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Resumen

El presente proyecto de investigacion tiene conpetiob general, evaluar el estado
actual de los procesos de compras en una empréslaracion de empaques, con
la finalidad de proponer indicadores de gestion vayan alineados al giro del
negocio, que generen informacion relevante queriboiyar a la mejora continua
del proceso. El cumplimiento del objetivo genetahpeado ha sido posible gracias
a revision de informacion relacionada con el prolai@resentado en la empresa en
estudio, a la busqueda de teorias relacionadasecqroceso de compras e
indicadores de gestion, con la aplicacion de unsré de investigacion cualitativo
y cuantitativo, mediante investigacion exploratgridescriptiva. La aplicacion de
metodologias dio inicio con el analisis del acfuaceso, a través de encuestas a
colaboradores de la empresa en estudio y sus mlone=e Los resultados de las
encuestas evidenciaron la falta de indicadores paedir y controlar las
adquisiciones, esto derivd en investigaciones deiaey metodologias de
indicadores con el fin de plantear la propuest® qonsiste en el disefio de
indicadores de gestion que midan la eficiencizaefa y rentabilidad del proceso
de compras. Elaborada la propuesta se dotara mpaesa de un conjunto de
indicadores que generaran informacion estadistiexante y creible para que sus
ejecutivos tomen decisiones fundamentadas en hgctaws reales que sefialan
con precision en que partes del proceso se deli@amaphejora continua a los
procedimientos para volverlos mas eficientes y iabigs. Esto garantizara

sostenibilidad a la empresa en estudio en el mergaa el tiempo.

Palabras claves:Comprascliente, indicadores de gestion, objetivos estiatégy

gestion por procesos, procesos criticos, provesdore

XVi



Abstract
The main objective of this research project isval@ate the current state of the
purchasing processes in a packaging manufactuangpany, with the purpose of
proposing management indicators that are alignéld thve business, that generate
relevant information that contributes to the comtins improvement of the process.
The fulfillment of the general objective raised lmeen possible thanks to review
of information related to the problem presentetheacompany under study, to the
search of theories related to the purchasing psoaed management indicators,
with the application of a qualitative research @agh and quantitative, through
exploratory and descriptive research. The appboadif methodologies began with
the analysis of the current process, through ssrte@ygollaborators of the company
under study and its suppliers. The results of theveys showed the lack of
indicators to measure and control acquisitionss ted to theory research and
methodologies of indicators in order to proposeptoposal, which consists of the
design of management indicators that measure efityi, effectiveness and
profitability of the purchasing process. Once thmeppsal has been drafted, the
company will be provided with a set of indicatonatt will generate relevant and
credible statistical information so that its ex@éced can make decisions based on
real facts and data that indicate precisely in Wwiparts of the process continuous
improvement to the procedures should be appliedkentizem more efficient and
reliable. This will guarantee sustainability to twmpany under study in the market

and over time.

Keywords: Purchasing, customer, management indicatorstegtca

objectives, process management, critical processesliers.
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Introduccion

Todo tipo de empresa pequefia, mediana o grandesgranaas competitiva y
sostenerse en el mercado necesariamente debereyaheslir sus procesos y en
especial aquellos que por su naturaleza y apdds abjetivos institucionales se
presentan como criticos.

En el canton Duran donde se ubica la empresa ediesiuncionan un
sinnimero de empresas manufactureras que fabridesirjpuyen productos para
la industria. El crecimiento del comercio locahe&ernacional ha llevado a que el
sector se torne mas competitivo, reduciendo cadaedimercado en base a la
introduccion de nuevas tecnologias y métodos deicttidon que les esta
permitiendo ofertar productos de mejor calidad § tiempos de respuesta a los
pedidos mas acelerados.

Con sustento en lo dicho anteriormente, la empeasastudio para tornarse
mas competitiva y productiva, se hace indispensgbke la empresa busque
optimizar los procesos en base a controles y nadhsi periodicas para saber a qué
procesos, aspectos y circunstancias se debenrapigara continua. El proyecto
se compone de la introduccion y cuatro capitul@ssgudetallan:

En la introduccion se describe los antecedentestaed de estudio, el
planteamiento del problema, la justificacion delgestigacion, los objetivos, que
permitiran la definicion de las variables a sercdegpuestas en la descripcion del
trabajo.

El capitulo uno lo conforman el marco tedrico aboadb conceptos
relevantes del tema investigado, el marco conceptelanarco legal que contiene

las normas y los organismos de control que vigiste tipo de empresas.



El segundo capitulo contiene el marco referendescribiendo el entorno en
el que se mueven las actividades de la empresaspestos de logistica y por otro
lado traza la misién y vision de la empresa endistu

En el tercer capitulo, se delinea el marco metagioddabordando los tipos
de investigacion, el enfoque metodolégico, las ita&sn de investigacion, la
recopilacion de informacion y el analisis de remilits que de alguna manera
justifican el planteamiento de la propuesta.

El capitulo cuarto, contiene la propuesta de lastigacion que empieza por
el estado del proceso de compras, la diagramaa@omajpas de procesos y la
descripcion del proceso, finalizando con el disd&andicadores de gestion de
eficiencia, eficacia y rentabilidad, los que maa&oaftos aspectos de la mejora
continua.

Por dltimo, se emiten conclusiones y recomendasitr@sadas en todo el

contenido del estudio.



Antecedentes
Estudios similares
Desde la era de la revolucion industrial, el amiaviamiento de las empresas esta
relacionada con la gestion de compras, el tipo lidah de proveedores, los
inventarios, el analisis de la demanda y la cadtiiialas ventas. Las empresas para
estar provistas antes y hoy, analizan el equilibrive lo que necesitan comprar y
lo que tienen que tener en stock para proveer deriaaprimas y materiales a sus
plantas productoras, con el fin de mantener undym@on estable en linea con la
demanda y las planificaciones estimadas para aegiskus clientes naturales o
coorporativos. Asi tambien, toda empresa contdag sus procesos, entre ellos
el de compras en base a metodologias aceptadaslosnmolicadores de gestion
(Ayala, 2012).
Las compras y sus indicadores en el mundo

Espino (2016) en su trabajo de investigacion “Impatacion de mejora en
la gestion de compras para incrementar la proddetiven un concesionario de
alimentos” ha dicho que la mejora en la gestibncampras y la dotacién de
indicadores al proceso, tienen la finalidad deenmentar la productividad a través
de la identificacion de los puntos débiles del psag permitiendo trazar un plan de
mejora posterior.

Franco (2014), en su trabajo de investigacion ‘iiéd del rendimiento en
el proceso de compras y suministros” dijo que atrab del desarrollo del proceso
de compras y su control base a indicadores, satesipara el desarrollo de la
cadena de suministros que abastece al resto despso@ara la obtencién de

resultados 6ptimos enfocados a la satisfaccionglelientes.



Las compras y sus indicadores a nivel nacional

Mufioz (2016) en su trabajo de investigacion “Indaas de Gestion de
departamento de compras de Kpriss Boutique deld@dra Troncal” indico que
una de las causas del desabastecimiento de ladreicae debe a las deficiencias
que se originan en el proceso por la falta de ogngrque uno de los controles
adecuados son los indicadores de gestion.

Orellana (2012), en su trabajo de investigacitisébo e implementacion de
indicadores de gestidon al proceso de subasta mderadquisiciones realizados en
el portal de compras publicas por el distrito deg&No. 03 D03 Periodo 2012”
manifesto que establecer indicadores al procesoii@ras permitira a la empresa
estudiada controlar la eficiencia y eficacia dedateollo del proceso pensando en
que la mejora y su alcance dara como resultadp@eigas alentadoras en el
campo financiero, de atencion al cliente y enretimiento y sostenibilidad

institucionales.

Las compras y sus indicadores a nivel local

Arguello (2013), en su estudio de investigacion dAsis de los procesos de
compras locales en la compariia Cartopel S.A.l.t®lda la ciudad de Guayaquil,
periodo 2011-2013", que el descontrol de las compeada por falta de control del
stock que genera un inventario deficiente, por astchace necesario que las
empresas de todo tipo manejen indicadores de geg#ta saber que, cuanto y
como comprar.

Palacios y Jacome (2014), declar6 en su estudinvestigacion “Analisis
del sistema de control interno e los departameatad®dega y compras de Agricola
Sapriet S.A. de la provincia del Oro periodo 20012' revelaron que el control

interno en base a indicadores de gestion del ppad@sompras, permiten mejorar



las operaciones y evidenciar cuan eficiente puedelsrecurso humano para la

mejora continua del proceso de adquisiciones.

Planteamiento de la investigacion
Objeto del estudio
Los indicadores de gestion aplicados a los procgsa®mpras en empresa

manufacturera del canton Duran.

Campo de accién

Este trabajo de investigacion pretende estudiarctaal situacion de una
empresa del sector manufacturero, en cuanto ditaeipn de controles al proceso
de compras, en base a indicadores de gestion gjpermita saber las deficiencias
del proceso para aplicar metodologias de mejordnea) para mantenerse vigentes

en el mercado.

Planteamiento del problema
Las empresas pequefias, medianas o grandes alretiddoundo para fabricar
productos, insumos 0 materiales, asi como generaic®s necesitan adquirir
materias primas elaborados por otras empresasaégassiciones necesariamente
deben ser controladas con diferentes mecanismts, eésios estan las auditorias,
los procesos contables y los indicadores de gedfgtos controles van a permitir
con el tiempo la mejora continua del proceso, le igpvara a la optimizacién del
mismo garantizando la generacion de productosladgara satisfacer al cliente
(Deming E. , 1989).

Mendoza, (2015) en su articulo publicado en lastavEkos Negocios ha
manifestado que mayoria de empresas en el Ecuadaplican controles técnicos
al funcionamiento de los procesos, lo que en unusiero de veces provoca

retrasos en las adquisiciones y por ende desérdeaexieros debido a que no
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saben cuanto y como comprar hace que las exisgepoidos inventarios sean
elevadas o escasas, afectando la produccion,riegandel producto al cliente y a
los ingresos. Estas circunstancias podrian seadast si las empresas aplican
indicadores de gestion a sus procesos.

El desarrollo de las actividades de planificacaeracion y seguimiento de
la empresa en estudio, deberan estar complemenadgsocesos de control a
través de varias metodologias como indicadores ed#iég, para que la alta
direccion cuente con una herramienta técnica quedeue en que parte del
proceso de compras se debe mejorar. Los indicadergsstion aplicados de forma
efectiva permitiran complementar el ciclo de latigespor procesos que es la
mejora continua, teniendo presente que aquellmgse mide no se puede mejorar.

En linea con lo descrito anteriormente, contarinditadores de gestion en
las empresas en su totalidad o en los procesa®srillevara a generar informacion
confiable y relevante que ayude a la planificacg®tratégica y a la toma de
decisiones, asi como contribuir con datos parariosesos de auditorias.

Basados en el contenido de los anteriores parseosuede decir que la
implementacion de indicadores de gestion a losgsas de las empresas es
ineludible, puesto que los mismos luego de su imetgacion proporcionaran
informacion que permitan identificar los puntositEbde los procedimientos, las
actividades que generan valor y @onde mejorar. Sin duda todo esto evitara la
ocurrencia de errores, entre otros.

Salgueiro (2010) describio en su libro “Indicadodesgestion y cuadro de
mando” que los indicadores de gestibn mas relesapkcados a los procesos de
las empresas son los siguientes: (1) Indicadoresfidencia, son de caracter

cuantitativo y miden la efectividad de la gesti@nabs procesos; (2) Indicadores de



eficacia, son de caracter cuantitativo y midenwalrde satisfaccion de los clientes;
y (3) Indicadores de rentabilidad, son de caraa@ntitativo y miden la calidad
del gasto.

La empresa manufacturera objeto de estudio es too@mdo referente para
efectuar la presente investigacion, quien partiogpa el sector productor y
comercializador de empaques, por esto mediantganitznes preliminares con
funcionarios de la empresa y revision de docum@&riacomo organigrama,
manuales de proceso de compras Yy otros, se hadlegdeterminar las causas que
originan el problema principal que es la faltarmtigadores de gestion del proceso
de compras, cuyos origenes y consecuencias safaiesn el siguiente esquema

(arbol de problemas).
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Relacion causa efecto

La empresa investigada en la ejecucion de actieglddl proceso de compras
presenta ausencia de indicadores de gestion, debptocesos desactualizados,
solicitudes sin procesar, compras urgentes y mgras las entregas, estas se narran
a continuacion:

a. Se aprecia un elevado numero de solicitudes sitepas, esto lleva a no
poder medir la eficiencia del proceso, lo queralfafecta la atencion al
cliente interno y externo, ademas de la produciyig el cumplimiento
de obijetivos.

b. Se constatd que los manuales del proceso de comgsam
desactualizados llevando a que el personal realexas actividades
basandose en la experiencia, esto sin duda puede a#ectando el
desarrollo del proceso y contribuyendo al cometimaiele errores.

c. Por otro lado, el proceso de compras no cuentaaninoles adecuados,
lo que lleva a no poder identificar las deficiesc@fectando directamente
a resultados y la mejora continua.

d. Se ha comprobado que existen pedidos de compi@acacier de urgente
sin solicitud de compra, esto provoca descontrolaemazabilidad del
proceso.

e. Existe retraso en la entrega de los requerimidatqae en muchos casos
provoca retraso en el mantenimiento de maquinagiafecto directo de

estos retrasos es sin duda la afectacion al cledtézno.

Formulacién del problema
¢La implementacion de indicadores de gestion mejgueoceso de compras

alineandose a los objetivos de la empresa?
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Justificacion

La ejecucion de esta investigacion se justificaidtela que el analisis
preliminar del problema, evidencia ciertas deficiaa en las operaciones de
compras volviéndolo un proceso critico. Asi, Samclig013) en su libro
Indicadores de Gestion empresarial manifestd ga@rhocesos criticos que no son
medidos y controlados con indicadores afectan avtducion y mejoramiento
continuo de las organizaciones que siempre tienerstar acorde con la evolucion
de la tecnologia, mercados, incrementos de pretass,restricciones de las
importaciones dictadas por los paises, llegando éstb a afectar el cumplimiento
de los requerimientos de clientes internos y ertergue cada dia exigen el
mejoramiento de la produccion, la calidad del s#oviy productos con altos
estandares de calidad.

En el Ecuador uno de los ejemplos mas claros depligacion de estos
indicadores es el Estado quien dentro de sus qaditde transparencia de la
informacion, dictadas por el Congreso Nacional 0én La Ley Orgéanica de
Transparencia y Acceso a la Informacion Publica,dieho que esta ley tiene como
finalidad que los resultados de la informacion gemeran las instituciones publicas
sean accesibles y transparentes para todos; ¥ prepésito principal de establecer
indicadores es medir la eficacia, estableciendtrglas que estaran basados en los
objetivos definidos. Las empresas actualmente egaapen indicadores para la
toma de decisiones, por ello es importante estabfgrametros de medicion para
realizar correcciones en la gestion y dado quemieray una sinergia entre los
clientes externos y la empresa se considera imypertaedir y demostrar la

efectividad con la que se realizan las operaciones.
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Rivero y Rivas (2016) declararon que la impleméddtaae indicadores
permitira a las organizaciones determinar los osale botella que estan generando
problemas y que con esto se puede lograr una acogectiva que a su vez
proporcionaria una disminucion de costos y unaraeo el servicio. Por otro lado,
concluyeron que generalmente las empresas pymesl &tuador presentan
ausencia de indicadores en los distintos departasiefo cual hace que se
desconozca el desarrollo de su gestion y por ende puede determinar si se esta
dando un adecuado uso a los recursos, optimizaiedapo y dinero. Ademas de
no conocer cual es la incidencia que esta tenieada area su participacion en los
resultados de la organizacion, por esto la incagion de indicadores adecuados
permitira conocer la situacion actual, como incretaela eficiencia mas alla de
lograr reduccion de costos.

Franco (2014) en su estudio titulado “Medicionréeldimiento en el proceso
de compras y suministros” declaro que la medici@ la gestion de un
departamento de compras es importante por cuantotpén establecer estrategias
y asi lograr obtener su maximo potencial de mageezestas vayan alineadas a las
politicas de la empresa, también ha dicho queessario establecer metas con la
finalidad de mejorar sus procesos y de esta mdograr la planeacion oportuna
de materiales que seran utilizados dentro de sicepos productivos.

Desde el punto de vista practico, el resultadoadm\estigacion otorgara
beneficios a la empresa en cuanto a la agilidadlecwados procesos que se
ejecutaran con mayor destreza, se obtendra infadmanportante en el momento
adecuado, reduciendo significativamente los gasiosgias a informacion de
primera linea garantizando el cumplimientos de gsos, favoreciendo a los

usuarios internos y externos con un servicio del@ad) eficiente y rapido en los
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procesos de compras, llenado las expectativasdedas involucradas, en relacion
a la politica de calidad de la empresa que se atreueminentemente en la
busqueda de mejora continua de los procesos yige\periddica de objetivos y
metas, lo que sin duda le ayudara a cumplir lai$iged y objetivos delineadas por
la empresa en su plan estratégico.

El presente trabajo de investigacion se relaciona s objetivos
constitucionales del Plan Nacional para el Buenr\@2@13-2017 descritos en el
punto tres, cuyo fin es mejorar la calidad de wvildala poblacion, es decir
satisfaciendo las necesidades que van a fortdeeseapacidades y potencializarlas
en el trabajo de los usuarios internos. Asi tambadro de los objetivos que se
adapta es el nUmero nueve que manda a garantizabajo digno, justo y estable
en todas sus formas, cumpliendo con el objetivouesip, que es dar las
herramientas necesarias para que cumplan en et sechomico y el empleado se
sienta tranquilo en cumplir con las expectativasadempresa y el objetivo once
que busca establecer un sistema econdmico, seaiaario y sostenible que en su
fundamento impulsa la transformacién de la matradpctiva, garantizando un
trabajo que aporta a generar cambios en el apg@raiductivo, optimizando
recursos, tiempos de entrega, se obtendrda un reejoicio hacia los clientes
internos y externos

Por otro lado, la autora sera favorecida con eabafo porque va a ampliar
sSus conocimientos en cuanto a manejo de procesudioadores de gestion en
empresas del sector manufacturero, llegando ardéaaun proyecto practico que
busca entregar a la empresa en estudio relevamt@merado a mejorar su
operatividad en cuanto a las compras y sus costrolen lo referente a la

Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil,tapan documento practico que
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sirva a los estudiantes de las carreras adminigtsatjue deseen incrementar sus
conocimientos en los procesos de compras, estlmBadiferentes situaciones
presentadas en el negocio, como también instrdedemodelo de procesos
presentados en este trabajo de investigacion basadta linea de investigacion
analisis de los indicadores de gestion de los tepantos.
Preguntas de investigacion
¢, Como la definicion de teorias relacionadas copr@teso de compras e
indicadores de gestion aportara al analisis delqeo?
¢, Como contribuira el analisis de la situacion daebarea de compras a la
mejora continua del proceso?
¢,Cuanto aportara en las mejoras del proceso lacedie la percepcion del
cliente interno?
¢, Como mejorara el control y gestion del procesocdmpras con la
implementacion de indicadores?
Obijetivos de la investigacion
Objetivo general
Evaluar los procesos de compras con la finalidagrdeoner indicadores de
gestion que vayan alineados al giro del negocio.
Objetivos especificos
— Revisar el marco teorico en el que se fundamemsiindicadores de
gestion.
— Analizar la situacion actual del area de compras.
— Medir la percepcion del cliente interno en relac@ros procesos

compras.
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— Proponer un conjunto de indicadores para mejoragjdaucion del

proceso de compras.
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Capitulo |

Marco Tebrico

Indicadores de Gestion

Los Indicadores se han convertido en una herramignportante de las
empresas para medir procesos y costos, como serhasttado en la teoria de
Deming (1989) que ha hecho referencia a la Gedida Calidad indicando que lo
gue no se mide no puede ser evaluado y mejoragdartk de esto se han generado
una serie de teorias y estudios de los cuales gmdsi citar algunos por su
influencia directa sobre los indicadores de gessaruso y su evolucion.

Uno de los sistemas que genero la revolucion Idoakon los principios
aplicados a la empresa Toyota, han sido tomados cefarentes para desarrollo
de indicadores mas eficientes en temas de produgcigatisfaccion hacia los
clientes, con cero desperdicio de tiempo y de sesubasados en la filosofia Lean
Manufacturing (Zuluaga, Gomez, & Fernandez, 20E#jsten estudios realizados
en los que se indica que las empresas, actualmstablecen indicadores, para
medir su rentabilidad y a su vez para proyectaas@hnversiones futuras.

