentara en la figura 34 el mapeo de procesos, donde se incluye a las
areas de apoyo que de alguna manera se involucran en la compra, la gerencia general, quien es la
principal fuente de estrategias de compras, documentacion, clientes, proveedores, area comercial

con los pronoésticos y finalmente area financiera con lo referente a la conciliacion contable.

En las areas sombreadas se ven las diferentes areas involucradas, y también las
actividades que cada una de ellas realiza en el proceso de compra, que seguidamente seran

explicadas una a una.



116

Figura 34 Mapeo de procesos integracion de areas compras

Gerencia General

Distribucién de
mercancia

Relacion con
clientes

Creacion de
pedidos

Conciliacion de
cuentas

Cuentas por
pagar

Proveedores

Software

Nota: Andrea Garzon (2018)
Estrategia de Compras.

Este proceso esté liderado por la gerencia general de la empresa, es quien define politicas

y objetivos. Evalua condiciones de mercado, y realiza la negociacion directa con los proveedores.
Las funciones principales son:

e Definicion de plan estratégico que estd compuesto por mision, vision, Objetivos,
teniendo en cuenta las condiciones de proveedores y necesidades de los clientes.

e Gestor de indicadores, politicas y procedimientos.

e Andlisis de resultados, cumplimiento de indicadores.

e Toma de decisiones.
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Figura 35 Diagrama de Flujo. Estrategias de compras

Nota: Andrea Garzon (2018)
Relacion con clientes.

Lo importante de este proceso, es la comunicacion con los clientes, debe ser eficaz, se
deben conocer las necesidades, las quejas, y medir la voz del cliente para tener con cierta claridad

el grado de satisfaccion con la empresa. Se describe en la figura 36.

Figura 36 Diagrama de Flujo. Relacion con los clientes

Nota: Andrea Garzon (2018)

Historicos y prondsticos de ventas.

Quien realiza esta funcion, proyecta las ventas, analizando los historicos y las requisiciones de

los clientes, para tener un panorama mas claro de que articulo comprar. Debe contemplar.

e Bases de datos con los historicos

e Control de ventas de los clientes

En la siguiente figura 37 se muestra el diagrama de flujo
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Figura 37 Diagrama de flujo. Histdrico y Prondsticos de ventas

Nota: Andrea Garzon (2018)
Administracion de inventarios.

El proceso de inventarios que se muestra en la figura 38, es uno de los mas importantes y
cuidadosos de todos, ya que es el suple la necesidad del cliente, por ende es quien genera la
compra en diferentes plazos de acuerdo a los inventarios actuales, rotaciones y pronosticos, toma

en cuenta los plazos de entrega de los proveedores.

e Analiza costos.
e Confirma cantidades de articulos

e Planes de compra, presupuestos

Figura 38 Diagrama de Flujo. Administracion de inventarios

Nota: Andrea Garzoén (2018)

Distribucion de mercancia.

De acuerdo a las ordenes de compra recibidas, se empieza a realizar pedidos para la
distribucion a los clientes, tomando en cuenta toda la logistica de transporte. A continuaciéon se

presenta en la figura 39.
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Figura 39 Diagrama de flujo. Distribucion

Nota: Andrea Garzon (2018)
Planeacion de Compras

En esta area se debe tener claro todas los pronodsticos de ventas que se han realizado con

los clientes, cotizaciones previas. Se presenta en la siguiente figura 40.

Figura 40. Diagrama de Flujo. Planeacion de Compras

Nota: Andrea Garzon (2018)
Creacion de pedidos.

Este es el proceso, que genera los pedidos para luego pasar a almacén al area de alisto. Se
obtendran resultados por cumplimiento, va en coordinacioén con la logistica de transporte. Este
proceso conlleva niveles de aprobacion dependiendo de los montos de los pedidos, plazos de

crédito, limites de crédito. El proceso se define, en la siguiente figura 41
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Figura 41 Diagrama de Flujo. Creacion de pedidos

Nota: Andrea Garzon (2018)

Cuentas por pagar.

Esta parte del proceso, se realiza cuando la orden de compra esta a punto de ingresar, se
ingresan los pagos adicionales a la mercancia, como fletes, gastos aduanales, e impuestos. En la

figura 42 se muestra a mas detalle.

Figura 42 Diagrama de Flujo. Cuentas por pagar

Nota: Andrea Garzon (2018)

Pagos.

Se ingresan los pagos a los proveedores. Se mantiene el calendario para cumplir, y se

respetan las negociaciones de pago con los proveedores.
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Figura 43. Diagrama de flujo Pagos

Nota: Andrea Garzon (2018)

Conciliacion de cuentas.

En este punto se cierra el ciclo de las cuentas con los proveedores. Se respeta como se
menciond anteriormente los compromisos con los proveedores. En este proceso se debe realizar u

cruce de informacion entre el area de compras y finanzas.

Figura 44. Diagrama de flujo. Conciliacion de cuentas

Nota: Andrea Garzon (2018)
Negociacion.

Se evaltan los resultados con los proveedores, se acuerdan pagos, tiempos de entrega,
limites de crédito. Aqui es donde se obtienen las relaciones comerciales establecidas con los

proveedores.
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Figura 45. Diagrama de flujo. Negociacion

Nota: Andrea Garzon (2018)

Administracion documental.

Este proceso es el que ejecuta, con los responsables de cada proceso, todos los
documentos en la compra. Para este proceso se contempla lo siguiente y se plasma en la figura

46:

e Vigencia de documentos
e Revision y actualizacion de los documentos

e Manual de Compras.

Figura 46 Diagrama de Flujo. Administracion documental

Nota: Andrea Garzon (2018)

Software

El software es importante en el proceso de compras, ya queda el registro de cada uno de

los movimientos de las diferentes personas que componen el proceso.



123

Diagrama de flujo area de compras.

A continuacion se presenta el diagrama de flujo en la figura 47, donde se explica el
proceso que se debe seguir para realizar una compra. En este proceso se sugiera una mayor
comunicacion entre la Gerencia Comercial y la persona de compras, asi mismo con el area de

operaciones, de tal forma que la comunicacion sea eficiente y no generar atrasos con los clientes.



Figura 47 Proceso Area de Compras Imporbel
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PROCESO COMPRAS

Fase

Gerencia Comercial

Comprador

Operaciones

INICIO

RECIBIR ORDENES
DE COMPRA

v

ENVIAR

INFORMACION
PARA COMPRAS

REVISAR ORDEN

ANALISIS DE
INVENTARIO Y
VENTAS

v

VERIFICAR LA
ROTACION DE
PRODUCTO

v

SOLICITAR
INVENTARIOS AL
PROVEEDOR

v

COMPARAR
PRECIOS
OFRECIDOS

v

A

DE COMPRA

v

AUTORIZAR
ORDEN DE

REALIZAR ORDEN
DE COMPRA

COMPRA

CONFIMAR ORDEN
CONTRA
SOLICITUD

v

CARGAR
PROFORMA EN
SISTEMA

ACTUALIZAR
MERCANCIA EN
TRANSITO

v

CREAR PRECIOS
PARA CLIENTES

v

ACTUALIZAR
INVENTARIOS

FIN

Nota: Andrea Garzon (2018)
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Indicadores de Gestion

Segun Mora los indicadores son necesarios para poder mejorar: “Lo que no se mide no se
puede controlar, y lo que no se controla no se puede gestionar. “ Los objetivos y tareas que se
propone una organizaciéon deben concretarse en expresiones medibles, que sirvan para expresar
cuantitativamente dichos objetivos y tareas, y son los "Indicadores" los encargados de esa
concrecion. El término "Indicador" en el lenguaje comun, se refiere a datos esencialmente
cuantitativos, que nos permiten darnos cuenta de como se encuentran las cosas en relacion con
algiin aspecto de la realidad que nos interesa conocer. Los Indicadores pueden ser: medidas,

nimeros, hechos, opiniones o percepciones que sefialen condiciones o situaciones especificas.
En base a lo anterior se expondran las fichas técnicas indicadores de gestion KPIs.
Indicadores de Compras

Debido a la problematica que presenta Imporbel S.A., y a la ausencia de indicadores, se
realizaron los siguientes para evaluar y mejorar continuamente la gestion de compras en el nuevo

departamento.
Calidad de los pedidos generados

El objetivo general tiene como norma describir las caracteristicas para el calculo, manejo,
control e interpretacion del indicador. El objetivo especifico controla la calidad de los pedidos

generados por el Area de Compras.

v" Indicador
Numero y porcentaje de pedidos de compras generadas sin retraso, o sin necesidad de
informacion adicional.

v Calculo

Pedidos generados sin problemas
Valor = - x 100
Total de pedidos generados

v" Periodicidad

Este indicador se calcula cada mes.

v" Responsable

El responsable por el calculo del indicador es el Jefe de Compras.
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v" Fuente de la informacion

Sacar del sistema un listado de pedidos generados durante el rango de tiempo acordado para el

analisis y un reporte de pedidos generados con problemas.

