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RESUMEN

Este analisis, sobre las actividades en el Departamento de Compras de una empresa
farmacéutica, se llevo a cabo en la ciudad de Guatemala, durante los primeros cuatro meses del
afio 2012. Naci6 con la idea de proponer mejoras que permitan al Departamento de Compras
ser mas eficiente y asimismo identificar potenciales oportunidades de ahorro para la empresa.

Actualmente, la industria farmacéutica es sumamente importante, tanto en la economia
guatemalteca como en nuestra sociedad, debido a que ofrece soluciones para el cuidado de la
salud a una poblacién con un indice de envejecimiento cada vez mayor. Por tanto, es una

oportunidad que vale la pena considerar e indagar en el presente trabajo.

Este trabajo tuvo como finalidad analizar y proponer mejoras al Departamento de Compras.
Para ello, se realizé inicialmente un analisis sobre las funciones del departamento, con la

intencién de optimizar las tareas que cada trabajador desempefia.

En dicho andlisis, se logré identificar deficiencias tales como tareas duplicadas, tareas que no
agregan valor, tareas operativas, re trabajos, tareas que no son responsabilidad directamente
del Departamento de Compras. Tareas que por consiguiente, originan pérdidas significativas de

tiempo para cada miembro y representan dinero para la empresa.

Posteriormente, se evalu6é el desempefio del servicio prestado por el Departamento de
Compras. En éste se identificO puntos de mejora como la rapidez de respuesta, asesoria y

soporte, un mayor seguimiento con proveedores y agilizacion de la resolucién de problemas.

Adicionalmente, se efectué un andlisis sobre la estructura de gastos de la compafia, para
identificar oportunidades de ahorro. Se realizé una clasificacion de gastos segln cada proveedor

para tener un panorama mas amplio sobre los gastos de la empresa en cuestion.



Finalmente se hizo un estudio sobre la viabilidad econémica para evaluar la implementacion
de un programa de computacion que generd ahorros para la empresa y optimiz6 procesos en el
Departamento de Compras. Se llegé a concluir que la implementacién tiene tres efectos
positivos que son aspectos importantes para la empresa: econémico (ahorro), optimizacién y
estandarizacion de procesos y el tiempo liberado en actividades para cada miembro.

Como resultado, se optimizd el tiempo invertido por los miembros del Departamento de
Compras en tareas en un 39 %. Se desarrollé6 propuestas de mejora factibles para su
implementacion en el futuro, consiguiendo asi uno de los objetivos primordiales del
Departamento de Compras que es implementar iniciativas que ayuden a incrementar la

productividad de la empresa.

Xi



I.INTRODUCCION

El Departamento de Compras es un pilar importante en la organizaciéon y representa una
fuente potencial de oportunidades de ahorro significativas para la empresa. Se desarrollé un
diagnéstico sobre dicho departamento y con base a los resultados proporcionados, se elaboraron
recomendaciones apropiadas para la mejora de su desempefio actual.

La metodologia del trabajo de graduacién cuenta con un diagnostico de actividades del
departamento por medio de una descripcidon de puestos y tareas actuales. Se elabordé una
diagramacion del proceso de compras, entrevistas con los miembros del Departamento de
Compras y clientes internos para obtener informacion sobre sus funciones especificas y
atribuciones sobre el servicio prestado actualmente. Se evalué el cumplimiento a cabalidad de
todas las funciones establecidas segun el puesto y se identificd las funciones duplicadas, para

mejorar asi el flujo de informacion.

Consecutivamente, se recolecté informacion sobre la estructura de gastos de la empresa para
tener una vision mas profunda de esta rama en el departamento y asi poder establecer
oportunidades de ahorro.

Como ultimo punto, surgieron propuestas y se verifico la viabilidad econémica de la propuestas
de mejora priorizadas. Estas deben tomarse en cuenta en un futuro para fomentar una cultura de

mejora continua, descrita por Deming.

Es necesario indagar en estos factores para presentar ahorros a la empresa y por otro lado,
tener un alto impacto en la gerencia de compras, proporcionando un enfoque alternativo sobre la
administracion del Departamento de Compras.

En otras palabras, se busc6 generar un impacto positivo desde la perspectiva financiera, la
estandarizacién de procesos y la mejora del servicio prestado por el Departamento de Compras.
Este trabajo cumple con los requisitos anteriores ya que a través del mismo se buscd mejorar un
proceso critico como lo son las compras en la empresa. Es decir, su finalidad es establecer
reformas adecuadas para los procesos actuales y proporcionar propuestas de mejora que

aporten beneficios sustanciales para la empresa.



I1.JUSTIFICACION

Actualmente, Guatemala esta atravesando una situacion dificil debido a la inestabilidad
econdmica, esta situacion ha llevado a muchas empresas a cerrar operaciones y a otras a buscar
la mejor forma de administrar sus recursos. Es por esta razén que mi mayor motivaciéon es

promover las buenas préacticas laborales con el afan de producir ahorros para la empresa.

El realizar un diagndstico sobre el Departamento de Compras permitid la elaboracién de
propuestas sobre nuevas alternativas de mejora, que apoyen a la empresa a ser mas eficiente y
efectiva en su operacion. El propdsito es hallar oportunidades de ahorro para la empresa y de
optimizacién de procesos en la organizacién del personal del departamento. Como resultado, se

lograra Incentivar la gestion de las compras en la empresa farmacéutica en cuestion.

En este trabajo se documentara el analisis efectuado, asi como las propuestas que de €l se

deriven para que queden como futura referencia en caso la empresa decida implementarlas.



I.LOBJETIVOS

A. Generales

e Desarrollar y analizar propuestas de mejora de los procesos del Departamento de

Compras de una empresa farmacéutica en la ciudad de Guatemala

B. Especificos

e Identificar procesos que agregan valor al Departamento de Compras.

e Elaborar una propuesta sobre la optimizacién de las funciones del Departamento de
Compras.

¢ Identificar y evaluar oportunidades de ahorro en los gastos actuales de la empresa en
cuestion.

e Elaborar una propuesta sobre las principales oportunidades de ahorro que deben
implementarse en el Departamento de Compras.

e Evaluar la factibilidad de las propuestas de mejora priorizadas



IV.MARCO TEORICO

En el presente capitulo comenzaremos definiendo algunos conceptos que seran de ayuda en
el desarrollo del trabajo.

Compras

Actualmente, la gestion de compras es vital para la rentabilidad y la competitividad en una

empresa. Por ejemplo, Alberto Montoya Palacio define la funcion de compras como:

<<Adquirir productos y servicios en la cantidad, calidad, precio, momento, sitio y proveedor
justo o adecuado, buscando la maxima rentabilidad para la empresa y una motivacion para
gue el proveedor desee seguir realizando negocios con su cliente. >>

(2002:34)

Departamento de Compras

Tomando en cuenta la definiciébn anterior, el Departamento de Compras es el encargado de
realizar las adquisiciones necesarias en el momento debido, con la cantidad y calidad requerida a
un precio adecuado. Por lo tanto, recae en el la responsabilidad de adquirir insumos
indispensables para la adecuada operacion de la empresa.

Su importancia trasciende en el hecho que las compras son basicas para el progreso de toda
empresa. Actualmente, las compras deben considerarse como un pilar en cualquier organizacion.
Las compras son una parte esencial para alcanzar el éxito, ya que no existe la venta de bienes

sin una compra previa.

Por otra parte, el Departamento de Compras alcanza niveles de productividad mediante
practicas de ahorro en el costo de bienes y servicios adquiridos. En esta practica se ven

reflejados costos bajos para la empresa y el rendimiento adecuado de estos

C. Objetivos generales

Los objetivos generales de un Departamento de Compras son:

Negociar la adquisicion de bienes y servicios al precio justo, cantidad necesaria, compatible con

la calidad requerida y dentro del menor tiempo posible.



Establecer normas y politicas, de acuerdo con las condiciones y necesidades de la empresa.

Establecer proveedores estratégicos bien evaluados, que garanticen su servicio.

Proveerse de mas de una fuente, en prevision de cualquier emergencia que impida la entrega de

un proveedor.

Anticipar factores externos como lo son precios, inflacién, tipos de cambio o escases de bienes.
(Kelly: 2008)

Proceso de compras

A continuacién se presentan los pasos basicos en un proceso de compras: (Benaque:2008)

Surgimiento y determinacion de la necesidad: Se detecta la carencia de un bien o servicio,

para luego determinar una necesidad de compra.

Requisicion: Es el documento donde se especifica lo que se necesita, es decir lo que es

necesario adquirir. La mayoria de veces ocurre de forma verbal.

Cotizacion: Es donde se establece la cantidad a pagar, el plazo y forma de pago por la

adquisicién del bien o servicio. Es donde se lleva a cabo la parte de negociacion.

Ordenes de compra: Es un documento por escrito, donde se detalla la cantidad y calidad
requerida que debe entregar el proveedor al cliente. Este debe llevar nimero de referencia,
fecha, proveedor asignado, fecha requerida, lugar de entrega, condiciones de pago, cantidad,

unidad, descripcién, precio unitario, total y autorizacion.

Confirmacién del pedido con el proveedor: Es la confirmacién del pedido con el proveedor

segun la orden de compra establecida previamente.

Recibo e inspeccion de materiales: El area encargada de recibo debe verificar que la entrega
coincida a lo solicitado en la orden de compra. Al final se ingresan los mismos al sistema y se
hace un reporte de recibo, especificando la fecha, nimero de pedido, si la entrega fue completa o

parcial, cantidad recibida, observaciones y autorizaciones.

Control de calidad: Es la fase donde se asegura que los productos tengan la calidad requerida.



e Rechazos y/o devoluciones: Es el regreso fisico de la mercaderia debido a que no cumplié con
los requisitos solicitado por calidad, siendo estos defectos.

e Pago de factura: Es el pago por haber obtenido el producto del proveedor, luego se recibe la
factura del proveedor por el bien o servicio adquirido.

Figura 1. Flujograma del proceso de compras

Surgimiento y
Inicio determinacion de la ——p Requisicion —> Cotizacion

necesidad
Confirmacion del

Control de Calidad <€&——— Recibo e inspeccion pedido con el €——— Orden de Compra
proveedor

Rechazos y/o
devoluciones

——» Pagodefactura —p Fin

Tomada de (Martinez, 2011:5)

E. Proveedores y clientes

Una organizacion es una inmensa red de relaciones internas de proveedor-cliente donde
todos forman parte de un proceso, dentro de una cadena de proveedor-cliente tal como se
presenta en la siguiente figura.



Figura 2. La cadena proveedor-cliente en la gestion por procesos

5’/ \\ \
‘ \" > Procesos i \ ) ‘
Proveedor Externo > Proveedor Interno Cliente Interno  —| Cliente Externo

| | Personas | |

—

MERCADO -

— -

Tomada de (Camison, et. al., 2007:308)

Dado que el tema de la gestion de procesos estd inmerso en cualquier organizacion definiremos

Su esencia a continuacion:

Gestién de procesos: En la gestion de procesos, todas las actividades y tareas de la
organizacién han de estar enfocadas al cliente, éstas deben aportar valor agregado. El resultado
final de la gestién de procesos es un servicio que satisfaga a alguien en el mercado, el cliente

externo.

En los procesos, la entrega de un trabajo sin fallo por cada proveedor a su cliente es
indispensable para que el proceso total se desarrolle correctamente. Por lo tanto, el objetivo de la
gestién de procesos sigue siendo la orientacién al cliente que se define como << todas las
personas sobre quienes repercuten nuestros procesos y nuestros productos >>. Sobre esta fase,
podemos diferenciar entre clientes internos y clientes externos.

(Camison, et. al., 2007:309)

Clientes: Por tanto, se llamara cliente interno

<<a aquella persona a la cual entregamos nuestro trabajo, es decir nuestros documentos,
informacion, procedimientos, materiales para agregarle su propio trabajo y volver a vender
a otro cliente>>

y cliente externo a

<<toda persona que no forma parte de la empresa, pero sobre la cual repercuten sus
servicios pues es quien adquiere el bien o servicio>>. (Camisoén, et. al., 2007:309)



Proveedores: Por otra parte, los proveedores segun Juan Ramén Lozano es cualquier
<<persona fisica o juridica que suministra >> ya sea un bien o servicio para la empresa. La parte

gue recibe, acepta y paga dicho bien o servicio es el cliente.

Es necesario tener proveedores estratégicos calificados en una organizacion que sean aptos
de entregar un bien o servicio de calidad en el tiempo estipulado. Se toma en cuenta de
antemano mas opciones para tener un panorama amplio de las ofertas del mercado para la toma
de cualquier decisién. Suministrando como resultado, la eleccion de la opcién acertada segun

sea la necesidad en cuestion.

En conclusion, la relacion entre agentes internos siendo este proveedor interno y cliente
interno se establece en base a normas internas de la empresa, estd constituida por la
transaccion de informacién y materiales que no son un producto. Mientras que la relacién entre
agentes externos siendo este proveedor externo y cliente externo se relacionan entre si en base

a acuerdos o contratos mercantiles. (Lozano, 2002:37)

Funcion de compras

Se comprende por un ciclo en el cual se establece:

La planificacién de compras: En él se establecen objetivos especificos y un presupuesto,
donde se fijan las fechas y cantidades de materiales a adquirir o servicios a contratar, asimismo

se programa el uso de recursos y tiempo para cada actividad.

La seleccion de los proveedores: Se consideran proveedores aptos y calificados por medio de
un proceso de evaluacién con el objetivo de satisfacer la necesidad en cuestion, ya sea un bien o

servicio requerido. En esta etapa se negocia las condiciones con los proveedores.

Realizacion del pedido: En esta etapa se considera la necesidad de compra que surgié en un

principio y se realiza el pedido para cubrirla.

Control de las compras: Se realiza cuando el proveedor ha entregado el bien o servicio
correctamente, con los debidos documentos que lo certifiquen, luego pasa por verificaciones y

controles de calidad establecidos para garantizar un ciclo exitoso de compras.

Una vez completado el ciclo se actualiza la planificacion de compras, a la espera del

surgimiento de nuevas necesidades que cubrir. (Guzman: 2008)



G. Ciclo de Deming
La funcion de compras esta ligada al ciclo de Deming, que se define como:

<< Una manera de hacer, un modo de trabajar e inclusive una cultura a través de la cual la

organizacién funciona. >>

A continuacién se presenta los cuatro parametros o fases que conforman el ciclo de Deming
gue impulsan la mejora continua en una organizacion:

Figura 3. Ciclo de Deming

El ciclo de Deming

P

Planificacion
Desarrollo
Control

Andlisis

o v
Aeiora continua

Tomada de (Ibarrola, et. al., 2006:26)

e Planificacién: Consta de cada una de las actividades tienen asociada una planificacion previa
en la que se contemplan los objetivos que se pretenden conseguir, los recursos que se van a

utilizar en su desarrollo y establecer un plazo para obtenerlo.

e Desarrollo: Esta fase del proceso consiste en ejecutar las decisiones tomadas durante la fase

de planificacion.

e Control: Se comprueba que se ha realizado lo planificado, que el bien obtenido sea el previsto
y el servicio prestado programado para dar respuesta a lo requerido, siempre verificando que
los clientes hayan quedado satisfechos. Fomentando en el proceso el seguimiento de acciones

correctivas, preventivas o de mejora adaptadas
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Andlisis: En esta revision, se elabora una comparacion entre el resultado obtenido en la fase
de control correspondiente y el resultado previsto para el cumplimiento del objetivo de esta fase
al finalizar el plazo. De esta manera, se podran adoptar medidas que corrijan el rumbo
adoptado, en caso de que los resultados fuesen los deseados.

(Ibarrola, et. al., 2006:26)

Aplicando estos cuatro parametros o fases, podemos controlar el funcionamiento de cualquier
actividad de la organizacién, adaptando las fuentes de informacion necesarias, tiempos
oportunos de medicién y seguimiento para lograr fomentar una cultura de mejora continua en la

organizacién



V.DESCRIPCION GENERAL DE LA EMPRESA

A. Descripcion de la empresa farmacéutica
Por propésitos de confidencialidad no se revelaran algunos datos de la empresa en cuestion.

Es una empresa farmacéutica multinacional fundada hace méas de 15 afios, operando en mas
de 140 paises en todo el mundo siendo lider mundial en la oferta de medicinas para proteger la

salud, tratar las enfermedades y mejorar el bienestar.

Se dedica a almacenar y distribuir productos farmacéuticos destinados a toda Centro América
y regién Caribe, manteniendo estandares éticos, sélidos y una cultura empresarial de integridad
elevada orientada hacia el alto desempefio. Su estrategia es ofrecer soluciones para el cuidado
de la salud centradas en las cambiantes necesidades de sus pacientes y de las sociedades de

todo el mundo.

B. Estructura organizacional

A continuacién se muestra el organigrama por jerarquias de la empresa farmacéutica, el cual
ha sido definido de tal forma que permite a la empresa cumplir con sus objetivos y desarrollar sus
actividades:

Figura 4. Organigrama divisional

Presidente
Centro América & Region
Caribe

Director

Finanzas y
Administracion

Director
Operaciones
Mercadeo

Director
Medico Clinico

Asuntos Corporativos

Gerente General
Honduras
Nicaragua
Costa Rlca

Gerente General
Republica Dominicana

Gerente General
Regidn Caribe

Gerente General
Guatemala
El Salvador

Gerente General
Panamad
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Nota: El cuadro de "Director Finanzas y Administracion” se encuentra expandido en
la Figura 5
La estructura organizacional de la farmacéutica en la Figura 4, muestra elementos relevantes
como:

e Gerencias de alto desempefio rigen y administran a los diversos gerentes generales por
region.

e La mayor autoridad la tiene el "Presidente de Centro América y Region Caribe™ quien
reporta a la junta directiva de la corporacion.