Rincon (1998) en su articulo Los Indicadores ddiGe®rganizacional: Una
guia para su definicién, ha manifestado que esiitapi@ establecer indicadores de
gestion que estén acorde a los objetivos plantepdoda empresa, dado que
permitiran reconocer el tipo de estrategia a implater de acuerdo a la evolucion
de los mercados y asi como obtener una informaesana a la realidad y en base
a ello realizar una correcta toma de decisiones.

Los indicadores en las dos ultimas décadas viegrads estudiados a través

de poner en practica de forma directa en diferemigsnizaciones.
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nivel

Asi, en diferentes empresas de norte américa nmtediarios estudios se han
implementado indicadores no financieros de famihpresion, los cuales han
tenido como finalidad prever el futuro de la emprggonocer los resultados
financieros de manera agil y oportuna, pero cqrasér del tiempo hubo una
evolucion de los indicadores y esto los llevo a sgen direccionados de una
manera mas estratégica, con la finalidad de qus sstvan para la toma de
decisiones, que permitan realizar cambios dentta dmpresa pero siempre
manteniendo una vision de liderazgo y estratdgplan & Norton, 2009).
Estosndicadores se volvieron importantes dentro dedreiatde las empresas
por que brindaban vision a largo plazo mediantemiedicion de la
implementacion de la estrategia para detectar opidddes de mejora y
desarrollarlas a manera de que las empresas seraolvynas competitivas.
Autores referentes en cuanto a temas administeatiedas organizaciones a
mundial como Robbins y Coulter (2005) hantaesdo:

La importancia del control interno para una efecgiestion con la finalidad
de corregir cualquier anomalia que representetorgehdo de significancia
en la empresa, involucrando a todos sus gerentestemdades de control,
pese a que sus diversos departamentos operenemividad lo planeado, la
finalidad es la de evaluar el desempefio de suar@@pentos, mediante el
analisis de las actividades realizadas versus ljstivos que se quieren
alcanzar, también hace referencia a la importaegatiene el control dado
gue este orienta a que los colaboradores logrembgivos, destacando
también que se debe contar con un liderazgo e@oalas actividades de
control que generen un planeamiento para determirgaacciones se podrian

tomar en un futuro (p.459).
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Tenercontrol para garantizar un proceso, es importantguye permite que la
empresa cumpla las metas propuestas, involucranttaspersonas a formar parte
activa en los objetivos de la empresa, con estiafilexato de indicadores de gestion
se permite determinar cuales son las variablesitie @e la empresa para que esta
sea mas competitiva. Dentro del marco de |la apéioade indicadores se encontro
gue son vitales al momento de tomar decisiones/agrde la planeacion estratégica
(Beltran, 2001)

Definicion de Indicador

“Un indicador es sencillamente un mecanismo que sinale sefiala o
cuantifica el grado en que las actividades de wtgso logran un objetivo”
(Velasquez, 2003).

“Indicador es una expresion cuantitativa o cualitatque mide el
comportamiento de un proceso el cual sera compam@dona referencia que puede
estar causando una desviacion con la finalidacba®ut correcciones 0 mejoras
segun sea el caso” (Bermudez, 2010).

“También los indicadores son variables que puedem&didas a traves de
un objetivo de cumplimiento que permite dar un sa@nto y evaluar mediante

comparaciones periodicas” (Mora A. , 2009).

Tipos de Indicadores
Varios autores han venido definiendo diversos tidesindicadores de
gestion, para adaptarlos a las clases de negatlos gue se deberan implementar.
Los distintos indicadores pueden ser aplicadosdaca lo que se requiera
medir y a las areas en las cuales se deseen impkmpeor esto para una
adecuada seleccion de indicadores es important®ceoncual es el

comportamiento dentro de la estructura de la erapyea®mo interactia en
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cada proceso, esto permitira que se seleccionenadates que tengan

relevancia dentro de los procesos de la empresadRi 1998).

Se pueden establecer los indicadores mas relevpataser usados dentro
de la empresa a través de una matriz en la cuahakza acorde al grado de
relevancia con la finalidad de determinar cuélas las medidas y correcciones
que se van a aplicar para lograr implementar |d&c@miores de acuerdo a las
operaciones de la empresa, de esta manera pemudgfiir de forma mas clara
las estrategias y objetivos para ello es importaatecer los tipos de indicadores
existentes, que segun el autor Mora (2012) entso lindicadores de gestion
logistica los clasifica de la siguiente forma:it@diores Financieros, Indicadores
de Tiempo, Indicadores de Calidad e Indicadorda @mtrega Perfecta.

Indicadores financieros y operativos

Brisefio (2006) en su libro titulado Indicadoresafinieros — Facilmente
explicados, ha dicho que los indicadores finansismn el reflejo de cuan eficiente
esta siendo la administracion de sus recursose\egie es uno de los indicadores
gue expresa cuan competitiva se esta volviendopaesa. Ademas de ello permite
detectar cual es el area que esta causando mastamga los resultados de la
empresa y que ademas ayuda a tomar las correcgienesarias con la finalidad
de mejorar sus resultados para volverse mas disiem relacion a su competencia.

Entre los indicadores de este tipo mas utilizadoddiinido los siguientes:

Costos de capital.
Miden la capacidad que tiene la empresa para geresrarsos financieros

mediante los activos que posee.
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Costos operacionales.
Mide la cantidad de recursos que se han utilizagl@ pa ejecucion de

actividades de los procesos logisticos y produstdela empresa.

Indicadores de tiempo

Este indicador permite conocer el tiempo de durag@determinado proceso
ademas de identificar variaciones a través delpgede ejecucion del indicador e
identificar cual es su impacto. Los ciclos de tiersp detallan a continuacion:

- Ciclo total de un pedido

- Ciclo de la orden de compra

- Ciclo de un pedido en bodega o almacén

- Tiempo de transito

- Horizonte del pronéstico de inventarios.

Indicadores de calidad

Miden el grado de cumplimiento que la empresa t@meelacion a todas sus
actividades; tales como entregas, transporte, deepay otros. Dentro de estos
indicadores se detallan los dos mas importantes.

Porcentajes de pedidos perfectos.

Se evalla el Porcentaje de incidencias dentro diesttms procesos para el
cumplimiento de entrega del producto.

Porcentajes de averias.

Se evalla el porcentaje de incidencias por incumeltitos de entrega de
pedidos solicitados.

Indicadores de productividad

Mora (2012) en su libro Indicadores de la funcidgistica ha manifestado

gue este tipo de indicadores permiten conocer guigtoductiva esta siendo la
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empresa, permite reflejar el uso adecuado de tagses, materias primas, tiempo;
ademas de determinar, en caso de haber algin canbsu indicador tomar
decisiones de inversion enfocadas a elevar la poodlu de la empresa. Entre los
indicadores de productividad ha definido los sigtes:

- Numeros de Cajas movidas por hombre

- NuUmeros de Pedidos Despachados

- Numero de ordenes recibidas

- Numero de unidades almacenadas por metro cuadrado

- Capacidad de Almacenamiento y Estibas.

- Indicadores de la Entrega Perfecta

Caracteristicas de un Indicador

Las caracteristicas sirven para que los indicadmuedan ser bien definidos,
aplicados y medidos. Franklin (2007) manifestd tpseindicadores “permitiran
llevar una adecuada medicion que llevaran a lagmanejor cumplimiento de los
objetivos y que serviran de apoyo a los adminisires.

El autor Pérez (2015) ha dicho que los indicadpeesitiran realizar mejoras

en la gestién y que deberan cumplir las siguiecaescteristicas:

Simplicidad.
Capacidad para definir el evento que se pretenddirnmge manera poco
costosa, en tiempo y en recurso

Adecuacion.
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Facilidad de la medida para describir por compiéfendémeno o efecto debe
reflejar la magnitud del hecho analizado y moskaadesviacion real del nivel
deseado.

Validez en el tiempo.

Ser permanente por un periodo definido

Participacion de los usuarios.

Habilidad para estar involucrados desde el diseiaporcionandoles los
recursos y formacion necesarios para su ejecudi®io es, el ingrediente
fundamental para que el personal se motive en tatncumplimiento de los
indicadores.

Utilidad

Posibilidad del indicador para estar siempre oai@nta buscar las causas que
ha llevado a que alcance un valor particular y nagjas

Oportunidad

Capacidad de que los datos sean recolectados actielgualmente se

requiere que la informacion sea analizada oportensrpara poder actuar

Funciones del Indicador

La funcion principal de un indicador de gestionreslir el desarrollo de los
procesos para presentar herramientas de mejormuamara mantener operativa
y competitiva a la empresa. Mora (2012) clasife® funciones de los indicadores
de acuerdo a los beneficios proporcionados, estos @stan los siguientes:

a. Brindar apoyo a la toma de decisiones.

b. Permitir controlar el tiempo y variables en deteradios procesos.

c. Orientar a la planificacion y optimizacion de léoirmacion que podra ser

utilizada en futuras negociaciones.
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d. Permitir tener una mayor comprension a través sldatos de la situacion
actual y futura de la empresa.
e. Promover la participacion de las personas en largeron y utilizacion
de indicadores en la empresa.
f. Permitir establecer un sistema de incentivos a&sael cumplimiento de
metas.
Beneficios de la Aplicacion de Indicadores
Beltran (2001) en su libro Indicadores de gesti@mramientas para lograr la
competitividad, ha manifestado que los indicadoeson fines sino medios para
lograr alcanzar metas propuestas, por esto, dlesta indicadores en determinado
tipo de proceso genera multiples beneficios pontukps directivos pueden hacer
uso de la informacién de manera estratégica; s, @stos aportan al control en
determinadas situaciones que se repiten, sea & geweral o en algun éarea
especifica.
Silva (2016) ha indicado cuatro beneficios al dstady indicadores en la
empresa, los que se listan a continuacion:

Satisfaccioén al cliente

Monitoreo del proceso

Benchmarking

Gerencia del Cambio
Salgueiro (2001) ha manifestado que de acuerdoéddisess que se desarrolle
al interior de la empresa, los beneficios de lalemgntacion de indicadores se

pueden dividir en tres grupos, a saber:
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- Permite dar seguimiento al comportamiento y coatralcualquier area
de la empresa y a ella de manera global definidndoindicadores
correctos.

- Genera informacién valiosa que permite a los diresttomar decisiones
mas efectivas y acertadas.

- Permiten planificar a corto y mediano plazo a tsagté la medicion y
cuantificacion de los objetivos alcanzados.

Al contar con una adecuada implementacién de iddies que estén basados en
parametros de la calidad total se involucra tahpsaducto como al servicio. Asi,
el fin, es lograr la satisfaccion del cliente, naedé la fidelizacion del mismo,
manteniendo estrategias de gestién de atenciéarfosa la entrega del producto,
con el propdsito de obtener sus observaciones caditkad y del servicio recibido
dando paso a que todo proceso sea revisado y mej(faratiegui, 1999). Cabe
indicar que esto es variable, dado que depende andehlas condiciones del

mercado Yy las ofertas que la competencia presente.

Gestion por Procesos

La importancia de determinar el area en la quesea normar los procesos
permite la asignacion de objetivos y recursos estasvez establecen herramientas
de control y desempefio basadas en la informaciénsquhaya levantado para
gestionar las mejoras estableciendo sistemas deotgue deben siempre estar
conectados hacia el cumplimento de una meta enrcdalés como incremento en
la eficacia de la gestién del tiempo para satisfatecliente por medio de las
variables como la calidad, servicio, precio y ehtpo la informacién obtenida

permitira una mejor toma de decisiones ademas de skguimiento de los
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resultados a través del uso de indicadores orieatad los objetivos estratégicos
de la empresa (Perez J. , 2004).
Indicadores de Proceso de Compras

Para llevar un proceso transparente y controladonezesario que se
establezcan indicadores que permitan cumplir algeta través de su analisis y que
orienten a tomar decisiones de manera estratégstas a su vez permiten la
evaluacion del cumplimento de las metas establec{edmez (2013) ha expresado
que estas herramientas (indicadores de gestionnipd@n medir, realizar
comparaciones y tener una vision con datos que if@@rmn diagnostico mas
amplio, de lo que esta sucediendo en las adquigisjoy que las funciones de estos

serian las siguientes:

Orientar para una mejor obtencion de resultados

Medir los cambios

Permitir el seguimiento de un proceso

Medir el resultado

Losindicadores de gestion tienen como propadsito s¥glagra (2015) crear
una cultura empresarial en base a resultados chnaledad de encaminarlos al
exito empresarial cumpliendo los objetivos del mégopara una correcta
implementacion de indicadores es necesario coromreexactitud cuales son las
variables que son mas relevantes dentro del prapesse desee evaluar.

Mora (2012) en su libro Indicadores de la funcidgistica ha exteriorizado
que se pueden considerar los siguientes factoradggrar la implementacion de
indicadores de forma correcta:

- Tener a disposicion informacion referente al proa@analizar

- Cuantificar y medir las variables
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- Establecer el indicador a controlar

- Comparar el indicador global con el de la compegemterna

- Realizar retroalimentaciones periddicas

- Mejorar continuamente el indicador
El establecimiento de indicadores permite que lpresa tenga instrumentos para
analizar el desempefio de la organizacién, connalifiad de poder detectar
cualquier desviacidn que se presente y a su wvezartmedidas correctivas que
permitan orientar a toda la organizacién a cumgiirmanera mas eficiente sus
objetivos, obtener mejores resultados y generamayor control dentro de las
actividades de la empresa, a través de la elabarade planes de accidén,
evaluaciones constantes de las variables que dedrecontroladas para poder
agregarles valor (Beltran, 2001).
Balance Scorecard

Parte de la evolucion en el desarrollo de la infaridn estan las nuevas
tecnologias para un mayor control de los recursamyla finalidad de una mayor
integracion de todos sus procesos administrativiisayicieros. Kaplan y Norton
(2009) inventaron una herramienta que permite zaali una evaluacion a los
objetivos propuestos por los directivos de la esspmediante el uso de un cuadro
de mando el cual permitira que se interrelaciotwtas la areas de la organizacion
con la finalidad de tener una adecuada gestionadefbrmacion a través del
establecimiento de indicadores que estén defiridwamente para que faciliten su
comprension, andlisis y medicion este enfoque estéentado a la maxima
satisfaccion del cliente final con el cumplimierde la gestion de sus indicadores

permitiendo a su vez que la empresa se vuelva mmésacompetitiva .
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El Cuadro de mando permite administrar de man&#efe las unidades de
negocio, detectando cumplimiento de objetivos ynogacion de la capacidad de
la empresa, con la finalidad de agregar valor yepedtablecer metas a largo plazo
mediante la implementacion de estrategias globadesparte de los directivos,
permitiendo que se desarrollen relaciones de wadrapquipo (Alveiro, 2011).
Planeacion Estratégica

Rincon (1998) ha afirmado que toda organizacioredighinir sus metas para
ello es vital establecer estrategias que permitanlgs objetivos propuestos se
cumplan, es necesario lograr que estos objetiviés esxmarcados dentro de las
actividades del negocio, no se puede llevar agab@laneacion si no se ha logrado
determinar con exactitud cuales son las metasaazdc y cual es el tiempo en el
gue se van a lograr; adicional a ello, es vitabingrar a todas areas con la finalidad
de que todos estén alineados a las metas que tpgeae. Por otro lado, también
ha indicado que es importante establecer el MoéetbV.A (Planear, Hacer,
Verificar y Actuar) el mismo que contribuye a qaedmpresa lleve un mayor
control y seguimiento de sus actividades de esteeraasera mucho mas eficiente
que es lo que se busca logar con el establecimieniradicadores.

Existen diversidad de criterios respecto a la filzagion estratégica unos
indican que es mucho mas complejo prevenir evasriasm futuro en el ambiente
cambiante que nos desenvolvemos indicando que @migid creatividad y la
innovacion que se consideran vital en ambientesddios e incertidumbre el otro
criterio defiende su posicion en la que una adegplahificacion a futuro permitira
crear soluciones creativas innovadoras que peémita las personas y a las
empresas construir un futuro mejor, acorde adestuealizados muestran que

personas , empresas que planean sus actividades tnuchas posibilidades de
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exito en el logro de sus objetivos que aquellasrgué hacen (Bernal y Sierra,

2008).

Fijacion de Metas

Las metas permiten que las areas sigan una direespecifica en la cual cada area
estara enfocada en las actividades que realiceria eempresa, se definen
responsables quienes seran los que gestionen ceguguo de trabajo que los
objetivos se cumplan, dado que en lo posteridioaselrealizara una evaluacion del
cumplimento a cada area. Es recomendable tenerpenmsona como lider
responsable ya que permitira que sus colaboradessguiados permitiendo que
las metas planteadas se cumplan segun lo estahlesdmportante que todos;
tanto, gerentes y empleados tengan claro el enfdgue que la empresa quiere
lograr y se trabaje en conjunto revisando de mgmemiadica los logros alcanzados
(Capriotti, 2008).

Gestion de Compras

El departamento de compras es uno de los eslabmemportantes dentro de la
empresa dado que su gestion es vital para elrddsade las actividades de
produccion y comercializacion de productos tener adecuado manejo de
proveedores con una correcta seleccion de maten generaria a la empresa
ahorros significativos, pese a ser poco considecad# una funcion estratégica
dentro de las empresa , el departamento de coraprasnvierte en la principal
herramienta de las empresas para poder obtenearciéduwe costos e incrementar
sus utilidades. Una inadecuada administracion detgso de compras podria
repercutir en la falta de abastecimiento de matgnianas, lo que podria generar

pérdida de mercado, incumplimientos en las entomgedidos a los clientes,
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productos de mala calidad, encarecimiento los mtoduy los vuelve menos

competitivos en relacion a la competencia (Herezha3).

Proceso de compras
En el aprovisionamiento se realizan diversas atades que van mas alla de
la negociacion y de los tramites administrativos ¢ finalidad de establecer
buenas negociaciones, ahorros en costos, obtersatitaccion al cliente por
tiempos y calidad ademas de la obtencion de hmoefpor la adecuada gestion
que contribuird a que la empresa obtenga el éXitmcaso para ello es necesario la
revision de las fases que tiene el proceso de @snfEscudero, 2011) define las
siguientes :
- Planificaciéon de Compras
- Analisis de la necesidad.
- Solicitudes ofertas y presupuesto
- Evaluacion de las ofertas
- Seleccion del proveedor
- Negociacion de las condiciones
- Solicitud del pedido
- Seguimiento del pedido y los acuerdos
Segmentaciérde compras
Las empresas deben ser mucho mas competitivasasdmiaistracion de sus
recursos y manejo de proveedores, una adecuadenge compras puede
repercutir en un ahorro significativo para la emspreara ello es necesario controlar

de manera adecuada el presupuesto.(Kraljic, 198)ed
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La clasificacion de proveedores en dos dimensiodesacuerdo a los
productos comprados con la finalidad de establesner cada tipo de producto
la estrategia a implementar:

a) Alto Impacto en los Resultados

Productos apalancados: Ofertas competitivas

Productos estratégicos: Alianzas con proveedores
b) Bajo Impacto en los Resultados

Productos Rutinarios: Sistema de contratacion

Productos cuello de botella: Asegurar el sumiaistr

De acuerdo a las dimensiones planteadas por el lastonpactos serian los
siguientes:

- Impacto Financiero. Evalla la estrategia de compras en relacién abcost

total y al impacto causado en la rentabilidad dent@resa.

- Impacto en el Suministro. Se analiza los factores del mercado en
relacion a la oferta de acuerdo a la tecnologiaretss de entrada,
sustitucion de productos, escases de productos ydadiciones del
mercado.

De esta manera acorde y siguiendo la matriz dedrase realiza una
clasificacion de bienes o servicios en cuatro catag que pueden ser medidas
utilizando indicadores:

1) Productos Apalancadosproductos que tiene un alto efecto en los

resultados de la empresa se tienen muchos prowesegor lo tanto no hay

dificultad en cambiar de proveedor.