Al aplicar el indicador se impactara directamente en los costos de los problemas inherentes a la
generacion erratica de pedidos, como: costo del lanzamiento de pedidos rectificadores, esfuerzo
del personal de compras para identificar y resolver problemas, incremento del costo de

mantenimiento de inventarios, pérdida de ventas, entre otros aspectos.

v" Informacion para graficar el indicador de calidad de los pedidos generados

Tabla 15 informacion para graficar calidad de pedidos generados

MES PEDIDOS GENERADOS TOTAL PEDIDOS VALOR
SIN PROBLEMAS GENERADOS INDICADOR
ENE 88 99 89%
FEB 93 102 91%
MAR 92 106 87%
ABR 98 113 87%
MAY 106 116 91%
JUN 112 127 88%
JUL 106 115 92%
AGO 113 119 95%
SEP 108 122 89%
oCT 112 118 95%
NOV 116 120 97%
DIC 120 125 96%

Nota: (Indicadores de la Gestién Logistica)
Volumen de compra

El objetivo general tiene como norma controlar el crecimiento en las compras. Cuando
nos referimos al objetivo especifico se refiere a controlar la evolucion del volumen de compra en

relacion con el volumen de venta.

v" Indicador

Porcentaje sobre las ventas de los pesos gastados en compras.

v" Célculo



v" Periodicidad

Valor =

Valor de compra

Total de las ventas

Este indicador se calcula cada mes.

v Responsable

El responsable por el célculo del indicador es el Jefe de Compras.

v" Fuente de la informacion

Sacar del sistema reporte de ventas y compras mensualmente.
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Al aplicar el indicador se conocerad el peso de la actividad de compras en relacion con las ventas

de la empresa con el fin de tomar acciones de optimizacion de las compras y negociacion con

proveedores.

v' Informacion para graficar el volumen de compra

Tabla 16 Informacion para graficar volumen de compra

INFORMACION A INGRESAR
Mes V&';ag;f TOTAL DE VENTAS mm:l':o%R
ENE $ 7.500.000 | $ 45.000.000 17%
FEB $ 7.800.000 | $ 48.500.000 16%
MAR $ 12.800.000 | $ 67.000.000 19%
ABR $ 13.650.000 | $ 68.900.000 20%
MAY $ 13.900.000 | $ 71.300.000 19%
JUN $ 9.600.000 | $ 53.100.000 18%
JUL $ 8.750.000 | $ 51.750.000 17%
AGO $ 11.900.000 | $ 66.150.000 18%
SEP $ 13.200.000 | $ 69.000.000 19%
OCT $ 14.600.000 | $ 72.000.000 20%
NOV $ 10.200.000 | $ 58.000.000 18%
DIC $ 12.100.000 | $ 56.500.000 21%

Nota: (Indicadores de la Gestion Logistica)

Entregas perfectamente recibidas
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El objetivo general de la siguiente norma tiene por objeto controlar la calidad de los
productos/materiales recibidos, junto con la puntualidad de las entregas de los proveedores de

mercancia.

v" Indicador

Numero y porcentaje de productos y pedidos (lineas) que no cumplan las especificaciones de

calidad y servicio definidas, con desglose por proveedor

v" Calculo

Valor = Pedidos rechazados 100
ator = Total de ordenes de compra recibidas x

v" Periodicidad

Este indicador se calcula cada mes.

v" Responsable

El responsable por el calculo del indicador es inventarios.
v Fuente de la informacion

Realizar un informe de la cantidad de pedidos que fueron rechazados a los proveedores durante el

periodo y el total de las 6érdenes de compra realizadas por periodo.

El impacto que se vera en el area con este indicador son los costos de recibir pedidos sin
cumplir las especificaciones de calidad y servicio, como: costo de retorno, coste de volver a

realizar pedidos, retrasos en los despachos.

v" Informacion para graficar el indicador de entregas perfectamente recibidas
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Tabla 17 Informacion para indicar las entregas perfectamente recibidas

INDICADOR: ENTREGAS PERFECTAMENTE RECIBIDAS |
INFORMACION A INGRESAR
MES PEDIDOS TOTAL ORDENES DE VALOR
RECHAZADOS COMPRA INDICADOR
ENE 2 23 9%
FEB 3 24 13%
MAR 2 27 7%
ABR 2 28 7%
MAY 2 26 8%
JUN 2 21 10%
JUL 2 20 10%
AGO 3 26 12%
SEP 2 29 7%
ocT 3 31 10%
NOV 2 22 9%
DIC 2 23 9%

Nota: (Indicadores de la Gestién Logistica)

Quiebres de inventario

El objetivo general de este indicador es evitar que los clientes no reciban los pedidos a

tiempo estipulados, y tener inventario para poder satisfacer las ventas imprevistas.

v" Indicador

Medir la ruptura de inventarios en centros de distribucion de clientes y proveedores.

v" Calculo

Numero de aritulos no disponibles en el periodo

Valor =
T = Numero total de articulos que debe estar disponibles

v" Periodicidad

Este indicador se calcula cada mes.

v Responsable

El responsable por el célculo del indicador es inventarios y ventas.

v" Fuente de la informacion
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Realizar un informe de la cantidad de cotizaciones no despachadas en su totalidad.

Si los resultados en este indicador son los altos niveles indica los faltantes en los inventarios y
que la empresa no esta cumpliendo con los requerimientos, lo que ocasiona pérdidas de ventas, y

en ocasiones hasta clientes.
Creacion de un Dashboard para generar indicadores en el proceso de compras

La finalidad de desarrollar esta herramienta tecnoldgica en la empresa Imporbel S.A., es
tener informacion indispensable para ejecutar compras. En el Dashboard se analizan de forma
clara todos los datos necesarios para realizar una compra Optima. Esta herramienta estima

disminuir tiempos de busqueda y recoleccion de informacion que facilitar la toma de decisiones.

El Dashboard facilita la informacion para diferentes areas que quieran consultar, aunque

en este proyecto se dirige al area de compras especificamente.
Objetivo

e Escoger la mejor alternativa de compra.
e Analizar los articulos con rotacion para suplir inventarios.

e Controlar por medio de indicadores el cumplimiento de las entregas.
Responsables

e De la ejecucion: Encargado area de compras.
e De la supervision: Gerencia comercial.

e De los datos: Gerencia Operativa y Comercial.
Equipo y materiales

e Computador

e Software
Desarrollo del Dashboard
A continuacion, se describe el desarrollo del Dashboard para el area de compras de Imporbel S.A.

1. Primeramente los datos que se usan para el Dashboard son bases de datos de informacion
del software de la empresa, que se alimentan por la facturacion diaria, inventarios y otras

compras realizadas, que se encuentran en el historial del sistema.



Estos datos se importan a un Excel para poder trabajar tablas dinamicas y organizar y

analizar la informacion que se quiere mostrar.

correspondiente y actualiza el archivo mensualmente.

Cada analisis lo hace el area

a. El area comercial, se encarga de actualizar los reportes de ventas

b. El area operativa, actualizara compras, cantidad de pedidos, despachos.

De esta forma se ven los datos en Excel de esta forma.

B2 nro_pocu B no _pocu B3

po B Bopeca B4 cenTrRO B2 cuente B4 nomsre B zona
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 CARLOS FERI SAN JOSE 102 NC
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 ADRIAN GONSAN JOSE 102 NC
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 ESTIMADO C SAN JOSE 102 NC
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 PEDIDODEBR SAN JOSE 102 NC
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 ESTIMADO C SAN JOSE 102 NC
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 REPDE LA UNSAN JOSE 102 NC
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 SE COLOCO TSAN JOSE 102 NC
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 1313AV.AJUSSAN JOSE 102 NC
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 PEDIDODEBR SAN JOSE 102 NC
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 ESTIMADO C SAN JOSE 102 NC
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 REPARACION SAN JOSE 102 NC
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 ESTIMADO C SAN JOSE 102 NC
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 ESTIMADO C SAN JOSE 102 NC
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 ESTIMADO C SAN JOSE 102 NC
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 AJUSTE DEMISAN JOSE 102 NC
VENTAS  TIENDAS  AVENIDA CENTRAL 9999 ESTIMADO C SAN JOSE 102 NC

Es importante que la base de datos tenga un nombre, para poder ligar informacién el

Dashboard.
m Inicio Insertar

Nombre de la tabla:
Informacion
«Z)» Cambiar tamafio de la tabla

Propiedades

Las tablas dinamicas trabajadas en el archivo de Excel, son las fuentes principales para el
Dashboard, por lo tanto se debe ser muy cuidadoso en los datos que se quieran mostrar.

a. Se tiene en cuenta el periodo que se va a analizar. Puede obtener informacion de

varios meses y afos.

Los datos histéricos que se necesitan para la elaboracion de las tablas dindmicas
mencionadas anteriormente son:

a. Informacion de compras

b. Datos de las ventas de los puntos de venta propios, tiendas Casio Store y los

clientes mayoristas.

51

92

99
142
144
154
158
159
160
167
191
228
238
238
251
275
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c. Cantidad de pedidos recibidos.
d. Demoras en despacho.
e. Compras realizadas.

5. Seguidamente se ordena la informacién para poder realizar la herramienta segin la
necesidad de la empresa. En esa fase se organizan las hojas de calculo de la siguiente
forma:

a. Hoja de datos generales de compras, ventas y pedidos.
b. Indicadores para el drea de Compras
c. Analisis de Compras y Ventas por tienda y mayoristas.

d. Analisis de Compras y ventas detalladas por punto de venta y lineas de articulos.