A continuacién se muestra el organigrama funcional del departamento de “Finanzas y

Administracién” de la empresa farmacéutica:

Figura 5. Organigrama funcional

Director
Finanzas y Administracion
Centro América y Regin
Caribe
Asistente Finanzas y
Adrministracion
I I I I I I I I
. . L L " Informacin )
Seguridad Corporativa Logistica Planificacion Financiera Contabilidad Control Interno Compras TecnologIaI Tesoreria

Facturacion

La estructura organizacional de la farmacéutica en la Figura 5, muestra elementos relevantes

comao:

e El departamento de compras reporta al "Director de Finanzas y Administracion Centro
América y Region Caribe ™.

e La departamentalizacién es por funcion empresarial.
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La rama de "Director Finanzas y Administracion Centro América y Region Caribe™ trabaja con 8

departamentos aparte del Departamento de Compras las cuales son:

e Seguridad corporativa: Responsable por velar por la seguridad de los asociados asi
como de garantizar la no existencia de producto falsificado o de contrabando en el

mercado.

e Logistica: Responsable de coordinar la cadena de suministro de productos para la

venta.

e Planificacion financiera: Responsable de la planificacion y la adecuada ejecucion

presupuestaria.

e Contabilidad: Responsable de registrar correctamente todos los ingresos y egresos de

la empresa.

e Control interno: Responsable de velar por el cumplimiento de politicas internas de la

empresa.

e Informacion y tecnologia: Responsable de proveer la infraestructura necesaria para la
adecuada operacién del negocio, asi como, de apoyar al negocio con el desarrollo e

implementacion de soluciones informaticas.

e Tesoreria: Responsable de ejecutar los pagos oportunamente y de manejar el efectivo

de la empresa de manera eficiente.

e Facturacién: Responsable de facturar los productos vendidos por la empresa en

cuestion, siendo estos medicamentos para los clientes externos o consumidores.



VI.DIAGNOSTICO DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS
ACTUALMENTE

El objetivo de este capitulo es analizar la manera que se efectlan los procesos en el
Departamento de Compras y asimismo, suministrar informacion relevante sobre la estructura

organizacional.

Se realiz6 una profunda investigacién sobre algunos elementos tales como: el proceso actual

de compras, la descripcién de puestos y el organigrama que conforma la gerencia de compras.

Para esto, se entrevisté a cada miembro del equipo para obtener retroalimentacién asi como

un panorama sobre las funciones que desempefia actualmente cada miembro.

Posteriormente, se realizd un estudio sobre el servicio que presta el Departamento de
Compras, dando como resultado, la evaluacion de la capacidad de respuesta hacia sus clientes
internos. Se realiz6 una encuesta a los clientes internos de la empresa, para obtener informacién

sobre su desempefio actual y el cumplimiento adecuado de sus procesos.

14
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A. Diagnostico organizacional

En este apartado podremos analizar la estructura organizacional y las diversas partes que

conforman actualmente la gestion de compras en la empresa.

1. Organigrama. A continuacion se puede observar el organigrama que conforma el

Departamento de Compras:

Figura 6. Organigrama del Departamento de Compras

Gerente de

Compras
Agente de Compras Agente de Compras Agente de Compras Agente de Compras Agente de Compras
A B C D E

2. Misién. El Departamento de compras ha definido su misién de esta manera:

<<Ser el aliado ideal de todos nuestros clientes internos, a través de la centralizacion y
optimizacién de los procesos de compra, cumpliendo estrictamente las normas de control,
obteniendo de nuestros proveedores sinergias que maximicen ahorros y calidad para la

empresa. >>

3. Situacion actual del Departamento de Compras. El Departamento de Compras

cuenta con un total de seis personas, un gerente y cinco agentes de compras.

Cabe mencionar la condiciéon de dos agentes de compras: el "Agente de Compras D" es una
posicion temporal en la empresa y el "Agente de Compras E", reside en México proporcionando

soporte hacia Guatemala.

El Gerente del Departamento de Compras reporta al Gerente del departamento de Finanzas,

como se muestra en la Figura 5.
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El Departamento de Compras se encarga de:
Negociar con proveedores acuerdos comerciales que sean beneficios para la empresa o sean
de mutuo beneficio, en donde se negocian precios, condiciones de crédito o las condiciones
bajo las cuales un servicio se va prestar.

Cumplir con los controles internos y politicas que la empresa tiene instituidos.

Cotizar, comprar o contratar bienes o0 servicios, y asegurar la entrega de estos en el destino

final, lugar o tiempo que se especifique en la orden de compra.

Adicionalmente, el servicio al cliente es un factor importante en su desempefio debido a que
no hay compras sin los clientes internos, es decir, son los requerimientos de estos mismos los

que reflejan las compras de la empresa.

A continuacién se muestra la relacién que mantiene el Departamento de Compras con sus

distintos grupos de interés y su interaccion con estos:
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Figura 7. Grupos de interés del Departamento de Compras

PROVEEDORES PROVEEDORES CLIENTES CLIENTES
EXTERNOS INTERNOS INTERNOS EXTERNOS

a “> a
[ Proveedores | Distribuidores
‘\icales ‘

S~

[ Proveedores

{ )
\ Internacionales

ﬂfes de

Departamento de
Compras
| Compras de
“/Departamento\

otras empresas, / 2 \
\\\ Tesoreria /
\ Medico
wAc:iaciones / .
/z—— | Pacientes
( Facturacion

—~

\: Médicos

q \\,
(=) -

| Farmacias

( Contabilidad | Recursos Humanos

\ %

Ventas

{
\  Externas

Como se puede observar en la Figura 7, se mantiene relacion con los siguientes clientes
externos: proveedores locales, proveedores internacionales y jefes de compras de otras
empresas. La importancia de mantener contacto con los proveedores locales y proveedores
internacionales es: tener contacto con el mercado y evaluar nuevas y mejores alternativas a los
proveedores actuales para tener un portafolio de proveedores diversificado. Por otra parte, con
los jefes de compras de otras empresas nos ayuda a hacer una comparacion con lo que otras
compaifiias estan haciendo y validar asi que la empresa esté actualizada en sus practicas

operativas y en su estrategia.

Por otra parte, los clientes internos lo conforman departamentos como: mercadeo, recursos
humanos, ventas, legal, departamento médico facturacion, informacion y tecnologia, logistica y
cualquier area o departamento que necesite comprar 0 contratar un bien o servicio. Estos
requieren diversos tipos de insumos para su adecuada gestion como lo son: material promocional

e impreso, servicios, infraestructura, mantenimiento, suministros de oficina entre otros.
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Contabilidad y Tesoreria, puesto que son proveedores internos mantienen una relacion directa
con el Departamento de Compras y trabajan en conjunto para apoyar y dar servicio a los clientes
internos. Son considerados clientes internos debido a las necesidades que pueden darse en

determinado momento.

A continuacién se muestra los clientes internos con los que interactla frecuentemente cada

miembro especifico del equipo:

Cuadro 1. Clientes internos del Departamento de Compras

Puesto

Clientes Internos

Gerente de compras

Gerentes de pais

Gerentes de Producto

Gerentes de Ventas

Gerente de Recursos Humanos
Director de Operaciones de Mercadeo
Legal

Logistica

Agente de compras " A" (Mercadeo)

Mercadeo
Facturacién
Recursos Humanos

Contabilidad
Mercadeo
Agente de compras ~ B” (Viajes, eventos y Ventas
congresos) Finanzas

Departamento Médico

Agente de compras ” C" (Administrativo)

Departamento de Informaciéon y Tecnologia
Contabilidad

Tesoreria

Legal

Recursos Humanos

Seguridad

Departamento Médico

Agente de compras " D" (Posicién Temporal)

Tesoreria
Contabilidad

Agente de compras” E” (Control)

Contabilidad
Tesoreria




19

Descripcion de puestos. Se evalu6 las descripciones de puestos, con el propésito de

identificar que responsabilidades tiene cada miembro en el equipo, esta informacién fue

proporcionada directamente por la empresa en cuestion.

Para visualizar un panorama mas claro, se presenta la descripcion de puestos de acuerdo a

las funciones que cada miembro del Departamento de Compras tiene a su cargo:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7

8)
9)

Gerente del Departamento de Compras

Supervisar y coordinar a los equipos de compras indirectas.
Gestionar el desempefio y desarrollo de los equipos de compras.

Identificar e implementar oportunidades de ahorro para la empresa relacionadas con la

compra y contratacion de bienes y servicios.

Liderar e implementar iniciativas de productividad y proyectos de ahorro globales y

regionales a nivel local Centro América & Regidn Caribe.

Coordinar los procesos de calificacion de los principales proveedores en conjunto con las

areas o departamentos usuarios del bien o servicio a contratar.

Realizar los procesos de licitacion para los principales bienes o servicios requeridos por

la empresa, en conjunto con las areas o departamentos usuarios.

Negociar con proveedores locales e internacionales las principales compras de la

empresa.
Asegurar el cumplimiento de los lineamientos de la empresa para las compras indirectas.

Asegurar el cumplimiento con los lineamientos de control interno y politicas de de la

empresa con el objetivo de asegurar la transparencia en el proceso de compras.

10) Validar a los principales proveedores de compras indirectas de la empresa.

11) Validar el cumplimiento de las condiciones negociadas en cuanto a precio, calidad,

tiempo de entrega y crédito con los proveedores.

12) Gestionar en conjunto con el departamento legal los acuerdos de servicio o contratos

gue regulen las relaciones de negocios entre la empresa y sus proveedores para

aquellos casos en que aplique.



1)

2)

3)

4)

5)

6)

7

8)

9)
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Agente de Compras "A" del Departamento de Compras (Mercadeo)

Ejecutar las compras de todos los gerentes de producto de la regién Centro América y
Region Caribe (Material promocional, material impreso, reimpresiones de material

cientifico, servicios de marketing).

Contratar y evaluar los servicios de agencias de publicidad, relaciones publicas e
investigacién de mercados con el fin de seleccionar proveedores que nos proporcionen

los servicios requeridos en términos de calidad y valor econdmico.

Buscar constantemente las mejores alternativas de compra en el mercado, identificando
a los proveedores que ofrecen mejores condiciones de acuerdo a los parametros

requeridos de material promocional.

Buscar constantemente oportunidades de ahorro por medio de la generacién de cambios

en procesos y consolidacion de pedidos.

Buscar oportunidades de simplificacion / automatizacion de procesos relacionados con la

posicion con el fin de enfocar los esfuerzos en proyectos estratégicos.

Generar criterios para la evaluacidn/validacién y calificacibn de proveedores de

mercadeo.

Reforzar el cumplimiento de las politicas, normas y procedimientos establecidos

enfocados a procesos internos como externos.

Mantener un canal de comunicacién abierto entre el cliente interno y nuestros

proveedores y aliados externos.

Establecer buenas relaciones interpersonales entre usuario, encargado de compras y

proveedores.

10) Asegurar que el proveedor cumpla con los estandares de calidad requeridos.

C.

1)

2)

3)

Agente de Compras™ B” (Viajes, eventos y congresos)

Planificar eventos y congresos junto con diferentes departamentos (principalmente

actividades de ventas y actividades de los centros de excelencia).

Establecer contactos comerciales, tanto locales como internacionales para la realizacion

de eventos y viajes.

Cotizar y analizar las ofertas, relacionadas con las compras a su cargo recomendando la

mejor opcion



4)

5)

6)

7

8)

9)
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Emision de 6rdenes de compra, segun aplique de acuerdo con las politicas de compras,

eventos y congresos y viajes.

Asegurar que el proveedor cumpla con el tiempo de entrega, precio y calidad establecida

en el contrato u orden de compra.

Coordinar con el area legal la elaboracién de contratos con proveedores de viajes y

eventos, cuando sea necesario.

Asesorar a las diferentes unidades de negocio en la organizacién de eventos y viajes asi

como en el proceso de pago Y liquidaciones a proveedores.

Velar por que las aprobaciones de los eventos y congresos se documenten, de acuerdo
a la politica establecida.

Mantener relacion directa con agencias de viajes autorizadas asi como con hoteles y
aerolineas, velando porque el servicio se preste de acuerdo a los convenios
establecidos, y por el cumplimiento de la politica de viajes, que regula los viajes

corporativos.

10) Monitorear el uso de la herramienta de reservacion de boletos en linea de acuerdo con la

politica de viajes.

11) Dar mantenimiento a las diferentes politicas y procedimientos de viajes y eventos.

12) Cumplir con los objetivos de ahorros establecidos.

13) Apoyar proyectos globales de viajes y eventos.

d.

1

2)

3)

4)
5)

Agente de Compras "C" (Administrativo)

Actuar como lider en la blisqueda de oportunidades para generar ahorro o mejorar la

productividad de la empresa.

Negociar la adquisicion de bienes y servicios (relacionados con: Informacion y
tecnologia, telefonia, seguros, servicios generales, servicios profesionales, investigacion
clinica, suministros de oficina, transporte, almacenaje y distribucion), asegurando una
excelente calidad al mejor precio y condiciones de crédito de acuerdo a los lineamientos

de la empresa.

Dar seguimiento al despacho, transito y recepcion de las compras realizadas, para

mantener informados a los usuarios del status en que se encuentran sus compras.
Pre evaluar y calificar proveedores de servicios recurrentes para uso de la empresa.

Asegurar el cumplimiento de la politica de compras, los procedimientos asociados asi

como las normativas de la empresa aplicables a compras.



6)

7

8)

9)
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Asegurar que el proveedor cumpla con el tiempo de entrega y la calidad establecida en
el contrato u orden de compra.

Mantener un historial de proveedores y los servicios que han proporcionado a la
empresa.

Colaborar en la busqueda de oportunidades de estandarizacion, simplificaciéon /
automatizacion de procesos y procedimientos y manejo de demanda de la empresa.
Mantener un canal de comunicacién estrecho entre el cliente interno y nuestros
suplidores y aliados externos. Establecer buenas relaciones interpersonales entre

usuario, encargado de compras y proveedor.

10) Generar criterios para realizar el proceso de validacion, calificacion y evaluacion de

1)

2)

3)

4)

desemperio de proveedores.

Agente de Compras™ D" (Posicion Temporal)

El "Agente de Compras D" es una plaza temporal y no tiene una descripciéon de puesto

actualmente.

Agente de Compras™ E"(Control)

Nota: (Esta persona se encuentra en México en otra sede, dando soporte hacia

Guatemala.)

Procesamiento y verificaciéon del cumplimiento de las requisiciones de compra de la
empresa.

Verificar que las politicas estan siendo aplicadas adecuadamente en relaciéon a las
fechas de entrega y los soportes requeridos, tanto para requisiciones de compra y
ordenes de compra.

Andlisis y seguimiento de érdenes de compra, en caso de problemas o discrepancias
entre las ordenes de compra y la factura.

Gestionar relaciones entre asociados de la empresa y el proveedor.
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5. Tareas 0 procesos actuales. En este apartado se analizaran las tareas o procesos
actuales. Para tal efecto, se mostraran tablas y diagramas para poder entender el flujo de
compras que se lleva a cabo actualmente en la empresa.

A continuacion se presenta el proceso general de compras:

Figura 8. Diagramacion del proceso actual de compras

Ve N\ . P
‘\L Surge la necesidad o > Requisicién de | e

requerimiento compra

Entrega de bien o Procesamiento de
servicio a la i€— Orden de Compra |« Orden de Compra Aprobacién ' Cotizacion
empresa por proveedor
A
Rechazos y/o
Devoluciones

A\ 4
Seguimiento y - Proveedor efectta | .
Control de Calidad Aprobacidn la factura P Registro Contable
\4
e i ,
( ) \ Se efectua el pago
‘\F'—n/‘(_ al proveedor

De esta manera podemos observar en la Figura 8, el patrén logistico que tiene una posible

compra a grandes rasgos dentro del Departamento de Compras.

Un proceso eficiente de compras puede ser un factor decisivo en la obtencién de bienes o
servicios, ya que por medio de una eleccién oportuna se puede generar grandes ahorros para la
empresa. Entiéndase por ahorros la disminucidon del tiempo en desempefiar alguna tarea o
proceso o ya sea reducir los costos a incurrir que representan los bienes y servicios adquiridos

por la empresa.
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El siguiente cuadro surge a través de la observacién de las actividades del departamento, a
raiz de esto surge la cuarta columna que es el “ciclo de requisicién a pago” que actualmente lo
realiza también el Departamento de Compras. Posteriormente dicha informacién se confirmé con

las entrevistas realizadas.