2) Productos Estratégicoslos mas importantes dentro del proceso

productivo tiene alto riesgo debido a la poca cidtide proveedores.
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3) Productos Rutinarios (no criticos)son faciles de adquirir tiene bajo
impacto en los resultados de la empresa y la poidiuc

4) Productos cuello de botella (criticosinico proveedor escasa cantidad de
proveedores en el mercado productos especializemhespoca influencia en

los resultados financieros

Funciones del Departamento de Compras
El autor Sangri (2014) ha definido en su libro Adisiracion de Compras:
Adquisiciones y Abastecimiento las funciones degdaittamento de compras, las

que se listan a continuacion:

Definir planes y presupuestos e interactuar osrotros departamentos
de la empresa
- Garantizar que la calidad y precio estén de acustdgpagado
- Negociar y definir los plazos de entrega con elgeedor
- Seleccionar Proveedores
- Evaluacién proveedores
Objetivos del departamento de compras
Dentro de la empresa uno de los principales olgetdel departamento de
compras es cuidar el flujo de efectivo de la engréteredia (2013) segun ha
manifestado:
Que segun el grado de importancia se han tomadmnsideracion los
siguientes objetivos:
- Proveer un flujo ininterrumpido de materiales waros al sistema de
operacion
- Mantener la inversion en el inventario al minimo

- Maximizar la calidad
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- Encontrar y desarrollar fuentes competitivas deisistnos

- Estandarizar materiales disponibles a bajos costo

- Comprar materiales al menor bajo costo total deliadion

- Fomentar relaciones internacionales

Sin embargo, estos objetivos pueden ser cumplides gealizan gestiones

adecuadas enfocandose los principales factoreacaraMartinez (2007) los ha
definido como:

- Disminucién de costos mediante la negociacion d¥a qaedido con
aumentos en las entregas o0 a través de un comjpraieiscompra
mediante un contrato y una adecuada seleccion aleguiores que
permita identificar potenciales proveedores aded&$a busqueda de
materiales alternativos en conjunto con el areaicac

- Reduccién de los costos operacionales mediangeianalizacion de los
medios de trabajos tales como programacion, ponasi, estandarizacion
contando con adecuados sistemas informaticos queadapten las
necesidades del area también se deberia considentio de estas
reducciones los plazos de entrega del producta lopst es entregado al

usuario final.

Proveedores

“Los proveedores en la actualidad son necesaras lacfinalidad de crear
relaciones de largo plazo; es decir, el proveedesagle relacionarse de un proceso
transaccional a un proceso orientado a las relasiate mutua cooperacion”

(Farfan, 2014).
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Sangri (2014) ha indicado que para lograr idermtifiel proveedor adecuado
existen variables necesarias que pueden ser coadidey entre otras ha presentado

las siguientes:

Averiguar todos los posibles lugares de suministro.

- Adquirir informacion necesaria para aprobar a gesiproveedores.

- Elegir quienes seran los proveedores que surtispddidos.

- Examinar y tener tratos con proveedores elegidos.

- Desarrollar a los elegidos a fin de que cumplalesnespecificaciones

gue necesita la empresa.

La eleccidon de un proveedor es muy delicada eprlmsesos de seleccion de
un danico proveedor es necesario considerar que ssi@n estables, eficaces y
cooperativos dado que sera principal abasteceduoatiriales. Establecer vinculos
mas cercanos con el proveedor nos permite tenéajasrcompetitivas por cuanto
se comparte informacion y se trabaja en conjumteeleanalisis de costos y
elaboracion del producto, lo cual generaria a laresa reduccién de costos en
produccion, mejora el margen al proveedor, generamge ambas empresas
obtengan beneficios de esta relacion de negocimapi@an, 2006).

La descripcion del marco tedrico tiene como firadidpotenciar los
conocimientos de la autora, los funcionarios y eagbs de la empresa en estudio.
Asi también, el andlisis y definicion de estas isompermitiran desarrollar o
amplificar las teorias ya escritas referentes &€logms que se tratan en este trabajo

de investigacion.
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Marco Conceptual
El marco conceptual esta compuesto por aquellosepdos de los términos de

temas a abordarse en el estudio investigativapgigue se listan los principales:

Cliente

“Es la persona natural o juridica que utiliza o a&flgude manera frecuente
los servicios o productos que pone a disposici@meampresa, fabrica o persona
natural” (Carrasco, 2012).

Compras. Es la adquisicion de bienes, servicios de la cdlatiecuada en el
momento adecuado con precios 6ptimos y del paemas apropiado (Salvador,
2004).

Factura. Constancia la compra y venta de servicios o biegmsgralmente
entre fabricantes y comerciantes en general, exdngribuyentes que puedan
utilizar el crédito tributario con el IVA pagado &s adquisiciones (Zapata, 2011,
pag. 37).

Indicador. “ Se define como una medicién que permite compararalor
actual, presente o real, con relacibn a otro val@establecido, esperado o
programado” (Zambrano, 2007).

Objetivos estratégicos. Son el reflejo de laestratégica de la empresa
genérica esta determinados por la mision, visigalgres y al balance de fuerzas
de la empresa. Un objetivo estratégico es la famah del propdsito que marca la
vision que se desea estar a largo plazo. Es, ianterporque se enfoca en algo que
se estima decisivo para el presente y futuro @eganizacion. Implica un riego y

un resultad¢Castellanos, 2007)
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Orden de compra.La nota de pedido u orden de compra es un documento
gue quien compra entrega a un vendedor para sol@értos bienes, productos o
servicios. En esta se detallan todos los datoa dempra (Soret los Santos, 2014).

Metas y PlanesEs importante tener definido metas claras y camtelher
los planes formales que permitiran ejecutar loaltados que se espera alcanzar,
otro punto que es importante considerar es quedgnaydiferenciar el tipo de
objetivo a lograr. Los Planes son eje central pagear el cumplimiento de los
objetivos (Stephen & Coulter, 2005)

Plan estratégico. Es un documento que compila las lineas de acadrias
estrategias que una empresa piensa llevar adedantgto o mediano plazo y
enmarcandose en la mision, vision y objetivos” i{@ale Vicua, 2015).

Proforma. “Documento entregado por el vendedor a pedido lgeite cuyo
contenido es la informacion del producto o servigiee tiene en venta y los
escenarios de pago Yy el periodo de validez dedf@pna” (Fierro, 2011).

Proveedor. Es un socio estratégico de la empresa debido geumeitiran
obtener a la empresa productos de calidad emebtieequerido (Arias, 2003).

La relevancia del macro conceptual consiste en@ue] mismo se definen
conceptos de términos a tratarse en la investigagié permitiran que la autora y
a otros lectores, enterarse de lo que significganrals términos concernientes a

indicadores, compras, planificacion y otros.
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Marco Legal
La tematica contenida en este estudio investigatvaoge y esta respaldada
en las distintas leyes, reglamentos dictados gariganismos de control que tienen
que ver con los procesos de compra en los quelsiyém los indicadores de gestion

y la contabilidad. Las normas legales se detalleonéinuacion:

Constitucion de la republica del Ecuador 2008

— Ley organica de Régimen Tributario Interno (LORTI)

- Reglamento de la Ley de Régimen tributario Interno

— Ley de Registro Unico de Contribuyentes

— Ley Organica de Regulacion y control del poder eéecaudo.
- Reglamento de comprobantes de ventas y retenciones

— Cadigo de comercio.

El desarrollo de las actividades de la empresa faatwiera en estudio, son

supervisadas y controladas por los siguientes :entes

Superintendencia de Compainias.

- Servicio de Rentas Internas.

— Servicio Nacional de Aduanas

— Ministerio del Medio Ambiente

— Ministerio de Comercio Exterior e Inversiones
— Ministerio de Industrias y Productividad

— Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

— Gobierno Autbnomo Descentralizado de Duran

— Cuerpo de Bomberos.
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El presente marco legal esta direccionado a laesapn estudio, pero cabe
mencionar que para otro tipo de empresas el magab éstara dado de acuerdo al
tipo, tamafo y caracteristicas de cada empresalyi¢a por las politicas internas
e internacionales por la que debe ser regida yaant en sus diversas actividades.

La construccion del marco legal muestra la normaativ el que se rigen las
empresas para desarrollar sus actividades, tammetrativas como operativas y
de logistica, reforzando la normativa interna carmadigo de ética y reglamento

interno que deben estar en linea con las leyestag@acionales e internacionales.
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Capitulo II

Marco Referencial
Modelo de Gestion Logistica para Pequefias Empres@@ymes)

La demanda de los mercados y la globalizacion sleddenas de suministro
exigen cambios estructurales en los que la logistienple un rol estratégico. En
la actualidad los usuarios evaltan la calidad detlycto, el valor agregado del
mismo y la disponibilidad en tiempo y cantidad,adhé |la necesidad de mantener
procesos eficientes. Diversos investigadores hapuasto modelos de gestion
logistica para mejorar la competitividad en el raden especial para pequefas
empresas, debido a la estructura informal y escasuscimientos técnicos; otros
hacen referencia indirecta a los flujos de infori@@adnterna de la organizacion,
implicando una division del sistema por la débikrrelacion entre las areas. Las
Pymes en México representan el 4.2% de las empg=aara el 31.5% del empleo
y aporta el 37% del Producto Interno Bruto; desainge la importancia de fortalecer
su posicion competitiva en el mercado (Cano, Oviagjett, & Lopez, 2015).
Compras en Empresas Pymes

Las empresas pymes en Ecuador y su creciente olésanan sabido
adaptarse a la globalizacion en los mercados imgléando estrategias para ganar
competitividad de acuerdo al enfoque de su giraatgpcio con el uso de nuevas
tecnologias alineados a mejores practicas en kbgede sus procesos les ha
permitido lograr una mayor participacion lograneéduccion de costos, rapidez,
confiabilidad en la entrega y disponibilidad dedurctos (Terlizzi, 2016)

Las pymes se han fortalecido logrando converteselas fuentes de
generacion de empleo mostrando adaptabilidad &olalizacion e integrandose

con otros mercados lo que conlleva a una nuevaapatrductiva que se encuentra
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respaldada por el gobierno nacional con la findlida potenciar y perfeccionar la
industria (Zufiga, Espinoza, Campos, Tapia, & Myrii¥ 6)

Aguilar y Martinez (2013) ha dicho que con la ecadn de las tecnologias
los consumidores se han vuelto mas exigentes, aebigue hoy en dia tienen
contacto con otros mercados, por lo que las emprEsaen que volverse mas
eficientes en la logistica de abastecimiento degde es pedido el producto o
servicio hasta la gestion de entrega oportunaieetie y basada en estrategias
modernas que les lleve a ser competitivas.

La implementacion de estrategias de crecimientia @mdustria ecuatoriana
ha sido caso de estudio. Vanoni y Rodriguez (20danifestaron que con el
analisis las estrategias de crecimiento se tonsddaisiones directivas y definen
los sectores en lo que se van a hacer negoci@sjrdean el tipo de empresa que
quieren ser y permiten la asignacion de recursos @aerar con la finalidad de
incrementar sus ingresos.

La definicién de estrategias claras permite estanlmodelos para alcanzar
mayor competitividad sea mediante estrategiasodeentracion en la que se
especializan en un solo mercado agregando valomypetitividad o por medio de
estrategias de diversificacion en el que se peraitampliacion de la oferta de sus
productos en otros sectores, de acuerdo al este@liazado que comprende desde
el 2007 hasta 2016 se determiné que en el Eclasi@rupos Econdmicos estan
en aumento y se estan logrando adaptar a los esxepaliticos y econémicos
enfocandose en estrategias de especializaci@véstde la busqueda de nuevas
oportunidades de negocios apalancadas en lasefratatle la empresa siendo un
aporte fundamental al Producto Interno Bruto (PlBste de las estrategias

implementadas se determinan acorde a las restiesiexistentes en los mercados
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y por efectos de la globalizacion a través de taades grupos industriales quienes

son referentes para las pymes volviéndolas magetitivas.

Compras a Gran Escala
El proceso de compras es un tema fundamental o pwl el hecho permitir
desarrollar un mejor desempefio por medio de opditidn de recursos, este deja
llevar a cabo una modalidad compleja entre laepanteresadas. A la gerencia de
mercadeo se le ha dificultado lograr identificas frocesos de compras, como
inician, de qué manera llevan el proceso dentrtadmmpafiia ,como establecer
los momentos criticos y cuales son los canalesosogue se deben comunicar con
la finalidad de informar novedades a los clientesgilo se considera importante
entender el proceso que permitira desarrollar deawada metodologia de trabajo
que lograra adecuadas toma de decisiones por cogrsig un mejor desempeiio de
sus productos y las empresas (Manrique, 2014).
En el proceso de compra se establecen las necesidacgdquisicion de productos
y servicios estos son evaluados e identificadas oflganizaciones cuentan con
objetivos, politicas, y procedimientos a travésmekceso es el comprador quien
afronta la toma de decisiones las cuales dependkrativersas variables tales
como; la realizacion de compras nuevas, recomprpeeedores especificos,
compras con modificacion de especificaciones o ¢iamgnto de un requerimiento
especifico , para la toma de decision de comprssidera que la oferta cumpla
con calidad , precio optimo y que este respaldamtappoveedores apropiados
(Sierra, Olarte, & Gil, 2016).

Sin embargo, existen variables que afectan lamecde compras tales como

las politicas y las estrategias establecidas pareal comercial, calidad, garantia ,

39



tiempos de entrega y crédito que afectaran el poode toma de decision (Murcia,

2012).

Economia de Escala

De acuerdo a un estudio que han realizado Ranhteagaray, Ramirez y
Texis (2010), las grandes dificultades que afroréanempresas por retos de
productividad ha resaltado la importancia de lagupBas empresas como una
alternativa para la utilizacion de mano de obraeaitundante son estas pequefas
empresas quienes pese a su tamafo han sabidaradagitmercado y de manera
eficiente poder atender la creciente demanda.

Debido a su tamafio estas empresas se han considemdimitado aporte
en la generacion de valor agregado considerandose gficaces debido a los
costos altos en su produccion y sus precios pamogpetitivos debido a que no
con cuentan con las ventajas que generan la prigtsuacgran escala trabajando
con rendimientos bajos en su produccién pero araoo de lo que se piensa estas
empresas tienden a realizar producciones mas r@isiggenerando rendimientos
que permiten su crecimiento en los procesos deupod@h logrando controlar los
costos diferenciandose de entre otras empresas.

Bermeo y Elver (2004) expresaron que las empresda actualidad han
elegido optar por elegir un enfoque diferenciadqrosicionarse en sectores que
estén libres de la competencia de precios la efi@eobtenida por el uso de
economias de escala, mejores precios de materiasaspry la adecuada
optimizaciéon de la capacidad instalada no garamtigatabilidad y seguridad por
los crecientes cambios en las tecnologias y eémento de las operaciones de
comercio internacional. Las fuentes externas nestdin que consideran la gestion

de calidad total, la reingenieria en procesos daciores que inciden en la eficacia
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de costos, pero estas a su vez se ven soportadascenstante amenaza de la
competencia y la exigencia de sus propietarios/@ocrecer su inversion.

Los mismos autores han dicho que controlar lagidaties que forman parte
de la cadena de valor son el apoyo para genel@ralecliente final permitiendo
mantener ventajas competitivas para ello se datanmireas o actividades de la
empresa tales como produccion donde se aprovelehzapacidad instalada acorde
a la demanda y la busqueda de alternativas redbzamalisis de costos de
oportunidad, compras la adquisicion de insumos adymto optimizando los
descuentos y recursos financieros, distribucioriuavda entrega de pedidos al
cliente y ubicacion geografica, investigacion yateslo recupera inversion por el
incremento de las ventas de productos nuevos.

Modelo de Medicion a través de Indicadores de Geéti

La medicion, son actividades desarrolladas paraawvan sistema integrado
de gestion o los procesos a través de indicadoceslquier otro instrumento que
permita establecer el grado de utilizacion de éusirsos, el logro de los objetivos
propuestos y su impacto (Valle & Rivera, 2015).

La seleccion de indicadores a ser implementadashanempresa, deberan

estar basados en los criterios que se muestransgguiiente tabla:

Tabla 1

Modelo de medicién de indicadores

Criterios de Pregunta a tener en

. Objetivo
seleccion cuenta
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¢El indicador expresa que Busca que el indicador permita
Pertinencia se quiere medir de forma describir la situacion o fenémeno
clara y precisa? determinado, objeto de la accion

Verifica que el indicador sea medible,
operable y sensible a los cambios
registrados en la situacion inicial

¢Elindicador es

Funcionalidad .
monitoreable?

Los indicadores deben ser construidos
a través de variables sobre las cuales
exista informacién estadistica de tal
manera que pueden ser consultados
cuando sea necesario.

¢La informacion del

Disponibilidad indicador est4 disponible?

Los datos deben ir medidos siempre
¢,De donde provienen los bajo ciertos estandares y la

Confiabilidad datos? informacion requerida debe poseer
atributos de calidad estadistica
Utilidad ¢Elindicador es relevante Que los resultados y analisis permitan

con lo que se quiere medir2omar decisiones

Fuente: Tomado del instructivo para la formulacion y segiento de indicadores de gestion
publicado por la Alcaldia Mayor de Bogota (2015)
Indicadores de Gestidon para mejorar la Administracon de Compras

Franco (2014) manifestd que el proceso de compadmgtecimiento es uno
de los eslabones iniciales en la cadena de sunoinigirma un mecanismo
transcendental dentro de la estructura productevdag empresas, en el cual la
oportunidad en el aprovisionamiento de bienes yides se considera valioso y
adquiere valor considerable si suple al procesprdéuccion de materia prima e
insumos para la elaboracion de un producto.

Los indicadores de gestion suelen ser de naturdigeesa y tienen amplios
campos de analisis. Por lo dicho Franco (2014 xpeesado que la implementacion
de indicadores en la medicién del rendimiento det@so de aprovisionamiento y
compras, debe estar enfocada en alimentar la opesaat del proceso
anteriormente descrito. No obstante, hay que cermidjue tener un modelo de
medicidn con una estructura de indicadores penwmifear seleccionar de manera

precisa y acorde a lo que las empresas desearaevalu
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Tabla 2:Indicadores asociados al proceso de compras

Atributo Indicadores asociados

Cantidad Rotacion de inventario
- Nivel de servicio
- Inventario de seguridad
- Punto de re-orden
Costo - Volumen de compra
- Valor promedio de compra a cada proveedor
- Costos de aprovisionamiento
- Relacion de costo de aprovisionamiento y
costos totales
- Costo de inventario
- Costo de almacenamiento

Proveedores Proveedores certificados

- Test de diagndstico a proveedores
- Proveedores criticos activos

- Retraso en la produccién debido a proveedores

Tomado de:articulo publicado por Franco (2014)

Los indicadores permiten que las organizaciongbaa informacion al dia
del cumplimento de actividades y objetivos permdi® que se puedan detectar
mejoras que conduzcan a la empresa a lograr @ éritsu gestion orientandose
siempre con la misién y objetivos de la empresatagirar de manera simultanea a
todos y cada una de las aéreas de la empresaipaduitdesarrollar aportes que
faciliten alcanzar las metas propuestas ademasatdgar a un mejor control con la
finalidad de generar impactos positivos en la amgadn garantizando su
competitividad (Romero & Vergara, 2015).

La importancia de establecer las variables rel@sanpara detectar cuan
eficiente es el uso del tiempo, manejo de recudetectar errores que generarian

pérdida de productividad que tienen impacto errdssltados financieros y de
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eficiencia ademas de contar con un adecuadonsistaforméatico como
herramienta atil para lograr mayor eficiencia enbéencion de datos y analizar el
desempenio de los indicadores para gestionar lagasegn las areas a las que se
relacionen estos (Daza, Cohen, & Lopez, 2011) .

Fuentes y Pinto (200%n un estudio realizado han mencionado que los
indicadores orientan a las organizaciones a llewsa adecuada planeacion
estratégica que permiten un diagnostico en lindaglactividades de la empresa
permitiendo adecuada toma de decisiones si estadesimidos estratégicamente y
evaluados acorde a una frecuencia , orientandblosmplimiento de metas que
permitan redisefiar objetivos acordes con la migigision de la empresa con la
finalidad de evaluar sus resultados que reflejac@no ha ido evolucionando la
organizacién

La falta de indicadores influye de manera direatal® obtencion de
resultados deseados por las empresas es impartarige con un plan en el que se
difundan los objetivos de los indicadores orientamdl compromiso en todos
miembros de la empresa , el establecimiento deaddres debe ir soportado por
un sistema informético que permita trabajar de maangas integrada todos sus
procesos para obtener informacion confiable quenp&runa adecuada toma de
decisiones (Arango, Adarme, & Zapata, 2010).