Compras y Ventas Datos Pedidos Inidicadores Analisis de Indicadores Analisis 1 Analisis 2 Dashboard Compras y Ventas

Pasos para la creacion del Dashboard

Se crearon tres Dashboard para el analisis completo de las compras de Imporbel S.A. En
la herramienta, se encuentran los indicadores que medirdn la eficiencia de los procedimientos y

comportamientos de los articulos.

A continuacion se presentan a detalle.
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Dashboard de Indicadores.

Se busca que los indicadores muestren de manera rapida y facil el cumplimiento en las entregas de pedidos. Si no se cumple

identificar la causa que afecta el rendimiento como lo muestra la figura 48.

Figura 48 Indicadores para el area de compras Imporbel S.A.

INDICADORES PARA EL AREA DE COMPRAS

ANO &
MES "
[enero [ Febreo [ Mazo  Jabrit  [Mayo  Juunio  Juuio  Jagosto [ septiembre | octubre | Noviembre [ Diciembre |

Indidador de salidas de pedidos LINEA

Consignacion

e — [ACCESORIOS CASIO ][ AIMANT

)

Atiempo 533 098451 Pendiente de pago | BABY G || BATERIAS MAXELL
Esperademercandia 151539454 I | BELKIN || cALCULADORAS
Esperade mercandatiendas 123190057 CARAVELLE || ciNTas

Reserva 27 672061 Espera de mercanciatiendas CORREAS AIMANT || CORREAS CASIO

)
)

)

| 1 )

e —
1 )

)

)

. _ CRONOMETROS || CRONOMETROS Q...
Pendientede pago 15293075 Espera de mercancia Importacion [ T ][ —
— 4720284 . =
Consrvin Atiempo | EDIFICE || ETiQuETADORAS | |

a7

Pedidos Generadossin problemas 533098451 Valor deCompras 875 368 254

'x

Total de pedidosgenerados 892243 203 ValordeVentas 1684 251931
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1. En la figura anterior, se describe el cuadro de indicadores

a.

Calidad de los pedidos generados: Es un total mensual o anual de pedidos.
También se observa la columna por lineas, obteniendo un resultado mas
detallado.
Volumen de compras: Mide la cantidad de compras realizadas en un periodo
de tiempo.
Quiebres de inventarios: Tiene como finalidad analizar los pedidos en espera

por inventario insuficiente.

2. También se describen los indicadores de salidas de pedidos, y el comportamiento de

cada uno de ellos.

a.

€.

Entregas a tiempo: Indican el cumplimiento de entregas en el tiempo
establecido.

Espera de mercancia de importaciones: Estos son pedidos especiales que se
realizan a los proveedores de manera urgente para suplir requerimientos muy
grandes de los proveedores. Por lo general, esta cifra aumenta en temporadas
altas donde los clientes desean abastecer sus puntos con volumenes elevados
de articulos.

Espera de mercancia de tiendas: Es uno de los indicadores con mayor
rotacion. Diariamente se solicita mercancia a los puntos de venta propios, para
suplir las necesidades de los clientes mayoristas.

Alisto de bodega: Se catalogd como alisto de bodega, ya que se mide el
tiempo en el factor humano. Depende del personal disponible y agilidad de
cada persona.

Reservas de pedidos: Las reservas de pedidos, se realizan con mercancia en
transito, con preventas.

Pendientes de pago: Clientes con saldos vencidos, que no se permite el
despacho hasta que su estado de cuenta est¢ al dia.

Consignaciones: Las consignaciones, son clientes especiales que no se
despacha con venta en firme. Los pedidos se alistan, ddndole prioridad a las

ventas principales.
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3. Para el andlisis, es importante segmentar la informacion para un analisis exacto y

claro. La segmentacion presentada es

a. Aino
b. Mes
c. Linea

4. El grafico de barras que se us6 en este Dashboard es el mas claro para poder

interpretar la informacion.
Dashboard de Compras y Ventas generalizado.

La finalidad del siguiente Dashboard es mostrar el comportamiento de las compras y
ventas de la empresa, analizar los resultados y canalizar de manera dptima la comunicacién con
el area comercial y proveedores para poder aumentar el inventario de manera segura para el area

de ventas. Se expresa en la siguiente figura 49.
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Figura 49 Dashboard Compras y Ventas Imporbel S.A.

DAHSBOARD COMPRAS Y VENTAS IMPORBEL S.A.
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Nota: Andrea Garzon (2018)
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1. Primeramente se realiza un analisis de ventas de los dos tipos de negocio de la empresa
Imporbel S.A, como lo son los puntos de venta propios Casio Store y Mayoreo.

a. Se usa un grafico de Pastel, para analizar la composicion de la venta en toda la empresa. En
este se desglosa las lineas por unidad de negocio mayorista o detallista.

2. El grafico de linea se usa para realizar un andlisis de la tendencia de compras y ventas en el
afno. Se realiza la comparacion mensualmente, para identificar si existen estacionalidades y
poder suplir las necesidades.

3. Para comparar las lineas de articulos con mayor rotacion en la empresa, se realizo un TOP 10
de ventas y de compras. Se us6 un grafico de barras para visualizar mejor los articulos y
enfocar la compra en aquellos articulos importantes. Este mismo archivo funciona para
realizar un TOP 10 de los articulos con mas baja rotacion y tomar decisiones para aumentar la
rotacion del inventario.

4. El Dashboard anteriormente explicado, se realizaron segmentaciones para el andlisis en

profundidad.
a. Afo
b. Mes
c. Linea

d. Unidad de negocio (Mayor y tiendas)
Dashboard de ventas en Detalle

Por ultimo, el Dashboard que se desarrolld para el andlisis en detalle, se muestra en la
figura 50 y hace énfasis en las ventas de cada uno de los tipos de negocio, para analizar cada
linea de producto y su nivel de rotacion en cada punto. El negocio al detalle, tiene tendencias
diferentes que al mayoreo, por lo que es fundamental analizar los dos tipos, para suplir con las

necesidades de ambos, y satisfacer las necesidades de todos los clientes.
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Figura 50 Dashboard Compras y Ventas detallada
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1. El Dashboard, cuenta con varios graficos de ventas. Se realiza el analisis de puntos de
venta al detalle en su totalidad y de clientes mayoristas.
a. Se realizan graficos de barras para analizar las ventas por linea.
b. Se realizan graficos de pastel para identificar la composicion de venta por
linea. Analiza rotacion de producto.

2. Este Dashboard también tiene segmentacion de datos para el analisis

a. Mensual.
b. Anual.
c. Linea.

d. Unidad de negocio.

Implementar el Dashboard en el proceso de compras, proporcionara datos inmediatos
para analisis, esto conllevara a una oportunidad de mejora en el area beneficiando a toda la

cadena de suministros.
Analisis Costo Beneficio

A continuacion se presenta el andlisis econdmico donde se analizé la inversion inicial y
los costos en comparacion del riesgo de pérdida de venta existente. En la siguiente tabla 18, se
detallan los costos estimados para la inversion inicial, que consiste en la contratacion del personal

del area de compras.

Tabla 18 Costos estimados Inversion Inicial

Detalle de costos Inversion Inicial Costos

Computador ¢ 295 000
Suministros de oficina mensuales C 8 500
Equipo de oficina ¢ 374 650
Costo de mano de obra ¢ 484 164
Cargas Sociales @ 222 210
Capacitacion C 88 500
Usuario Software ¢ 590 000
Soporte Software ¢ 2733

Nota: Andrea Garzon (2018)
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Se detallaron los gastos por un total de 2.065.757 colones como inversion inicial,
tomando en cuenta la compra de un computador, suministros de oficina, equipo de oficina,
salario, cargas sociales. La capacitacion se realizara por parte del personal que suministra el
software a la empresa, donde se encargaran de dar la asesoria necesaria en un total de cinco dias.
El usuario de Software tiene un costo inicial, pero se debe pagar un soporte de sistema anual por

32.800 colones, lo cual representa 2.733 por mes.

Imporbel S.A. tiene un riesgo de pérdida de venta mensual de 51.380.620 colones,
incumplimiento en las entregas, debido a importaciones de mercancia con retrasos o por
traslados de mercancia de tiendas para cumplir con pedidos a clientes mayoristas. Representa un
47% de magnitud. Adicionalmente, se presenta un promedio de gasto en horas extraordinarias,
dado que el alisto de mercancia para despacho es de manera urgente, el cual se detalle en la tabla

19.

Tabla 19 Riesgo de pérdida mensual Imporbel S.A.

Detalle Costos
Riesgo de perdida en promedio mensual @ 51 380 620,00
Horas extras promedio ¢ 26 787,50

Nota: Andrea Garzon (2018)

Luego de tener los costos de inversion y los costos de riesgo de pérdida de venta mensual,
se procede a analizar los problemas que se representaron en el Pareto, donde se observa el inicio

de la problematica de la empresa, para atacarlos y reducir el 80% que estan representados.