Cuadro 2. Proceso de compras actualmente

PROCESO de COMPRAS
Orden Descripcién Ciclo
Paso 1 Surge la necesidad y
el requerimiento
Paso 2 Se efectla la
requisicion de
compra
Paso 3 Pasa por aprobacion
Paso 4 Cotiza
Paso 5 Pasa por aprobacion
Paso 6 Orden de Compra
Paso 7 Seguimiento del Ciclo de Compras “Ciclo de
proveedor hasta que Responsabilidad: Requisicion a
se entrega el bien o Departamento de Compras pago”
servicio que se
comprd o contrato. (Actualmente lo
Paso 8 Pasa por aprobacion realiza completo
Paso 9 Proveedor factura el el Departamento
bien o servicio de Compras.)
Paso 10 Se contabiliza y se | Responsabilidad:
registra libros | Contabilidad
contables de Ia
empresa.
Paso 11 Llega al | Responsabilidad:
departamento de | Tesoreria
tesoreria y se efectla
el pago hacia el
proveedor

Como podemos observar, la labor del Departamento de Compras esta compuesta por dos

ciclos, el primer ciclo es el de compras y el segundo es el de requisicion a pago.

El ciclo de compras es responsabilidad del Departamento de Compras exclusivamente,
mientras que el ciclo de requisicibn a pago tiene dos departamentos encargados que son
contabilidad y tesoreria cuya responsabilidad son esas actividades. Debido a la ineficiencia en el
proceso se le asigno el liderazgo y responsabilidad de las actividades que conforman el "Paso

10"y el "Paso 11" como se muestra en el Cuadro 2, del proceso de compra.

Dichas actividades restan tiempo y desgaste al equipo del Departamento de Compras. Debido
a que no es sélo efectuar la tarea en si, sino también darle el seguimiento adecuado a cada

compra para que finalice el ciclo de requisicién a pago correctamente.
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Diagramacion del proceso de compra

1) Compra de bienes. A continuacion se presenta el patrén logistico que sigue la compra de

bienes en la empresa:

Responsable

Responsable

Responsable

Figura 9. Diagramacién del proceso de compra de bienes actual

Solicitante Solicitante Solicitante Compras/Solicitante Compras/Proveedor
Solicitud de
S ’ Definicién Solicitud Cotizacion s Envid de cotizacion
R | g Cantidades > en Excel P Gotiadtng a solicitante
Proveedores

Elaboracién Manual

Aprobacion manual

Elaboracién de

Aprobacion

Aprobacion

yflrrzzscdoizgrden € de la Requisicion Requisicion en Excel Politicas precios
- Comité
Solicifante Aprobfidores Solcitante Aprobador Solicitante
Y v No
Escaneo de la Orden Aprobacion Hace.:r
de Compra Artes cambios Re Cotizacion
Solicitados
[ .
Solicitante Solicitante Compras
A 4
Envio de Orden de
Compra al | Control de Calidad Aprobacion Sl Recepcion de Bienes
proveedor via fax o R p A A

correo electrénico

Solicitante

Solicitante

NO

I

Rechazos/o
Devoluciones

Nota: La aprobacion de precios es hecha manualmente.

Entrega de Factura

Y

Registro Contable 1

Contabilidad

Flujo de Aprobacion

Aprobgdores

S|

ariacion en e
monto de Orden de
Compra

v

Pago

Tesoreria
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La compra de bienes juega un papel fundamental en la empresa, debido a que mantiene el

flujo de compra-venta en la empresa y se llega al producto final a través de una cadena de

procesos previos. Cada parte en la cadena aporta un trabajo especifico y luego llega al cliente

externo o consumidor. Por tanto, esta parte de la cadena es esencial, la compra de bienes

representa un pilar importante en la empresa en cuestion.



26

2) Compra de servicios. A continuacion se presenta el patrén logistico que sigue la contratacion

de servicios en la empresa:

Figura 10. Diagramacion del proceso de compra de servicios actual

Solicitud Solicitud de Envio de Cotizacién
Responsable Definicion Servicio —  Cotizacion ¥  Cotizaciéna | i T
a solicitante
en Excel Proveedores
Solicitante Solicitante Compras/Solicitante Compras/Proveedor

Y
oo aluen Elaboracién manual
Responsable Prestaqon del de Compta al Escaneo de la Orden s e b O Aprobayon
Servicio proveedor via fax o de Compra Precios
- de Compra
correo electrénico
Provgedor Solicitante Aprobadores Solcitante I
Solicitante
y NO
\ /
Re Cotizacion
Responsable Entrega de Factura —Jp| Registro Contable ¢
Compras/Proveedor
Proveedor Contabilidad
monto de Orden Pago
de Compra
A
St Tesoreria

Flujo de Aprobacion

Aprobadores

Nota: La aprobacion de precios es hecha manualmente.

La contratacién de servicios juega un papel fundamental en la empresa, ya que le permite
mantener su enfoque en su negocio nucleo, puesto que actualmente es necesaria la adquisicion
de algunos servicios que no forman parte del giro de la empresa. Por lo tanto, se subcontrata

servicios profesionales y capacitados que puedan cubrir las necesidades de la empresa.

Los servicios que la empresa contrata sirven, en algunos casos para mejorar las condiciones
laborales de los trabajadores (servicio de telefonia mévil, cafeteria, seguridad, seguros, etc.). En
otros casos, se contratan servicios que apoyan el funcionamiento de la empresa (almacenaje y
distribucion de productos, servicios de internet, contratacién de personal, etc.). Por otra parte,
también se puede contratar servicios como eventos que mantienen motivado a los empleados, es
decir eventos donde se fomenta el trabajo en equipo, sinergia de ideas y un ambiente de
confianza por lo tanto esto ayuda a generar un clima laboral agradable para el empleado en la

empresa.



6. Entrevistas y encuestas

a. Entrevistas: De acuerdo con las entrevistas realizadas al Departamento de Compras, se verificd las funciones que cada miembro tiene a su cargo, con el
objetivo de buscar que actividades en el perfil de puesto se estan cumpliendo y cuales no. Mediante este andlisis podemos observar la efectividad del
personal y medir el desempefio de cada empleado individualmente.

Se busca encontrar duplicidad de funciones entre cada miembro, y detectar funciones adicionales correspondientes o no, y si en dado caso estan agregando

valor. Es decir, el enfoque en las actividades que agregan valor, yace en la utilidad, eficiencia y la optimizacion de trabajo que representa una actividad en el
Departamento de Compras.

LC



Cuadro 3. Entrevista con el Gerente de Compras

Incluido L - Duplicada
. Actividades Funcién -
Entrevista en el . Agrega Funcion con otro
> . no adicional " .
(Responsabilidades) perfil . . valor duplicada | agente de
. mencionadas | detectada
descrito compras
Coordinar las actividades de las personas a mi cargo, establecer
objetivos para cada miembro de acuerdo a sus funciones y darle /
seguimiento constante y periédico a los mismos.
Tomar el liderazgo de proyectos grandes para la empresa que
involucran fuertes sumas de dinero y que involucran proveedores /
estratégicos y criticos.
Asegurar cumplimiento de las politicas y procesos de la empresa,
los controles se hagan oportunamente. /
Coordinar los procesos de calificacion de los principales
proveedores en conjunto con las areas o departamentos usuarios
del bien o servicio a contratar.
Validar a los principales proveedores de compras indirectas de la
empresa. /
Proceso de requisiciébn a pago, referente al registro contable.( Agente de
Consume un 40% de su tiempo) (Ver, Cuadro )2 / / Compras
o
Proceso de requisicién a pago, referente al pago a proveedores. Se Agente d
asigné liderazgo debido a ineficiencia en el proceso para hacerlo / / Cgoer:perase
mas productivo. (Consumen un 30% de su tiempo). (Ver, Cuadro 2) “C

Nota*: Columnas relacionadas (una es consecuencia de la otra).
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Cuadro 4. Entrevista con el Agente de Compras "A" (Mercadeo)

Entrevista
(Responsabilidades)

Incluido en
el perfil
descrito

Actividades
no
mencionadas

Funciéon
adicional
detectada*

Agrega
valor*

Funcion
duplicada

Duplicada
con otro
agente de
compras

Compra material promocional, material impreso, producto con el logo
de la empresa para médicos.

Contratacion de agencias de investigacion de mercados, agencias de
publicidad, agencia de medios, agencias de relaciones publicas.

Servicios para mercadeo como contratacion de servicios para impulsar
productos, actividades de promocion (farmacia o distribuidores) y
servicios para productos POP (Promocién en el punto de venta).

SN

Buscar oportunidades de simplificacion / automatizacién de procesos
relacionados con la posicién con el fin de enfocar los esfuerzos en
proyectos estratégicos.

Generar criterios para la evaluacién/validacion y calificacion de
proveedores.

Reforzar el cumplimiento de las politicas, normas y procedimientos
establecidos enfocados a procesos internos como externos.

ANANEN
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Cuadro 5. Entrevista con el Agente de Compras "B” (Viajes, eventos y congresos)

Entrevista
(Responsabilidades)

Incluido en
el perfil
descrito

Actividades
no
mencionadas

Funcién
adicional
detectada*

Agrega
valor*

Funcion
duplicada

Duplicada
con otro
agente de
compras

Eventos: Cotizar eventos nacionales como lanzamiento de un
producto, capacitacion, evento interno o internacionales, congresos
médicos donde se pide cotizaciones de hoteles, restaurantes o
agencias organizadoras de eventos con algin contacto en los
congresos (proporcionan tarifas negociadas especiales para
eventos).

v

Viajes: Relacion con la agencia de viajes, para que los viajeros
cumplan con la politica de viajes de la empresa, la agencia emite
reportes de los boletos aéreos, hospedajes en hoteles, rentas de
autos.

v

Asesorar a las diferentes unidades de negocio en la organizaciéon de
eventos y viajes asi como en el proceso de pago Yy liquidaciones a
proveedores

Se realiza un control de cuanto se gasta al mes, boletos cancelados,
reembolsos.

La liquidacion de gastos de la tarjeta de crédito de compras.

AN
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Cuadro 6. Entrevista con el Agente de Compras "C" (Administrativo)

. - - Duplicada
. Incluido en | Actividades Funcion - P
Entrevista . . Agrega Funcidén con otro
(Responsabilidades) el perfil no adicional valor* duplicada | agente de
descrito mencionadas | detectada*
compras
Negociacidn de proveedores del sector administrativo como abogados
(servicios legales y notariales), suministros de oficina, papeleria, /
vender la telefonia movil, lo referente al personal administrativo.
Compra mobiliario y equipo. /
Contratar la seguridad de la empresa, contratacion de la agencia de
limpieza, remodelacion, alquiler de oficinas, compra de vehiculos,
contratacion de seguros (vehiculos, transporte maritimo, médico y /
vida), servicios de Recursos Humanos (inducciones, capacitaciones,
cursos ingles).
Asegurar el cumplimiento de la politca de compras, los
procedimientos asociados asi como las normativas de la empresa
aplicables a compras.
Mantener un historial de proveedores y los servicios que han
proporcionado a la empresa.
Generar criterios para realizar el proceso de validacion, calificacion y
evaluacion de desempefio de proveedores.
Seguimiento de contabilidad con respecto al registro contable vy Gerente
tesoreria referente al pago. (Ciclo de requisicién ver, Cuadro 2) / / Compras
Reportes de pagos atrasados. Agente de
v | vV V| s

D
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Cuadro 7. Entrevista con el Agente de Compras "D” (Posicion Temporal)

Duplicada
Entrevista Funcién con otro
(Responsabilidades) duplicada agente de
compras
Control de las cartas de excepcién de usuarios de las érdenes de compra
(donde se revisan las acontecimientos y las cartas de amonestacién que
deben de tener), colaborando con negociacién de proveedores de servicios
generales.
Negociacién de proveedores del sector administrativo como abogados Agente de
(servicios legales y notariales), suministros de oficina, papeleria. / Compras "C”
Compra de mobiliario. / Agente de
Compras "C”
Contratar la seguridad de la empresa y servicios de Recursos Humanos
(inducciones, capacitaciones, cursos ingles). / Agente de
Compras "C”
Reportes de pagos atrasados. / Agente de
Compras "C”

Nota: Algunas columnas en la tabla no aplican debido a que el "Agente de Compras D" no tenia una descripcion de puesto.
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Cuadro 8. Entrevista con el Agente de Compras "E” (Control)

. Incluido en | Actividades Funcion ., Duplicada
Entrevista . . Agrega Funcidn con otro
(Responsabilidades) el perfil no adicional valor* duplicada | agente de
P descrito mencionadas | detectada* P cgompras

Procesamiento de requisiciones de compra y verificar de acuerdo a
politica actual se cumpla con los soportes requeridos (cotizaciones,
contratos, cartas justificacion, etc.)

v

Procesamiento de 6rdenes de compra y verificar de acuerdo a politica
actual se cumpla la revision de los datos de importancia al generar
una orden de compra como las (fechas de entrega, cuentas contables,
moneda, etc.), asi como la anulacion de 6rdenes de compra en el
sistema en dado caso estén incorrectas.

v

Gestiono las solicitudes que requieren los asociados de la empresa en
Guatemala (cotizacién, u compra directa al proveedor), al ser la
persona que procesa las requisiciones, toca dar soporte y apoyo a los
usuarios gue asi lo requieran.

Generacion de reportes en Excel, (desviaciones de o6rdenes de
compra, 6rdenes de compra, historial de 6rdenes de compra), asi
como el seguimiento que requiera alguno de estos.

Genero cédigos de material promocional en Excel, de acuerdo a la
solicitud y necesidad de los usuarios.

AN

ANERN

€e



Cuadro 9. Tabla estadistica referente a las entrevistas

Tabla estadistica

Incluido en el Actividades Funcion - .
. o N Funcion Duplicada con otro
Puesto perfil no adicional Agrega valor duolicada agente de compras
descrito mencionadas detectada* P 9 P

Gerente de Compras 10/12 2/12 2 0 2 1
Agente de compras "A” 7/10 3/10 0 0 0 0
Agente de compras 'B” 11/12 1/12 2 1/2 0 0
Agente de compras "C” 7/10 3/10 2 1/2 2 2
Agente de compras D" No aplica No aplica No aplica No aplica 4 1
Agente de compras "E” 4/4 0 2 2/2 0 0
TOTAL 39/48 9/48 8 4/8 8 4

ve



El Cuadro 9, se muestra el recuento de actividades realizadas por cada miembro del equipo comparado con su descripcion de puesto actual. En esta tabla

podemos observar de manera numérica el conteo de lo que se menciond o no en la entrevista.

e Endado caso, no se menciond la responsabilidad se debe verificar su cumplimiento en el &mbito laboral.

e Las funciones adicionales detectadas (que no estaban en el perfil de puesto) se evaluaron para saber si agregan valor o no.

e Se detectd si habian funciones duplicadas entre cada miembro y con cual miembro habia duplicidad. Cabe mencionar que las funciones duplicadas
no agregan valor alguno para el Departamento de Compras, debido a que son actividades que representan re trabajo para los miembros del equipo
y pueden formar cuellos de botella en los procesos. En cuanto a las actividades duplicadas, deben ser delegadas a un solo miembro del equipo para
no estar haciendo un re trabajo y de esta manera ahorrar tiempo para otras actividades.

e Las actividades duplicadas en el caso del “Gerente de Compras™ con el "Agente de Compras C" son debido a un problema explicado posteriormente
en el trabajo sobre responsabilidades que no corresponden al Departamento de Compras. Estas responsabilidades se encuentran relacionadas
directamente con el ciclo de requisicion a pago (ver, Cuadro 2).

e Hay que hacer énfasis en el resultado de las entrevistas, puesto que el "Agente de Compras D" tiene cuatro funciones duplicadas que se reflejan con
el "Agente de Compras C. Esto se debe a que el "Agente de Compras C™ realiza actividades que no competen a su cargo como lo son el
seguimiento de contabilidad y tesoreria, actividades que estan relacionadas con el ciclo de requisicion a pago mencionado previamente. Esto
ocasiona que se pierda el enfoque en sus responsabilidades, por lo que el "Agente de Compras D "debe compensarlo de esa manera, cubriendo sus

responsabilidades en algunas tareas.