En estudios realizados por Uribe (2015) ha expresae la aplicacion de
indicadores facilita la toma de decisiones gerdegiy a su vez actia como
herramienta de apoyo al permitir conocer una vigids amplia de los procesos del
negocio y realizar toma de decisiones de manendadeeque permiten realizar

planes de mejora, dependiendo de qué indicadoeggeera mejorar y controlar
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estos a su vez seran parte de la calidad que et solicitan los clientes al estar
en un ambiente altamente competitivo y globalizado.

Asimismo los indicadores de gestion evalian el mpséio y presentan
resultados cuantificables de informacion de int@a® la empresa y para que la
gestion de estos sean efectivos deben cumplirasieraracteristicas que estén
relacionados a los objetivos establecidos por laresa y que se encuentren
definidos correctamente asegurando recopilaciorectar y su correcto analisis
que sean de facil comprension, comparable y quelgser utilizado en la

organizacion a través del tiempo (Penagonos, 2014).

Gestion de la cadena de suministros
La Gestion de la Cadena de Suministros (GCS) ésmia que ha recibido un
considerable analisis debido al grado de imporsamgie tiene con la gestion
eficiente en las empresas. Alomoto, Acufia, Salva@utiz y Ruiz (2014)
afirmaron:
“Al competir en el mercado internacional es nedeseontar con sistemas
acordes a los que manejan las grandes empresapequéan integrar de
manera eficiente procesos, proveedores, inventgraadidad que agreguen
valor para el cliente final”.
En efecto al ser la cadena de suministros unaaegbleja en la que se interactia a
través del intercambio de bienes y servicios, geatla requiere la integracion de
distintas organizaciones coordinando el flujo dmisistros, informacién y de la
parte financiera ademas de que su manejo se tmmplejo debido a las
condiciones cambiantes que generan sucesos 0 CamM@ENtos que no se
esperaban lo que se relaciona al concepto de cpaaple€ue son particularidades

especiales que pueden surgir en las GCS si noarueah un adecuado manejo lo
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que podria daria lugar a riesgos y excesivos c@gipgllo es necesario conocer
cual es la complejidad de la Gestion de la Cadenduininistros cuales son las
causas que lo generan y como evaluarla con ladashble controlarla (Coronado
& Garcia, 2017).

Como han sefialado Camacho, Gémez y Monroy (20K2)3laas de la
empresa deben trabajar de manera conjunta paraeol#®ito en los procesos
permaneciendo siempre interrelacionadas debidoeat@las estan alineadas en
lograr un mismo objetivo por tanto para un mejantcal se deben optimizar los
procesos internos, externos y la manera en comgess®nan las relaciones con sus
proveedores y clientes dando como resultado laetitgacion en costos y servicio
al cliente final.

De acuerdo a estudio realizado por Salazar, Cawaddartinez (2012) la
(GCS) comprende varias actividades cada una codigeisas caracteristicas que
van desde la distribucion del producto hasta la@epeion de materias primas
garantizando un adecuada atencién al servicioealtely un manejo eficiente de la
cadena de valor mediante un adecuado manejo del dii informacién , de
productos permitiendo competir de manera optimegmercados a traves de la
(GCS) sus objetivos y el establecimiento de mejprésticas en sus diversas areas.

Como resultado de un eficiente manejo de la GCi®zPBzcategui y Solano
(2017) expresaron que permiten la definicion deatsgias competitivas de la
empresa ademas de permitir afrontar los diversodics del entorno en conjunto
con adecuada planificacion estratégica que peralitanzar las metas de la
organizacién y adoptar estrategias, acorde ald@empresa y el enfoque que se

requiera dar.
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Asimismo se ha vuelto un elemento fundamental®arganizaciones debido
a los resultados que se obtienen en rentabilid@singsultados que estan orientados
a satisfacer al cliente final tales como la caljdavel de servicio y los tiempos de
entrega esto se debe a la integracion de todgascssos orientados a mejorar su
rendimientos y afianzar las relaciones entre aieny proveedores (Salazar,
Cavazos, & Martinez, 2012).

Por lo tanto, una adecuada gestion de proveedamesitp mejoras y la
evolucion de las empresas Pymes considerando gnecesario contar con una
correcta seleccion de proveedores ademas de implenmntroles rigurosos en
los suministros asi mismo la cadena de suministyzeddera del desarrollo de
estrategias para el eficiente manejo de suminjstorspromisos y cooperacion con
los proveedores. El entorno globalizado actualmhiante ha dejado de competir
de manera individual a una rivalidad entre cadelgabastecimiento que estan
compuestas por multiples empresas que aseguramelistro .Los negocios estan
involucrados en constantes cambios la globalimacidoncentracion y el
incremento de la competencia ha llevado a la bakgde mejores estrategias que
orienten a un mejor resultado organizacional (Hedez, Jimenez, & Marin,

2017).

Manejo de Proveedores en Empresas Nacionales

La empresa Nestlé Ecuador desarroll6 proveedorede® para mejorar la
competitividad de la industria local contribuyeralta transformacion de la matriz
productiva nacional. Trabajar en el eje de la ealiés prioritario para este proceso,
tanto para garantizar la calidad de productos cpara lograr una gestion de

calidad consistente y continua por parte de lovgedores locales claves, que
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permita el fortalecimiento de la cadena de summist impacto en la matriz
productiva (Nestlé Ecuador S.A., 2015)

Asi también, en Nestle Ecuador S.A. (2015) enfaterala identificacion de
las areas de oportunidad en proveedores de la @adensuministro y la
implementacion de planes de mejora competitiva. Lpsoveedores
preseleccionados operan en diferentes ciudadegalsl y se enfocan en la
produccion y procesamiento de frutas y especiasa émbricacion de empaques
para productos alimenticios. Como meta se plantdaralineacion estratégica con
las direcciones de los proveedores locales, salsmrias actividades de evaluacion

de competitividad y los planes de mejora.

Politica Industrial de PYMES en el Ecuador

El Gobierno del Ecuador a través del Ministeridrakistrias y Productividad
(2016) presento sus politicas para reactivar yalecer las politicas industriales a
fin de realizar un cambio en la matriz productie plis aprovechando nuestras
ventajas climaticas y geograficas. Es necesarioetjpais se vuelva mucho mas
competitivo puesto que los paises mas desarrollziosbtenido condiciones mas
favorables para su crecimiento economico debids gilandes cambios realizados
tanto en inversion como en diversificacion de soslpctos.

Por lo dicho en el péarrafo anterior, el gobiernccidiaal mediante estas
politicas busca volver a las industrias ecuatosamacho mas competitivas a través
del establecimiento de estrategias de mediano go latazo basandose en las
siguientes estrategias a implementar:

- Fortalecimiento de las cadenas locales
—  Orientacion Exportadora

—  Sustitucion Estratégica de Importaciones.
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Las Pymes en ecuador han tomado una gran relevdabido a que son
fuentes de generacion de empleo y un medio queiteesatisfacer las necesidades
de productos y servicios a sectores de menor tamebinlo a los efectos de la
globalizacion se estudié la nueva matriz producyie apoyo que el gobierno ha
brindado a este sector considerandolas con un @atatesarrollo. Debido a la
existencia de menos barreras se busca integratoa tos mercados tomando en
consideracion los factores que lo hacen posibkstabmo reduccion de costos,
bajos costos, comercializacion, facilidad de comareibn, transacciones en linea
agiles lo que convierte a la globalizacién en urexesidad lo que ha ocasionado
cambios en la economia ecuatoriana con el apoygotiérno ecuatoriano a traves
de sus programas de desarrollo, proteccion a lastrid ecuatoriana a través del
incremento de aranceles a productos de importd@dfiga, Espinoza, Campos,
Tapia, & Muioz, 2016)

Global 100

A nivel mundial todas la empresas mas exitosasidatlo se evallan a través
del indice que evalla las empresas mas sustentidlesundo 2016 Global 100
las empresas analizadas en este indicador samelaal a través de 12 indicadores
los cuales son utilizados como criterios de medib@sados en su GICS (Estandar
Global de Clasificacion de la Industria) el objettle estos indicadores es conocer
la productividad y poder tomar de informacion denencia de que estan haciendo
para mejorar su gestion acorde a los indicadoralsi@dos que son los siguientes:

— Productividad energética
— Productividad del carbono
— Productividad del agua

— Productividad de residuos
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— Capacidad de Innovacion

— Porcentaje de impuestos pagados

— CEO a sueldo medio de los trabajadores
- Estado del fondo de pension

- Rendimiento de seguridad

- Rotacion de empleados

— Diversidad de liderazgo

— Enlace de pago del capitalismo limpio

Corporate Knights es la empresa que realiza cadalaéstudio de las 100
empresas mas eficientes del mundo estos indicadoresan referentes para otras
empresas para evaluarse en relacion a otras iredustin la finalidad de mejorar la
gestion de indicadores internos (Corporateknid@s6).

Estrategia del Negocio

Una adecuada administracion de compras contriboiggas medida al éxito
organizacional las continuas variaciones en lacdigplidad, precios, tiempos de
entrega crean desafios constantes en las orgameadijuienes desean obtener del
area una contribucion alta. Por tanto al establixseestrategias es necesario que
estas estén alineadas a la mision y visién deglanizacion son estas quienes daran
las pautas para la gestion del suministro y lassiees que se deberan tomar o
poner en ejecuciéon ademas de llevar un plan egitatél cual debera considerar
seis categorias garantizar el suministro, reducc@stos, apoyo a la cadena de
suministro cambios ambientales, logro de ventegaspetitivas y prevision del
riesgo se debe considerar en todo plan la perspextiargo plazo pensar siempre

hacia el futuro (Fraser, Leenders, & Flynn, 2012).
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Ademas de una adecuada estrategia de abastecrdembaterias primas,
transporte, distribucién y fabricacion es necesaener conocimiento de la
necesidad del cliente lo que permitiria identifilker metas y garantizar capacidad
de repuesta (Restrepo, Estrada, & Ballesteros,)2010

Asi mismo, Castro (2010) ha dicho que con la fdedi de aprovechar las
condiciones dinamicas de los mercados en el cealan diversos factores que
limitan su desarrollo 0 potencian su crecimienti@aes del analisis de indicadores
de gestidon especificos los cuales permiten ideatifa realidad de la empresa los
continuos cambios en el entorno y la incidencielemundo empresarial lo que
hace mas necesario percibirlos uno de los granddsdemas que afectan a las
empresas esta representadala enorme complejidad de su organizacion iatern
y externa en su entorno, por ello es necesariblestx la informacion que se
requiere para la toma de decisiones estratédasmgjue deben cumplir con las
siguientes necesidades de informacion

- Informacion de origen Externo acerca de proveedores, clientes, la
competencia, los mercados en los que se desenku@hiermacion
financiera, total de ventas, costos, principaleapetidores, percepcion de
sus clientes

- Informacion de Origen Interno que esta conformada por las salidas de los
procesos informacion financiera, contable, nivelegroductividad, etc.

Conocer esta informacion permite a la direcciéremheinar cual sera la
direccion competitiva que tome la empresa y suasdpeientandolas a una mejor
adaptabilidad del entorno , mejora continua y aensle mucho mas competitivos

(Garcia, Ruiz, & Ventura, 2002).
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Ademas, la identificacion de los procesos intelgues sean criticos para que
la direccion actué considerando que las mejoraslear favoreceran la atraccion
y la relacion a largo plazo con el cliente por elfonecesario realizar el analisis de
sus procesos basados en los objetivos que la eanpgesea alcanzar a fin de
garantizar el correcto desempefio y la implementad& cambios en los que se
requieran. El establecimiento de indicadores ercgsms de compras permitira
orientar y medir ciertas acciones referentes a &gom en la relacion con
proveedores, reduccion de costos, custodiar, midpialidad y prevenir paradas
innecesarias en los procesos (Garcia, Arias, & Mdch1999).

También es indispensable contar con estrategiapejueitan orientar a los
directivos y su equipo de trabajo para el cumplintdade sus objetivos debido a
que permite relacionar las actividades dia a dia®diversas areas que cuenta la
empresa y son de gran importancia el desarroltegimiento de nuevas estrategias
que permitan proyectarse a mediano y a largo glamerando competitividad en
el mercado internacional y no solo permitan coreezl/mercado actual sino crecer
en el mercado local e internacional . La estrategipresarial permite lograr
posicion exitosa en el negocio formada por la wisiGacciones a tomar para los
objetivos de la organizacién (Mora, Vera, & Melgar014).

Asi mismo para garantizar la adopcion de estaategtas es necesario que
se dé un adecuado seguimiento de manera periédieaés la presentacion del
plan estratégico otra de las fallas que se harctdele es la falta de trabajo en
equipo entre la alta direccion y la junta directpaaa la alineacion de los rumbos
corporativos, estratégicos y operacionales encatosa reforzar la mision y la
eficacia de la vision. Ademas de que no se geresaategias exitosas debido a

gue no se definen de manera previa la identificgadi@finicion, medicion y la
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evaluacion de un plan de accidn que garanticersdcio seguimiento de la gestion
estratégica el cual deberia realizarse de manaria diebido a su vinculacion con
el presupuesto y las metas de cada una de las argascesos operativos Yy

estratégicos de la organizacion (Brume, 2017).

Actividades de la Cadena de Suministros

Presenta la estructura de la organizacion y carensuentran vinculadas
entre si su objetivo es la disminucion de riesgedadmisma garantizando de
manera adecuada un nivel de servicio eficientéaite final toda decision que se
toma en cualquier punto de la cadena de suminitbido a los impactos que
pueden generar en sus componentes y para quetiasaates se realicen de
manera adecuada es necesario efectuar la debiddicaleion de tiempo ,

materiales y recursos para garantizar el cumplitoida los requerimientos (Carro
& Gonzalez, 2013)

Por tanto, es necesario conocer las actividades spieencuentran

relacionadas dentro de este proceso:

Inventarios

Permiten el desarrollo de las actividades de prddocde la empresa su
administracion depende de la demanda y a la dibjidiaid que solicite el cliente
esta conformado por materia primas, productos ecegp, productos terminados
es uno de los grandes generadores de costo yniledeel tiempo de entrega al
cliente final , este varia dependiendo del tipandgocio, contar con un elevado
nivel de inventario genera altos costos para détamun correcto inventario se
debe considerar la reduccion de costos sin afecaoduccion sin afectar los

ingresos por no cumplir con los clientes a tienf@topra & Meindl, 2008).
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Asi mismo, un adecuado manejo de los inventargs seguimiento permite
desarrollar mejoras al control de los inventari@s pllo se requiere que se
establezcan métodos para una adecuada distribdeidacursos. Las estrategias
Optimas para manejo de inventario son las que sanban controles regulares
cuando se realicen procesos de mejoras es prestaolexer indicadores con el
objetivo distinguir el proceso inicial del mejocagara mantenerlo controlado
(Pinzon, Perez, & Arango, 2012).

Logistica

Se enfoca en realizar las actividades de adminiétrale proceso de pedidos,
inventario, transporte, manejo de material de namediciente esta interaccion
permite atender a los clientes de manera armoniggdgrando los procesos
operativos de clientes , proveedores de materialssrvicios integrando los
movimientos de materias primas , productos en gmeenventario garantizando
bajos costos financieros, humanos y gastos opesasiy importancia no radica en
la reduccion de costos sino en conocer en relagilancompetencia como estan
utilizando su capacidad logistica y con ello obterentajas competitivas el uso
de la tecnologia es otro factor que ayuda a ideatiflimitaciones operativas
permitiendo una inmediata correccion ademas qua dejf mas precisos al
momento de detectar cualquier error dentro delgswologistico (Bowersox, Closs,

& Cooper, 2007)

Tecnologias de la informacion

Segun Del Pozo (2015) la tecnologia estd presemteagla actividad
empresarial a través de la utilizacién de distirgowares, los mismos que son
cada vez mas usados con la finalidad de volver etitiya y ganar mas mercado

para la empresa. El uso de estas tecnologiagdaglilacceso a nuevos mercados
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ademas de que llevan a obtener mayor cantidadfdeniacion la que a su vez

permite llevar un mayor control de la gestion de gocesos y agrega valor a la
empresa. En el Ecuador se ha incrementado elmadas tecnologias, lo cual es
idoneo para explotar el uso de TIC s y asi llegaup canal adicional a los clientes

ofreciéndole nuevos servicios en una sociedadetzerite avance tecnolégico.

Proveedores

Segun Fernandez (2003) una adecuada relacién ovequtores garantiza la
obtencion de ventajas a largo plazo entre estamneseentran optimizacion en
costos, calidad y tiempos de entrega es considecad@ una gestion de
suministros de la empresa debido a que su enfottages de la integracion de sus
proveedores como socios estratégicos enfocandomgtas de ellos con los que
desarrollaran relaciones a largo plazo con laitladlde obtener beneficios mutuos,
complementar sus habilidades asegurando el congantre ambas partes.

Por tanto, la gestion de proveedores es parte \@tala administracion de
organizaciones modernas debido a que al contrmlantrada se puede garantizar
una salida de 6ptima calidad ademas de una cotmentade decisiones asi mismo
a través de la normativa ISO 9000 los compradansesdn garantizar la entrega de
productos y servicios de calidad como parte deotaat decisiones deben ser
consideradas, la seleccion, evaluacion, seguimiemda finalidad de garantizar
la conformidad de los procesos anteriores y el comjso de entrega de productos

de calidad (Herrera & Osorio, 2006)

Entorno del Sector Industrial
Con mas de cincuenta afios de experiencia, la empledicada a este
negocio, esta posicionada como la empresa lidesotleciones de empaque,

aportando respuestas innovadoras e integralegiddisi al mercado local y global.
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Mision

La mision es brindar soluciones completas en emgmade alta calidad

gréfica y estructural, sustentadas en:

a. El uso de buenas practicas de manufactura,
b. Equipos con tecnologia de punta,
c. Materia Prima de alto desempeiio,

d. Capital humano, competente y comprometido.

Que garantizan:

a. Precios competitivos,

b. Entregas en tiempo 6ptimo,
c. Disefios innovadores,

d. Distribucion eficaz,

e. Acompafiamiento a través de nuestra division deceral cliente.

Como parte de la mision, se genera rentabilidad loarsocios estratégicos:

clientes, accionistas, colaboradores, proveedocesnynidad.

Vision

Es posicionarnos como su principal opcién, con wdeto de gestion
eficiente, sustentable, sostenible y socialmerdpaiesable, capaz de adaptarse a

un entorno cambiante.
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Matriz FODA

Segun Marco (2016) mediante el analisis FODAdsatifican los aspectos
favorables o desfavorables que tienen una orgadizadejando revisar los
aspectos externos e internos a traves de estazmatdescriben sus fortalezas y
debilidades las que permitiran cumplir o no losetitaps de la organizacion . En
cuanto a las oportunidades y amenazas se consiciaranelementos del entorno

que pueden afectar a la organizacion.

Asi mismo su importancia radica en que esta igaata para realizar un
andlisis general de la organizacién con la finalide determinar como esté la
empresa estratégicamente ubicada mediante la ei@uen conjunto de todos sus
factores lo cual permitira ser el eje principalgoar establecimiento de estrategias

y cumplimientos de objetivos de la empresa (Po2@@6).

La matriz FODA es utilizada en las empresas de tgmopara analizar la
situacion interna y externa que tarde o temprareotah a la organizacion. Diaz

(2015)

El FODA, es una herramienta que permite realizalisia y puede ser
utilizada en el momento que se requiera, su apdicaco tiene un limite,

depende del objeto que sea materia de investigggaede ser un producto,
un individuo una empresa etc. Podemos determiraebabjetivo principal

al utilizar esta herramienta es la obtencion declesiones sobre la manera
que el objeto de estudio (individuo, producto, esspry otros) buscara
afrontar los cambios que existan (oportunidadesngrezas) teniendo en

cuenta sus fortalezas y debilidades (p. 106-107).
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Por lo dicho por el autor, se debe considerar gsefdrtalezas como las
debilidades se encuentran dentro de la compafialopque podemos tomar
decisiones directamente sobre ellas, las oportdeglg amenazas son externas,

pero se puede tener relevancia si modificamos poihes aspectos internos.

Fortalezas

“Se consideran fortalezas a aquellas capacidadesvgn a permitir a la
empresa mantenerse en una posicion excelente amidrela la competencia, un

ejemplo puede ser la existencia de un buen ambedmeal” (Diaz 2015).