A continuacion en la tabla 20 se detalla el impacto que se obtiene al trabajar
porcentualmente los problemas, dividiéndolo por trimestres, de manera tal que en un afio se

puedan observar cifras favorables.
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Tabla 20 Impacto porcentual Trimestral

Cuatrimestre Descripcion de causas al problema Porcentaje Riesgo de Perdida

Demoras por faltantes de inventarios

1Q Pedidos que deben esperar mercancia de tiendas 23%

Falta de inventarios programados 39 583 703,78

Requerimientos inmediatos (todo urge)

1Q Falta de control de inventarios 42%
Falta de conocimiento de producto 32 062 800,06
Demoras en la aprobacion de pedidos

1Q Reprocesos en digitacidn por falta de mercancia 7%
Rutas sobrecargadas 27 253 380,05

1Q Articulos mal digitados 79%

Direcciones desactualizadas de clientes 21 257 636,44
Nota: Andrea Garzon (2018)

Se analiza que en el primer cuatrimestre, las tres causas a tratar representan un 23%, ayudando a disminuir el riesgo de pérdida

de venta a ¢39.583.703.

Se analizan tres causas adicionales en el segundo cuatrimestre, alcanzando un 42% de los problemas que ocasionan el atraso en

los pedidos para despachar, al valorizar y mejorar estas causas se reduce el riesgo a ¢32.062.800.

En el tercer trimestre, las causas ya van desapareciendo, por lo tanto el riesgo se reduce a ¢27.253.380, atacando un 57% de la

problematica.

Por ultimo, el total de las causas atacadas son el 79%, para disminuir el riesgo a ¢ 21.257.636, lo que representa una reduccion

del 63% como proyeccion, el cual se presenta a continuacion.
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Las mediciones, se realizardn por medio de indicadores planteados en el Dashboard,

controlando el cumplimiento de las entregas.

Se realiz6 un comparativo con el riesgo de pérdida actual, tomando en cuenta los costos
trimestrales que tiene la empresa y se justifica el porcentaje de reduccion, representado en la

siguiente tabla 21.

Los datos proyectados, son el resultado de la pérdida mensual actual, contra la

disminucién propuesta al atacar los problemas, representados en la tabla 20.

Tabla 21 Proyeccion de mejora area de compras Imporbel S.A.

Inicio de Primer Segundo Tercer Cuarto

proyeccion trimestre trimestre trimestre Trimestre
Inversién @ 2065757 ¢ 2119122 ¢ 2119122 ¢ 2119122 ¢ 2119122
Riesgo de pérdida ¢ 51407 408 ¢ 39583704 @ 32062800 ¢ 27253380 @ 21257636
Pérdida mensual actual ¢ 51407 408 @€ 51407408 ¢ 51407 408 ¢ 51407408 @ 51407 408
Riesgo de pérdida proyectado € 49341651 ¢ 37464582 (¢ 29943678 ¢ 25134258 ¢ 19138514

Nota: Andrea Garzon (2018)

En la siguiente figura 51, se observa como se disminuye el riesgo en un 63% para el

primer afio.
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Andrea Garzon (2018)

En la proyeccion de mejora, se compara la pérdida actual mensual, contra los datos

analizados en la tabla 17, al reducir los problemas en inventarios, ocasionado por la ineficiente

planificacion de

compras.

El riesgo, se mantiene debido al tnico canal de distribucion por marca existente donde

en ocasiones hay eventualidades imposibles de resolver para Imporbel y donde se depende de las

decisiones del proveedor, por lo cual se establece como limitante.
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Plan de Implementacion

En la figura 52, se detalla el plan de implementacion para el desarrollo de la propuesta, en

el cual se plantea que se realice en un afio, analizando por medio de indicadores trimestralmente.

Figura 52 Plan de Implementacion

P1 P2 P3 P4
I LD LTS Dic | Ene|Feb| Mar | Abr [May| Jun | Jul | Ago|Sep| Oct |Nov| Dic | Ene

Montaje puesto fisico de trabajo
Entrevistas y contratacion
Capacitacion

Primera fase causas del problema
Segunda fase causas del problema
Tercera fase causas del problema

Cuarta fase causas del problema

Nota: Andrea Garzon (2018)
Montaje y puesto fisico de trabajo

El puesto del area de compras se implementara en primera estancia en el transcurso
quince dias, donde se determinara el espacio fisico para el desarrollo, se instalara el area de
oficina, equipo de computo y lo requerido para el software. El departamento de IT realizara las

respectivas pruebas.
Contratacion de personal

Para la contratacion de personal, se pedira el apoyo a la gerencia comercial, quien sera la
supervisora directa de esta area. Esta gerencia evaluara las personas que apliquen con el perfil

anteriormente expuesto. Tendra un lapso de ocho dias para las entrevistas y eleccion del personal.
Capacitacion

La capacitacion se divide en dos secciones, en primera estancia se dard una de producto
para que la persona entienda la razon de ser de la empresa, y asocie la mercancia con la cual se

trabaja en Imporbel S.A.
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Seguidamente, recibird una capacitacion por parte del personal de la empresa que nos

provee el software se la empresa, con la ayuda del manual que se elabor¢ para el area.

La capacitacion para el Dashboard, se impartird en dos dias por el area de operaciones
quien es la encargada de suministrar y actualizar la informacion, de manera tal que el area de

compras pueda analizar los resultados y realizar la compra idonea.
Primera fase de las causas del problema

Se le llama primera fase de causas del problema, ya que se abarcaran los primeros tres
problemas que el diagrama de Pareto arrojo. Estas causas serdn atacadas durante tres meses, en
los cuales se analizaran las demoras por faltantes en los inventarios, por qué los pedidos deben
esperar mercancia de tiendas, y la falta de programacion de inventarios en el area de bodega, para

el control de los mismos.
Segunda fase de las causas del problema

En la segunda fase, se evaluaran las siguientes causas del problema, una de ellas es que
todos los pedidos son de modo urgente, lo cual se pretende canalizar la informacion con los
agentes de ventas y respetar los procedimientos de la empresa, cumplir con el tiempo de entrega
establecido, por nimero de consecutivo en el sistema y fecha de recibida la orden de compra. De
esta forma se asigna el inventario al cliente que primero solicita el producto, asi se controla de

manera optima el inventario sin implicar desorden por la urgencia de las entregas.

En esta fase, hay un tema importante, y es el conocimiento de producto, si en la compra,
alisto, y entrega no se conoce el producto en distribucion, se dificulta el servicio u asesoria al
cliente, ademas que atrasa el alisto, siendo una de las causas que representan la magnitud del
problema, por lo tanto se sugiera realizar capacitaciones de actualizacion de producto,

mensualmente, abarcando la sexta causas que esta ocasionando el problema.
Tercera fase de las causas del problema

Seguidamente la fase tres, presenta otras tres causas, que son las demoras en aprobacion
de pedidos, lo cual se vera reflejado, ya que la persona encargada no tendra a cargo labores de
compras sino que podra tener el tiempo disponible para dicha aprobacion, con lo cual el tiempo

de respuesta por parte de almacén y facturacion estara en condiciones favorables para el cliente.
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De la misma forma, al ya tener un control de inventarios como se menciona en la fase 1 y
en la fase 2, en el momento de digitar las 6rdenes de compra por parte del cliente, ya los
inventarios no estaran afectados y se cumplird con las entregas, debido a que las compras,

también se han analizado y el inventario estara mejor surtido.

Por lo tanto, las rutas se realizaran diariamente con cargas proporcionales al tiempo y
espacio de los camiones, y de esta forma la novena causa del problema serd atacada, evitando

contratiempos en las entregas.
Cuarta fase de las causas del problema

Como ultima medida, los articulos mal digitados y direcciones de clientes
desactualizados, se podran mejorar en el sistema, ya que el tiempo estara mejor distribuido. Con
el tiempo indicado para reparar los detalles de la base de datos a medida que se va a facturar una

orden de compra.

Finalmente, se habra abarcado el 80% de las causas que generan el problema, con la
implantacion de la nueva éarea, donde inicialmente se empezaran a realizar las compras de manera
correcta con bases estadisticas, teniendo en cuenta factores que afecten el mercando bajo la

supervision de la Gerencia Comercial.

Toda la cadena de suministros de la empresa obtendra resultados satisfactorios en la
implementacion, donde cada una de las areas, deben aportar para la solucion de las causas

expuestas en el diagrama de Pareto.

Finalmente el uso de los indicadores, seran los controles para comprobar que el area esté

funcionando de la forma que corresponde.
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APENDICES

Apéndice 1. Diagrama de Klee General

Algoritmo de Klee y Pareto Imporbel

Nota Empresa 50 75 50 75 50 50 25 25 25 25 25 50 25
Nota Grupal 50 25 50 25 50 50 75 50 75 75 75 50 75

Se realiza

compras

insuficientes Nose

Roles y Mala para elabora Elaboracion de
Plan distribucion en abastecer  [Poca planificacion (Poca presupuestos
bilidades |Estructurado de [personal para |Inexistencia de |Falta de control Personal con Falta de clientesy [integracion  |de ofertaa |integracion |[Faltade  [de ventas
Falta de oficina  |capacitacion  [todas las planes de en digitacion de [Entregas a imi iien | presupuesto para- [puntos con ofras partir de con p icacid |basados en
incentivos ivacion [general [inexistente areas mantenimiento |pedidos destiempo  |empirico to inapropi i propios dreas D i st n intuicion Sumatoria  Peso