Se verificé con el gerente si dichas ineficiencias se reflejan en la practica, y efectivamente estos problemas son vigentes actualmente.
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Cuadro 10. Tabla de recuento de las funciones adicionales detectadas en las entrevistas

Tabla de recuento de las funciones adicionales detectadas

Puesto Funcion adicional detectada A\?;E)gra Problema (Si aplicara)
1) Efectia la labor del departamento de 1) Esta actividad no es labor del Departamento de Compras. Se comenzé a realizar dicha
contabilidad con respecto al registro contable actividad por errores del departamento de Contabilidad con respecto a la facturacién y la
contabilizacion de las facturas emitidas por parte del proveedor. Como resultado se pierde
2) Proceso de requisicibn a pago (ver, | 1)NO tiempo en actividades que podrian agregan valor.
Gerente de
Compras Cuadr_o 2), _referente al pago a pr(_)v_eed_ores. _ .
Se asigno liderazgo debido a ineficiencia en | 2)NO 2) No es labor del Departamento de Compras. Dicha actividad produce tardanzas o errores
el proceso para hacerlo mas productivo. en los pagos, se ocasiona cuando el proveedor se acerca con el agente de compras por
motivos de falta de pago o el porqué no se aprobd dicho pago o porque la factura se
perdi6. Darle ese seguimiento resta tiempo para los agentes de compras.
1) Se realiza un control de cuanto se gasta al 1) No se considera problema, porque genera valor. Ayuda a mantener un mayor control
mes, boletos cancelados, reembolsos. ) sobre los gastos de compras.
Agente de DSl . -

Compras "B" o . 2) Un problema que se deriva de esta actividad es que el agente de compras debe entqblar
2) La liquidacion de gastos de la tarjeta de | 2)NO una busqueda con los documentos de respaldo que entregd contabilidad. Esta necesidad
crédito de compras. surge cuando contabilidad solicita los documentos porque los extraviaron. El agente de

compras debe ir a buscarlos, imprimirlos y llevarlos a contabilidad nuevamente.
1) Seguimiento de contabilidad con respecto 1) Problema descrito previamente en la fila referente al puesto de "Gerente de Compras.”
Agente de al registro contable y tesoreria referente al | 1)NO _ _ o
.~ | pago. 2) Se debe localizar facturas dentro de un archivo Excel. Quita tiempo al agente de
Compras "C
2)NO compras.
2) Reportes de pagos atrasados.
1) Generacion de reportes en Excel de 1) No se considera problema, porque genera valor. Son actividades que ayudan a tener un
desviaciones de o6rdenes de compra, mayor control y si en dado caso se necesitara esa informacion para alguna aprobacion o
Agente de 6rdenes de compra, historial de é6rdenes de | 1)Si una anomalia en el proceso, esta disponible.
. | compra.
Compras 'E 2) Generacion de codigos de material | 2)Si 2) No se considera problema, porque genera valor. Debido a que ayuda a agilizar el

promocional en Excel, de acuerdo a la
solicitud y necesidad de los usuarios.

proceso de requisicién de un bien o servicio para futuras experiencias, beneficia al usuario
y otorga una mayor rapidez de respuesta.

w
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b. Encuestas: La encuesta fue dirigida a los clientes internos de la empresa. Se hizo con el
proposito de evaluar el servicio al cliente que presta el Departamento de Compras, para

identificar alguna posible deficiencia y la importancia que le dan sus clientes internos.

La poblacion en la empresa es de 200 personas que trabajan en ella. Se determiné la
muestra representativa con base en formulas estadisticas para una poblacion finita con un
nivel de confiabilidad del 95% y un 10% de margen para el error de estimacion permitido. La
proporcion de que el evento ocurra de forma favorable fue del 50% y que el evento ocurra

desfavorablemente es del 50 %.

Se obtuvo el resultado de la muestra que se puede observar, a continuacion:

Cuadro 11. Determinacién del tamafio de la muestra para la encuesta.

Ndmero total de

personas en la N 200
empresa
Nivel de confianza Z (95%) 1.96
Proporcion esperada p 0.5
Proporcion esperada q 0.5
Margen (_jg error d 0.1
permitido
Tamafio muestra n 65.10

Férmula para la determinacion del tamafio de la muestra (Poblacién finita):

N*Zz*p*q
T d?x N—1 +Z2xpx*q

n

B 200 * 1.962 % 0.5 * 0.5
©(0.12% 200 —1 +1.962 % 0.5 * 0.5)

n = 65.10 = 65

Como se puede observar en el Cuadro 11, el tamafio de la muestra se aproxima a 65

personas.

La encuesta fue colocada de manera electronica en la red de la empresa para que
contestaran voluntariamente y de forma aleatoria. Al colocarla de esta manera el
Departamento de Compras no puede ser participe de dicha encuesta. En conclusién, fue
expuesta a 65 de clientes internos de una poblacion de 200 personas en la empresa, por lo

gue fue una muestra representativa para el estudio efectuado.
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A continuacién se presentan los resultados de las encuestas:
En el estudio realizado se pueden destacar los departamentos que participaron en la
encuesta, estos datos fueron recabados con el propésito de saber si estaban involucrados los

clientes internos que utilizan con mas frecuencia los servicios prestados por el Departamento

de Compras.

Figura 11. Participacion de departamentos en la empresa

Participacion de departamentos en la
empresa

2%

B Mercadeo y ventas

H Finanzas y Administracion
m Departamento Medico

W Recursos Humanos

B Informacién y Tecnologia

M Legal

En su mayoria fueron los departamentos de mercadeo, ventas, finanzas y administracion
segin lo demuestra la Figura 11 y que como se explicd previamente contestaron

voluntariamente.

Figura 12. Frecuencia de uso de servicios utilizadas por los clientes internos

Frecuencia de uso de servicios
utilizados por los clientes internos

B Todos los dias
M Unavez alasemana
= Una vez al mes

B Menos de una vez al mes
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Podemos observar en la Figura 12, que un 18 % de clientes internos utiliza el servicio de
compras una vez por semana y un 5 % lo utiliza todos los dias. Ese 23% mantiene al
personal del Departamento de Compras ocupado en una semana promedio. En un mes
promedio seria un 55% la frecuencia de uso de los servicios utilizados por los clientes
internos. Considero que para un mes promedio podria ser una demanda un poco cargada

para el Departamento de Compras.

Es importante recalcar la frecuencia de uso de los servicios utilizados debido a que de esta
manera podemos ver el trafico de actividades en un dia, semana y hasta un mes promedio

para el Departamento de compras.

Figura 13. Servicios utilizados por los clientes internos

Servicios utilizados por los clientes internos

m- Solicitud de Cotizaciones
Elaboracion y procesamiento de érdenes de compra

Asesoria en proceso de compras

m- Asesoria en proceso de requisicion

m- Asesoria en proceso de pago

.- Asesoria en aprobaciones de politicas internas
u- Seguimiento a entrega de productos

u- Provisiones

1%

3%

En la Figura 13, se muestran los motivos por los cuales se contacta al Departamento de

Compras. Se puede observar que los servicios mas solicitados son:

e Solicitud de cotizaciones con un 23%.

e Asesoria en proceso de compras con un 22%.
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e Elaboracién y procesamiento de 6rdenes de compra con un 17%.

Las actividades descritas nos dan una vision sobre las necesidades que prevalecen en los

clientes internos de la empresa.

Tales necesidades tienen un peso y distribucién determinada en el tiempo de cada agente
de compras por lo que diferenciar cual es la mas solicitada nos proporciona un panorama
mas claro sobre nuestro cliente. A partir de esta informacion, se puede lograr enfocar el
tiempo en las tareas que agregan valor al Departamento de Compras y al mismo tiempo

satisfacen al cliente interno.

El 14% de las personas que respondieron a la encuesta dicen contactar al Departamento
de Compras por el motivo de asesoria en proceso de pago. Esta actividad no forma parte de
sus funciones y consume tiempo que deja de invertirse en actividades que generarian

mayores beneficios para la empresa.

Figura 14. Grado de satisfaccion con los servicios utilizados

Grado de satisfaccion con los
servicios utilizados

M Excelente
B Bueno
Regular

B Ninguna de las anteriores

Como podemos observar en la Figura 14, el grado de satisfaccién nos demuestra que tan

complacido se encuentra el cliente con el servicio proveido.

Cabe mencionar que el 70% de la gente piensa que el servicio es excelente o bueno,
también debe observarse el otro 18% restante que piensa que es regular o inclusive puede
ser malo el servicio. Se debe identificar la razén por la cual se considera de esta manera y

mejorarlo.

Mientras que el 12% que contestd ninguna de las anteriores es debido a que no se

encuentra en posicion de juzgar el servicio o no lo utiliza para saberlo.
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Figura 15. Cortesia y profesionalidad del agente de compras

Cortesia y profesionalismo del agente de
compras

M Excelente
M Bueno
Regular

B Ninguna de las anteriores

Podemos observar en la Figura 15, que el 79 % de los encuestados piensa que la cortesia
y profesionalidad del equipo es bastante excelente o buena. Mientras que el 5% lo describe
como regular. Es importante recalcar que estamos tratando con gente, cuya opinién es un

aspecto bastante impredecible de determinar.

La cortesia y profesionalidad juega un papel fundamental en el rol del Departamento de
Compras. Béasicamente funciona en la empresa como atencion al cliente, claro est4d que

proveen ese servicio hacia los clientes internos que es practicamente toda la organizacion.

Tratar a los clientes de una manera apropiada ayudara a fomentar las buenas relaciones
interpersonales entre los grupos de interés, como lo pueden ser asociados de la empresa,
clientes internos y en dado caso el proveedor también.

Figura 16. Conocimiento del area y proveedores de parte del agente de compras

Conocimiento del dareay
proveedores de parte del agente de
compras

M Excelente
B Bueno
Regular

H Ninguna de las anteriores
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Esta pregunta es de suma importancia recalcar ya que cada agente de compras es
encargado de los proveedores en su categoria y del conocimiento general sobre los procesos

y politicas que aplican segun sea el caso.

Como podemos observar en la Figura 16, el 78 % piensa que el conocimiento del area y
proveedores individuales, que cada agente de compras posee es excelente o bueno. Esto
demuestra que estan capacitados los agentes de compras y poseen los conocimientos

adecuados para la gestion de compras en cada area especifica.

Figura 17. Nivel de servicio adecuado

Nivel de servicio adecuado

M Excelente
M Bueno
Regular

H Ninguna de las anteriores

En la Figura 17, se tomd en consideracion los siguientes factores:

e Asesoriay soporte
e Rapidez de respuesta

e Resolucion de problemas

Como se puede observar que un 23 % de los clientes internos encuestados se encuentran
inconformes con el servicio que presta el Departamento de Compras. Se debe tomar en
consideracion y ver cual factor de los previamente mencionados es el que los clientes

internos desean que se mejore.

Adicionalmente, podemos observar que el 26% y el 35% consideran que el nivel de
servicio es excelente y bueno respectivamente. El poseer este tipo de informacion

proporciona una ventaja para el Departamento de Compras, debido a que es un beneficio



43

saber que en un 61% se estd cumpliendo adecuadamente con los factores tomados en
cuenta previamente.

Figura 18. Capacitacion sobre politicas y procedimientos de compras

Asesoria y soporte en cuanto
politicas y procedimientos de
compras

3%

mSi
H No

= Ninguna de las anteriores

La Figura 18, muestra el porcentaje de las personas encuestadas que han recibido un

entrenamiento sobre las politicas y procedimientos de compras.

El 75% ha confirmado que recibié entrenamiento, mientras que el 22% de los encuestados
no han sido instruidos respecto a las politicas y procedimientos de compras. Se considera
esto podria ser un riesgo potencial para la empresa debido al hecho que los usuarios/
clientes internos no poseen los conocimientos adecuados de los lineamientos de compras y
sus politicas. Este hecho pueden llevar a los empleados a cometer errores que provoquen
incumplimientos de estas, los cuales podrian tener consecuencias para la empresa y

llamadas de atencién para los asociados.

Figura 19. Tiempo de procesamiento de requisiciones

Tiempo de procesamiento de
requisiciones

B El mismo dia

M De 2 a3 dias
m1semana

B M3as de una semana

B Ninguna de las anteriores
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En la Figura 19, se muestra el tiempo de procesamiento de una requisicibn o
requerimiento. Es decir, el tiempo que se tarda el Departamento de Compras desde que
surge la necesidad hasta que se aprueba la requisicion o requerimiento del cliente interno,

para seguir con el proceso de compra y obtener finalmente el bien o servicio en cuestion.

Un 9 % de requisiciones son procesadas en promedio el mismo dia, mientras que el 35%

dura dos o tres dias en este tramo esta la mayoria de requisiciones procesadas.

Cabe mencionar que el 18 % se realiza en un periodo de una semana y con un 6% mas de
una semana, es posible que el otro 32% restante pueda ser que no haya tenido la necesidad

de utilizar ese servicio.
Considerando que el nivel de servicio acordado con los clientes internos es de una semana
para procesar una requisicion, pareciera que sélo un 6% de las requisiciones del grupo

encuestado, fueron procesadas fuera de tiempo.

Figura 20. Factor que cambiara del Departamento de Compras

Factor que cambiaria del
Departamento de Compras

B Mayor seguimiento con
proveedores
B Rapidez de respuesta

Resolucion de problemas

B Asesoria y soporte

 Atenciodn al cliente

La ultima pregunta de la encuesta se muestra en la Figura 20, esta se hizo con el propdsito
de determinar qué parte del nivel de servicio manifiesta una deficiencia y claro esta la

inconformidad del cliente interno con respecto a este.

Si nos enfocamos en los porcentajes podemos darnos cuenta que los 3 factores que

representan mas problema para los clientes internos son:

e Rapidez de respuesta con un 32%.

e Mayor seguimiento con proveedores con un 28%.



e Resolucion de problemas con un 23%.
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Sin embargo, no quiere decir que la asesoria y soporte en conjunto con la atencion al

cliente sean factores a despreciar. Aunque sea minimo el porcentaje se debe tomar en

cuenta para obtener un desempefio ain mejor.

Podemos inferir por los resultados de esta pregunta, que la importancia de conocer con

qgue factor especificamente el cliente interno estd inconforme y con cual estad conforme,

proporciona una ventaja para el Departamento de Compras. Puesto, que se puede corregir y

dar una direccién adecuada inmediatamente y de esta manera lograr fomentar una cultura de

mejora continua en la empresa.

Cuadro 12. Tabla de resumen de las encuestas hacia clientes internos

TABLA DE RESUMEN

Respuestay

. L Respuesta y mayor menor
Figura # Descripcion porcentaje relevante porcentaje
relevante
Participacion de departamentos en la Mercadeo v Ventas
11 empresa (440%)) Legal (2%)
Frecuencia de uso de servicios Menos de una vez al Todos los
12 utilizados por los clientes internos mes (45%) dias (5%)
Servicios utilizados por los clientes Solicitud de Provisiones
13 internos cotizaciones (23%) (1%)
Grado de satisfaccion con los Regular
14 servicios utilizados Bueno (42%) (18%)
Cortesia y profesionalidad del agente
15 de compras Excelente (42%) Regular (5%)
Conocimiento del area y proveedores . .
16 de parte del agente de compras Excelente (40%) Regular (5%)
Nivel de servicio adecuado Regular
0,
17 Bueno (35%) (23%)
Capacitacién sobre politicas y .
18 procedimientos de compras Si (75%) No (22%)
Tiempo de procesamiento de . Mas de una
19 requisiciones De 2 a 3 dias (35%) semana (6%)
Factor que cambiaria del : .
20 Departamento de Compras Rapidez de respuesta Atencion al

(32%)

cliente (5%)

En el Cuadro 12, se muestra la descripcién de cada pregunta y la respuesta acompafiada

del mayor y menor porcentaje graficado.
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Esto nos ayuda a tener un mas amplio panorama y notar los extremos en las respuestas
tabuladas en las encuestas. De esta manera, evaluar las fortalezas y debilidades en el
servicio proveido por el Departamento de Compras, manteniendo presentes los porcentajes

en cada pregunta de la encuesta de una manera resumida y ordenada.



A raiz del analisis de esta etapa, principalmente de las entrevistas y mediante la observacion se detectd deficiencias en el proceso de compras de bienes y
servicios. Como resultado se retrasa su gestién adecuada, estos se encuentran descritos en la siguiente tabla:

Cuadro 13. Problemas detectados en los procesos o actividades actuales

Tarea o0 proceso

Problema

Definicién del bien o servicio

El problema que se tiene es que el usuario no esta capacitado y no sabe como ordenar bienes o servicios. Esto ocurre debido a
gue no dan la informacion completa, entonces regresa la requisicién de parte del proveedor con el agente de compras de
regreso para obtener la informacion correcta. Por otra parte, ocasionalmente el usuario pide a Ultima hora la requisiciéon de un
bien o servicio. En dado caso son inversiones de un monto alto, en consecuencia de esto no permite al agente de compras la
oportunidad de cotizar con la mejor opcién y negociar acuerdos que traigan un beneficio aun mayor para la empresa.

Solicitud de Cotizacion en
Excel

El usuario manda su cotizacion por medio de formato Excel, en donde ocasionalmente se tiene basicamente el problema
previamente mencionado sobre la falta de informacién del bien o servicio a solicitar. Ocasiona que se trate de localizar al
usuario y esto genera un atraso para que complete la informacion de manera adecuada para su procesamiento correcto.

Validacién de cumplimiento
de politicas

En esta parte del proceso se valida que los usuarios hayan obtenido las aprobaciones previas requeridas de acuerdo a los
lineamientos internos en cuanto a las practicas de promocién de la empresa. Se valida que las cuentas contables y centros de
costo utilizados sean correctos, es decir se revisa el cumplimiento de las politicas de la empresa. En el caso de que el usuario
haya tenido un incumplimiento directo, se efectlia un documento de justificacion de incumplimiento que tiene que ser revisado y
firmado. Estos incumplimientos pueden estar vinculados con la Figura 18 sobre la capacitacidon de politicas y procedimientos de
compras, en donde se muestra que el 22% de las personas encuestadas no ha tenido una capacitacion con respecto a este
tema. Esto genera atrasos en el proceso de pagos y provoca incumplimientos con los dias crédito negociados con proveedores,
los cuales dafan la imagen de la empresa.

Elaboracion de requisicion
en Excel

Esta labor quita tiempo al agente de compras debido a que tiene que pasar la misma informacion de la solicitud de cotizacién a
otro archivo que seria la requisicion.

Aprobacién manual de la
requisicion

La aprobacion es manual, es decir que la requisicion necesita ser aprobada por el gerente de compras dependiendo del monto.