Oportunidades

“Son los factores que la empresa considera de tearaasitivo, los cuales
nos permiten obtener ventaja frente a la competenniejemplo es la inexistencia

de la competencia”’ (Diaz 2015).

Debilidades

Pueden ser los recursos de los cuales la empressitae actividades que la
empresa no desarrolla de manera efectiva o hathdglgue los empleados no
poseen en el desarrollo de sus actividades, semosiderar como debilidad los

salarios bajos (Diaz 2015).

Amenazas

Se consideran amenazas a aquellas situacionesugderpponer en peligro
la permanencia del negocio, un ejemplo son los a@sriue existan en las leyes

(Diaz 2015).
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El analisis FODA es muy importante en la toma dgsitenes, esto se debe a
que la mayoria de empresas toman decisiones de ranarracional (sin
planificacién estratégica) y no tienen en cuenteesliitado final de esa toma de
decision que puede llevar al éxito o fracaso derdgmnizacion. Esta importancia
radica en que permitira buscar y realizar un asali® manera proactiva y
sistematica con el fin de obtener la informaciéoceasaria para la correcta toma de

decisiones.

Como conclusion esta herramienta es ideal pardlesta estrategias de
caracter ofensivo, defensivo, de supervivencia yedeganizacion las cuales son

necesarias para cumplir con los objetivos de car@&ohpresarial.

Tabla 3
Matriz FODA
Fortalezas Debilidades
Personal con experiencia Incumplimiento del proceEsoompra
Equipo Comprometido aprobacion de requerimientos
Liderazgo falta de indicadores de gestion
Software Seguimiento deficiente
desconocimiento de la satisfaccion del
cliente interno
Oportunidades Amenazas
La creciente tecnologia Politicas Gubernamentalpiantes
Coordinacion directa con Salvaguardias
Proveedores
Costos logisticos bajos Inestabilidad Politica

Requisitos para importacion
Escases de Materia Prima

El desarrollo del marco referencial permite defelirentorno en el que se
mueve la actividad de la empresa, definiendo elalmode gestion apropiado, el

manejo de proveedores, las politicas industriddesadena de suministros y el
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analisis de las fortalezas y debilidades interrala @mpresa en estudio. Todo esto
lleva a la autora y a los futuros lectores conadendo el sector de la actividad de

la empresa estudiada.
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Capitulo IlI

Marco Metodoldgico

Variables de Investigacion

Variable independiente

Indicadores de gestion

Variable dependiente

Mejora del proceso de compras

Operacionalizacion de las variables

“La operacionalizacion se emplea en investigaciéntifica para designar al
proceso mediante el cual se transforma la varidbleconceptos abstractos a
temimos concretos, observables y medibles, es,dbgiensiones e indicadores”
(Arias F. , 2012).

Llevado a este estudio:

Se operacionaliza la variable independiente alddia en dimensiones,

asignar indicadores e indicar los instrumentogitas utilizada.
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Tabla 4

Operacionalizacion de la variable independiente

Variable
Independiente:
Indicadores de
gestion

DEFINICION CONCEPTU.

Ohbjetivos de los indicadores de gestion,

determinar si los procesos de una organizacion
estan siendo exitosos o si estan cumpliendo con
los objetivos planteados en el plan estratégico.

DIMENSION

Objetivos

SUB-DIMENSION

Aumentar la competitividad
de la empresa

Indice de posicionamiento de
1a empresa en el mercado

Minimizar errores

%% de disminucion de errores

Disminuir el zasto

%o de disminucion del gasto

Incrementar la productividad

% de incremento dela
productividad

;Como influyen los indicadores de gestion
en el analisis de los proceso?

iComo influyen los indicadores de gestion
en la toma de decisiones enla empresa?

Anilisis de indicadores ¥
evaluacion de
indicadores

INSTRUMENTO

Tarjeta de indicadores

Indicadores de gestidn, “Indicador es una

expresion cuantitativa o cualitativa que mide el

comportamiento de un proceso el cual sera

comparado con una referencia que puede estar

causando una desviacion con la finalidad de

tomar correcciones o mejoras segin sea el caso”™

Situacion actual
del proceso de
compras

Modelamiento de procesos

Mapa de procesos

iComo se construye el Mapa de Procesos?

Modelado de procesos

Diagramas / Esquemas

Descripcion de

# de funciones del

iLas funciones del procedimiento de

. Descripcion de funciones . - . Entrevistas Formatos
los cargos ¥ P procedimiento de compras compras estan actualizadas?
procedimientos
L . # de actividades del ;Las actividades del procedimiento de .
del procese de Descripcion de actividades . & - P o Entrevistas Formatos
compras procedimiento de compras compras estan actualizadas?
Determinacion de procesos . . . . i o Taller de evaluacion de .
.- Matriz de procesos criticos iComo determinar los procesos criticos? Matriz
criticos procesos
.. . . . . ;Quiénes recibiran la informacion que se . .
Seleccion de destinatarios # de destinatarios © d Manuales de funciones |Orgzanigrama

Indicadores de
Gestion

genere de los indicadores de gestion?

Metodologia de indicadores

# de indicadores identificados

iCuantos indicadores seran identificados?

Anilisis de indicadores

Datos v documentos

# de indicadores claves

iComo seleccionar los indicadores claves?

Seleccion de indicadores

Datos v documentos

seleccionados
# de fuentes de informacion  [;Qué tomar en cuenta para identificar . . .. . . s

. éQu . .. p,, Anilisis de informacion | Sistemas informaticos
determinadas fuentes de informacion?

Detalle de consideraciones
claves para elaboracion de
indicadores

(Qué se debera tomar en cuenta para
elaborar indicadores?

Anilisis de aspectos de
indicadores

Datos v documentos

Seleccion de indicadores para
los procesos criticos

# de indicadores de eficiencia [Como medirla eficiencia del proceso? Aplicacion de formula Datos
# de indicadores de eficacia  |Como medirla eficacia del proceso? Aplicacion de formula Datos
# de indicadores de Como medir la rentabilidad de un periodo a Aplicacién de formula Datos

rentabilidad

otro?

Construccidn de indicadores

# de indicadores para medir el
proceso de compras

iCuantos indicadores son apropiados para
medir el proceso?

Analisis del proceso

Datos v documentos

Desarrollo de indicadores

# de fichas de indicadores

Qué informacién se necesita parta
desarrollar las fichas de los indicadores?

Procesamiento de
informacion

Datos v documentos
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Tabla 5

Operacionalizacion de la variable dependiente

DEFINICTON CONCEPTUAL

DIMENSION

INDICADORES

INSTRUMENTOS

Variable
dependiente:
Mejora del proceso
de compras

;jComo se mide el cumplimiento

Entrevista al

Objetivo. - Es 1a optimizacion del Objetivo general (%% de Cumplimiento . . ) Entrevista

proceso de compras para alcanzar un del objetivo general? cliente interno

rivel de satisfaccion de los usuarios

mtemos v mejorar el flujo de

abgstecmentn pz.u'a garantizar la Obyjetivos - .. iComo se mide el cumplimiento |Entrevista al .

satisfaccon del cliente externo. . % de Cumplimiento o . o . . Entrevista
especificos de los objetivos especificos’ cliente intemo
Optimizacion del (% de cumplimiento |;Como optimizar la mejora de las | Manual de Documento

Mejora del proceso, es elproceso de  [proceso de entregas actividades? proceso

mejora operativa que permite

inecrementar la eficiencia de las

actividades del proceso de compras Mejorade la %% de mejora delala |;Como medirla mejora dela Actividades de Documento
productividad  |eficiencia eficiencia? mejora
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Alcance de la Investigacion

En primera instancia se identifica el problema @ rde la empresa en estudio,
evaluando el proceso de compras, la falta de iddres de gestion y la afectacion
a la satisfaccion del cliente.

Este trabajo de investigacion tiene como prop@&stodiar metodologias existentes
con la finalidad de implementar indicadores deigesal proceso de compras,
considerando que cada organizacion posee estraaivarsas pero similares en
cuanto al desarrollo de las adquisiciones.

Mediante la evaluacion de los procesos de comgrisampresa en estudio a través
de encuestas a colaboradores de la empresa, seotdngue el desarrollo del
proceso debe ser analizado y revisado para trazglan de mejora.

La trascendencia de la presente investigacion aaelicque los responsables del
area de compras adquieran conocimientos de indiesdde gestion para que
aporten informacién que permita la construcciénmeonjunto de indicadores para
medir la gestion del proceso, garantizando la mejontinua y que estén alineados

al giro del negocio.

Método de Investigacion

El método aplicado en este trabajo se basa erfagemixto (cualitativo y
cuantitativo), se tom6é como parte fundamental detgso fuentes primarias y
secundarias para la recoleccién de la informacidlest como bibliografia,

entrevistas, observacion directa y las encuestdigadas.

Tipo de Investigacion
Los tipos de investigacion utilizados en este astse basaron en normas de

metodologias de investigacion generalmente acepthutautilizados fueron:
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Exploratoria

Recibe este nombre la investigacion que se realira el propdsito de
destacar los aspectos fundamentales de una prdidardaterminada y encontrar
los procedimientos adecuados para elaborar la tiggegdn posterior. Es util
desarrollar este tipo de investigacion, porque aatar con sus resultados, se
simplifica abrir lineas de investigacion y procedesu comprobacion (Behar,
2008).

La investigacion exploratoria fue utilizada en esséudio para conocer en
primera instancia el tema que se investiga, loltexad a que la autora se familiarice
con el tema que hasta el momento era desconocgidkggeinda instancia permitié
identificar el problema central del tema planteagkio es falta de indicadores de
gestion del proceso de compras.

Los resultados de este tipo de investigacion eatregpnocimientos e
informacion inicial del tema estudiado y llevamator a tomar la decision de seguir
con la investigacion o dar por finalizada la misma.

Descriptiva

Mediante este tipo de investigacion, que utilizanétodo de analisis, se logra
caracterizar un objeto de estudio o una situacidcreta, sefialar sus caracteristicas
y propiedades. Combinada con ciertos criteriodafcacion sirve para ordenar,
agrupar o sistematizar los objetos involucradosldrabajo indagatorio. Al igual
que la investigacion que hemos descrito anteriotepgruede servir de base para
investigaciones que requieran un mayor nivel déupcidad.

Su objetivo es describir la estructura de los fesdos y su dinamica,
identificar aspectos relevantes de la realidadd®ueisar técnicas cuantitativas o

cualitativas (Hernandez, Fernandez, & Baptista020
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El tipo de investigacion descriptiva fue utilizaeio este estudio cuando se
detallaron las actividades que se ejecutan pararlidelante los procedimientos
de compras que se realiza en la actualidad en faesan estudiada, asi como
también en la construccion y analisis de la ma&@DA, estudiando los factores
internos positivos como fortalezas y oportunidadaguellos factores externos que
de alguna manera pueden influir en el desarrollpieeso que se analiza.
Enfoque de Investigacion

El enfoque de investigacion que se utilizé en ekpente estudio es mixto, es
el resultado de la combinacion entre los enfoqueditativo y cuantitativo. Este
enfoque fue utilizado siguiendo cuatro fases:

a. Observar y evaluar el problema presentado en laesa@n estudio.

b. Establecer ideas a raiz de la observacion direelezada.

c. Contribuir aprobar si las ideas presentadas tiGnmstamento.

d. Constituirse en la base para establecer nuevas. idea

El enfoque de investigacion cualitativo fue usadoeé presente estudio,
cuando mediante observacion directa al desarrelllmsi procesos de compras, se
identificaron las actividades claves del mismosypasibles falencias por falta de
la aplicacion de indicadores de gestion que ayadamejora continua del proceso
en conjunto.

El enfoque de investigacion cuantitativo fue usadel presente estudio para
poder comprobar con datos numéricos la opinion afe dolaboradores del
departamento de compras, usuarios y proveedorbse & desarrollo de los
procedimientos para comprar productos, materialesumpinistros, realizando

cuestionarios a través de encuestas.
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Técnica de Investigacion
Para el presente estudio se utilizé la técnicandeestas que Lopez y Fachelli
(2015) la han definido como:
Es un instrumento de la investigacion cientifica edla se involucran
multiples técnicas y etapas del proceso de invastig es considerada como
la técnica de recoleccion de datos a través deuptag realizadas a
individuos cuya finalidad es la de obtener de mas&tematica dimensiones

sobre los conceptos objetos de estudio en la prttiea de investigacion.

Instrumento
Para las encuestas de todo tipo el instrumentsejuéliza es el cuestionario
con preguntas alusivas al tema que se indaga. (#0&2) ha dicho:
Que el cuestionario es de gran utilidad en unastiy&cion cientifica
constituye la técnica de observacion en el quenetstigador centra su
atencion a ciertos aspectos y a determinadas ¢ondgademas de contener
aspectos que se consideran esenciales permite @ests problemas que
nos interesan reduciendo la realidad a un nUmertocile datos que seran
objetos de estudio.
Poblacion y Muestra
Poblacion
“Se define como totalidad de elementos o individupge poseen las
caracteristicas convirtiéndose en la poblaciéntniojeue estamos estudiando que
tiene una coleccién de elementos acerca de loesugleremos hacer una
conclusién” (Cortes & Iglesias, 2004)
Para este estudio se consideran dos tipos de pmidagara saber el estado

del proceso tanto interna como externamente, lesguletallan a continuacion:
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Tabla 6: Poblacion para investigacién

Sujetos para la investigacion No.

Trabajadores de la empresa 420

Proveedores de la empresa 300

TOTAL: 720
Muestra

Se la define como un conjunto de objetos y sujerosedentes de una
poblacion es decir es un subgrupo de la poblacign epta definida como un
conjunto de elementos que cumplen ciertas caratitexs de la poblacién se pueden
obtener diferentes muestras (Monje, 2011).

La investigacion se realizé en el departamentoodepcas, clientes internos
y proveedores. Estos datos luego fueron analizddorma independiente sin
generar suposiciones, alcanzando conclusionesatxedl, para esto se efectuaron
las siguientes encuestas:

a. Primera - Encuesta realizada al Personal del Daparito de Compras

b. Segunda - Encuesta a clientes internos (son l@iosulel departamento

de compras)

c. Tercera - Encuesta realizada a los Proveedores

Tamarfo de la muestra

El tamafio de la muestra se define en este estattialando el nimero de
actores a los que se realizaran los diferentedionasos, enfocados a saber el
estado de satisfaccion de los usuarios internostgrres sobre la atencion que

reciben del departamento de compras.
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Tamafio de la muestra del personal del departameatgaompras.
Por ser el personal que labora en el departamentompras muy reducido
(cinco colaboradores), se utilizé el método censhlque permitio obtener

informacion a través de cuestionarios a todosngseados.

Tamanfo de la muestra de clientes internos usuam@scompras.

Para el célculo de la muestra se realizé con basea& féormula de muestreo
proporcional de clientes internos, puesto queesetuna poblacion finita que fue
determinada con el nimero de trabajadores de laesapquivalente a 420.

Formula para el calculo de la muestra en poblafondia:

22 PQN
eZ (N — 1) + z2PQ

n=

Donde:

n = Tamafo de la muestra

Z = Grado de confiabilidad

P = Probabilidad de ocurrencia del evento

Q = Probabilidad de no ocurrencia del evento
N = Tamafio del universo o poblacion

E = Error de estimacion

Dado que no se cuenta con datos de probabilidis deentes se determinan
por igual las probabilidades de ocurrencia de dambles p y q, asi también el error
maximo que acepta es de 5 %, con un grado de caafide 95 %.

Z= 1,96 desviacion estandar. Para el nivel de aorfi del 95 %.
P =50 %

Q=50%
N =420 (namero de clientes internos)
E=5%
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(1.96)2 (0.5)(0.5)(420)

"= (0.05)2 (420 — 1) + (1.96)2(0.5)(0.5)
~ (3.8416) (0.25)(420)

"= (0.0025) (419) + (3.8416)(0.25)
40337

™= 10475 + 0.96
_ 403.37
~2.0079

n= 201

Aplicada la férmula se obtiene el total de enciugesataealizar a empleados de la

empresa = 201 encuestas

Tamafio de la muestra de proveedores de la empresa.

Para realizar el calculo de la muestra se bas@ esigliente formula de
muestreo proporcional aplicada a los proveedorestpugue tienen una poblacion
finita que se determind con el nimero de proveeddeda empresa un equivalente
a 300.

Formula para el calculo de la muestra en poblafondia:

4PQN
e2(N — 1) + 4PQ

n=

Donde:

n = Tamafo de la muestra

P = probabilidad de que el evento ocurra
Q = probabilidad que el evento no ocurra
e = Error Permitido

N = Poblacién (universo a investigar)

N-1 = factor de correccidn
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Al no contar con datos de probabilidad de las st determinan por
igual las probabilidades de ocurrencia de las kbesp y q; asi también, el error

maximo que acepta es de 5 %.

P =50%

Q =50%

e =5%

N =300

N-1 = 300-1
4PQN

n=

e2(N — 1) + 4PQ

~ 4 (0.5)(0.5)(300)
= 70.05)2(300 — 1) + 4(0.5)(0.5)
~ 4 (0.25)(300)
™= 70.0025)(299) + 4(0.25)
_ (300)
"= 07475 +1
300
"= 17475
n=172

Al aplicar la férmula la cantidad de encuestasadizar a los proveedores =
172 encuestas.
Técnicas de recoleccion de datos

La recoleccion de datos e informacion sera readizditizando dos fuentes
de informacion:

a. Fuentes primarias: Se emplea la observacion, estias\wy encuestas

b. Fuentes secundarias: Revision bibliografica, didicy estadisticas
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Técnicas de Analisis de la Informacion

Para las encuestas se utilizé un formato pre-esiaol y se entrevisté a los
jefes de area que estan involucrados con el sistm@ompras de la empresa,
permitiendo a través de sus criterios y conocinicbntribuir para el desarrollo
de preguntas de las encuestas en base a la inform@menida se pudo llevar a
cabo el planteamiento de las encuestas.

Con el uso de una computadora portatil y la heratai Microsoft Excel se
digitaron las preguntas de las encuestas, que kmgecopild la informacién para
tabularlo.

Las encuestas se realizaron a los clientes intel@iso de la empresa a una
muestra calculada de 201; para todas aquellas n@eystel departamento de
compras, en este caso se realizé las encuest@d & Hebido a que la poblacion
fue menor a 30. Para el caso de los proveedorgslisé otro tipo de encuesta con

preguntas diferentes a una muestra calculada dprbv2edores.

Analisis de los Resultados Obtenidos

Las encuestas fueron realizadas en una semanaydiemao del personal
involucrado y su disponibilidad de tiempo sea paractividades dentro y fuera del
area, a cada uno de los encuestados se informongueebian llenar datos
personales, estas fueron entregadas y al finatieaprocede a cuantificar la
informacion.
Encuesta al Personal del Departamento de Compras

Corresponden a encuestas efectuadas al persor@kdedle compras con la
finalidad de evaluar las diferentes etapas delggocle Compras, al igual que las

perspectivas sobre el proceso de Compras y eladchlos objetivos de la entidad.
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Negociaciones
Pregunta 1.¢Las negociaciones cumplen con las politicasnasedel

departamento?

mS|

mNO

Figura 2 Negociaciones cumplen con las politicas internas

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 2 presenta los resultados del cumplinoiede las negociaciones
acorde a las politicas internas de la empresabsena que el 80 % de los
encuestados manifestaron que si se cumple conrtoxegps de negociacion
establecidos y un 20 % manifestaron que no se @mpl

Pregunta 2. ¢ Cumplen con la revision de las espécéciones técnicas y de
calidad?

m S|

mNO

Figura 3 Cumplimiento de especificaciones técnicas y calidad

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio
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La figura 3 presenta resultados del cumplimientestecificaciones técnicas
y de calidad, se observa que el 70 % de los eradeesmanifestaron que se realiza
el cumplimiento de las especificaciones técnicede galidad mientras que el 30%
manifestaron que no se cumplen.

Pregunta 3. Se establecen contratos o licitaciones con proves@do

m S|

mNO

Figura 4 Se establececontratos o licitaciones con proveedores

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 4 presenta los resultados del cumplinsiede contratos o
licitaciones con proveedores, se observa que el¥8Q@e los encuestados
manifestaron que no se cumple con contratos wdhes un 20% indico que si se
cumplen.