Falta de incenti 0,5 0,25 0,25 0,5 0,75 0,25 0,25 0,25 0,25 0,5 0,25 0,25 0,25 0,25 0,25 0,25 5,25 0,028302
Desmotivaci 0,5 0,5 0,25 0,5 0,75 0,25 0,25 0,5 0,25 0,5 0,25 0,25 0,25 0,5 0,5 0,25 6,25 0,033693
Roles y responsabilidades oficina general 075 05 05 05 025 025 025 05 05 05 025 025 025 05 05 05 675 |0,036388
Plan Estructurado de capacitacion inexistente 0,75 0,75 05 0,75 0,75 0,25 0,25 0,25 05 0,25 0,25 05 0,5 05 05 0,5 775 0,041779
Mala distribucion en_personal para todas las dreas 0,5 0,5 05 0,25 0,75 0,25 0,25 0,75 0,25 05 0,25 0,25 0,5 05 05 0,5 7 0,037736
Inexistencia de planes de mantenimiento 0,25 0,25 0,75 0,25 0,25 0,25 0 0,25 0,5 0,75 0 0,25 0,25 0,5 0,25 0,25 5 0,026954
Falta de control en digitacion de pedidos 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 12 0,06469
Entregas a d P 075 075 075 0,75 075 1 025 05 05 0,75 05 05 05 0,75 05 05 10 0,053908
Personal con imiento empirico 075 05 05 0,75 025 075 025 05 0,25 05 025 025 025 05 025 025 675 |0,036388
Almacenamiento inapropiado 075 075 05 05 075 05 025 05 0,75 0,75 0 05 025 05 05 0,25 8 0,043127
Falta de presupuesto para contrataciones 0,5 0,5 05 0,75 0,5 0,25 0,25 0,25 05 0,25 0,25 0,25 0,25 0,25 0,25 0,25 5,75 0,030997
Se realiza compras insuficientes para abastecer clientes y
puntos propios 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 1 0,25 0,5 0,75 1 0,75 0,75 0,5 0,5 0,5 0,5 10,75  [0,057951
Poca integracion con otras areas 0,75 0,75 0,75 05 0,75 0,75 0,25 0,5 0,75 05 0,75 0,25 0,5 0,5 05 0,25 9 0,048518
No se elabora planificacion de oferta a partir de prondsticos 0,75 0,75 0,75 05 0,5 0,75 0,25 0,5 0,75 0,75 0,75 05 05 05 05 0,5 9,5 0,051213
Poca integracion con procesos logisticos 0,75 0,5 05 05 0,5 0,5 0,25 0,25 05 0,5 0,75 0,5 0,5 0,5 0,5 0,25 7,75 0,041779
Falta de comunicacion 0,75 0,5 05 05 0,5 0,75 0,25 0,5 0,75 0,5 0,75 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 8,75 0,04717

Elaboracion de presupuestos de ventas basados en intuicion 0,75 0,75 0,5 0,5 0,5 0,75 0,25 0,5 0,75 0,75 0,75 0,5 0,75 0,5 0,75 50 59,25 0,319407
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Apéndice 2. Diagrama de Klee Operaciones

Algoritmo de Klee y Pareto Operaciones

Nota Empresa 5 % % 50 75 50 5 5 2% 75 2% % 2% 50 2% 2% %
Nota Grupal 5 75 75 50 2% 50 5 15 75 2% 75 75 75 50 75 75 75
Pedidos que Reprocesos en

Fatade  [Diferentes Almacenamiento |Falta de Mala Demoras por  |deben esperar Requerimientos |Falta de cuidado |Inadecuada Falta de Demoras en la (digitacion por \Vehiculos con (Direcciones

control de  |bodegas para  |descentralizado y [inventarios  [distrbucion delfaltantes e |mercanciade  |Articulos mal{Incumplimiento (inmeditatos (todo [al acomodar los  {rotulacion de|Cajas mal  |conocimiento |aprobacion de falta de Rutas problemas | desactualizad

inventarios ~ |consignaciones | mezclado programados |planta inentarios  [fiendas digtados  [de procesos  [urge) pedidos cajas cemadas  |deproducto  [pedidos mercancia  |sobrecargadas  [mecanicos  [@s de clientes [EESITUEIO IR
Falta de control de inventarios 05 075 05 05 025 025 05 075 025 05 075 05 05 025 05 075 05 075 0,0542681
Diferentes bodegas para consignaciones 05 05 025 025 025 025 025 025 025 05 05 025 025 025 025 05 05 075 65  [0,0381344
[Almacenamiento descentralizado y mezclado 02 05 0,25 05 0,25 0,25 0,25 025 0,25 075 0,75 0,25 0,25 05 0,25 05 0,25 0,75 695 100407744
Falta de inventarios programados 05 0,75 075 0,75 0,25 05 0,25 05 0,25 075 0,75 05 05 05 025 05 05 0,75 95 (00557348
Mala distribucion de planta 025 075 05 05 025 025 025 025 025 05 05 05 075 025 025 025 025 05 6,75 |0,0396011
Demoras por faltantes de inventarios 075 075 075 075 075 05 075 075 075 075 075 075 075 05 05 075 075 05 125 [0,0733353
Pedidos que deben esperar mercancia de tiendas 075 075 075 05 075 05 05 05 025 075 075 075 075 05 05 075 075 05 1,25 |0,0660018
(Articulos mal digitados 05 075 075 075 075 025 05 05 025 075 075 075 05 05 025 05 05 05 10 [0,0586682
Incumplimiento de procesos 0,25 0,75 0,75 05 0,75 0,25 05 05 0,25 05 05 05 05 0,25 0,25 0,25 05 0,5 825 100484013
Requerimientos inmeditatos (todo urge) 075 075 075 075 075 025 075 075 075 075 075 075 075 05 075 075 05 075 125 [0,0733353
Falta de cuidado al acomodar los pedidos 025 05 025 025 05 025 025 025 05 025 05 05 075 025 025 05 025 05 675  |0,0396011
Inadecuada rotulacion de cajas 025 05 025 025 05 025 025 025 05 025 05 05 025 025 025 05 025 05 6,25 |0,0366676
Cajas mal cemadas 05 075 075 05 05 025 025 025 05 025 05 05 025 025 025 05 025 05 75 |0,0440012
Falta de conocimiento de producto 05 075 075 05 025 025 025 05 05 025 025 075 075 025 05 025 05 075 85 | 004968
Demoras ena aprobacion de pedidos 075 075 05 05 075 05 05 05 075 05 075 075 075 075 05 075 025 075 11,25 0,0660018
Reprocesos en digitacion por falta de mercancia 05 0,75 075 0,75 0,75 05 05 0,75 075 0,25 075 0,75 0,75 05 05 05 05 0,75 1125 (0,0660018
Rutas sobrecargadas 025 05 05 05 075 025 025 05 075 025 05 05 05 075 025 05 05 05 85 | 004968
Vehiculos con problemas mecanicos 05 05 075 05 0,75 0,25 0,25 05 05 05 075 0,75 0,75 05 0,75 05 05 05 10 0,0586662
Direcciones desactualizadas de clientes 025 0,25 025 025 05 05 05 05 05 025 05 05 05 025 025 025 05 05 7 0,0410678

ota 0 0 ) 0 0 0 J 0 0 9 b b 9 8 04
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Apéndice 3. Cotizaciones

3.1 Cotizacion de equipo de computo.

9/10/2018 Detalle de Pre-Venta
E-TECHNOLOGY Pre-Venta #1579
Descripcion y Servicios Fecha: 2018-10-09 Hora: 15:50:46
Tel(s).: Telefonos Sucursal: E-Technology
Email: correo@tudominio.com Por: Ashaker el dia: 09-10-2018 a |as 15:50:52
Cédigo CL-000089 Cliente |IMPORBEL SOCIEDAD ANONIMA Teléf Vended: Ashak

Distrito (ninguno)
Ciudad (ninguno) Direccion

Provincia (ninguno)

Cant Caodigo Descripcion Precio U. Lista EX  %Desc BOD Ubicacion Sub-Total

1 45028 DELL INSPIRON 11 CO6GG CELERON N3060/2GB/32GB/WIN 10 11.6 €295.000 001 €295.000 O
SubTotal Gravado €261.062
SubTotal Exento $0.00

Observaciones Descuento $0.00
Impuesto ¢33.938
Exoneracion $0.00

Métricas 1 Lineas y 1Piezas, Peso 0 kg Volumen 0 cm*  Total Pre-Venta €295.000

Este documento esun P te con fines inf y no tiene valor comercial, pues corresponde a una Pre-Venta que no ha sido aplicada.
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1.2 Cotizacion de Software

CONDICIONES ECONOMICAS

PRECIOS (modalid

21C

ad de COMPRA)

Licencias Administrativas concurrentes Sistema 590,000

1 Sysweb NOVA ($1.000.00 c/u)
1 Soporte Anual #2.733
1 Servicio de capacitacién ¢88.500

Cuotas mensuales consecutivas de:

SoftoiaL S.A.