Ly



Continuacion "Cuadro 13".

Tarea o proceso

Problema

Elaboracion manual y
firmas de la orden de
compra

La orden de compra se efectla en un formato en la computadora y luego se pide la aprobaciéon a través de una firma del
empleado que este facultado para aprobar el monto de los servicios que seran contratados. Lo cual hace perder tiempo al
agente de compras puesto que debe de localizar a la persona correspondiente que no siempre esta disponible inmediatamente.

Escaneo de la orden de
compra

Se contempla en es este paso la tarea técnica de escanear y archivar. Que son 2 trabajos operativos que agregan mas pasos
al proceso, lo cual significa probabilidades adicionales que ocurra un error humano en esta etapa. Dado que este paso es
manual y operativo resta tiempo de los agentes de compras.

Envié de orden de compra al
proveedor via fax o correo
electrénico

Una vez escaneada, la orden de compra se necesita clasificar y guardar en la computadora para luego enviarla via fax o correo
electrénico al proveedor. Resta tiempo al gerente de compras.

Registro contable o
facturacion

Esta actividad no compete al Departamento de Compras, como antes fue mencionado en el Cuadro 2 titulado "Proceso de
compras actualmente” detallado en el paso 10. En esta parte se recibe la factura y se contabiliza. Pueden surgir errores de
facturacién o los agentes de compras pueden necesitar un documento y no esta a su disposicion inmediata, lo cual incrementa
el tiempo de basqueda.

Pago

Esta actividad no compete al Departamento de Compras como antes fue mencionado en el Cuadro 2 titulado "Proceso de
compras actualmente” detallado en el paso 11. En esta etapa pueden surgir tardanzas o errores en los pagos, y el proveedor
se acerca con el agente de compras y él tiene que investigar el porqué no se pago al proveedor o porque no se aprobd o porque
la factura se perdié. Darle ese seguimiento resta tiempo para los agentes de compras.

8y



B. Estructura de gastos
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A continuacién se muestra el desglose de los gastos en el Departamento de Compras en el

afo 2011:
Cuadro 14. Gastos del Departamento de Compras
Suma de NUmero
Proveedores de Motivo Agente de compras
facturas f
acturas
Proveedor 1 | Q1,377,784.00| 119 |Mercadeo Agente O.'.eAFompraS
Proveedor 2 | Q995,049.00 | 13 | Viaes, eventosy Agente de Compras
congresos B
Proveedor 3 | Q 689,658.00 | 964 | l&es, eventosy Agente de Compras
congresos B
Proveedor4 | Q651,063.00 | 13 |Administrativo Agente ‘?'%..Compras
Proveedor 5 | Q642,746.00 | 729 |Vi&es, eventosy Agente de Compras
congresos B
Proveedor 6 | Q613,533.00 | 75 |Administrativo Agente O.'%Fompras
Proveedor 7 | Q 542,610.00 g | Viaes, eventosy Agente de Compras
congresos B
Proveedor 8 | Q526,319.00 | 37 |Administrativo Agente ‘?'.ec.(?ompras
Proveedor9 | Q52318000 | 12 |Administrativo Agente ‘?'.‘é?ompras
Proveedor 10 | Q421,322.00 | 153 |Administrativo Agente q'((e:'('iompras
Proveedor 11 | Q 367,877.00 | 511 | Vi&es, eventosy Agente de Compras
congresos B
Proveedor 12 | Q 367,604.00 | 173 |Mercadeo Agente O.'.i.(.:ompras
Proveedor 13 | Q 356,390.00 7 |Mercadeo Agente de Compras
Proveedor 14 | Q 321,516.00 7 Viajes, eventos y Agente de "Compras
congresos B
Proveedor 15 | Q 314,611.00 | 161 |Administrativo Agente q_%pompras
Proveedor 16 | Q304,936.00 | 36 |Administrativo Agente q_%pompras
Proveedor 17 | Q277,899.00 | 52 |Mercadeo Agente qipompras
Proveedor 18 | Q 248,852.00 | 39 |Administrativo Agente q_%pompras
Proveedor 19 | Q 246,913.00 | 44 |Mercadeo Agente qipompras
Proveedor 20 | Q 240,176.00 | 371 |Vi&es, eventosy Agente de Compras
congresos B
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Continuacién "Cuadro 14".

Suma de NUumero
Proveedores de Motivo Agente de compras
facturas
facturas

Proveedor 21 | Q 238,849.00 g4 | Administrativo Agente Q.%Fompras
Proveedor 22 | Q 205,405.00 41  |Mercadeo Agente q_(;"Compras
Proveedor 23 | Q 197,514.00 p  |Mercadeo Agente q_(;"Compras
Proveedor 24 | Q194,280.00 | 197 |Administrativo Agente O.'%?Ompras
Proveedor 25 | Q 190,513.00 12 |Administrativo Agente O.'%f:ompras
Proveedor 26 | Q 188,456.00 5 |Mercadeo Agente de Compras
Proveedor 27 | Q 183,960.00 g1 |Administrativo Agente O.'%f:ompras
Proveedor 28 | Q182,013.00 | 252 | V/&es, eventosy Agente de Compras

congresos B

Viajes, eventos y Agente de Compras
Proveedor 29 | Q 179,464.00 11 congresos B
Proveedor 30 | Q171,166.00 | 162 |Administrativo Agente O.'%Fompras
Proveedor 31 | Q 168,432.00 g5 | Administrativo Agente O.'.ecf:ompras
Proveedor 32 | Q 167,570.00 g5 |Mercadeo Agente ‘?'.eA.CompraS
Proveedor 33 | Q161,001.00 | 84 |Mercadeo Agente ‘?'.eA.CompraS

Q
TOTAL 12,458,661.00 | +386

Es necesario aclarar que los proveedores catalogados por el Departamento de Compras

son un total de 1,555 proveedores. Estos fueron utilizados a lo largo del afio 2011 con un

total Q 24, 917,322.00 de gasto.

Andlisis del 50 % de los gastos de bienes y servicios:

En el Cuadro 14, se muestra un total de 33 proveedores que representan el 50% de los

gastos de compras de bienes y servicios en el Departamento de Compras.

Se clasific6 segun el monto que aporta cada proveedor en la adquisicion de bienes y

servicios. Para tal efecto, se ordené de manera descendente de acuerdo al monto de gasto

gue representan, es decir el proveedor 1 es el que mas aporta en términos de gasto para el

Departamento de Compras.

Se hizo un recuento de las facturas recibidas por cada proveedor especificamente y luego

se clasifico por el motivo de su compra. Adicionalmente, se colocé a qué agente de compras
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especificamente le corresponde ese gasto, con el objetivo de saber que proveedor es
indispensable para la empresa y por cual motivo se le contacta. Es importante conocer este
tipo de informacion debido a que se puede negociar con los proveedores estratégicos nuevos
acuerdos para el afilo 2012 que traigan mayores beneficios para la empresa en términos de

gasto, por consiguiente de ahorro para la empresa.

Con la informacion proporcionada por el Cuadro 14, a continuacion se clasificé el motivo

de gasto y se les asigno un porcentaje:

Figura 21. Clasificacién de proveedores del 50% de gasto de compra de bienes y servicios

Clasificacion de proveedores del 50 % de
gasto de compra de bienes y servicios

B Mercadeo M Viajes, eventos y congresos Administrativo

En dicha clasificacién en la Figura 21, podemos notar que el mayor porcentaje de gastos
se deriva en el rubro administrativo con un 38%, luego viajes, eventos y congresos con un

33% y por ultimo mercadeo con un 29%.

A continuacién, se observa el monto en quetzales que corresponde a ese porcentaje

asignado de gasto para la empresa. Como lo fue mostrada en la Figura 21.

Cuadro 15. Clasificacién de los montos segun el proveedor del 50% de gasto de compra de
bienes y servicios

Motivo de gasto Monto Porcentaje
Mercadeo Q 3,546,536.00 29%
Viajes , eventos y congresos Q 4,161,109.00 33%
Administrativo Q 4,751,016.00 38%
TOTAL Q 12,458,661.00 100%
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Entre los elementos relevantes del Cuadro 15 estan:

o

38 % de los proveedores que integran el 50% del total del gasto de la empresa son

proveedores relacionados con servicios administrativos que ayudan al
funcionamiento operativo de la empresa (alquiler de oficinas, servicio de teléfono,

seguridad, limpieza, almacenaje de producto, distribucion, etc.)

33 % de los proveedores que integran el 50% del total del gasto de la empresa

brindan servicios de coordinacién de eventos, congresos y viajes para la empresa.

29 % de los proveedores que integran el 50% del total del gasto de la empresa son

proveedores de servicios de mercadeo.

Analisis del 100 % de los gastos de bienes y servicios:

Del

100% de proveedores que conforman la estructura de gastos cabe mencionar que 173

proveedores representan el 80% de gastos de bienes y servicios.

En cuanto al 100% de los proveedores se realizé la siguiente clasificacion:

Cuadro 16. Clasificacion y monto segln el proveedor del 100 % de gasto de compra de

bienes y servicios

Cantidad Porcentaje .
- . Gasto que Porcentaje
Clasificacion proveedores proveedores
o o representan del gasto
clasificados clasificados
Administrativo 196 12.50% Q 8,282,177.00 32%
Mercadeo 117 7.50% Q 4,470,357.00 17%
Viajes, eventos y 326 21.00% Q 5,693,556.00 22%
congresos
SUBTOTAL 639 41% Q 18,446,090.00 71%
Proveedores no 916 59% Q 6,471,232.00 29%
clasificados
TOTAL 1,555 100% Q 24,917,322.00 100%

En el Cuadro 16, encontramos elementos relevantes mostrados en la Figura 22 y Figura 23

comao:
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Figura 22. Conocimiento de la totalidad de proveedores utilizados

Conocimiento de la totalidad de
proveedores utilizados

B Administrativo B Mercadeo ® Viajes, eventos y congresos M No calificados

Del total de 1,555 proveedores, sélo el 41% pudieron ser clasificados. El 59% restante no
pudo ser clasificado en primera instancia por el Departamento de Compras. Del 41% de
proveedores clasificados, 21% son proveedores relacionados con eventos, congresos y

viajes, 13% con servicios administrativos y 7% con servicios de Mercadeo.

Figura 23. Porcentaje del gasto que representa la totalidad de proveedores utilizados

Porcentaje del gasto que representan la
totalidad de proveedores

B Administrativo B Mercadeo ™ Viajes, eventos y congresos B No calificados

El 41% de proveedores clasificados, representan el 71% del total del gasto de la empresa.

Mientras que el otro 29% del total del gasto, representa el 59% de los proveedores no
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clasificados. El Departamento de Compras en primeras instancias no sabe por cual motivo se
contacto a esos proveedores.

De los resultados obtenidos de la estructura de gastos, se puede observar que el no tener
estos proveedores clasificados puede representar un problema de control interno. No se tiene
la claridad del motivo por el cual se trabajé con estos proveedores. Ademas, en
consecuencia de lo anterior no se puede saber si habria una oportunidad de generar ahorro,

mediante acuerdos pactados con dichos proveedores.

La incertidumbre cada vez es mayor, si ho se hace algo al respecto con este problema se
podria desaprovechar una oportunidad potencial de mejora en el Departamento de Compras.
Como beneficio principal, se puede lograr negociar acuerdos que representen mayores

beneficios para la empresa con sus proveedores estratégicos.

Para finalizar el diagnéstico actual sobre el Departamento de Compras, se efectué

un analisis FODA para tener un panorama mas amplio de sus atribuciones.



Cuadro 17.Analisis FODA del Departamento de Compras

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Nivel de servicio adecuado.(ver, Figura 14y 17)

Cortesia y profesionalismo del equipo.(ver, Figura 15)
Conocimiento del area y proveedores de parte de los agentes de
compra.(ver, Figura 16)

Tiempo de procesamiento de requisiciones. .(ver, Figura 19)
Asesoria y soporte al cliente interno. .(ver, Figura 18)
Trabajo en equipo.

Actividades adicionales que agregan valor.

Actividades que agregan valor.

Proceso de compra tiene un patrén légico

Poder de negociacion adecuado.

Miembros proactivos.

Miembros alineados con la misién del departamento.
Aseguramiento de controles internos y politicas.

Servicio al cliente.

Agente de compras "D "~ sin perfil de puesto.

Duplicidad de funciones.(ver, Cuadro 9)

Tareas adicionales que no agregan valor. (ver, Cuadro 10)
Tareas 0 procesos que no agregan valor.

Actividades no mencionadas en la entrevista. (ver, Cuadro 9)
Liquidacién tarjeta de crédito de compras. ( ver, Cuadro 5)
El ciclo de requisicion a pago. (ver, Cuadro 2)

Tareas operativas (ver, Cuadro 13)

No se tiene una base de datos de proveedores.

Agente de Compras "E" provee soporte desde México.
Seguimiento problemas de facturacion y pagos.
Administracién del recibimiento de bienes y servicios.
Aprobacién manual de documentos.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Necesidad de rapidez de respuesta, mayor seguimiento y resolucién de
problemas para satisfacer las necesidades de sus clientes internos.
.(ver, Figura 20)

Capacitacion sobre politicas y lineamientos internos con los usuarios/
clientes internos. .(ver, Figura 18)

Capacitacion a usuarios/ clientes internos sobre la requisicion de
bienes y servicios.

Seleccién de proveedores estratégicos.

El ciclo de requisicion a pago. (ver, Cuadro 2)
Proveedores no clasificados. (ver, Figura 22)
Usuarios no capacitados.

Incumplimiento de politicas.

Pactar mejores convenios segin frecuencia y monto, con proveedores.

G5



VII.PROPUESTA DE MEJORA'Y PLAN DE TRABAJO

En el siguiente capitulo identificaremos propuestas o oportunidades de mejora, y un plan
de trabajo. Estas recomendaciones surgen de la observacion, de entrevistas y encuestas,
descripciones de puesto y procesos actuales, con base a las necesidades de cada miembro

en especifico.
Con el objetivo de hacer mas eficiente los procesos y resaltar ineficiencias en dichas, para

lograr mejorar actividades a nivel individual (cada miembro), o bien a nivel general

(Departamento de Compras).
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Las propuestas siguientes se derivan de la observacion o ya sea de elementos previamente descritos en el trabajo:

A. Propuestas de mejora para cada miembro del Departamento de Compras:

Cuadro 18. Propuesta de mejora para el Gerente de Compras

y el proveedor, tardanza en los pagos.

Puesto Problema Oportunidad de mejoray su beneficio
Propuesta 1 Se debe enfocar el tiempo del equipo, en negociar los gastos que
La estrategia debe ser realineada, puesto que el enfoque de | para la empresa posean un mayor impacto en términos monetarios.
compras se hace con compras de bajo monto. Est4 bien
como servicio al cliente, pero realmente esto repercute en los | Beneficio: Se podra tener un mayor ahorro en negociaciones que
gastos y su impacto econdmico de la empresa. posean un impacto alto en términos de gasto para la empresa.
Propuesta 2 Un curso del adecuado manejo de los correos electrénicos.
La cantidad de correos electrénicos  recibidos.
(Aproximadamente 100 correos diarios.) Beneficio: Fomentar la comunicacién asertiva y evitar perder el
tiempo contestando correos innecesarios.
Propuesta 3 Contratar a una persona que se encargue de este proceso o quitarlo
El ciclo de requisicién a pago (Ver, Cuadro 2), representa | de las responsabilidades del Departamento de Compras, o mejorarlo
Géarente de problemas de facturacion, errores de pagos entre la empresa | & Ital grado que no quite tiempo para actividades que si agregan
ompras valor.

Beneficio: Removerlo representaria tiempo para actividades que
agreguen valor.

Propuesta 4

Reuniones. Debido a que resta mucho tiempo en el dia y
ocasiona falta de seguimiento relacionado con problemas en
el Departamento de Compras. Esto conlleva a una rapidez
de respuesta menor por parte del departamento.

No asistir a tantas reuniones o ser mas selectivo en la participacion
de las reuniones.

Beneficio: Ayudara a liberar tiempo, y tener un mejor manejo para
cualquier tipo de aprobacién. De esta manera dar seguimiento al
equipo de trabajo que conforma el Departamento de Compras e
invertir mas tiempo con ellos para saber las necesidades, para poder
resolverlas lo més antes posible.
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Cuadro 19. Propuesta de mejora para el Agente de Compras "A”

Puesto

Problema

Oportunidad de mejora

Agente de Compras "A”
(Mercadeo)

Propuesta 5
La gente de mercadeo no da las indicaciones
correctamente para hacer sus requisiciones.

Puesto que la falta de informacién de
parametros provoca que se pierda tiempo
entre el proveedory la solicitud en proceso.

Se debe capacitar a cada jefe de departamento para que
demuestren el ejemplo del buen manejo de la requisicién
de bienes o servicios. De esta manera secuencialmente
capacitar al usuario.

Involucrando a la alta gerencia y lideres, se puede
estimular a todos los empleados para ser parte del cambio
y lograr crear un compromiso de todas las partes
interesadas.

Beneficio: Evitar las pérdidas de tiempo entre el proveedor
y la solicitud en proceso.

Propuesta 6

La necesidad de hallar proveedores estratégicos
se hace cada vez mas indispensable, por lo que
se necesita tener un mayor conocimiento en el
area y su manejo adecuado.