Pregunta 4. ;Se toman decisiones con estadisticas de mercad@eaymitan

realizar buenas negociaciones y obtener buenomp?ec
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mNO

Figura 5 Se toman decisiones con estadisticas de mercado

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 5 presenta los resultados de la tomaedesidnes con estadisticas
de mercado, se observa que el 90 % de los encuosestaahifestaron que si se
cumple con la toma de decisiones con estadisteasedcado y un 10% indica que
no se cumplen.

Compras

Pregunta 1.¢ Cuentan con un presupuesto anual de compras?

LN

mNO

Figura 6 Cuentan con un presupuesto anual de compras

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio
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La figura 6 presenta los resultados si cuentaruogoresupuesto anual de
compras, se observa que el 100 % de los encuestadofestaron que no cuentan
con un presupuesto de compras.

Pregunta 2 ¢ Se realizan evaluaciones periédicas a provestiore

m S|

mNO

Figura 7 Evaluaciones periddicas de proveedores

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 7 presenta los resultados del cumplindede evaluaciones
periédicas a los proveedores, se observa que e%8@e los encuestados
manifestaron que si se cumple con las evaluacipe@ddicas y un 20% indica que
no se cumplen.

Pregunta 3. ¢Se realizan compras sin el cumplimiento del aebidjo de

aprobacion gerencial?
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mS|

mNO

Figura 8 Compras sin cumplimiento del debido flujo de apoiagerencial

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 8 presenta los resultados del cumplinoietd flujo de aprobacién
gerencial, se observa que el 80 % de los encuestadoifestaron que no se
cumple con el flujo de aprobacion gerencial y ugb2@anifiesta que si se
cumplen.

Pregunta 4. ¢ Se reciben 6rdenes de compras con faltantes andebde items?

mS|

mNO

Figura 9 Ordenes de compras con faltantes o sobrantesrde ite

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 9 presenta los resultados del cumplinoielet 6rdenes de compras

con faltantes o sobrantes de items, se observal @86 de los encuestados
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manifestaron que no existen faltantes ni sobrantes40% manifiesta que si
existen.
Pregunta 5.Los proveedores son calificados y evaluados derdowa las

politicas de la empresa.

N

mNO

Figura 10 Proveedores son calificados y evaluados de acielaopoliticas de la empresa

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 10 presenta resultados del cumplimiergolal evaluacion de
proveedores acorde a las politicas de la empresahserva que el 80 % de los
encuestados manifestaron que si se cumple comaliaaeion de proveedores acorde
a las politicas de la empresa y un 20% indica gugercumplen.

Pregunta 6.¢ Disponen de proveedores debidamente categoriaadode a

su importancia?

msl

mNO
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Figura 11 Proveedores debidamente categorizados acordergsutancia

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 11 presenta los resultados del cumplitoietle proveedores
debidamente categorizados acorde a su importase@hserva que el 80 % de los
encuestados manifestaron que no se cumple conrtoequores debidamente
categorizados y un 20 % manifestaron que si cumplen

Indicadores de Gestion
Pregunta 1.¢ Se lleva un control del cumplimiento de los tiemge entrega de

las ordenes de compras?

LN

mNO

Figura 12 Control de cumplimiento de tiempos de entrega

Fuente: Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 12 presenta los resultados del cumplimietel control de los
tiempos de entrega de las 6rdenes de compra, sevabgue el 100 % de los
encuestados manifestaron que no se cumple con ntrocade los tiempos de
entrega de las 6rdenes de compra.

Pregunta 2. L£uentan con un control cuentan con un control paedir los

reclamos por calidad en la recepcion de la ordesodgra?
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mNO

Figura 13 Control de reclamos de no conformidades

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 13 presenta los resultados del cumplitoiele control de reclamos
por no conformidades en la recepcion del mateeigh@drden de compra, se observa
que el 90 % de los encuestados manifestaron qse sample con un control de
reclamos y un 10 % manifestaron que si se cumplen.
Pregunta 3.¢ Controlan a través de una medicion el crecimidatias compras

en relacion a las ventas de la empresa?

0%

LN

mNO

Figura 14 Control de crecimiento de compras versus las ventas

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 14 presenta los resultados del cumplitoiesel control del
crecimiento de compras versus las ventas, se agbd@® % de los encuestados
manifestaron que no se cumple con un control dgmiento versus las ventas.

Pregunta 4.¢Cuenta con un alto numero de solicitudes de cangimgorocesar?
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mNO

Figura 15 Solicitudes de compras sin procesar

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 15 presenta los resultados del cumplitoiesie solicitudes de
compra sin procesar, se observa que un 70% mandestsi cuentan con un alto
namero de solicitudes de compras y un 30% manifastque no tienen un alto

namero de solicitudes por procesar.

Encuestas a los clientes internos

Corresponden a encuestas efectuadas al persoliaal dieerentes areas de la
Compaiia que efectian requerimientos al departantentompras, y en base a
esta se determina el cumplimiento efectivo y efitdeen el proceso de compras.

Pregunta 1.¢ Recibe buen trato y amabilidad del personal dgcas

B 1 muy insatisfecho
M 2 insatisfecho
m 3 medianamente

satisfecho
4 satisfecho

Figura 16 Recibe buen trato y amabilidad del personal de casnp

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio
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La figura 16 presenta los resultados de las angmassgiben atencion por parte
del departamento de compras respecto al buenytrameabilidad del personal, se
observa que el 49 % de los encuestados manifesiaese encuentran satisfechos
con el trato recibido, un 20 % se siente muy s&tigh con el trato recibido, un 17%
se siente medianamente con el trato recibido, urs&%iente muy insatisfecho y
un 6 % se siente insatisfecho.

Pregunta 2.¢ Los tiempos de entrega de sus requerimientospstuaos?

B 1 muy
insatisfecho

M 2 insatisfecho
® 3 medianamente
satisfecho

4 satisfecho

M 5 muy satisfecho

Figura 17 Tiempos de entregas oportunos

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 17 presenta los resultados de las areasreciben productos e
insumos referente a si los tiempos de entrega gortumos, se observa que el 75
% de los encuestados manifestaron que se encuargedisfechos con los tiempos
de entrega, un 8 % se siente muy insatisfecho,%irs& siente medianamente
satisfecho y un 4% se siente muy satisfecho.

Pregunta 3.¢ Existe accesibilidad y facilidad para contactarlegpersona

adecuada?
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H 1 muy
insatisfecho

M 2 insatisfecho

m3

medianamente
satisfecho

Figura 18 Facilidad para contactar con la persona adecuada

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 18 presenta los resultados de las augassgiben atencion por parte
del departamento de compras respecto a la faciidadontactar con la persona
adecuada, se observa que el 41 % de los encuestagugestaron que se
encuentran medianamente satisfechos con la adesiby facilidad para contactar
con la persona adecuada, un 30 % se siente shosi@t 18% muy satisfecho, un
6%muy insatisfecho y un 5% insatisfecho.

Pregunta 4 ¢Conoce usted la Politica de Compras?

msl

mNO

Figura 19 Conocimiento de la politica de compras

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio
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La figura 19 presenta los resultados acerca delaoriento de los usuarios
de la Politica de Compras, se observa que el 86 kscencuestados
manifestaron que no conocen la politica de compras11% manifestaron que si

la conocen.

Pregunta 5.¢ Usted recibe informacion del estatus de su regiesrio de
compra?

M 1 muy insatisfecho

M 2 insatisfecho

® 3 medianamente
satisfecho

4 satisfecho

W 5 muy satisfecho

Figura 20 Recibe informacion del estatus de su requerimidatcompra

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 20 presenta los resultados de las araasreriben informacion
sobre estatus de su orden de compra, se observal 4386 de los encuestados
manifestaron que se encuentran insatisfechos pfaltéade informacion de sus
requerimientos de compra, un 22% se siente muyisfseho, un 17% se siente
satisfecho, un 12% se siente muy satisfecho y umé$oinsatisfecho.

Pregunta 6.¢ Sus reclamos son atendidos y solucionados oparamia?
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B 1 muy
insatisfecho
M 2 insatisfecho

3 medianamente
satisfecho

4 satisfecho

B 5 muy satisfecho

Figura 21 Reclamos atendidos y solucionados

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 21 presenta los resultados de las angasian presentado reclamos
al departamento de compra si estos han sido atenglidolucionados de manera
oportuna, se observa que el 60% de los encuestaaitfestaron que se encuentran
insatisfechos con los tiempos que toman para atgndelucionar reclamos, un
14% se siente satisfecho, un 13% se siente musgfesdto, un 7% se siente
medianamente satisfecho y un 6% muy insatisfecho.

Pregunta 7.¢ Los requerimientos de compra los recibe acorddieha técnica?

M 1 muy insatisfecho

M 2 insatisfecho

m 3 medianamente
satisfecho

4 satisfecho

B 5 muy satisfecho

Figura 22 Requerimientos de compra se reciben acorde aha fécnica

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio
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La figura 22 presenta los resultados de las aneas kan recibido sus
requerimientos de compras acorde a las fichascegrse observa que el 62% de
los encuestados manifestaron que se encuentraamaaante satisfechos, un 20%
se siente satisfecho, un 8% se siente muy satsfaom 6% se siente muy
insatisfecho y un 4 % insatisfecho.

Pregunta 8.;,Qué grado de satisfaccidon considera usted serdreceé

Departamento de Compras?

H1muy
insatisfecho

M 2 insatisfecho
m 3 medianamente
satisfecho

4 satisfecho

W 5 muy satisfecho

Figura 23 Grado de satisfaccion departamento de compras

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 23 presenta los resultados de las arpasuanto al grado de
satisfaccion que tiene el departamento de compeasbhserva que el 54% de los
encuestados manifestaron que se encuentran mediatesatisfechos, un 14% se
siente satisfecho, un 18% se siente muy satisfech8% se siente insatisfecho y

un 5 % muy insatisfecho.
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Encuestas a los Proveedores
La siguiente encuesta tiene como finalidad idesatiflas deficiencias en el
proceso de compras de la Empresa, los resultadosegobtengan, contribuirdn a

mejorar el servicio que actualmente brinda el depsnto de compras.

Pregunta 1.¢ Se realizan devoluciones o anulaciones por insi@msiia en la

informacién?

M1 nunca

M 2 pocas veces

® 3 normalmente
4 casi siempre

M 5 siempre

Figura 24 Devoluciones o anulaciones por inconsistencia énféamacion

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 24 presenta los resultados de encuestdigadas a proveedores en
relacion a las devoluciones y anulaciones por isisbencias en la informacion, se
observa que el 55% de los encuestados manifesta®rpocas veces, un 14%
indica normalmente, un 12% nunca, un 10% siempne % casi siempre
Pregunta 2.¢ Considera que en la relacién comercial que nrantien la empresa

le ha generado perspectivas de crecimiento?
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B 1nunca

M 2 pocas veces

® 3 normalmente
4 casi siempre

W5 siempre

Figura 25 Relacidon comercial que mantiene con la empreba enerado perspectivas de
crecimiento

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 25 presenta los resultados de encuestdizadas a proveedores si
la relacién comercial con la empresa le ha gengratkpectivas de crecimiento, se
observa que el 53% de los encuestados manifesasiempre, un 26% indica
casi siempre, un 11% normalmente, un 5% pocas yeee$% nunca.

Pregunta 3.¢ Existe una adecuada comunicacion con el persehd¢dartamento?

B 1nunca
M 2 pocas veces

m3
normalmente

Figura 26 Existe buena comunicacion con el departamentmdgcas

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 26 se presenta los resultados de encuessdaizadas a proveedores
en relacién a si existe buena comunicaciéon coeghdamento de compras, se
observa que el 36 % de los encuestados manifesjaspocas veces, un 22 %

casi siempre, un 18% normalmente, un 18% siemprel7% nunca.
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Pregunta 4 ¢ Se realizan los pagos en las condiciones a@s@ad

M1 nunca

M 2 pocas veces

m 3 normalmente
4 casi siempre

M5 siempre

Figura 27 Los pagos se realizan en las condiciones acordadas

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 27 presenta los resultados de encuestabzadas a
proveedores en relacion a si los pagos se reakmatas condiciones
acordadas, se observa que el 44% de los encuestatoiestaron que
pocas veces, un 16%nunca, un 17% siempre, un 12ftahoente y un
11% casi siempre.

Pregunta 5.¢ Los requerimientos recibidos son claros y tieasrdébidas

especificaciones?

B 1nunca

M 2 pocas veces

3 normalmente
4 casi siempre

W5 siempre

Figura 28 Las informaciones de los requerimientos son clgrisnen las debidas
especificaciones

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 28 presenta los resultados de encuesééizadas a proveedores en
relacion a la informacion de los requerimientoshi€los son claros y tienen las

89



debidas especificaciones, se observa que el 34sdmcuestados manifestaron
que pocas veces, un 30% siempre, un 17% normalmanie% casi siempre y un
7% nunca.

Pregunta 6.¢ Se coloca la orden de compra con la debida aaticip?

® 1 nunca

M 2 pocas veces

® 3 normalmente
4 casi siempre

W5 siempre

Figura 29 Se coloca la orden de compra con la debida anticipa

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 29 presenta los resultados de encuessdigadas a proveedores en
relacion a si se coloca la orden de compra coreladd anticipacion, se observa
que el 49% de los encuestados manifestaron queieagire, un 28% casi siempre,
un 12% normalmente, un 6% nunca y un 5% pocas veces

Pregunta 7.¢ Recibe pedidos urgentes sin orden de compra?

B 1nunca

M 2 pocas veces

® 3 normalmente
4 casi siempre

W5 siempre

Figura 30 Pedidos urgentes sin orden de compra

Tomado de:Encuestas 2017 empresa en estudio

La figura 30 presenta los resultados de encuesatizadas a proveedores

en relaciéon a pedidos sin orden de compra, se absee el 39% de los
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encuestados manifestaron que pocas veces, un i mormalmente, un 4%

nunca, un 20% siempre y un 25% casi siempre.

Analisis General

Aplicadas las encuestas se presenta el analis adeismas:

a. Primera - Encuesta realizada al Personal del DepartamerBod®ras

Se determind que existen algunas falencias deetrarda de compras, por
un lado, no establecer contratos o licitaciones mamveedores, no cuentan con
presupuesto anual de compras que permita realizrmejor planificacion de
recursos y no disponen de proveedores categorizidasuerdo a su importancia.
Asi también se identifico falta de indicadores dstin que no permiten llevar un
control del cumplimiento de tiempos de entregdafde control para medir los
reclamos, no controlar el crecimiento de las cos@ma relacion a las ventas y

cuentan con un alto nimero de solicitudes de cosiprarocesar.

Tabla 7

Encuestas al personal del departamento de congralssis de negociacion

Encuestas
Pregunta| % | Resultado

1 80 Consideran que las negociaciones cumplen con l&i&as internas del
departamento

2 70 Dicen que cumplen con la revision de las especificees técnicas y de
calidad

3 80 Dicen que no se establece contrato o licitess con proveedores

4 90 Dicen que si se toman decisiones con estadisticaswedcado que permitan
realizar buenas negociaciones y obtener buenomprec

Tabla 8

Encuestas al personal del departamento de congralésis compras

Encuestas
Pregunta| % | Resultado
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g b~ W NP

100
80

80
60

80

80

Dicen que no cuentan con un presupuesto anualrdpres
Dicen que si se realizan evaluaciones peaddiqroveedores

Manifiestan que no se cumple con el debido flie aprobacién gerencial

Dicen que no se reciben érdenes de comprdattantes o sobrantes de items
Dicen que los proveedores son calificados y edalsi@e acuerdo a las
politicas de la empresa

Manifestaron que no disponen de proveedores dekit@ncategorizados
acorde a su importancia

Tabla 9

Encuestas al personal del departamento de congralssis indicadores de gestion

Encuestas

Pregunta| % |

Resultado

1

100

90

100

70

Dicen no llevar un control del cumplimiento de f@snpos de entrega de lag
ordenes de compras
Manifiestan no contar con un control para mediré@damos de calidad en I
recepcidn de 6rdenes de compra

Dicen que no controlan a través de una mediciéeregimiento de las
compras en relacion a la ventas de la empresa

Dicen que si cuentan con un alto nimero de safiegwde compra sin
procesar

la Politica de Compras, tienen inconformidad lpsrtiempos de entrega de sus
requerimientos por parte del area de compras, andec que existe falta de
informacion del estatus de sus requerimientos dedidque no hay herramientas
que faciliten el acceso a la informacién de mao@@tuna, la falta de control en
el manejo de reclamos realizados, esto lleva asqueierda trazabilidad con el
proveedor y la informacion, lo cual genera malestael usuario solicitante al no

contar prontamente con la atencion del requerimientla entrega oportuna del

b. Segunda- Encuesta a clientes internos (son los usuagbs d

departamento de compras)

Los resultados obtenidos determinaron que losteleimternos desconocen

material solicitado.
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Tabla 10

Encuestas al cliente interno

Encuestas
Pregunta| % | Resultado

Dicen que estan medianamente satisfechos poteht@mabilidad del
personas de compras

1 49

2 75 Dicen estar insatisfechos en los tiempos ttegade sus requerimientos

Dicen estar medianamente satisfechos con la adasiby facilidad para
contactar con la persona adecuada

89 Dicen no conocer la Politica de Compras

43 Dicen estar insatisfechos al recibir informaciohedgatus de su requerimiento
de compra

60 Dicen estar insatisfechos con la atenciérrecibe a los reclamos realizados

62 Manifiestan que estan medianamente satisfechascdirrlos requerimientos
de compra acorde a la ficha técnica

54 Dicen que estan medianamente satisfechod ciah Bpto. de Compras

42

o N o o0 b~ W

c. Tercera- Encuesta realizada a los Proveedores

Los resultados obtenidos demuestran inconsisteraiada informacion
recibida, lo cual genera que los requerimientocaapras no se gestionen de
manera Optima, generando atrasos en la cotizadiboultando la atencion del
requerimiento por parte del proveedor y por enttages en el proceso de compras,
no se definen y no se planifica con anticipaci@rémuerimientos urgentes, los que
son requeridos para mejorar el proceso de producaféctando la trazabilidad en

el proceso de compras y la comunicacion adecuadalquoveedor.

Tabla 11

Encuestas realizadas a proveedores

Encuestas
Pregunta| % | Resultado

Dicen que pocas veces se realizan devolucioneslacones por
inconsistencia en la informacion
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2 53
3 36
4 44
5 34
6 49
7 39

Dicen que siempre se ha considerado que en ladelaomercial que
mantiene con la empresa le ha generado perspedéverecimiento

Manifiestan que pocas veces existe una adecuadanicanion con el
personal del departamento
Dicen que pocas veces se realizan los pagles enondiciones acordadas

Dicen que pocas veces los requerimientos recilsido<laros y tienen las
debidas especificaciones

Manifiestan que siempre se coloca la orden de cangon la debida
anticipacion

Dicen que pocas veces recibe pedidos urgsimesden de compra

El desarrollo del marco metodoldgico esta basada definicion de los tipos
de investigacion, los enfoques, la definicion de Variables, la poblacién y
muestra. El resultado encuestas realizadas a calidres y proveedores que

arrojaron datos confirmando la falta de indicadatesgestiéon en el proceso de

compras, justificando a plenitud el planteamiergdedpropuesta.
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Capitulo IV

Propuesta

Disefio de indicadores de gestion para la mejora dpfoceso de compras en
una empresa manufacturera

Objetivo

Una vez analizado el proceso de compras de la smpranufacturera y
detectadas sus falencias, el objetivo de esta psb@les disefiar un conjunto de
indicadores de gestion que permitan saber de fouraatitativa el porcentaje de
incumplimientos de las distintas actividades epgdas para realizar las
adquisiciones y la entrega oportuna al usuarignote
Alcance

Los indicadores que se disefiaran para el procesordpras en la empresa
en estudio, seran un medio de referencia cualitgtouantitativo que lleven a saber

en qué mejorar.

Ubicacion del departamento de compras en la estruata organizacional

Gerente General

Jefe de
compras

Asistentes de
compras

Figura 31 Organigrama area de compras

Adaptado de: empresa en estudio
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Funciones de los cargos del departamento de compras
El departamento de compras esta integrado por cimleboradores, quienes
realizan las actividades de adquisiciones en laesapestos son:

a. Un Jefe de compras, reporta al gerente genera fusciones son:

Funciones

insumos, repuestos y servicios para el procesaiptivd y administrativo.