CED. JURIDICA: 3-101-324563 | TeL.: (506) 4052-4040
WWW.SOFTDIALCR.COM

i Especialistas en Cloud Computing!
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.3 Cotizacion de equipo de oficina

Distribuidera COVAL COUAL

Lili Correa Troconis DISTRIBUIDORA
Ced. 117000862624
Tel. 8587-3665
Curridabat, Pinares de la BMW 400 norte, 200 oeste y 250 norte.
Jaco, Centro comercial Pacific Center, Local #7
Sefiores Fecha 231012018
IMPORBEL S.A. Contactc Andrea Garzén
Presente Teléfonc 25890101
Es un gusto cotizarle los siguientes articulos,
Producto Uds Precio Unitari¢ Total
Prensa para documentos { Binder Clip # 41mm. 12 unidades 1 1.360,00 1.360,00
Folders #105. 12 unidades 12 235,00 2.620,00
Resma de papel 1 2.200,00 2.200,00
Lapiceros colores 2 350,00 700,00
Thamow o sniraga: Folias Habies SubTotal: 7.080.00
Londiziones oo Fago: §aias cradito Total Exento: -
Total Gravado: 7.080,00
Impuesto de VYentas: 920.40

TOTAL: 8.000.40

Esta cotizacion tiene una validez de 30 (treinta) dias por lo que esta sujeta a cambios despues de
estafecha

Entrega a domicilio.

Agradeciendo su atencidn, esperamos poder servirles.

LiliCorrea T
Ejecutivo de Venta
Tel. 8587-3665




.4 Cotizacion suministros de oficina

euromobilia

A N* de recibo 101

mporhel S A

Cosla Rica Focha 22/10/2018

Descripcién

Equipo de Oficina ¢374.650

€374.650

154
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Apéndice 4. Manual de procedimientos para la gestion de compras

A continuacion se presenta el manual de uso para el mejoramiento del area de compras,

donde se expone cada paso que se debe segur para la elaboracién de una compra.
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Manual de procedimientos

para la gestion de compras en

la empresa Imporbel S.A.
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Finalidad

El manual tiene con finalidad la correcta gestion en el area de compras de la empresa Imporbel
S.A., Realizar, controlar y validar las compras que necesite la empresa tanto para actividades
productivas como para el resto de actividades de la empresa en las cantidades y plazos

establecidos, con los niveles de calidad necesarios y al mejor precio
Alcance

e Prospeccion, busqueda y negociacion con proveedores

e Analizar periddicamente los precios de los articulos.

e Control de calidad de la mercancia

e Controlar toda la gestion documental que acompafia a cada compra

e Informacién a tiempo real del stock de la organizacion.
Objetivo

e Escoger la mejor alternativa de compra.
e Analizar los articulos con rotacion para suplir inventarios

e Satisfacer la necesidad del cliente
Responsables

e De la ejecucion: Encargado area de compras

e De la supervision: Gerencia comercial
Equipo y materiales

e Computador

e Software
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Como crear una orden de compra

En el sistema NOVA usado por Imporbel S.A. el primer paso a realizar para concretar la

orden de compra de mercancia es la siguiente:

1. Ingresa a Menu
1.1 Proveedores cuentas por cobrar
1.1.1  Ordenes de compra

1.1.1.1 Ordenes de compra 1.

= MENU

£+ Administracion
f@ Contabilidad

1

v

Financiero
Re Comercial
% Inventario

“®" Clientes CxC

v

4 Proveedores CxP  » [REEIE]

|4 Config. Transacciones

»
»
QLTSNS T EUNEY  Maestro de Proveedores M P R B E L
B8 Activos Fijos 4 Ordenes de Compra [} Ordenes de Compra 1 s |} A |

[} Notas Crédito / Débito  » Ordenes de Compra 2

e ]
D o
£ £
i g
o

U Cerrar Sesion Registro CxP Ordenes de Compra 3
Consolidacion de Doc Ordenes de Compra 4
Reportes Ordenes de Compra 5

Ordenes de Compra 6
Ordenes de Compra 7

2. Se selecciona el icono de nuevo

B) e")' D}@ [7) @) x) Sucursal v QJ 50 Datos v Q"')

(98]

Debe escoger tipo de transaccion, nacional o internacional. Depende del proveedor,

continuar.
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Tipo de Transaccion

ORDEN DE COMPRA INTERNACIONAL
ORDEN DE COMPRA INTERNACIONAL
ORDEN DE COMPRA NACIONAL

v

£ Continuar &) Cancelar

4. En el siguiente paso se despliega una pantalla que es donde se deben colocar todos los

datos de la compra. Proveedor, tiempo de llegada, y las lineas de mercancia que se estan

solicitando. Automaticamente, se genera un numero de orden de compra como se indica en la

figura.

TRANSACCION: ORDEN DE COMPRA INTERNACIONAL

Proveedor: Q

Teléfono: Fecha Entrega: 18/10/2018 @

Ordenes de Compra

Estado: APLICAR

Sucursal: | MAYOR

validoal: |17/1172018  |({#)

Fecha: [18/10/2018 |[f#) Forma Pago: [Crédito v | _OCI- 0000012

Referencia Externa:

Contacto: |

Nota 1:

Nota 2:

Q

Colones

Sub Total:
Descuento:

SubTotal-Desc:

Impuestos: I% LA 0

© AgregarLineas| Bodega: | MAYOR

Descripcion

Costo

£ VerTotales ]

_0 Cancelar
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4.1 Seleccionar la lupa donde esta proveedor. En este paso se desglosaran todos los proveedores.

TRANSACCION: ORDEN DE COMPRA INTERNACIONAL °

Proveedor:

Momore -l WO N00ats ]

Proveedores

1

Proveedores

1-01

Internacional

1-01-001

Kenex Trading

1-01-002

CITIZEN

1-01-003

MAXELL

1-01-004

SWISS SPORT CORP

1-01-005

Kenex USA

1-01-006

Prima Proveedores en Dolares

1-02

Nacional

a. Luego de seleccionar el proveedor, se llenan los datos de la siguiente forma

il.

1il.

1v.

Sucursal, siempre se debe colocar MAYOR, se refiere a la oficina principal, que es
desde donde se distribuye a los clientes y a los tiendas CASIO.

Forma de pago: Crédito o contado. Actualmente la empresa Imporbel maneja todos
los proveedores a Crédito, pero existen las dos opciones en caso de alguna otra
directriz.

Vélido hasta: En primera estancia este campo se usa para el tiempo establecido de
validez de la orden de compra.

Tipo de moneda, es la moneda en la cual se realiza la cotizacion al proveedor.
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Ordenes de Compra

TRANSACCION:  ORDEN DE COMPRA INTERNACIONAL Estado: [APLICAR  v| Fecha: 121102018 |f®) FovmaP 0CI 00000003
Proveedor: Kenex Trading Q Sucursal v Referencia Externa: 49247 Al

eléfono: echa Entrega: alido al: ¥

Teléf Fecha Entreg 121102018 |8  validoal @"A - I —TT
Contacto: I Q Moneda: Délares v \ Descuento: 0.00
Nota 1: FACT 49247 Tipo Tasa: TCV v| | [jsubTotal-Desc: 3317.04
Nota 2: Valor Tasa: 598.1400 / Impuestos: ¥, 0.00

v
Bodega: | MAYOR v © VerTotales | | 3317.04
4. El ultimo paso para la cotizacion es el ingreso de las lineas para analizar costos y monto

total de la compra. En este paso se puede realizar digitando en su totalidad el codigo exacto del
producto, si no es posible, tiene la opcion de usar el icono de lupa para que el sistema le sugiera

el codigo y asi escogerlo sin ningln tipo de error.

En la pantalla se observa asi:
5.1 El item es el nombre del articulo,
5.2 Descripcion sale automatica en el momento de digitar el item
5.3 Cantidad: Numero de piezas a solicitar

5.4 Costo: Valor de la mercancia, precios del proveedor.

Bodega: | MAYOR v 0. VerTotales. | | 3317.04

Descripcion Cant Costo
oot [MAYOR v || [caorviciasiazorvend |QJf  [ieomnasoterrsz) stazomv UND ||Q| 10000 | 444|000 | 000(1) | 44400
02| [MAYOR v || [ReLot-msa.DiG-asézoet |Q | (4671850593042) DQ56208 UND |G| 3000] | 818 | 000|| 000(1) | U540
03| [MAYOR v | [ReLot-msaiG-0arseFd Q| (4971850779278) DQTSOF-A UND ||Qy 2500 | 1526/ | 000) | 000|1)] | 38150
o04| [MAYOR v | [ReLotusaic-oarsor] Q| |(4ortesorraass) oaTsoF-2 UND ||Qy 2500 | 1526 | 000) | 000|D)] | 150
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5.5 En caso de no saber el codigo de los articulos, se selecciona el icono de lupa para
recibir una ayuda por parte del sistema y poder escoger el articulo sin error, asi se despliega la

lista completa de articulos.