Tomar cursos de capacitacién de negociacién, manejo de
proveedores, planificacion para conocer mas técnicas.
Asistir a congresos, para tener un conocimiento de
proveedores a nivel internacional y del mercado actual.

Beneficio: Proponer mejores alternativas en cuanto a
productos o ideas de mercadeo que generen un mayor
ahorro. Esto genera una mejor seleccion estratégica de
proveedores que otorguen una mejor ventaja competitiva a
la empresa.
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Cuadro 20. Propuesta de mejora para el Agente de Compras "B”

Puesto Problema Oportunidad de mejora y su beneficio
Propuesta 7 Remover esta tarea del Departamento de Compras para ser tratada por el
La liquidacion de la tarjeta de compras, debido a que se paga a | departamento de Contabilidad. Ellos son los encargados de las liquidaciones con
fin de mes y se tiene que liquidar cada factura. proveedores.
Se revisa si el cargo es correcto y si en dado caso fuera Beneficio: Se puede liberar tiempo valioso para actividades que agreguen valor.
incorrecto dar el seguimiento adecuado para que se resuelva.
(Se tiene un aproximado de 60 transacciones al mes.) Se pueden hacer analisis de reportes como lo serian: emisién de boletos aéreos,
informacion sobre el cliente como quien frecuentemente vuela, quien pide boletos
Adicionalmente, se tiene que firmar cada solicitud de algan | tarde, quien gasta mas en boletos.
evento o congreso para la aprobacién del pago con tarjeta. (Se
pierde tiempo.) Actualmente, no se realiza esta tarea. Se puede recopilar informacion sobre los
clientes internos que es de gran interés para el Departamento de Compras. Puede
Agente de proporcionar un mejor panorama sobre que gastos se tiene en cuanto a viajes y poder
Compras 'B” negociar mejores acuerdos que traigan beneficio para la empresa.
(Viajes,
eventosy
congresos)

Propuesta 8

Los clientes internos siempre preguntan sobre politicas de la
empresa en vez de buscarlas ellos mismos. Esto quita tiempo
por que el usuario no es capaz de hacerlo por su cuenta
teniendo la politica a su alcance.

Dar capacitaciones rotacionales a clientes internos  sobre las politicas del
Departamento de Compras. . Hacer un listado de respuestas a preguntas frecuentes
y distribuirlo a todos los clientes internos Como resultado no preguntaran siempre,
sino lo buscaran por su cuenta y lo aplicaran adecuadamente.

Beneficio: Tiempo libre para realizar actividades que agreguen valor al Departamento
de Compras.

Propuesta 9
Darle seguimiento a tareas operativas como: escanear, imprimir,
mandar por correo electronico o fax, revisar facturas.

Un programa de computacion propuesto posteriormente con mas detalle, abarcara la
solucion a este problema.
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Cuadro 21. Propuesta de mejora para el Agente de Compras "C"

Puesto

Problema

Oportunidad de mejora y su beneficio

Agente de Compras "C"
(Administrativo)

Propuesta 10

Como se analizo previamente en las entrevistas el
seguimiento de Contabilidad y Tesoreria genera
problema. En el cual se encontré duplicada la tarea
con el gerente de compras (Ver, Cuadro 5).

Este seguimiento produce un desgaste vy
representa un re trabajo para el agente de compras
debido a que se encuentra duplicada la tarea.

Contratar a una persona que se encargue de este
proceso o0 quitarlo de las responsabilidades del
Departamento de Compras, o mejorarlo a tal grado que
no quite tiempo para actividades que si agregan valor.

Beneficio: Removerlo representaria tiempo para
actividades que agreguen valor.

Propuesta 11

El area de reporte es desgastante, las
herramientas no son ideales requiere mucho
trabajo y tiempo, mas de un dia y es una
deficiencia.

Generar un sistema que automatice reportes y genere
macros para acortar ciertos pasos en el area de reportes.

Beneficio: Tener una base de datos mas ordenada para
futuras necesidades de la empresa y reducir el tiempo de
elaboracién de un reporte.

Propuesta 12

Lista de proveedores desorganizada.

Se necesita una base de datos donde se pueda
verificar a todos los proveedores que han prestado
un servicio, de esta manera filtrar proveedores y ver
gué servicio prestan. Adicionalmente, crear un
formato para los usuarios para solicitar el servicio o
bien requerido.

Para efectos de proponer una solucion, posteriormente se
abarcara con mas detalle en el programa de computacion.
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Cuadro 22. Propuesta de mejora para el Agente de Compras "D”

Puesto

Problema

Oportunidad de mejora y su beneficio

Agente de Compras D"
(Posicién Temporal)

Propuesto 13

El puesto es una plaza temporal. Por lo que el
tiempo de permanencia de este agente de
compras no ha sido tan amplio, comparado con
los de los otros agentes de compras.

Ellos tienen una permanencia mayor en la
empresa.

La necesidad de una capacitacion seria oportuna.

Beneficio: Proveeria el conocimiento adecuado sobre
las politicas y procesos del Departamento de Compras
y por tanto tendria un mejor desempefio.

Propuesto 14

Las actividades duplicadas evidenciadas como
resultado de la entrevista (Ver, Cuadro 6) se
deben erradicar, para asi evitar hacer un re
trabajo, que reste tiempo al agente de compras.

Se debe asignar otras actividades para el agente de
compras.

Beneficio: Utilizar el tiempo en actividades que
agreguen valor.
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Cuadro 23. Descripcion de puesto sugerida para el Agente de Compras "D”

Propuesta 15
Descripcién de puesto
Agente de Compras ‘D"

Responsabilidades

Llevar el control de las cartas de excepcion de usuarios de las 6rdenes de
compra (se revisan los acontecimientos y las cartas de amonestacion que
deben de tener).

Colaborar con negociacion de proveedores de servicios generales.

Analizar los reportes de pagos atrasados.
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Cuadro 24. Propuesta de mejora para el agente de compras "E”

Puesto

Problema

Oportunidad de mejora y su beneficio

Agente de Compras 'E”
(Control)

Propuesta 16

Debido a que el agente de compras
se encuentra en México. El
seguimiento que debe realizar con
algunos usuarios es ineficiente, ya
que los medios de comunicacion
son el correo electrénico o teléfono.

En dado caso fallara alguno limita la
comunicacién y el seguimiento de
los problemas.

Se podria instalar una red de comunicacion en linea
en el computador para tener conversaciones en
tiempo real con la sede en Guatemala.

Beneficio: Mejor seguimiento y rapidez de respuesta.

€9



Luego de haber evaluado las actividades de cada miembro del equipo de Compras y de haber propuesto mejoras en las funciones de cada uno, para

efecto de proponer oportunidades de mejora al Departamento de Compras se realizd una junta con todo el equipo y se evaluaron distintas actividades que

podian ser puntos de mejora. En dichas actividades se establecio una entrada y una salida, y la oportunidad de mejora relacionada:

B. Propuesta de mejora para el Departamento de Compras:

Cuadro 25. Propuestas de mejora para las actividades o procesos en el Departamento de Compras

Proceso o Tarea

Entrada

Salida

Requerimientos

Oportunidad de mejora

(Propuesta 17)

Clasificacién y

calificacion de
Proveedores

Aprobar un proveedor
nuevo.

Solicitud de un proveedor
nuevo.

(Cotizaciones, criterios
decision)

Decisién de proveedor
a utilizar y una ficha de
registro de dichos.

(Contrato, documento
proveedor calificado)

Definicién clara de
requerimiento para garantizar
gue las propuestas sean
comparables.

Criterios de seleccion claros.

Incluir y detallar mas el proceso de
clasificacién y calificacion de
proveedores, ademés mantener un
ficha de registro de
dichos.(definicion clara de tipo de
proveedores)

Definir acciones a tomar
dependiendo del status actual del
proveedor.

(Propuesta 18)
Ingreso de
requisiciones de
compra

Requisicion,
(cotizaciones,
procedimientos, politicas
y documentos de soporte)

Numero de orden de
compra

Revisién por parte de compras,
autorizadores de la orden de
compra.

Tener una lista para revision por
area. (politicas, informacion
contable, informacién relevante
para compras)
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Continuacién "Cuadro 25".

Proceso o Tarea Entrada Salida Requerimientos Oportunidad de mejora
Establecer fecha limite para recibir
Solicitud de Revision de nimero de cotizaciones (congresos y eventos
cotizacién(correo cotizaciones segun politica grandes) (Agente de Compras "B")
electrénico o formato)
(Propuesta 19) L Dar la responsabilidad a los usuarios
) . Cotizacion ;
Cotizacion en lo que respecta a cotizar con
proveedores.( Agente de Compras "A")
Licitaciones con proveedores( Agente
de Compras 'C")
Autorizacion de los duefios Alinear con control interno documentos
(Propuesta 20) de drdenes internas y de soporte requeridos por parte del
Revision y o centros de costo. Departamento de Qompras para
procesamiento de Requisicién en Excel Orden de compra gastos administrativos.
requisicién
(Propuesta 21) Enviar condiciones pactadas previas al

Revisién de Contratos

Contrato

Contrato

Revision de términos y
condiciones negociadas.

departamento de Legal para agilizar o
disminuir las revisiones.

Definir alcance de revisién de compras
de bienes o servicios.

Estandarizar el formato de contratos
para proveedores.

Apoyar al departamento de Legal en el
desarrollo de su nueva herramienta
para la revisidn de contratos.
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Continuacién "Cuadro 25".

Proceso o Tarea

Entrada

Salida

Requerimientos

Oportunidad de mejora

(Propuesta 22)

Seguimiento a
problemas de
facturacion.

Factura con problema.

Solucion del problema.

Conciliacién de recepcion del
bien o servicio/recepcion de la
factura. Reportes de control
interno de facturas pendientes
de pago (revisar con
planificacion financiera)

Induccién a proveedores.

Desarrollar y publicar documentos
con preguntas frecuentes.

Procedimiento de resolucion de
problemas.

(Propuesta 23)
Liguidacion tarjeta
crédito

Gasto en estado de
cuenta

Gasto liquidado

Orden de Compra 6 formato de
liquidacion.

Expandir el uso personal de la
tarjeta de crédito de los usuarios
para que hagan y liquiden sus
propias compras.

Pago de patrocinios con fondos de
la agencia de viajes en lugar de
fondos de la empresa.

(Propuesta 24)
Incumplimientos

Reporte de facturas
mayores a Q 1000 o sin
orden de compra.

Reporte de facturas
con incumplimiento.
(Cartas de
amonestacion.)

Revisién de factura por parte del
banco, al momento de recibir la
factura del proveedor.

Automatizacion de reportes de
facturas con incumplimiento.

(Propuesta 25)
Indicadores de
desempefio

Informacién de Excel

Indicadores

Monitoreo de desempefio del
proceso.

Automatizar reportes.

(Propuesta 26)
Capacitacion de

procesos y politicas.

Solicitud de
capacitaciones

Usuarios entrenados

Listado de usuarios entrenados,
examenes y encuestas.

Desarrollo y implementacion de
nuevas e innovadoras
presentaciones para los usuarios.
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Cuadro 26. Propuesta sobre la optimizacion de las funciones del Departamento de Compras

Puesto

Funcién que se debe erradicar

Funcién que se debe agregar

Nuevo perfil de puesto sugerido

Funcién adicional detectada que
no agrega valor:

Perfil de puesto actual menos, la

Gerente de Compras L Ninguna y )
Proceso de requisicién a pago funcion que se debe erradicar
(Ver, Cuadro 2).
Agente de Compras "A Ninguna Ninguna Ningun cambio

(Mercadeo)

Agente de Compras "B”
(Eventos, viajes y congresos)

Funcion adicional detectada que
no agrega valor: Liquidacion

Funcion adicional detectada que
agrega valor: Control de gastos

Perfil de puesto actual menos, la
funcioén que se debe erradicar,
mas la funcién adicional que

tarjeta (Cuadro 5) (Cuadro 5)
agrega valor.
Funcion adicional detectada que Perfil de puesto actual menos, la
Agente de Compras "C” no agrega valor: Ninguna funcién que se debe erradicar

(Administrativo)

Proceso de requisicién a pago
(Ver, Cuadro 2).

mas, la funcién adicional que
agrega valor.

Agente de Compras 'D”
(Posicion temporal)

Propuesta de perfil de puesto
(Ver, Cuadro 22, Propuesta 15)

Propuesta de perfil de puesto
(Ver, Cuadro 22, Propuesta 15)

(Ver, Cuadro 22, Propuesta 15)

Agente de Compras 'E”
(Control)

Ninguna

Funcion adicional detectada que
agrega valor: Generacion de
reportes. (Ver, Cuadro 8)
Generacion codigos material
promocional (Ver, Cuadro 8)

Perfil de puesto actual mas, la
funcién adicional que agrega
valor.
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C. Resumen y priorizacion

A continuacién vamos a realizar un resumen sobre las propuestas de mejora y una

clasificacién para la fijacién de prioridades en el Departamento de Compras.

Para tal, efecto utilizaremos este modelo para presentar las propuestas de mejora

priorizadas graficamente. (Su resultado se encontrara adjuntado en el Apéndice.)

Figura 24. Modelo de priorizacion vacio

Alto

IMPACTO
Medio

Bajo

Alto Medio Bajo
GRAVEDAD DEL PROBLEMA

Como se conforma cada categoria:

e |IMPACTO: Se refiere al impacto econémico o beneficio sustancial que puede generar dicha
propuesta.

e GRAVEDAD DEL PROBLEMA: Se refiera a la necesidad de resolver un problema tomando
en cuenta la urgencia de este. Puede que sea importante, medianamente importante, o

ligeramente importante.

e Impacto alto/ Gravedad del problema alta: Son propuestas que representan una potencial
fuente de ahorro y un beneficio para la empresa, representan un gran problema para el
departamento y se necesita resolver cuanto antes.

e Impacto alto/ Gravedad del problema media: Son propuestas que tienen un gran impacto
para la empresa, y representa un problema que permite seguir operando sin mayores
consecuencias.

e Impacto alto/ Gravedad del problema baja: Son propuestas que tiene un alto impacto pero

la necesidad de resolverlo no es inmediata.
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Impacto medio/ Gravedad del problema alta: Son propuestas que representan mediano
impacto en la empresa, representan un gran problema para el departamento y se necesita
resolver en un futuro.

Impacto medio/ Gravedad del problema media: Son propuestas que representan mediano
impacto en la empresa, y representa un problema que permite seguir operando sin mayores
consecuencias.

Impacto medio/ Gravedad del problema baja: Son propuestas que representan mediano
impacto en la empresa, pero la necesidad de resolverlo no es inmediata.

Impacto bajo/ Gravedad del problema alta: Son propuestas que tiene un bajo impacto en la
empresa, representa un mayor problema para el departamento y se necesita resolver cuanto
antes.

Impacto bajo/ Gravedad del problema media: Son propuestas que tienen un bajo impacto
para la empresa, y representa un problema que permite seguir operando sin mayores
consecuencias.

Impacto bajo/ Gravedad del problema baja: Son propuestas que tiene un bajo impacto

para la empresa, pero la necesidad de resolverlo no es inmediata.

A continuacibn mostraremos el recuento de las propuestas previamente descritas y su
categorizacion segun su prioridad. No se tomara en cuenta la tabla de "Propuesta sobre la
optimizacién de funciones en el Departamento de Compras”, debido a que son problemas ya
abarcados en las propuestas anteriores.

Considerando el criterio descrito previamente y la cantidad de problemas que soluciona dicha
propuesta, logramos priorizar las propuestas de esta manera:

Cuadro 27 .Resumen y priorizacion de propuestas

Propuesta L Cuadro . Gravedad
Descripcién Destinada
# P # Impacto problema
Probuesta Realineacion _
pl enfoque de 17 Gerente Medio Media
compras
Propuesta Manejo j
p2 adecuado 17 Gerente Bajo Baja
correos
Propuesta Requisicion a .
3 pago 17 Gerente Medio Alta
P t Participacio ) i
ropuesta ar |C|pf31C|on en 17 Gerente Bajo Baja
4 reuniones




Continuacién "Cuadro 27".

Propuesta S
p Descripcion Cuadro Destinada Gravedad
# # Impacto problema
Propuesta Capacitacion .
p5 usuario 18 Agente "A” Medio Media
requisicion
Propuesta Proveedores o pe . Media
. 18 Agente "A Medio
6 estratégicos
Propuesta quwaaClon 19 Agente "B’ Medio Alta
7 tarjeta
Propuesta Cap_amtaqgn 19 Agente "B” Medio Media
8 usuario politicas
Propuesta Tareas
pg operativas 19 Agente "B” Alto Alta
(Software)
P R isicio .
ropuesta equisicién a 20 Agente “C” Medio Alta
10 pago
Propuesta . i
[i’lul Reportes 20 Agente "C” Medio Media
Propuesta Base de datos . Alta
2 Al Alto
12 (Software) 0 gente 'C
P ——— _ _
ropuesta | Capacitacion a 21 Agente D" Medio Media
13 agente
P Duplici .
ropuesta up !C|dad 21 Agente D" Medio Alta
14 funciones
Propuesta . . i
TJS Perfil de puesto 22 Agente "D” Bajo Baja
Propuesta Red de . i
pu L 23 Agente "E” Bajo Baja
16 comunicacion
Clasificacién y
Pm‘i‘;eSta calificacion 24 Depar;amem Alto Alta
proveedores
Propuesta Ingrgs_o_o/ie 24 Departament Medio Media
18 requisicion o]
Propuesta o Departament . Media
Cotizacion 24 Medio
19 0
Propuesta Segw_n?le.?to 24 Departament Medio Media
20 requisicion o]
Propuesta Revision 24 Departament Medio Media
21 contrato 0
Propuesta Problerr_l,a o4 Departament Medio Alta
22 facturacion o]
Propuesta quuu_ﬂamon 24 Departament Medio Alta
23 tarjeta o]
Propuesta Incumplimientos 24 Departament Medio Media
24 0
Propuesta Ind|cadores~ de 24 Departament Medio Media
25 desempefio 0
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Continuacién "Cuadro 27".