» Analizar, verificar cotizaciones y presentar sypeesivo analisis

» Supervisar y coordinar las actividades del area

» Gestionar compras locales e internacionales

» Coordinacién de logistica de transporte y recepd@las mercaderias de importac

» Gestionar que se cumplan todos los requisitosioglados a las importaciones

» Verificacién de entrega de requerimientos de congm@de a las politicas de
empresa

e Supervisar que se cumpla con toda la informacigequisitos establecidos en
Politica de Compras

* Revisar con los Jefes Departamentales requerinsientiicos

» Desarrollar proveedores alternos

» Verificacién de stock de productos

» Gestionar reclamos

* Revision y actualizacion de procedimientos, pa#icelacionados a los procesos
compras e importaciones.

por parte del servicio nacional de aduana SENAE.
Formacion Economia , Administracidon de Empresas , Come
Internacional y afines

Experiencia 4 ainos como Jefe de Compras

Conocimientos Técnicos
* Procesos Productivos
e Procesos de Calidad
e Gestion estratégica de compras
* Negociacion
* Leyes aduaneras
» Capacidad para negociar
* Orientado a resultados
e Conocimientos Técnicos
» Trabajo en Equipo
* Organizado

96

» Coordinaciéon de todas las gestiones involucradda enmpra de materias primas,

on

a

» Presentacion de Propuestas anuales de compra agweigién de precios y tendencias
e Seguimiento a través de la revision de reportesotieitudes de compras y servicips

de

* Mantener y realizar reportes para auditorias eageynpara los controles a realizar
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Liderazgo

Planificacion

Capacitacion Constante

Buenas relaciones interpersonales
Toma de decisiones

b. Cuatro asistentes de compras, reportan al jefe@@s y sus

funciones son:

Funciones

Formacion Economia, Administracion de Empresas , Come

Experiencia Dos afios como Asistente en area de compras

Verificacidon de solicitudes de compra

Realizar cotizaciones con proveedores
Seguimiento a entregas de 6rdenes de compra
Revisién de ingresos entregados por bodega
Identificacion e ingreso de facturas correspondgatimportaciones y exportacion

es

Revision de documentos para seleccion de provesdi@ecuerdo a la Politica de

Compras
Seleccion y evaluacion proveedores acorde a ldqaotie compras

Gestionar y mantener de manera correcta archivossalieccion, evaluacion

calificacion proveedores, importaciones, exportaesy ordenes de compra
Emitir reportes semanales del estado de las importas solicitadas.
Revisar documentaciéon de importacion y notificagrdg de aduana

Realizar seguimiento de tramites de importaciorpogacion al agente de aduana

Seguimiento de Ordenes de Compras locales e Intjasrta

Internacional y afines

Conocimientos Técnicos
Habilidades

Adaptacion

Organizado

Orientaciéon a Resultados
Flexibilidad

Buenas relaciones interpersonales
Honestidad

Proactividad

Orientacién de Servicio

Andlisis
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Mapa de Procesos Institucional
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Figura 32 Mapa de procesos

Adaptado de: Empresa en estudio

Medina Giop (2005) definié el mapa de procesos camered de procesos
operacionales es la estructura donde se eviderssguema que permite la
identificacion del ciclo de actividades principatpge desarrolla una organizacion
y que son identificadas como procesos, desde faifidacion o diagnostico de sus
necesidades hasta la evaluacion de si estas sonsatisfechas, pasando por la
intervencion a traves del disefio o produccion dads y/o servicios que satisfagan
la necesidad del cliente final. Asi también estedllas conexiones entre los

diversos tipos de procesos que gestiona la empresa.
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Mapa de Proceso Gestionar las Compras

CALIFICAR Y
GESTIONAR LAS
‘ OPERATIVO > E CONTROLAR

COMPRAS
PROVEEDORES

COMPRAR Y
d CONTRATAR
SERVICIOS

CONTROLAR Y
o MEDIR
PROCEDIMIENTOS

Figura 33 Mapa de proceso compras

Adaptado de: Empresa en estudio

Este mapa de procesos describe los subprocesgsadelso gestionar las
compras, esto sin duda ayuda a identificar lasidetiles para saber en donde medir
a través de indicadores de gestion.

Proceso de Compras
Descripcién del procedimiento
1. OBJETIVO: Asegurar y garantizar el cumplimiento de normasliegy
disposiciones éticas comerciales garantizando lidachde productos y
Sservicios.
2. RESPONSABLE: Jefe de Compras
3. DOCUMENTOS DE REFERENCIA:

e Solicitud de Compras generadas en sistema
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5.

DESARROLLO:

5.1.
5.2.

5.3.

5.4.

5.5.

5.6.

5.7.
5.8.

5.9.

5.10.

5.11.

5.12.

5.13.

Elaboracion de la solicitud de compra en el sistema

Solicitud de Compra pasa por proceso de revisiaatgrizacion del
responsable de area

Compras verifica en sistema las solicitudes apradadrealiza el
proceso de cotizacion.

Se realizan cotizaciones minimo 2 maximo 3 estasreasadas y
aprobadas de tener contrato o ser Unico provesdiarse obtendra
una cotizacion.

Compras debe cumplir con lo estipulado en la palite compras
para seleccion de proveedores previo a la reafinate la compra
Generada la orden de compra esta pasa por un prodeegprobacion
a través de sistema.

Una vez recibida la autorizacion se crea la ordeoainpra.
Compras envia orden de compra via correo electrdpisolicita
confirmacién de fecha de entrega.

El producto debe ser recibido con la siguiente demtacion orden
de compra, guia de Remisién y factura el area odgras valida que
la documentacion este correcta sella, firma y pdoe se puede
dirigir a Bodega a entregar el producto.

Recibido el producto en la bodega recibe el mdtgwnarifica con el
solicitante que lo recibido se correcto de encomozedades tienen
como minimo dos dias posterior a la entrega delynto para indicar

novedades.

Bodega valida que el producto este de acuerdoegjierido procede
con el ingreso a bodega y registro del productel eistema.
Bodega hace entrega de la confirmacién de la réaepel producto
al departamento de compras para que procedan cagistro de
factura del proveedor.

Compras ingresa factura entrega orden de pagotahilicad para

su revision y firma.
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5.14. Compras una vez revisado por el area contable gecgda entrega

de las 6rdenes de pago en el departamento derfesore

Implementacion de Indicadores de Gestion

La implementacion de un modelo de gestién por paxen las empresas,
requiere del desarrollo de 5 etapas. En donde daaetapa es la medicion de
procesos que se realiza a través de la definicdpracesos criticos, seleccion de
destinatarios de los indicadores, seleccion decauires y elaboracion de

indicadores.

PLANIFICACION

Y
ORGANIZACION

IDENTIFICACION
Y CLASIFICACION
DE PROCESOS

MEJORA DE
PROCESOS

RECURSOS
Sistemas
Documentos
Infraestructura
Personas

DOCUMENTACI
ONE

IMPLANTACION
DE PROCESOS

MEDICION DE
PROCESOS

Figura 34 Etapas de la gestién por procesos

Tomado de :Metodologia tomada de pagina Web Calvopifia Asssore
(http://www.calvopinaasesores.com/)

Las empresas manejadas con modelos de gestion poresps

obligatoriamente deberan establecer indicadoregedgdn para evaluar, medir y
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mejorar los procesos criticos, esto porque aqupi® no se mide no se puede
mejorar. Un indicador esta asociado, al desarloproceso, a la ejecucion de
actividades y al resultado, lo que permite queaaés de medicion de periodos
sucesivos y comparacion con otros periodos sinsilarerificar el alcance de los

objetivos trazados para el ejercicio economico g3Barcia, 2008).

Determinacién de los procesos criticos a medir

Los procesos criticos en la empresa se definen caguellos que aportan
especialmente valor al cliente final. Por tantagsgcionan directa o indirectamente
con este. Cuando una empresa dedicada a la produeiun producto, basa su
estrategia en una entrega eficaz de ese prodwettesita para la fabricacion de la
compra oportuna de materia prima, la entrega ragida planta, la rapidez, calidad
en la fabricacion y de un sistema de logisticaierfie para su entrega. Ademas,
debera cuidar la calidad de esa materia prima cahapy del producto final
(Andreu & Martinez-Vilanova, 2011). Por tanto, j[m®cesos criticos tienen que
ver con la mision de la organizacion, es decir, dabemos hacer de forma
excelente para afadir valor al cliente. Entre ¢tedsautor ha manifestado que
algunos ejemplos de procesos criticos pueden ser:

- Atender al cliente

— Comprar productos y servicios

— Vender productos

— Mantener planta (sistemas, maquinarias y equipos)

Para determinar el grado criticidad de cada prqdeswalores para su
calificacion seran proporcionados por la alta di@t, estos se muestran en la

siguiente tabla:
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Tabla 12

Escala de valores de criticidad

Escala de Grado de
Valores Criticidad
Dela8 Bajo
De9a 16 Medio

De 17 a 24 Alto

De 252 30

Adaptado de: Empresa en estudio.

La empresa en estudio a través de la calificac#los factores criticos de

cada proceso Yy la calificacion de la aportacionatia proceso a la consecucion

de objetivos, ha definido la siguiente matriz decpsos criticos:

Tabla 13

Matriz de procesos criticos

proceso contable

TIPO DE PROCESOS GRADO DE
PRIORIDAD
PROCESO ANALIZADOS RESULTADO CRITICIDAD
B MI[A
Gestionar las compras 25 CRITICO
Operativos | Gestionar la produccién 18 ALTO
Gestionar la venta y 25 CRITICO
distribucion
Gestionar el Talento 8 BAJO
Humano
Controlar la calidad 15 MEDIO
De Apoyo ['Agministrar TICS 18 ALTO
Gestionar las finanzas y ¢l 8 BAJO

Adaptado de: Empresa en estudio.

De acuerdo a lo definido en las politicas de lares® en estudio, todos

aquellos procesos que presentan en la evaluacigragb de criticidactritico,

pasan a un proceso de medicién a través de laaiditde indicadores de gestiéon

con el fin de verificar el grado de su funcionanuey alcance de resultados
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planificados al inicio del periodo econémico. Ptiodado, aquellos procesos que
presentan en la evaluacion un grado de criticalaaformaran parte del proceso
de actualizacion que debera emprender la empresstigada.
Seleccion de destinatarios de los indicadores
Los indicadores proporcionan informacion cualitatvcuantitativa técnica
y confiable del funcionamiento de los procesos,gsbo dicha informacién debera
estar destinada a ejecutivos y mandos medios quiiligen para mejorar los
procesos, entre estos estan:
- El Gerente general, utilizara para saber el gradouwinplimiento de
metas y objetivos propuestos en el plan estratégico
- Los gerentes de area, utilizaran para saber ebgtaccumplimiento
de objetivos del area que manejan.
- Los jefes departamentales, les servira para salberdlucion de los

procesos y el cumplimiento del departamento quesfaan

Los resultados de los indicadores serdn utilizadaoshién para preparar
informes a los organismos de control, a los proessly clientes en caso de
rendicion de cuentas.

Metodologia para establecer indicadores de gestion

Es necesario antes de elaborar indicadores detarmaquellos procesos
cuyas actividades no aporten valor directo al petmdinal por ende se evita
generar gastos de recursos financieros innecesgriasutilizacion de recurso
humano en el seguimiento a procesos que de alganarenfuncionan bien y no
afectan al producto final.

La elaboracion de indicadores para esta propuestaadizara a través del

cumplimiento de las siguientes actividades:
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Identificar los indicadores.

Definidos los procesos criticos del sistema degsos e identificado el flujo
de los procesos que se pretender medir, se praponddicadores para cada
proceso los que deberan ser medibles, esto conm$ito de valorar su desarrollo

y obtener informacion util.

Seleccionar los indicadores claves.

A continuacion, se seleccionaran los indicadores da acuerdo a la
criticidad del proceso sean considerados relevantge generen mayor cantidad
de informacion. Todos los indicadores que se seleeasaran a formar parte de

la matriz de indicadores de gestion.

Determinar aquellas fuentes de donde se debera tolaanformacion.

Para cada indicador se debera buscar un tipo aeefae informacion que
proporcione datos confiables. A partir de esto,flesntes podran ser; sistemas
informaticos, marcadores biométricos, estadistimaguales, balances, ingresos,
egresos, y otros.

Consideraciones claves para la elaboracion de irdiores.

Parala construccion de indicadores, los ejecutivosalerhpresa deberan
considerar entre otros, los siguientes aspectos:

- El conjunto de indicadores de cada proceso dektadaineado a las
metas y objetivos del plan estratégico de la enapres

- Los indicadores podran ser de calidad, de procesosficiencia, de
eficacia, de tiempo y otros.

— Los indicadores deberan ser:

= Medibles.Es decir que se puedan mostrar cuantitativamente.
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= Verificables. Que los destinatarios puedan comprobar los
datos que se levantaren en la medicion.
» Asequibles.Que el valor empleado en su implementacion
sea compensado con las mejoras que se efectusstasp.
— Los indicadores deberan medir las actividades da peoceso que en
un alto grado contribuyan a la satisfaccion dentk externo.
— Que la medicién de una determinada actividad se#ble.
— Escoger a aquellos responsables que conozcan aftougrado el
funcionamiento de los procesos.
— Que el numero de indicadores no sea en un alto nipwrque se
puede desvirtuar el objetivo de su implementacion.

— Considerar cada cuanto tiempo se debera mediréae$os.

Seleccion de indicadores para los procesos criticos

Considerando que el proceso “Gestionar las compra dentro de los
procesos calificados con grado de criticidad “caitj se procede a seleccionar un
conjunto de indicadores que permitan evaluar esteepo desde la generacion de
la solicitud de compras hasta el archivo de lasufas procesadas y pagadas, entre
estos se eligen los siguientes:

Indicadores de eficiencia

Este indicador es de caracter cuantitativo, reptask relacion entre los
resultados obtenidos comparados con lo planificBgemplo: medir cuan efectiva
es la gestion de compras comparada con el totabagras solicitadas por los

usuarios participantes en el proceso.
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Indicadores de eficacia.

Este indicador es de caracter cuantitativo, esagla@en que se cumplen las
actividades planificadas y al mismo tiempo se e los resultados
programados. Ejemplo: Medir el grado de satisfacdi@ los clientes internos por

los servicios recibidos.

Indicadores de rentabilidad
Esteindicador es de caracter cuantitativo, mide el gidel cumplimiento de
lo planificado en materia econdémica. Ejemplo: Meldir calidad del gasto

comprando entre dos periodos deferentes.

Construccién de indicadores para el proceso de comgs
Los indicadores para el proceso gestionar las casrge construyen a través
de una matriz de indicadores en donde se hardatansbrmacion numérica y

tedrica de los procesos a medir y se definen tpsesites indicadores:

Indicador 1. - Total de compras ejecutadas en sl me
— Indicador 2. - Total de compras no procesadas ereg
- Indicador 3. - Solicitudes de compra atendidaslatia

— Indicador 4. - Calidad del gasto

- Indicador 5. — Porcentaje de compras a créditmaltrimestre

Indicador 6.- Porcentaje de compras de contadmailtiimestre

La matriz de indicadores de gestion contiene laa hdg¢ ingreso de
informacion, en donde se ingresaran datos estamsbbtenidos de los sistemas y
registros del proceso de compras, dichos datoasladan a la tarjeta del indicador.
El resultado sera el porcentaje obtenido al mediinglicador, de acuerdo a lo

definido por la empresa en una tabla de paramgtrese detalla a continuacion:
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Tabla 14

Parametros de medicion del indicador

PARAMETROS DE LA MEDICION INSTRUCCIONES

Unidad de medida: % Siempre sera en porcentaje
Sentido: Creciente Sera siempre creciente
Fuente de datos: Sistema de compras Sera la fuente de la empresa
Toma de datos: Mensual Para esta caso sera mensual
Meta alcanzable: + de 95% % Fija la administracion
indice normal: Hasta 95% Normal % Fija la administracion
indice critico: Hasta 70% % Fija la administracion

Adaptado de: Libro Indicadores de Gestion autor Beltran (2001)

Los criterios y valores establecidos en la tablap@a&metros de medicion,
seran determinados por los directivos de la empjasto con los responsables de
cada area y marcan las caracteristicas de cadadudiy los valores en porcentajes
gue determinan el estado del indicador que mideskmdtados del desarrollo de las

actividades que se ejecutan.

Desarrollo de indicadores

El conjunto de seis indicadores que se desarrellaeste apartado son una
seleccion de los mas importantes de la empresastomo se pretende eliminar o
restar importancia al resto de indicadores querdelser ilustrados por la empresa
en estudio. Con la presentacion de estos indicadsemuestra la propuesta de
disefio para la empresa en estudio, permitiendo teree base de como elaborar
todos los indicadores aqui indicados o los quedwsgga conveniente la empresa
que deberia desarrollar para que obtenga informacfbrtuna que ayude a

gestionar la empresa de la mejor manera posible.
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Con datos investigados en la empresa en estugi@sentan los indicadores
seleccionados que estan relacionados directamentelcproceso gestionar las
compras con sus respectivos ejemplos que senpaesa continuacion:

Indicador de cumplimiento de compras ejecutadad eres

Indicador de solicitudes de compras no procesauasmes

Indicador de solicitudes de compra no atendidas dia

Indicador de incremento del gasto

Indicador de compras a crédito

Indicador de compras al contado

Tabla 15

Indicador de cumplimiento de compras ejecutadas eres

DESCRIPCION DEL INDICADOR

Tipo Indicador: | De eficiencia
Proceso: Gestionar las compras
Area: Compras
Responsable del indicador: | Jefe de Compras
Nombre del indicador: Porcentaje de cumplimiento de compras ejecutadas en el mes

Cociente entre el nimero de las compras efectuadas en el mes dividido para el nimero total de las solicitudes
Formula: :

realizadas

# de compras del mes
% Compras ejecutadas en el mes = —
# de solicitudes presentadas
META INDICADOR

Se aspira que el porcentaje de cumplimiento de compras efectivas sea 100%
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PARAMETROS DE LA MEDICION

Unidad de medida: %

Sentido: Creciente

Fuente de informacion: Sistema de compras
Toma de datos: Mensual

Meta alcanzable: 100% Opﬁmo

Indice aceptable: =0+ del 90%
Indice critico: - del 90%

[ RESULTADOS DEL INDICADOR
INFORMACION PARA MEDICION INDICADOR
Parimetros ene-17| feb-17| mar-17| abr-17| may-17| jun-17| jul-17| ago-17| sep-17| oct-17| nov-17| dic-17
No. de compras del mes 753 286 213 195 190 213 165 183 199 165 196 165
No. de solicitudes presentadas 1048 548 451 396 406 467 404 474 471 412 427 368
Resultado medicion % % % % 9946 % 6%0 % 9% % 0%
DESTINATARIOS INDICADOR
Gerente, gerentes de area, Jefes dep ales y si i dos de

OBSERVACIONES |

Los resultados demuestran que menos del 50% de solicitudes presentadas son procesadas el mismo mes.

RECOMENDACIONES [

El resultado de la medicion del indicador es Critico porlo que se recomienda la revision de politicas y procedimientos del proceso debido a que pueden
los usuarios estar solicitando insumos, materiales, equipos no necesarias.

Descripcion del indicador

Nombre. Porcentaje de cumplimiento de compras ejecutadasrans

Objetivo. Medir el porcentaje de cumplimiento de comprastefes

Metodologia. Este indicador mide el cociente entre el nimerdadecompras
efectuadas en el mes dividido para el numero t#tdhs solicitudes realizadas en

ese mismo mes.

Férmula.

# de compras del mes

% Compras ejecutadas en el mes = # de solicitudes presentadas
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Andlisis. Los resultados obtenidos luego de aplicada lendta a los datos

comparados, demuestran que menos del 50% de wadisitpresentadas por los
usuarios internos son procesadas el mismo h#sonsecuencia de esto podria
llevar a la empresa a tener atrasos en los mantntos de sus maquinas y en otras
circunstancias por falta de elementos para el deeproduccion podria generar
paradas del proceso productivo, por lo tanto, gefeatrasos en el cumplimiento

de pedidos, afectando la entrega al cliente final.