015 MAYOR ¥ || REL-01-PRD-ANLIQ126500( |Q

016 | [MAYOR v (
MAYOR
[Nombre v JllGA-100 (O, J 50 Datos
Codigo 1 Nombre Codigo 2 Existencia

REL-01-DMD-BBG-

BGA1001B0000000 BGA-1001B 4971850417613 0.00 | €}
REL-01-DMD-GSH-

GA10001A0000000 GA-1000-1A 4971850979029 0.00 | €}
REL-01-DMD-GSH-

GA1000180000000 GA-1000-18 4971850979067 0.00 | €}
REL-01-DMD-GSH-

GAT0004A0000000 GA-1000-4A 4971850918684 1.00 | €
REL-01-DMD-GSH-

GA10004B0000000 GA-1000-4B 4971850072546 2.00 | €
REL-01-DMD-GSH-

GA1000900000000 GA-1000-9 4971850056058 0.00 | €}
REL-01-DMD-GSH-

GA1000FC1A00000 GA-1000FC-1A 4971850909767 0.00 | €}
REL-01-DMD-GSH-

GA1001A10000000 GA-100-1A1 4971850443858 4.00 | €}
REL-01-DMD-GSH-

GAT001A20000000 GA-100-1A2 4971850443896 1.00 | €
REL-01-DMD-GSH-

GAT001A40000000 GA-100-1A4 4971850443933 3.00 | €
REL-01-DMD-GSH-

GA100A7A0000000 GA-100A-7A 4971850443773 0.00 | €}
REL-01-DMD-GSH-

GA100ASA0000000 GA-100A-9A 4971850443810 1.00 | €@

5. En caso de que se haya que incluir articulos nuevos, se deben crear en otro menu. Este

paso es importante para no tener inconvenientes en el momento de la importacion.
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6.1 Menu
6.1.1 Inventario
6.1.1.1 Maestro de Articulos
EXET-
Financiero »
% Inventario (4 General »

|3 Configuracion

F LY GG  Config. transacciones
2 Recursos Humanos » aSTEIFEIELES

ER Activos Fijos (4 Ajuste positivo

[ d Ajuste negativo

<<« N
I [ L)
e o (@)
3 3 &
c ® =
2 Q 8
8 3 Q
-} o

() Cerrar Sesion Requisiciones

6. Se selecciona el icono de nuevo

9} \@ \_xj Descripcion

I Nuevo (thl + Alt + N) i -

7. Se llenan los datos del articulo nuevo y se selecciona el check para guardar.



164

VERSION NUMERO: 1
I M P RB E L S.A. FECHA DE EMISION: 5/11/2018
FECHA DE VIGENCIA: 5/11/2018

DEPARTAMENTO DE COMPRAS
FECHA DE VENCIMIENTO: 5/11/2020
Manual para la gestion de compras en la empresa Imporbel S.A. PAGINAS: 8 DE 18

Informacién General

-

Cédigo Madre: Q,

Cédigo: & Q
Tipo: Producto
Nombre:

Descripcion:

8. Luego de crear articulos nuevos en el paso anterior, se proceder con la orden de compra,
donde al finalizar se totaliza y se guarda.
Ordenes de Compra

TRANSACCION:  ORDEN DE COMPRA INTERNACIONAL Estado: | APLICAR v|  Fecha: [12/10/2018 | FormaPago: Crédito v ©OC1 00000003

Proveedor: Kenex Trading Q Sucursal: | MAYOR v Referencia Externa: 49247 =

Teléfono: Fecha Entrega: 12/10/2018 @ valido al: |11/11/2018 @ BEEy
Sub Total: ,317

Contacto: J (o U Fm Délares v Descuento: 0.00
Nota 1: FACT 49247 Tipo Tasa: TCV v SubTotal-Desc: 3317.04
Nota 2: Valor Tasa: 598.1400 Impuestos: %% 0.00

Bodege: [ MAYOR

Descripcion
001[ [MAYOR v || [caLo1-vic-viasi3zoTvool |Q| [(4971850167792) SL-320TV UND |(Q| [100.00] | 44| | 000 | 000(D)| | 444.00
002| [MAYOR v || [REL-01-MSA-DIG. Q| [as ) DQ-582D-8 UND |(Q| | 30.00 | 818 | 000 | 000(D)| | 24540
003| [MAYOR v || [REL-01-MSA-DIG-DA750F10 Q| [(4971850779278) DQ-750F-1 UND |[Q ] 25.00] | 1526| | 0.00| | 0.00|D)| | 38150
004| [MAYOR v || [REL-01-MSA-DIG-DQ750F20 Q| [(4971850779285) DQ-750F-2 UND |[Q ] 25.00] | 1526 | 000| | 000(D)| | 381.50

Convertir una orden de compra a una orden nacional

1. Para que quede la orden de compra totalmente registrada, se debe convertir en compra o

en Importacion
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N ~

[?) \%} \8} Sucursal

©

Convertir en Compra o en Importacion ]

2. Ingresar de nuevo al menu de compras, para poder visualizar

£ Administracién
@ Contabilidad

=
m
-
(=3
v |w

v

Financiero
&e Comercial

% Inventario

I

v

@ Clientes CxC

II

& Proveedores CxP  » JReENEIE] »

|4 Config. Transacciones  »

o
o
o
o
'
3
=3
o

333 5
1 3
o
=
®
172}
c
2
i
S

QL ECTENEY T EN NS Maestro de Proveedores

Ba Activos Fijos » | Ordenes de Compra Ordenes de Compra 1

|4 Notas Crédito / Débito >
() Cerrar Sesion Registro CxP
Consolidacion de Doc

Reportes

3. Ingrese el numero de factura del proveedor

TRANSACCION COM-00000008 > COMPRAS NACIONALES

Registro de Cuentas por Pagar

Ordenes de Compra 2
Ordenes de Compra 3
Ordenes de Compra 4
Ordenes de Compra 5

Ordenes de Compra 6

Ordenes de Compra 7

9876789

Numero de documento

Nota 1 Orden de Compra para despachar en Oficinas Centrales

IProveedoc Proveedores de Q Fecha 13072015 %% Sucursal OFICINAS CE v Forma Pago v A I
Teléfono Fecha Entrega 11102015 %% Moneda Colones Sub Totak 37849%
Contacto Q Fecha Proceso 1307/2015 %% Deacimnte [—Woooﬁ

SubTotal-Desc 27,849.36

Nota 2 Despachar en la fecha solicitada de 9 a 11 am.

Referencia Extema

Referencia Intema

Descripcion
CANAL DURMAN CLASICO

1-000003

Impuestos [YA& [W
Otros Cargos & 0.00

1-000004

LAM. ACRYLUM/PANTERA
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4. Verifique la informacioén que proviene de la Orden de Compra. Si necesita realizar algun
cambio puede guardar la informacion y posteriormente editar la nueva Compra. O
también puede devolverse a la Orden de Compra y editarla y luego realizar de nuevo el

proceso de convertir a Compra.

I Proveedor Proveedores de Q Fecha 13072015 | %% Sucursal OFICINAS CE v Forma Pago
Teléfono Fecha Entrega 11102015 % Moneda Colones v Sub Tolat
Contacto Q Fecha Proceso 13/07/2015 %% Descusnto
Nota 1 Orden de Compra para despachar en Oficinas Centrales SubTotal-Desc
Nota 2 Despachar en la fecha solicitada de 9 a 11 am. Impuestos [’A&
Otros Cargos.
Referencia Intema |OCN-00000008 Referencia Extema &

Descripcion
1-000003 Q [icanaL ourman cLasicol|lpzs || [ e f

& | |[1-000004 2 || Q [Lam acrviumpanteral[lPzs || Q [g\ 72.00

Crear una cuenta por pagar de una compra

1. Ingrese a Menu de nuevo para realizar el registro

¥ Financiero

r K]
(<) Og
HHHE
A

g.

v

% Inventario

PTG General >
M Despachos [J Config. Transacciones  »
R EUTVE T EV NS Maestro de Proveedores

[§ Ordenes de Compra >

= Presupuesto [3 Notas Crédito / Débito >

() Cerrar Sesién Registro CxP

Consolidacién de Doc

] [
z 2
g g
7 :
@ &

Reportes

2. Se escoge si va a realizar el registro de una cuenta por pagar de una compra de una

Compra o de una Importacion.
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=N Registro de cuentas por pagar
aj e 8} Sucursal v Q) 50 Datos
- - -

Compras

Sucursal #Documento #Doc Prov. Fec.Doc. Fec.Ven. Fec.Proc. Nombre Prov. Ref. Int. Dot Cso. —wna.. Mr.. Ext

3. El siguiente paso, es escoger la orden de compra que va a convertir, colocando el nimero.

Registro de cuentas por pagar

TRANSACCION:  COM-00000001 —> COMPRAS # Dias Crédito: 0 Nimero de documento:
Proveedor: Q Fecha: 18/10/2018 @ Sucursal: MAYOR v Crédito
Teléfono: I 5 .
Fecha Entrega: |18/10/2018 |[f§]  Fecha Proceso: |18/10/2018 | f{%) R [ om
Contacto: I Q Descuento: 0.00
SubTotal-Desc: 0.00
Nota 1: Moneda: Colones v %
Impuestos: o 0.00
Nota 2: =
Otros Cargos: i ]
Referencia Interna: | Referencia Externa:
© AgregarLineas| Bodega: | MAYOR v © verTotales | | 0.00

Descripcion

4, Luego de buscar la orden de compra, con el nimero como se indicd anteriormente, se
procede a llenar los datos solicitados del proveedor. Seleccionado la lupa, se despliega la lista de

proveedores, el cual se selecciona con doble clic.
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Registro de cuentas por pagar

TRANSACCION:  COM-00000001 --> COMPRAS # Dias Crédito: 30 Nimero de documento: COM-00000001:
Proveedor: @ Fecha: 18/10/2018 @ Sucursal: MAYOR v Forma Pago: Crédito v Al
Teléfono: . :

Fecha Entrega: | 18/10/2018 @ Fecha Proceso: | 18/10/2018 @ . ,7000

Descuento: 0.00
SubTotal-Desc: 0.00

D oo soe e S o) 4w
 froos: % ,7000

@ No esseguro | 18.222.82.208:3070/sysweb/SWDefault/pages/Miscelaneos/ComPrvProveedoresPopUp.aspx?ventana=PRV~GEN~3&colBusq=NomP...