Propuesta S
p Descripcion Cuadro Destinada Gravedad
# # Impacto problema
Propuesta Capacitaciones Departament i
26 politicas/proces 24 P o Medio Media
o]

A continuacion se muestra una planificacion por etapas de implementacién segun el

resultado del Cuadro 27 sobre las propuestas de mejora descritas previamente:

Cuadro 28. Planificacién por etapas sobre las propuestas de mejora

Etapa Propuesta

Etapa 1 Gravedad del problema: "Alta”
Impacto: "Alto”

Gravedad del problema: "Alta”

Etapa 2 Impacto: "Medio™

Etapa 3 Gravedad del problema: "Media”
P Impacto: "Medio”

Etapa 4 Gravedad del problema :"Baja

Impacto: "Bajo”

Como se observa en el Cuadro 28, la etapa uno sera analizada posteriormente en el
trabajo presente. En cuanto a la etapa dos, tres y cuatro por motivos de tiempo y recursos no
sera analizada. Nuestra prioridad es la etapa uno, ya que en esta se reflejan oportunidades

potenciales de ahorro para el Departamento de Compras.
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D. Descripcion de las propuestas de mejora priorizadas

1. Programa de computacion. En la actualidad la tecnologia aporta a la empresas en
cualquier industria 0 negocio, una ventaja competitiva y simplifica el trabajo de muchas tareas
simultaneamente, es decir ayuda a ser mas eficiente en la ejecucion de las actividades
diarias. Es por eso que es necesario implementar un programa de computacion en la

empresa en cuestion.

De antemano se estipula que el tiempo de vigencia del programa de computacion sera de
tres afios debido a avances tecnoldgicos que pueden representar mejores alternativas futuras

para la empresa.
A continuacién se sugiere un programa de computacion que puede ser de gran ayuda para
el Departamento de Compras: El nombre del programa no se revela a peticiéon de la

empresa farmacéutica.

Cuadro 29. Propuesta de mejora sobre la implementacion de un programa de computacion

Adquisicion Requerimientos técnicos Costo total

Windows 2010 Office
Programa de computacién | (Lo tiene instalado actualmente la Q 400,000
empresa)

A continuacion se listan los beneficios que se obtendria de implementar el programa de

computacion:

e Herramienta basada en internet accesible desde cualquier parte del mundo en tiempo
real. Esto representa una ventaja para los usuarios, ya que pueden tener acceso al
sistema ya sea para ingresar una requisicion, aprobar, monitorear el estado de sus

solicitudes aun cuando estén trabajando desde casa o en un viaje de negocios.

e Genera una base de datos de proveedores en donde se puede clasificar a cada

proveedor segun sea el servicio prestado.

e Permite a los usuarios adjuntar archivos relacionados con su solicitud tales como:
especificaciones, caracteristicas, cotizaciones, aprobaciones internas, imagenes que
ayudan a entender su requerimiento y a revisar el cumplimiento de las politicas

internas de la empresa.
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Proporciona un repositorio para todos los documentos de respaldo relacionados con
compras de bienes y contratacion de servicios. Elimina la necesidad de tener un

archivo fisico ya que todos los documentos quedan archivados electrénicamente.

Incrementa la rapidez de interaccion entre compras y el usuario, debido a que las
solicitudes de compra llegan inmediatamente del usuario a compras y viceversa sin

necesidad de interactuar fisicamente uno con el otro.

Incorpora un flujo de aprobaciones automatico que considera los montos que cada

persona dentro de la organizacion esta facultado para aprobar segun su jerarquia.

Proporciona la posibilidad de emitir la orden de compra automaticamente al final de

las aprobaciones.

Hace un envio automatico de la orden de compra al correo electrénico o fax del

proveedor.
Permite al usuario confirmar dentro del sistema la recepcién de bienes o servicios.

Al momento de entregar la factura, si esta indica el nUmero de orden compra al que
corresponde, permite enlazar la factura a la orden de compra dentro del sistema y
contabilizarla automaticamente, lo cual reduce significativamente los tramites internos

para gestionar el pago correspondiente.

El programa agilizaria o eliminaria tareas (ver, Cuadro 13), que restan tiempo al
Departamento de Compras como lo son las siguientes: la definicion del bien o
servicio, solicitud de cotizacién en Excel, validacion de cumplimiento de politicas,
elaboracidn de requisicion en Excel, aprobacion manual de la requisicion, elaboracion
manual y firmas de la orden de compra, escaneo de la orden de compra, envié de
orden de compra al proveedor via fax o correo electrénico, registro contable o

facturacion, pago a proveedores. (10 problemas abordados)

Con la implementacién del programa de computaciéon se lograra concientizar a los
clientes internos sobre la importancia de utilizar el sistema como forma de

incrementar el cumplimiento de politicas de la empresa.

Adicionalmente, cabe mencionar que el programa de computacion no traera
solamente un beneficio sustancial en cuanto ahorro en tiempo de tareas y dinero
para la empresa, sino también estandarizara y automatizara procesos en el
Departamento de Compras. Este es un punto fundamental como parte de una
cultura orientada a la mejora continua que se fomentara con la implementaciéon de

este software en la empresa.
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A continuacion se realiz6 un analisis FODA sobre el programa de computacion:

Cuadro 30. Andlisis FODA sobre el programa de computacion

Fortalezas Debilidades

Proceso mas automatico (ahorro de | Cambio en los procesos internos.
impresiones, tiempo de entrega y recepcion
de documentos). Adaptacion: puede resultar en retrasos
de pagos y aprobaciones

Mayor Control.
Resistencia al cambio
Estandarizacion

Mejor control de gastos y pagos, lo que
ayudara a tener un mejor cumplimiento de
las normas.

Es amigable para el usuario.

Optimizara los procesos de facturacién y
requisiciones.

Oportunidades Amenazas

Ahorro de Impresion papeleria Tiempo de vigencia de 3 afios.

Alineacion con la estrategia global de la
empresa.

Cumplimiento de lineamientos internos vy
politicas en otras sedes.

En el analisis FODA se puede notar que la implementacién del programa de computacién
es una alternativa atractiva para el Departamento de Compras. Para lograr optimizar sus

procesos y ahorrar dinero eliminando tareas ineficientes que no agregan ningin valor.



Considerando la implementacion del programa de computacion, se hizo las reformas correspondientes con los diagramas de procesos de compra que se

encuentran mostrados a continuacion:

Figura 25. Diagramacién del proceso de compras propuesto con programa de computacion
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Responsable

Responsable

Figura 26. Diagramacion del proceso de compra de bienes propuesto con programa de computacion

Solicitante

Solicitante

Solicitante

Compras/Solicitante

Compras/Proveedor

Definicién del bien

—>>

Definicion
cantidades

—

Solicitud cotizaciéon +—3»

Solicitud de
cotizacién a
proveedores

—>>

Envié de cotizaciéon
a solicitante

Creacion
proveedor en el
programa de
computacién

Envio de orden de
compra al
proveedor

Flujo de
aprobaciones en el
programa de
computacién

Ingreso requisiciéon
en el programa de

computacion

Envio Automatico

Control de calidad

Proveedor

Aprgbadores

Aprobaciéon

Solicitante
NO

v

Rechazos y/o
devoluciones

Solcitante

Aprobacién
Artes

Comité
Aprobador

Aprobacion
politicas

Hacer
cambios
Solicitados

L> Recepcién de bienes

—|-> Entrega de factura

Solicitante

v

Aprobacion
precios

Solicitante

Re Cotizacién

Compras

Recepcién de bienes
en el programa de
computacion

—

Registro contable

Solicitante

Nota: La aprobacion de precios es hecha segin el monto establecido en el programa de computacion.

Contabilidad

Flujo de aprobacién

Aprobpdores

Sl

ariacidon en e
monto de orden de

Y

Pago

Tesoreria

9.



Figura 27. Diagramacion del proceso de compra de servicios propuesto con programa de computacion
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Nota: La aprobacion de precios es hecha segin el monto establecido en el programa de computacion.

Cabe mencionar que un déficit comparado con el proceso actual de compra de bienes y servicios, es que se pagaba la factura del bien o servicio sin tener
la confirmacién de si el bien o el servicio solicitado fueron recibidos. Ahora en la diagramacién propuesta, podemos observar que el programa de
computacion tiene una herramienta que administra la recepcion de bienes o la prestacion del servicio antes de pagar la factura y no se emite el pago hasta

gue se verifique el recibo del bien o servicios en cuestion.
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2. Clasificacion de proveedores. De acuerdo con la Figura 22 y 23, podemos notar que
un 59% de proveedores no pudieron ser clasificados y esto representa un 29% del total del

gasto.

Dado que el programa de computacion, genera una base de datos de proveedores en
donde se puede clasificar a cada proveedor segun sea el servicio prestado. Sera de gran
ayuda para mantener un registro de los proveedores y por tanto una clasificacion eficaz, y asi

se podréa conocer que proveedor corresponde a cada agente de compras con mayor facilidad.

En el capitulo de viabilidad econémica podremos sugerir una modalidad para generar

ahorro y abordar el problema previamente descrito.

A continuacién se mostrara un analisis FODA, posterior a una clasificacion adecuada de

proveedores.

Cuadro 31.Analisis FODA sobre clasificacién de proveedores

Fortalezas Debilidades

Mejor relacion con el proveedor. Tiempo de negociacion.
Proceso analitico mas profundo. . e .

Tiempo de analisis invertido
Una seleccion mejor.

Mayor conocimiento sobre proveedores.

Oportunidades Amenazas

Pactar convenios que traigan un mayor | Costo de oportunidad.
beneficio para la empresa.

Mayor porcentaje descuento.

Mayor ahorro para la empresa.




VIII.VIABILIDAD ECONOMICA PARA LAS PROPUESTAS DE
MEJORA PRIORIZADAS

En este capitulo, se evaluaran las propuestas de mejora priorizadas previamente y se vera
el impacto econémico que representaria para la empresa si fuesen implementadas. Cabe
mencionar que se tomara en cuenta el término de Ceteris Paribus para los siguientes analisis
econdmicos, es decir todos los factores externos permaneceran constantes a excepcion de la

variable de interés.

A. Programa de computacion

Luego del analisis efectuado en el presente trabajo, una de nuestras principales
propuestas de mejora priorizadas a proponer para el Departamento de Compras, es la
implementacién del programa de computacién sugerido previamente debido al ahorro que
representaria para la empresa.

A continuacién veremos el desglose del costo del programa de computacion:

Cuadro 32. Desglose del costo del programa de computacion

Costo del programa de computacion
Costo de configuracidn del sistema Q 350,000.00
Licencia de acceso concurrente Q 50,00.00
Capacitacién via internet’ 4,687.5
Costo de implementacion Q 404,687.50

En el Cuadro 32, la capacitacion via internet tiene una duraciéon de una semana. El costo
de la capacitacion se cuantificara segun sea el tiempo que los miembros del Departamento

de Compras empleen en la misma y no en sus actividades cotidianas.

Para el analisis se tomd en cuenta lo siguiente:

e Seran 2 horas por dia empleadas en la capacitacion.

e Seran 5 dias habiles

e Se cuenta a los 6 miembros del equipo.

e Daun total de 60 horas semanales.

e 60 horas por semana x Q 78.125 sueldo promedio por hora de cada miembro =

Q4, 687.50 es el costo del tiempo invertido en la capacitacion.
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Se realizé un analisis sobre el tiempo invertido y el costo relacionado en cuanto a las
actividades o procesos actuales, sin el programa de computacién versus utilizando el

programa de computacion.

En el andlisis previamente mencionado, se determiné cuantos miembros se encuentran
involucrados en cada actividad y se le asigné un porcentaje segun sea el tiempo invertido en
esta. Adicionalmente se calcul6 las horas que cada empleado invierte segin el

involucramiento en cada actividad o proceso, ya sea en el mes o en un afio.

Posteriormente, se realizé un promedio de los sueldos de los miembros del Departamento
de Compras y se calculd cuanto ganaban por hora, para lograr saber cuanto es el costo anual

del tiempo invertido que esas actividades o procesos representan para la empresa.

De esta manera, podemos hacer una comparacién del tiempo invertido en esas actividades
sin el programa de computacion y haciendo el mismo céalculo con la implementacion del

programa de computaciéon sugerido.

Este andlisis se hizo con el objetivo de averiguar qué impacto tendria en la empresa el
implementar el programa de computacion. Por lo tanto, evaluar el ahorro que representaria
su implementacién. Asimismo, tener en consideracion la magnitud de tiempo invertido
relacionado con el costo que conlleva realizar esas actividades en el Departamento de

Compras actualmente.

A continuacién en el Cuadro 33 y el Cuadro 34, se mostraran los célculos del andlisis

previamente mencionado.



Cuadro 33. Estimado de tiempo invertido y costos relacionados con las actividades o procesos actuales (sin programa de computacion)

. . Tiempo Sueldo Sueldo Costo
Cantidad Horas Porcentaje | . ' . .
Horas . . : invertido Tiempo mensual promedio | anual del
de : ; disponibles del tiempo : . . _
. disponibles . ) en invertido al promedio por hora tiempo
Actividad personas al mes de las | invertido en L ~ . X
. al mes por L actividad afio en por cada por cada invertido
involucrada personas la actividad
persona |. al mes en horas agente de agente de por
S involucradas en total
horas compras compras | Compras
Definicién del bien o servicio 5 160 800 2.5% 20 240 Q 12,500 Q 78.125 Q 18,750
Solicitud de cotizacion en o
Excel 5 160 800 2.5% 20 240 Q 12,500 Q 78.125 Q 18,750
Validacion del cumplimiento o
de politicas 6 160 960 10.0% 96 1152 Q 12,500 Q 78.125 Q 90,000
Elaboracion de requisicion o
en Excel 5 160 800 5.0% 40 480 Q 12,500 Q 78.125 Q 37,500
Aprobacion manual de la o
requisicion 5 160 800 10.0% 80 960 Q 12,500 Q 78.125 Q 75,000
Elaboracion manual y
I 0,
firmas de la orden de 5 160 800 5.0% 40 480 Q 12,500 Q 78.125 Q 37,500
compra
Escaneo de la orden de o
compra 5 160 800 3.0% 24 288 Q 12,500 Q 78.125 Q 22,500
Envié de orden de compra al
i 0,
proveedor V|a,fe_1x 0 correo 5 160 800 3.0% 24 288 012,500 Q 78.125 Q 22,500
electrénico
Registro contable o 0
facturacion 6 160 960 7.0% 67.2 806.4 Q 12,500 Q 78.125 Q 63,000
0,
Pago 6 160 960 7% 67.2 806.4 Q 12,500 Q 78.125 Q 63,000
TOTAL 55.0% 5,740.8

Q 448,500
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Cuadro 34. Estimado de tiempo a invertir y costos relacionados con las actividades o procesos actuales (con un programa de computacion)

Cantidad Horas Porcentaje Tiempo . Sueldo Sueldq Costo
Horas . . : . ' Tiempo mensual promedio | anual del
. de disponibles disponibles _deI t|¢mpo invertido invertido al promedio por hora tiempo
Actividad personas al mes de las | invertido en en ~ . X
. al mes por L L afio en por cada por cada invertido
involucrada personas la actividad | actividad
persona |. horas agente de agente de por
S involucradas en total al mes
compras compras | Compras
Definicion del bien o servicio 5 160 800 1.0% 8 96 Q 12,500 Q 78.125 Q 7,500
Solicitud dgx‘éoetl'zac'on en 5 160 800 1.0% 8 96 Q 12,500 Q78125 | Q7,500
Va"dac"(’jré ‘:g'h,‘;';r;‘g“m'emo 6 160 960 8.0% 76.8 921.6 Q12,500 | Q78125 | Q72,000
E'aborac"e’rr]‘ é’xi;?q“'s'c'on 5 160 800 0.0% 0 0 Q 12,500 Q 78.125 Q
Apmbarcé‘;ﬂig;gg‘;a' dela 5 160 800 0.0% 0 0 Q12500 | Q78.125 Q
Elaboracion manual y 0
firmas de la orden de 5 160 800 0.0% 0 0 Q 12,500 Q 78.125 A
compra
Esca”eocg;::r;rde” de 5 160 800 0.0% 0 0 Q 12,500 Q 78.125 Q
Envié de orden de compra Q
al proveedor via fax o correo 5 160 800 0.0% 0 0 Q 12,500 Q 78.125 <
electrénico
Reggé‘t’u‘r’;’;ganb'e ° 6 160 960 3.0% 28.8 345.6 Q12,500 | Q78.125 | Q27,000
Pago 6 160 960 3% 28.8 345.6 Q 12,500 Q 78.125 Q 27,000
TOTAL 16.0% 1,804.8 Q141,000
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Después de comparar los Cuadros 33 y 34, se puede notar que de un total de 55% de
tiempo invertido en actividades sin el programa, al implementar el programa de computacion
se disminuira a un 16% el tiempo invertido en las actividades. Esto representa un 39% de

mejora en la productividad.