Tabla 16

Indicador de solicitudes de compras no procesadasl enes

DESCRIPCION DEL INDICADOR
Tipo: De eficiencia
Proceso: Gestionar las Compras
Area: Compras
Responsable del Indicador:  |Jefe de Compras
Nombre del Indicador: Porcentaje de solicitudes de compras no procesadas en el mes
Foriaulis Cociente entre el nimero de solicitudes de compras no procesadas en el mes dividido para el nimero total de las

; solicitudes realizadas
# de sol.de compras no procesadas en el mes
% Compras no procesadas = —
# de solicitudes presentadas
META INDICADOR

Se aspira que el porcentaje de solicitudes de compras no procesadas sea 5%
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PARAMETROS DE LA MEDICION
Unidad de medida: %
Sentido: Decreciente
Fuente de informacion: Sistema de compras
Toma de datos: Mensual
Meta alcanzable: '5% Optimo
Indice aceptable: =o0+del25% |Aceptable
indice critico: +del25%

[ RESULTADOS DEL INDICADOR ]
INFORMACION PARA MEDICION INDICADOR
Parametros ene-17| feb-17| mar-17| abr-17| may-17| jun-17| jul-17| ago-17| sep-17| oct-17| nov-17| dic-17
ok mollaavinls s oo 25| 262| 238|201  216) 2s8| 239|201 272 247  231] 203
procesadas en el mes
No. de solicitudes presentadas 1048 548 451 396 406 467 404 474 47 412 427 368

Resultado Medicion % ( 53% 54% 5 o 58% 54% 55%

DESTINATARIOS INDICADOR I

Gerente, gerentes de area, Jefes departamentales y sistemas integrados de gestion

OBSERVACIONES |

Los resultados demuestran que mas del 50% de solicitudes presentadas no son procesadas el mismo mes

RECOMENDACIONES

El resultado de la medicion del indicador es Critico porlo que se recomienda la revision de politicas y procedimientos del proceso debido a que pueden
los usuarios estar solicitando materiales o insumos no ias o el dep to de pras no esta funcionando adecuadamente.

Descripcion del indicador
Nombre. Porcentaje de solicitudes de compras no processelsmes
Objetivo. Medir el porcentaje de solicitudes de compras aoutpdas en el mes.

Metodologia. Este indicador mide el cociente entre el nimertage&ompras no
procesadas en el mes dividido para el nimero detdas solicitudes presentadas

por los usuarios internos.
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Formula.

# de sol.de compras no procesadas en el mes

% Compras no procesadas =
P p # de solicitudes presentadas

Andlisis. Los resultados obtenidos luego de aplicada lendta a los datos

comparados, demuestran que mas del 50% de soéisitptesentadas por los
usuarios internos no son procesadas el mismolraensecuencia de esto podria
llevar a generar retrasos en la entrega de logialatesolicitados, perjudicando las
planificaciones de mantenimiento y el programa rdelyccion de la empresa, por
cuanto habria que generar reprogramacion de pedédos clientes, de presentarse

eventualidades por falta de materias primas, répsi@sinsumaos.

Tabla 17

Indicador de solicitudes de compra no atendidas dfa

DESCRIPCION DEL INDICADOR

Tipo: ’De eficacia
Proceso: Gestionar las Compras
Area: Compras

Responsable del Indicador:  |Jefe de Compras

Nombre del Indicador : Porcentaje de solicitudes de compras no atendidas en el dia

Cociente entre el numero de las solicitudes de compras no procesadas en el dia dividido para el nimero total de las

s solicitudes realizadas

# de sol.de comprano procesadas en el dia

% Compras atendidas en el dia = Yy e—

META INDICADOR

Se aspira que el porcentaje de solicitudes de compras no procesadas sea 5%
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PARAMETROS DE LA MEDICION

Unidad de medida:
Sentido:

Fuente de informacion:

%
Decreciente

Sistema de compras

Toma de datos: Diario

Meta alcanzable: 5% Optimo

Indice aceptable: =0-del25% | Aceptable

Indice critico: +del 25%

RESULTADOS DEL INDICADOR

INFORMACION PARA MEDICION INDICADOR

Parimetros dic-01 dic-03

No. de solicitudes de compras no

procesadas en el dia . I

10

No. de solicitudes presentadas 18 19

Resultado Medicion % 0% % % 6%

DESTINATARIOS INDICADOR

Gerente, gerentes de area, Jefes departamentales y sistemas integrados de gestion

OBSERVACIONES

Los resultados demuestran que mas del 50% de solicitudes de compras presentadas no son procesadas el mismo dia

RECOMENDACIONES

El resultado de la medicion del indicador es Critico porlo que se recomienda la revision de politicas y procedimientos del proceso debido a que pueden
los usuarios estar solicitando insumos y matriales no necesanas o el departamento de compras no es eficiente.

Descripcion del indicador

Nombre. Porcentaje de solicitudes de compras no atendidakdia

Objetivo. Medir el porcentaje de solicitudes de compras nogsadas en el dia.

Metodologia.Este indicador mide el cociente entre el nimeriasisolicitudes de
compras no atendidas en el dia dividido para elemanotal de las solicitudes

realizadas por los usuarios internos.

Formula.

# de sol.de compra no procesadas en el dia

% Compras atendidas en el dia = # de solicitudes presentadas
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Andlisis. Los resultados obtenidos luego de aplicada lendta a los datos
comparados, demuestran que mas del 50% de soéisitptesentadas por los
usuarios internos no son procesadas el mismo déardeepcionEste indicador va
a permitir obtener informacion cuantificable quenpiéira investigar las causas por

las que estan generando retrasos en los procesamiEnsolicitudes de compras.

Tabla 18:Indicador de incremento del gasto

DESCRIPCION DEL INDICADOR
Tipo: De rentabilidad
Proceso: Gestionar las Compras
Area: Compras
Responsable del Indicador:  |Jefe de Compras
Nombre del Indicador: Porcentaje de incremento del gasto
Formula: Cociente entre el valor del gasto del afio 2017 en compras dividido para el gasto efectuado en compras en el afio 2016

. Valor del gasto en compras 2017
% de incremento del gasto =

Valor del gasto en compras 2016

META INDICADOR

Se aspira que el porcentaje de incremento del gasto no supere el 5%
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PARAMETROS DE LA MEDICION

Unidad de medida: %
Sentido: Creciente
Fuente de informacion: Sistema de compras
Toma de datos: Anual
r
Meta del incremento: 5%
Indice aceptable: =0-del 9%
Indice critico: + del 9%

Optimo

RESULTADOS DEL INDICADOR
INFORMACION PARA MEDICION INDICADOR
Parimetros ene feb mar abr muy jun jul ago sep oct nov dic
Valor del gasto del afio 2017 3010/ 2910 2450 2510 714| 2520 2830| 2456|3200/ 2980/ 3200/ 3201
Valor del gasto del afio 2016 2756 2546 2135 2196 2548| 2369 2689|  2156| 2980 2726 2532 2478
Resultado Medicion % 65% 6,4%| 52% 996 EALL] 9.3°
DESTINATARIOS INDICADOR |
Gerente, gerentes de area, Jefes depar y si dos de I

OBSERVACIONES

Los resultados demuestran que en 8 meses del afio ha subido el gasto mas del 9% lo cual segin los parametros el indicador es critico

RECOMENDACIONES

El resultado de la medicion del indicador es Critico, pero el porcentaje del crecimiento del gasto no es muy alto sobre el parametro limite.

Descripcion del indicador

Nombre. Porcentaje de incremento del gasto

Objetivo. Medir el porcentaje de incremento del gasto deariogo a otro.

Metodologia.Este indicador mide el cociente entre el valorgdsito del afio 2017

en compras dividido para el gasto efectuado eneabgo 2016 por compras

realizadas.
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Férmula.

Valor del gasto en compras 2017

% de i to del to =
% de tncremento del gasto = oo gasto en compras 2016

Andlisis. Los resultados obtenidos demuestran que el irmrandel gasto en ocho
meses del afo, se elevaron en un 9% y en tres mlaseeemento fue menor. Debe
comprobarse si esa elevacion estuvo de la maneldogremento de las ventas,
pero de igual manera hace evidenciar que no sellesEndo una adecuada

planificacién de compras.

Tabla 19

Indicador de compras a crédito

’ DESCRIPCION DEL INDICADOR

Tipo: De rentabilidad
Proceso: Gestionar las Compras
Area: Compras

Resp ble del Indicador: Jefe de Comp

Nombre del Indicador: Porcentaje de compras realizadas a crédito

Formula: Cociente entre el valor de las compras a crédito dividido para el valor de las compras totales

Valor de compras a crédito

% de compras a crédito =
H Valor de compras totales

META INDICADOR

Se aspira que el porcentaje de compras a crédito sea superior al 70%
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PARAMETROS DE LA MEDICION

Unidad de medida: %

Sentido: Creciente

Fuente de informacion: Sistema de compras

Toma de datos: Mensual

Meta alcanzable: 70% o mas Optimo
Indice aceptable: =0+del65% |Aceptable
Indice critico: - del 65% Critico

RESULTADOS DEL INDICADOR
INFORMACION PARA MEDICION INDICADOR
Parimetros ene-17| feb-17| mar-17| abr-17| may-17| jun-17| jul-17| ago-17| sep-17| oct-17| nov-17| dic-17
Valor de compras a crédito 2001 2120 1700 1600 1910 2114 1910 2110/ 2758 1560| 2366 2050
Valor de compras totales 3010 2910 2450 2510 2714 2520 2830 2456| 3200| 2980( 3200/ 3201
Resultado Medicion % 66% 69% 64% 70% 84% (¥AZ7] 86% 86% 52% 74% 64%

DESTINATARIOS INDICADOR

Gerente, gerentes de area, Jefes departamentales y sistemas integrados de gestion

OBSERVACIONES

Los resultados demuestran que 6 meses las compras ha sido realizadas a crédito ajustandose a las politicas definidas, 3 meses estin dentro de lo
nomal y tres meses se ha comprado mas de contado.

RECOMENDACIONES
Elresultado de la medicion del indicador es Critico en tres meses del afio, esto debe ser analizado debido a que en esos tres meses no se cumple la
politicas de la empresa identificando que en los otros meses se evidencia que la politica esta siendo bien aplicada por lo tanto se deben revisar las
negociaciones de los creditos con los proveedores a fin de renegociarlos.

Descripcion del indicador
Nombre. Porcentaje de compras realizadas a crédito
Objetivo. Medir el porcentaje de compras realizadas a crédito

Metodologia.Este indicador mide el cociente entre el valomdeebmpras a crédito

dividido para el valor de las compras totales deatdquisiciones realizadas.

Formula.
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Valor de compras a crédito

% de compras a crédito =
p Valor de compras totales

Andlisis. Los resultados demuestran que en seis meseiagras han sido

realizadas a crédito ajustandose a las politicisidigs por la empresa, 3 meses
estan dentro de lo normal y tres meses se ha cdmpnas de contado. Esto se
puede deber a la falta de gestion en el desarddlgroveedores alternos y

renegociacion de crédito con proveedores.

Tabla 20

Indicador de compras al contado

DESCRIPCION DEL INDICADOR

Tipo: De rentabilidad
Proceso: Gestionar las Compras
Area: Compras

Responsable del Indicador: Jefe de Compras

Nombre del Indicador: Porcentaje de compras realizadas al contado

Formula: Cociente entre el valor de las compras al contado dividido para el valor de las compras totales

Valor de compras al contado

% de compras a crédito =
¥ Valor de compras totales

META INDICADOR

Se aspira que el porcentaje de compras al contado sea inferior al 30%
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PARAMETROS DE LA MEDICION
Unidad de medida: %
Sentido: Decreciente
Fuente de informacion: Sistema de compras
Toma de datos: Mensual
Meta alcanzable: 30% o menos
Indice aceptable: =o0-del35% |Aceptable
indice eritico: +del 35%

RESULTADOS DEL INDICADOR
INFORMACION PARA MEDICION INDICADOR
Parametros ene-17| feb-17| mar-17| abr-17| may-17| jun-17| jul-17| ago-17| sep-17| oct-17| nov-17| dic-17
Valor de compras al contado 1009 790 750 910 804 406 920 346 442 1420 834 1151
Valor de compras totales 3010, 2910 2450 2510 2714 2520 2830 2456 3200| 2980 3200 3201
Resultado Medicion % 34% 31% 6% 0% 34 33% % % 8% 6% 6%

DESTINATARIOS INDICADOR

Gerente, gerentes de area, Jefes departamentales y sistemas integrados de gestion

OBSERVACIONES

Los resultados demuestran que en seis meses las compras han sido realizadas en efectivo ajustiandose a las politicas definidas, 3 meses estan dentro
de lo nomal y tres meses se ha comprado mas de contado.

RECOMENDACIONES
Elresultado de la medicion del indicador es Critico en tres meses del afio, esto debe ser analizado debido a que al ser solo tres meses que no se cumple
la politica de la empresa,se evidencia que la politica si esta siendo bien aplicada y los meses que no se cumple puede deberse a una indecuada de

planificacion de compras y requenimientos urgentes

Descripcion del indicador
Nombre. Porcentaje de compras realizadas al contado
Objetivo. Medir el porcentaje de compras realizadas al contad

Metodologia. Este indicador mide el cociente entre el valor ak dompras al

contado dividido para el valor de las compras éstdk las adquisiciones realizadas.
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Formula.

Valor de compras al contado

% de compras a crédito =
p Valor de compras totales

Andlisis. Los resultados demuestran que en nueve mesefagras se han
mantenido dentro de las politicas definidas pe@nt@resa, sin embargo, se detecto
que en tres meses se realizaron compras al coffteda de los parametros
definidos, lo que hace evidenciar que existe indumignto en las politicas por una

inadecuada planificacion de compras y requerimguatgentes.
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Conclusiones

Finalizado el estudio de investigacion se puedenafi, que hoy en dia la utilizacién de
indicadores ha venido alcanzando cada vez masieddaoren los procesos de seguimiento y
evaluacion de gestion industrial y empresarialvotigandose ademas en un elemento central
de los sistemas de alineacién organizacional y emisgcion basada en resultados.

La evaluacion de los procesos de compras de laesa@n estudio permitid detectar
fallas en su ejecucibn como elevado numero de isml&es de compras sin procesar,
desactualizacibn de manuales y politicas, faltacdetroles adecuados y carencia de
indicadores de gestion, lo que causa inconvenientaperativa normal de la empresa. Por
lo tanto, una adecuada implementacion de indicadtgagestion facilitara al departamento de
compras la mejora del proceso en base a los rdsesltaedidos a través de dichos indicadores.

Este estudio de investigacion permitid establecer & personal del departamento de
compras, no cuenta con herramientas necesariaaaranedir su gestion y ademas pone en
evidencia el descontento de los usuarios intereaicho departamento.

La empresa estudiada, tiene documentado en basearmales, el proceso de
adquisiciones, sin embargo, de lo indagado no awegbn un sistema de indicadores
establecidos como politicas formalés que podria afectar en la calidad del producta y
satisfaccion del cliente.

El diagnéstico realizado en base a encuestas ategrantes del departamento de
compras, usuarios internos y proveedores, confianpaesencia de fallas en el proceso, como
falta de planificacion, solicitudes no procesadagemplimiento de entregas, teniendo como
consecuencia insatisfaccion de los usuarios.

La implementacion de indicadores de gestion papaceleso de compras, permitira a la

empresa generar informacién numérica basada erosiagales y se constituird en una
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herramienta gerencial para verificar aquellas $atjae a la larga mejoren el funcionamiento

del proceso y el accionar de las personas quetotgn.

Recomendaciones

Capacitar a los colaboradores para dar a conoceretadologia de indicadores de
gestion, con la finalidad de que sepan codmo gemai@amacion para alimentar cada uno de
los indicadores que se implementen en los procesosiderados criticos y que deben ser
mejorados de forma continua por los cambios en coéigias y procesos.

Supervisar la implementacién de indicadores enntgresa, con el fin de que la
informacion que se obtenga sea suficiente y colafiphra los usuarios que la reciben y usen
los datos presentados para mejorar su rendimielat@jgcucion del proceso.

Automatizar en el sistema informéatico el conjunéoindicadores de gestién disefiados
para la empresa manufacturera, esto permitir t@agpo tipo de informacion relevante de
forma mas rapida y oportuna.

Realizar la mejora continua de aquellos procesnsiderados criticos y cuyo resultado
de la medicion este bajo los parametros establegidoa cada indicador a implementar, esto
sin duda bajar& considerablemente los erroresajgerseten en la actualidad al momento de
la recepciéon de las solicitudes de compra, el m@mcespectivo y la entrega a los usuarios
solicitantes.

Realizar revision y actualizacion de politicas eséa los indicadores que se vayan a

considerar para la medicion del proceso de compsas mejoras.
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Apéndices

Apéndices A. Encuesta realizada al Personal del Dappamento de Compras

ENCUESTA AREADE COMPRAS

La siguiente encuesta tiene como evaluar de manera interna la gestion
del departamento de compras con la finalidad de poder implementar mejoras en su proceso

Preguntas Si [No | N/A

Negociacion

1.- Las negociaciones cumplen con las politicas intemas del departamento
2.- Cumplen con la revision de las especificaciones tecnicas y de calidad
3.- Se establecen contratos o licitaciones con proveedores

4.- Se toman decisiones con estadisticas de mercado que permitan realizar buenas negociaciones y obtener buenos precios

Compras
1.- Cuentan con un presupuesto anual de compras

2.- Se realizan evaluaciones periodicas a proveedores

3.- Se relizan compras sin el cumplimiento del debido flujo aprobacion gerencial

4.- Se reciben ordenes de compra con faltantes o sobrantes de items

5.- Los proveedores son calificados y evaluados de acuerdo a las politicas de la empresa
6.- Disponen de proveedores debidamente categorizados acorde a su importancia

Indicadores de Gestion
1. Se lleva un control del cumplimiento de los tiempos de entrega de las ordenes de compras
2.- Cuentan con un control para medir los reclamos por calidad en la recepcion de la orden de compra

3.- Controlan atraves de una medicion el crecimiento de las compras en relacion a la ventas de la empresa
4.- Cuentan con un alto numero de solicitudes de compra sin procesar

Sugerencias :
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Apéndices B. Encuesta a clientes internos
ENCUESTA DE SATISFACCION CLIENTE INTERNO

La siguiente encuesta tiene como finalidad mejorar el senicio que actualmente
brinda el departamento de compras sus repuestas seran tratadas de manera confidencial
Para responder las preguntas del 1 al 8 notar las siguientes intrucciones y marque
con una X el casillero la respuesta que considere pertinente :
1. muy insatisfecho ; 2. insatisfecho ; 3. Medianamente Satisfecho ; 4. Satisfecho ; 5. muy satisfecho

Area :

Alternativas de Respuestas
1] 2]3]als

1.- Recibe buen trato y amabilidad de las personas de oficina | | | | |

2.- Los tiempos de entrega de sus requerimientos son oportunos? | | | | |

3,- Existe accesibilidad y facilidad para contactar con la persona adecuada | | | | |

4.- Conoce usted la Politica de Compras? Si ‘:l NO |

5.- Usted recibe informacion del estatus de su requerimiento de compra? | | | | |

6.- Sus reclamos son atendidos y solucionados oportunamente? | | | | |

7.- Los requerimientos de compra los recibe acorde a la ficha técnica? | | | | |

8.- Que grado de satisfaccion considera usted se encuentra del Dpto. de Compras | | | | |

Con la finalidad de mejorar el servicio lo invitamos a indicarnos lo que se requiere para mejorar la
atencion del departamento de compras
Obsevaciones y Sugerencias :
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Apéndices C. Encuesta realizada a los Proveedores
ENCUESTA APROVEEDORES

La siguiente encuesta tiene como finalidad mejorar el senicio que actualmente
brinda el departamento de compras sus repuestas seran tratadas de manera confidencial
Para responder las preguntas del 1 al 7 notar las siguientes intrucciones y marque
con una X el casillero la respuesta que considere pertinente :

1. nunca ; 2. pocas veces ; 3. Normalmente ; 4. Casi siempre ; 5. Siempre

Tipo : Proveedores

Alternativas de Respuestas

1 2[3]4a]s

1. Se realizan devoluciones o anulaciones por inconsistencia en la informacion

2. Considera que la relacion comercial que mantiene con la empresa le ha generado
perspectivas de crecimiento

3. Existe una adecuada comunicacion con el personal del departamento

4. Se realzian los pagos en las condiciones acordadas

5. Lo requerimientos recibidos son claros y tienen las debidas especificaciones

6. Se coloca la orden de compra con la debida anticipacion

7. Recibe usted pedidos urgentes sin orden de compra

Sugerencias :
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