Contacto: | Q,

[ N © BT

. Ver Totales | 0.00

Proveedores

osc.  Imp. Total
Nombre 0 [ ()
Proveedores -
Internacional
Kenex Tladlné >
cmzen

MAXELL

SWISS SPORT CORP

Kenex USA

Prima Proveedores en Dolares

Nacional

5. Seguidamente se deben ingresar los otros cargos, gastos adicionales a la factura. Al darle

clic se despliega una lista para ingresar el detalle.

Registro de cuentas por pagar

TRANSACCION:  COM-00000001 —> COMPRAS # Dias Crédito: 0 Nimero de documento: o COM-00000001
Proveedor: Q Fecha: 18/10/2018 @ Sucursal: MAYOR ¥ Forma Pago: Crédito v Al
Teléfono: I 5 3
Fecha Entrega: | 18/10/2018 @ Fecha Proceso: | 18/10/2018 @ CryEy liooo
Contacto: I Q, Moneda: S = Descuento: 0.00
SubTotal-Desc: 0.00
Nota 1:
Impuestos: %% 0.00
Nota 2: Lot Cargos: | % <
£] s oar
‘\-_.; — — p
Referencia Interna: I Referencia Externa:

Bodega: | MAYOR v © verTotales | | 0.00
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Gastos Anexos

0.0000 | | 0.0000 | | 0.0000
0.0000 | | 0.0000 | | 0.0000
0.0000 | | 0.0000 | | 0.0000

| I

I I

| |

Colones 1.0000

Colones 1.0000

Colones 1.0000

Colones 1.0000 0.0000 0.0000 0.0000
0.0000 0.0000 0.0000

Colones v 1.0000 0.0000 0.0000 0.0000

Total Mnd.Local Total SubTotal Total Imp prorrateable Total Imp no prorrateable Total General

0 0000 0 0000 0 0000 0 0000

Colones 1.0000

Q Q
Q Q
Q Q
Q Q
Q Q
Q Q

|
I
|
|
I
|

=130=aN=131= 3= 131=1]

£ continuar © cancelar

6. Complete la informacion que le ofrece esta pantalla como la fecha , sucursal y bodega

donde ingresan los articulos

Mo Recistro ds
TRANSACCION COM-00000009 > COMPRAS NACIONALES Numero de doc 4567765
[ Proveedor Storage Center |} Fecha 14072015 ¥ Sucursal OFICINAS CE v | Foma Pago Credito v

Teléfono (506122222222  Fecha Entrega 14072015 W% Moneda Colones * | || seb Total [ 3%639%
Contacto <  Fecha Proceso 14072015 % Descusnic [ T
Nota 1 Registro de Compra a Proveedor SubTotal-Desc 36.639 36
Nota 2 Impuestos jﬁ 476312

Otros Cargos |
Referencia Intema [ Referencia Extema & ¢

Bodega | BODEGA TIENDA - ver Totales | 4140248
Descripcion
001 | BODEG# v | 1000001 Q |/aNGULO DE HERRO @M | P2S || Q | [ls | | 2400 | S 44850 | | 000 [ [ 1300 | 8 1216332
002 | BODEG# v (1000002 Q |/BLoque concreTo 4sTI| Pzs || Q | e || 4800 | S8 30407 || 000 | 1300|385/ 16,492.76
003 | BODEG v | 1-000003 Q |/CANAL DURMAN CLasICO | Pzs || Q[ g | eoo00 | &) ) 18800 || 000 | 1300 |35/ 12,746 40

Consolidacion de documentos

1. Se ingresa a menu para escoger la opcion de consolidacion de documentos.
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v

£+ Administracion

fE Contabilidad

v

Financiero
& Comercial

% Inventario

v

& Proveedores CxP ) [NESIIE] 4
[d Config. Transacciones b
B QECTENEY T EVGE  Maestro de Proveedores

ER Activos Fijos ¥ Ordenes de Compra >
|4 Notas Crédito / Débito  »

<< 5 >
i a 1)
o [ o
3 8 5
= s =
2 =1 ]
3 2 Q
s o
v v v

() Cerrar Sesion Registro CxP

Consolidacion de Doc

Reportes
2. Escoja nuevo para buscar el documento que se va a consolidar.
Consolidacion de Documentos

N
\ej B+. Buscar | 50 Datos ¥ | | Sucursal QJ @

3. Escojael Tipo de Transaccion que mejor se ajuste al movimiento que va a realizar.

-

Tipo de Transaccion

CONSOLIDACION COMPRAS NACIONAL! v
CONSOLIDACION COMPRAS NACIONALES
CONSOLIDACION IMPORTACIONES

£2 Continuar 2 Cancelar
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4. Seleccione con un ‘“check” la transaccion que quiere Consolidar. Se puede consolidar

varios documentos al mismo tiempo.

Consolidacion de Documentos (=
- D Buscar | 50 Datos v Sucursal v Moneada | Colones v Q Ct.','
Sucursal #Documento Fecha Doc. Proveedor Tipo Trans. Ref. Interna Moneda Ilonlokl:lomol m” wlt;""“ Estado Consohdar
OFICINAS CENTRALES | 12345 21042015 01-01-01-01-000001 | PRVCOM0002 | OCN-00000004 | Colones 2863368 1.00 2863368 | APLICADO
OFICINAS CENTRALES | 12345 | 14072015 | 09-01-01-01-000004 | PRVCOMO0O1 Colones | 5640248 | 100 sed0248 | APucano | v |

5. Una vez escogidos con el “check” las transacciones a consolidar, de un clic en el botén de

Nuevo

X}] Consolidacion de Documentos

uscar | 50 Datos v Sucursal v

6. Si necesita ingresar algun tipo de Gasto Anexo a la Compra, lo puede hacer utilizando

este boton
Costos Aduana: (‘| | 0.00
Impuesto Aduana | 0.00
Total Aduana [ 0.00
|Costos Anexos 'ﬂ | 0.00
Gastos Anexos ?b | 5.500.00

Retenciones y otros cargos de la orden de compra

1. Se elige en menu el proceso para el ingreso de los demas cargos para la actualizacion de
la compra
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Re Comercial i3 General » General
% Inventario [ Motivos de transac Impuestos

@ Clientes CxC |4 Lista de precios

HOELVE GG Lista de descuentos

"=

B
g
<
3
I
3

M Despachos [ d Reportes

2 Recursos Humanos »

v

Presupuesto

Cerrar Sesion

G

2. Seleccione nuevo

N
DJ @ &Buscar 50 Datos

v Nombre

Partidas de impuestos

Retenciones y oftros cargos
Config. Numérica para costos
Config. Diferencial Cambiario
Anotaciones generales

Control de documentos fisicos

Retenciones y otros cargos

v

3. En este paso se deben tener en cuenta varios puntos a seguir

e Digitar un nombre para el tipo de cargo

prorrateado

Indicar el médulo al cual aplica este cargo

Digitar una descripcion

Seleccionar “aplicable a:”

Escoger si es un importe que va a sumar o a restar en la compra

Marcar si afecta costo (si lo marca, esto hard que el monto del gasto anexo pueda ser

entre los articulos comprados y por lo tanto el costo de cada uno de ellos cambiara.
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Nombre
Tipo

Utiliza Tercero

Afecta Costo:

Retenciones y otros cargos

Retenciones y otros cargos

Flete PRV 1

+Importe 2
3
4

Modulo:
v | Descripcion

Proveedores
Fletes PRV
v

Aplicable A Apli. SubTotal

8

Configuracion contable

C. costo

Porcentaje

Gastos anexos a la orden de compra

1. Ingrese de nuevo al menu y consolidacion de documentos

£+ Administracion

v

E Financiero

Comercial

% Inventario

v

* Clientes CxC

4 Proveedores CxP ) [KEEIET]

»

Despachos |4 Config. Transacciones  »

KRGV T ELVS  Maestro de Proveedores

B
>
2
<
&
!
2

[} Ordenes de Compra »

= Presupuesto |4 Notas Crédito / Débito  »

() Cerrar Sesion

Registro CxP

Consolidacion de Doc

Reportes

2. Seleccione con la “lupa” el gasto anexo que quiere adicionar a la compra, luego ingrese

un monto.
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Consolidacion de Documentos

Consolidacion de Documentos

5 1% Costos Aduana @ | 000
5 | Impuesto Aduana | 0.00
Total Aduana | 0.00

G 000
Gastos Anexos @ [ 550000
1

Gastos Anexos

Factura Sub Total

Fletes PRV Q| ]| |[Colones 1.00 5,500.00] 0 5,500.00
lal al 1T Atanae v 1onl |F nnn |l ann || aon

3. Finalmente, se ingresan los costos de aduana, impuestos, fletes.

CPN- 00000007
Costos Aduana:  [“lh | | 0.00 Total IV: | 0.00
Impuesto Aduana: 0.00 Total IV Prorrateable: | 0.00
Total Aduana | 0.00 Total IV no | 0.00
Prorrateable:
Costos Anexos Moneda: [Colones
Gastos Anexos: Tasa: |1.00
Total neto: | 42,139.36
4. Se guarda el documento y automaticamente, se consolida la compra,

actualizando costos e inventarios.