Por consiguiente podemos realizar el siguiente andlisis en cuanto al total de horas
invertidas anualmente y su costo anual relacionado. De esta manera podremos cuantificar el
ahorro que representaria la implementacién del programa de computacion para el
Departamento de Compras.

Cuadro 35. Ahorro en tiempo y efectivo que representa el programa de computacion

Horas (Anual) Costo (Anual)

Total invertido sin sistema 5,740.80 Q 448,500.00
Total invertido con sistema 1,804.80 Q 141,000.00
Ahorro 3,936.00 Q 307,500.00

En el Cuadro 35, podemos notar que el ahorro en horas es de 3,936 horas y el costo
relacionado con esas horas es de Q 307,500 de ahorro anual, que representaria la
implementacién del programa de computacion sugerido.

A su vez podemos realizar el siguiente calculo:

3,936 horas ahorradas anualmente (con el programa )

=2.05~=2
1,920 horas disponibles por persona anualmente personas

Es el tiempo ahorrado al implementar el programa equivale al tiempo completo de dos
personas. Esto pudiera indicar que, luego de implementar el programa, se liberaria tiempo
suficiente como para prescindir de los servicios de estas personas y de esta manera ahorrar
sus sueldos y prestaciones anualmente. Sin embargo, se considera de mayor beneficio e
interés para la empresa mantenerlos y asignarles tareas que agreguen valor, por ejemplo el
ciclo de requisicién a pago. (Priorizado de esta manera: gravedad del problema: Alta e
Impacto: Medio) (Ver, Cuadro 27).

Continuando con nuestro analisis, se calculé el periodo de recuperacion de la inversion en

Excel utilizando formulas financieras, dando como resultado: 1 afio con 6 meses y 18 dias.

Nota: Hay que hacer la salvedad que el programa de computacion sera cancelado
Unicamente en un solo pago, considerando la cantidad de efectivo disponible destinado a

proyectos de esta magnitud en la empresa.
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A continuacién se presenta el analisis de TIR (Tasa Interna de Retorno) y VPN (Valor
Presente Neto) respectivamente, para logar conocer si el proyecto producird ganancias por
arriba de la rentabilidad exigida por la empresa en cuestién. Dichos analisis toman en cuenta

el dinero en el tiempo.
Para ello, se tomara en cuenta la TMAR (Tasa Minima Atractiva de Retorno) con la que se
evaluara la compra de este software, que es de 15%, la cual utiliza la empresa para la

evaluacion de rentabilidad de proyectos.

Cuadro 36. Analisis financiero de TIR (Tasa Interna de Retorno)

Afo O Anfo 1 Afo 2 Ano 3 TIR

Ahorro(+) - Q307,500 | Q307,500 | Q307,500
56%

Inversion (-) -Q404,687.5 - - -

El andlisis de TIR (Tasa Interna de Retorno) generd un 56%. Es decir, esta es la tasa de
rendimiento de anual que ganara la empresa si se invierte en el proyecto. Dado que en este

caso la TIR > TMAR, considerando el criterio de aceptacion, es recomendable aceptar el

proyecto.
Cuadro 37. Andlisis financiero de VPN (Valor Presente Neto)
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 VPN
Ahorro(+) - Q307,500 | Q307,500 | Q307,500
Q297,404.22
Inversion (-) Q404:687.5 - - .

El andlisis de VPN (Valor Presente Neto), genero un valor de Q297, 404.22 que es el
ahorro que va generar al final del periodo de tres afios de vigencia el proyecto. Es decir, este
es el valor que resulta de comparar el valor presente de los egresos (Inversion) con el valor
presente de los ingresos (Ahorro). En este caso el VPN > 0, por lo tanto bajo los criterios de

aceptacion, es recomendable aceptar el proyecto.

Podemos concluir que la implementacion del programa de computacién sugerido, traera
un beneficio sustancial y rentable para la empresa. Por lo tanto, corroboramos con este

andlisis econdmico que el proyecto es viable para la empresa en cuestion.




B. Clasificacion de proveedores

En cuanto a la clasificacion de proveedores propondremos lo siguiente:

Cuadro 38.Propuesta para la clasificacion de proveedores

85

Tiempo
- L Costo
Actividad . maximo )
Salidas del tiempo de
Propuesta de T
o negociacion
negociacion
Verificacion de Nombre de la empresa:
campos de base de
datos de Servicio 0 producto que
proveedores en el ofrece:
software adquirido.
Informacién del contacto
(nombre, NIT, correo y
teléfono)
Péagina web de la empresa:
Clasificacion por tipo de
producto o servicio:
e Mercadeo
e Viajes, eventos y
congresos
e Administrativo
e Otros
Agente que hizo el
contacto:
Revision de
estadisticos de Seleccidn estratégica con
compra a proveedores
proveedores
Establecer si hay
oportunidades de
negociacion con Descuentos
proveedores por Ahorro
frecuencia de compra
0 monto
Negociar y lograr Acuerdo con mayor Q3,125
acuerdo beneficio g 1 semana

En el Cuadro 38, se muestra los campos de registro que el programa debera de tener para

ingresar un proveedor a la base de datos. Ademas, se establece aspectos a considerar en la

seleccion de un proveedor y el beneficio potencial que es el ahorro.
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Ahora bien el tiempo maximo de negociacion estipulado con un proveedor es de una
semana, lo cual considerando los siguientes factores nos da el costo de negociacion de Q3,

125 por persona en una semana.

e Contando con 8 horas diarias
e 5dias habiles
e 1 persona involucrada

e total de 40 horas por semana x Q78.125 sueldo promedio en horas

Q3,125 Costo de negociacién

Para este ejercicio hemos seleccionado el primer proveedor de cada categoria (mercadeo,

administrativo y viajes, eventos, congresos) que representa mayor gasto para la empresa.

Los proveedores que han sido seleccionados son los siguientes (Ver, Cuadro 14):

Cuadro 39. Proveedores seleccionados para la propuesta de clasificacion de proveedores

Sumade NUumero de . Agente de
Proveedores Motivo

facturas facturas compras
Proveedor1 | Q 1,377,784.00 119 Mercadeo Agente de
Compras "A
Proveedor2 | Q 995,049.00 13 Viajes, Eventos Agente de
y Congresos Compras 'B
Proveedor4 | Q 651,063.00 13 Administrativo Agente de
Compras 'C

Continuando con nuestro ejercicio, se presenta el siguiente el siguiente analisis:

Cuadro 40.Costo de negociacion versus ahorro minimo en monto facturado anual

Costo de negociacion Q 3,125
TMAR 15%
Periodo 1 afo
Ahorro minimo en monto facturado anual

(compensacion) Q3,593.75

El Cuadro 40, nos muestra como el costo de negociacién con una tasa de descuento del
15% anual (TMAR), muestra el ahorro minimo anual que se debe generar para compensar
mi costo de negociacion. Es decir que debemos tener un monto minimo facturado de al
menos Q3, 593.75 al final de afio, para que valga la pena hacer la negociacién con el

proveedor.




Cuadro 41.Ahorro estimado por porcentaje de descuento

Ahorro estimado

por porcentaje de Descuento
descuento 1% 2% 3% 4% 5% 8% 10% 12% | minimo %

Proveedor 1 Q13,777.84 | Q27,555.68 Q41,333.52 Q55,111.36 | Q68,889.20 | Q110,222.72 | Q137,778.40 | Q165,334.08 0.3%
Proveedor 2 Q9,950.49 Q19,900.98 29,851.47 Q39,801.96 | Q49,752.45 | Q79,603.92 Q99,504.90 |Q119,405.88 0.4%
Proveedor 4 Q6,510.63 Q13,021.26 Q19,531.89 Q26,042.52 | Q32,553.15 | Q52,085.04 Q65,106.30 Q78,127.56 0.6%
Ahorro minimo en

monto facturado

anual Q3,593.75 Q3,593.75 Q3,593.75 Q3,593.75 | Q3,593.75 | Q3,593.75 Q 3,593.75 Q3,593.75 |Q3,593.75

En el Cuadro 41, se muestra el ejercicio aplicado con nuestros proveedores seleccionados previamente. EI minimo que debe tener facturado la empresa en

un afio es de Q 3,593.75 (ahorro minimo) con nuestra TMAR para que valga la pena hacer la negociacién con cualquier proveedor.

Se evalué con cada proveedor posibles tarifas de descuento segun el gasto, del 1%,2%,3%,4%,5%,8%,10% y 12%.En el caso del proveedor 1, con una
tarifa de descuento de 1 % se consigue un ahorro de Q13, 777.84, a raiz de dicha negociacion con el proveedor y asi sucesivamente con cada tarifa de
descuento otorgada. Esto depende del convenio que se pacto en dicha negociacién con el proveedor. Con estos porcentajes podemos darnos la idea del
ahorro que se puede obtener de establecer convenios con posibles tarifas de descuento negociadas con dichos proveedores por frecuencia de uso o0 monto

de pago, como resultado de una mejor clasificacion de proveedores.

Finalmente, se establecio el porcentaje que tiene que darnos el proveedor de descuento para que recuperemos justamente el costo de negociacion de Q

3,125, que es el 0.3%, 0.4% vy 0.6%(descuento minimo) respectivamente para cada proveedor.

.8
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A continuacién se muestra graficado el ahorro estimado por las posibles tarifas de

descuento que dichos proveedores pueden otorgar:

Figura 28. Ahorro estimado por las posibles tarifas de descuento de cada proveedor

Q180,000.00
Q160,000.00 p 9— Proveedor 1 0.3%
Q140,000.00
Q120,000.00 / == Proveedor 2 0.4%
Q100,000.00 /
Q80,000.00 / 3 Proveedor 4 0.6%
Q60,000.00
Q40,000.00
=== 3horro minimo en
Q20,000.00 -~ monto facturado anual
Q3,593.75
Q_ T T T T T T T 1
1% 2% 3% 4% 5% 8% 10%12%

Como se observa en la Figura 28, se observa que con una tarifa de descuento del12% se
puede llegar a tener un ahorro anual con cada proveedor:

e Proveedorl: Q165, 334.08
e Proveedor 2: Q119, 405.88
e Proveedor 4: Q78, 127.56

Por otra parte, con una tarifa del 5% se consigue un ahorro anual con cada proveedor:
e Proveedor 1: Q68, 889.20
e Proveedor2: Q49, 752.45
e Proveedor 4: Q32, 553.15

Siempre tomando en cuenta el minimo de monto facturado anual que debo tener para que

valga la pena dichas negociaciones, que es de Q3, 593.75.

Este analisis nos proporciona un panorama mas claro y nos representa el beneficio de una
clasificacién de proveedores adecuada, y enfocarnos en las oportunidades de ahorro que
pueden surgir de los gastos. De esta manera proporcionar un beneficio sustancial para la

empresa en cuestion.



IX.CONCLUSIONES

Se puede generar un ahorro de Q 307,500 y 3,936 horas anualmente, si se implementa el
programa de computacion sugerido y se reestructura el proceso actual de compras de
bienes y servicios. La empresa contara con un ahorro sustancial de Q297, 404.22 al final de

los tres afios de vigencia del programa de computacién sugerido.

Mediante la etapa del diagndstico del Departamento de Compras, se identificé procesos que
agregan valor y se sugirié un perfil de puesto para cada miembro, en donde se optimizaron

sus funciones para su efectivo desemperio.

El proceso de priorizacién, permitié establecer prioridades para el Departamento de
Compras y planificar etapas para la implementacién de propuestas clasificadas segun su

impacto y gravedad del problema.

Con el programa de computacién sugerido el porcentaje de tiempo invertido en tareas o
procesos pasa de un 55% a un 16%, una optimizacién significativa del 39% en tiempo

invertido.

El ciclo de requisicion a pago debe eliminarse debido a que son tareas explicitamente

responsabilidad de los departamentos Contabilidad y Tesoreria.

El software sugerido tiene la capacidad de proveer una base de datos para catalogar
proveedores, asimismo se crea un formato para que el usuario haga la requisicion

adecuadamente. Esto facilita el flujo de informacién para los miembros del equipo.

Si se realiza una clasificacion de proveedores adecuada y se llega a acordar una tarifa de
descuento del 12% con el "proveedor 1°de gastos, se puede llegar a tener un ahorro anual
de Q165, 334.08.
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X.RECOMENDACIONES

El departamento de compras deberia conocer y tener clasificados a los proveedores que
integren al menos el 85% del gasto. No tener a estos proveedores clasificados puede
representar un problema de control interno, pues se desconoce en Compras quienes son
estos proveedores. Ademas, al no conocerlos, no se puede saber si habria una oportunidad
de generar ahorro con aquellos proveedores que compras ho conoce Yy por consiguiente

tampoco maneja.

Se debe tomar en cuenta la propuesta de optimizacién de funciones para distribuir
eficazmente el tiempo de cada miembro del equipo. Como resultado, se debe eliminar las

funciones adicionales detectadas que no agregan valor al Departamento de Compras.

El Departamento de Compras, con el andlisis establecido puede optar prescindir de los
servicios de 2 personas o bien mantenerlos, se recomienda mantener a las 2 personas del
equipo con el objetivo de lograr aprovechar sus conocimientos y habilidades. De esta
manera se podra asignar tareas que agreguen valor y ademas, se podré invertir el tiempo

de forma efectiva.

El Departamento de Compras cuenta todavia con muchas deficiencias en cuanto al servicio
gue presta hacia sus clientes internos. Se debe mejorar como prioridad la rapidez de

repuesta, dar un mayor seguimiento y la resolucion de problemas respectivamente.

Realizar capacitaciones dirigidas a los usuarios, para fomentar el conocimiento y dar mas

poder de decision a este, sobre los lineamientos y las politicas internas de la empresa.

Adquirir el programa de computacion sugerido, debido a que proporciona ahorros
sustanciales en tiempo y dinero. Por otra parte, estandarizara y automatizaréd procesos en el

Departamento de Compras.
La siguiente etapa a implementar que debe considerar en el Departamento de Compras es

optimizar el proceso de Contabilidad y Tesoreria, y asi lograr liberar tiempo significativo para

los miembros del equipo.
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XII.APENDICE

Entrevista al Departamento de Compras:

1. ¢Cuales son las funciones que realiza actualmente en el Departamento de Compras?

2. ¢Cuales actividades cree que agregan valor al departamento y cuales no? ¢ Por qué?

3. ¢Hay alguna actividad o proceso que le represente dificultad realizar?(Ya sea el tiempo

requerido ,la dificultad de la misma o intermediarios innecesarios)

4. ¢Hay algun recurso que pueda facilitarle su trabajo?

5. ¢Hay alguna actividad que le gustaria desempefiar adicional a su cargo?

6. ¢Le gustaria modificar alguna tarea o funcién que desempefia en su cargo?

7. ¢Tiene algin comentario o sugerencia sobre las funciones que desempefia?

8. ¢Cudles son los tres cambios clave que haria para mejorar su posicion?

9. ¢Cuales son los clientes internos del Departamento de Compras con los que interactia?
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Encuesta a clientes internos:

1) Por favor seleccione su departamento:
Mercadeo y ventas

Finanzas y Administracién

Departamento Medico

Recursos Humanos

Informacién y Tecnologia

Legal

2) ¢Con qué frecuencia utiliza los servicios del Departamento de Compras?
Todos los dias

Una vez a la semana

Una vez al mes

Menos de una vez al mes

3) ¢ Por cual motivo contacta al Departamento de Compras?
Solicitud de cotizaciones

Elaboracion y procesamiento de érdenes de compra

Asesoria en proceso de compras

Asesoria en proceso de requisicion

Asesoria en proceso de pago

Asesoria en aprobaciones de politicas internas

Seguimiento a entrega de productos

Provisiones

4) ¢ Esta usted satisfecho con los servicios del Departamento de Compras?
Excelente

Bueno

Regular

Ninguna de las anteriores

5) ¢ El agente de compras es cortés y profesional?
Excelente

Bueno

Regular

Ninguna de las anteriores
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6) ¢ El agente de compras demuestra conocimiento del areay los
proveedores/categoria a su cargo?

Excelente

Bueno

Regular

Ninguna de las anteriores

7) ¢El nivel de servicio es adecuado? (Rapidez de respuesta, asesoria, resoluciéon de
problemas)

Excelente

Bueno

Regular

Ninguna de las anteriores

8) ¢Harecibido entrenamiento respecto a politicas y procedimientos de compras?
Si
No

Ninguna de las anteriores

9) ¢ En cuanto tiempo son procesadas sus requisiciones?
El mismo dia

De 2 a 3 dias

1 semana

Mas de una semana

Ninguna de las anteriores

10) Si usted pudiera cambiar alguno de los siguientes aspectos en los servicios que
proporciona el Departamento de Compras ¢cudl seria?

Mayor seguimiento

Rapidez de respuesta

Resolucion de problemas

Asesoria y soporte

Atencioén al cliente
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