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RESUMEN

En la empresa Serviafros S.A.S el método de compra se hace basado en un modelo de
cotizacion, donde se define un presupuesto que es enviado a la empresa Riopaila
Castilla S.A en la concertacion de aprobacién del proyecto vivero. Después de una
aprobacion por parte de la empresa Riopaila S.A, dando iniciacion del proyecto se
efectia la compra de los materiales para la construccion del vivero y de las
herramientas e insumos a utilizar.

Ya que una persona a cargo de la empresa Serviafros S.A.S, se hace cargo de las
compras por medio de cotizaciones con proveedores, pero siempre teniendo el punto
de calidad que corresponde a la primera etapa del ciclo de compras. El encargado de
compra efectua el pedido de los elementos para dar funcionamiento al proyecto vivero.

Se da conocer los antecedentes del material requerido tales como: Especificaciones,
cantidades requeridas, época adecuada para su recepcion entre otros.



ABSTRACT

In the company Serviafros S.A.S the purchase method is based on a quotation model,
where a budget is defined that is sent to the company Riopaila S.A. In the agreement of
approval of the nursery project.

The company Serviafros S.A.S based on the quotation model after an approval by the
company Riopaila S.A, initiating the project, the purchase of materials for the
construction of the nursery and the tools and supplies to be used is made.

Since a person in charge of the company Serviafros S.A.S, takes charge of the
purchases by means of quotations with suppliers, but always having the point of quality
that corresponds to the first stage of the cycle of purchases. The person in charge of
purchase makes the order of the elements to give operation to the nursery project.

It is known to know the background of the required material such as: Specifications,
quantities required, adequate time for reception among others.



INTRODUCCION

La funcion de compras y aprovisionamientos representa la fase inicial del flujo de
adquisiciones en la empresa. Con ellas, se garantiza el abastecimiento de materiales,
equipos, productos y servicios que se necesitan, todo ello en las mejores condiciones
posibles de cantidad, calidad, tiempo y precio. (Carr, 1999)

En la gestiébn de compras intervienen aspectos empresariales de todo tipo, participan
decisiones administrativas, técnicas, comerciales, financieras, econdmicas,
organizativas y hasta éticas. De este modo, se pone de manifiesto que es un factor
relevante de contribucién al rendimiento econdmico y a la propia continuidad de la
empresa. (Leernders, 1990).

La importancia de un departamento de compras, hace que algunas compaiias no solo
reestructuren la funciéon de esta area, sino que comienzan a replantearse las formas
tradicionales y su relacion con los proveedores, dando lugar a una visibn mas
integradora de la cadena de abastecimiento, asegura (Cuerva, 2013). Que la aplicacion
del proceso de compras es uno de los mas importantes en el seno de la empresa en
cuanto a la gran cantidad de intereses que entran en juego, sobre todo los de tipo
econdémico, que requieren la maxima atencion por parte de la alta direcciéon. La
empresa debe implantar un conjunto de controles en el proceso, asegurandose que el
producto adquirido cumple los requisitos de compra especificos y ademas se deberan
evaluar y seleccionar los proveedores.

La investigacién tiene como propdsito responder a una necesidad de control y
centralizacién de las compras realizadas por la empresa SERVIAFROS S.A. para lo
cual debe estandarizar y canalizar las funciones administrativas pertinentes a las
adquisiciones de productos y servicios, lo que compromete a los asociados de la
compania y formaliza las negociaciones con los proveedores.

Elaboracion propia, 2019.

- La Realizzcion de un diagndstico del proceso actual de compras de la empresa caso
de estudio, permitira conformar una estructura légica para detectar y analizar los
problemas que dificultan el buen funcionamiento de las entidades. Esto facilita el trabajo
en grupo para la toma de decisiones, encaminadas a eliminar las deficiencias para
lograr un mejor desempefo de las mismas. Esta investigacion es consecuencia de la
necesidad del diagnostico general de las entidades para el disefio y mejora de sus
procesos.

-La Determinacion de los factores clave que inciden en los tiempos de procesamiento

de las ordenes de compra Como variable critica para lograrlo se encuentra la
8



generacion de una ventaja competitiva que lo diferencie de sus competidores. Sin
embargo, la construccién de una ventaja competitiva es un proceso complejo que parte
de la identificacion de las necesidades del mercado. Es decir, sélo se obtendra una
ventaja competitiva si la empresa conoce realmente cuales son los aspectos a los que
el mercado les asigna valor, logrando satisfacerlos mejor que la competencia y de
manera sostenible.

-La definicion de un plan de accion y seguimiento que permita mejorar el desempefio
del proceso de compras objeto de estudio, Desde la perspectiva del uso de la
evaluacion como retroalimentacion de informacion sobre resultados para la toma de
decisiones y establecimiento de cursos de accion (estrategias), la evaluacion se
relaciona estrechamente con el proceso de planificacion y estrategia. En este sentido la
posibilidad de pronunciarse sobre los resultados (lo que se logrd), asume la existencia
de objetivos (lo que se esperaba lograr), los cuales deben ser establecidos en términos
de metas concretas posibles y susceptibles de ser medidas a través de indicadores.

MISION DE SERVIAFROS S.A.S: “Ser la empresa contratista mas fuerte y/o
responsable a la hora de prestar nuestros servicios laborales en las diferentes
empresas agroindustriales de Colombia”. La representacién y confiabilidad de nuestras
labores y actividades, el equipo profesional con el que se cuenta; los precios que se
manejan en el mercado, la identidad de nuestros servicios a través del mercado y la
promocién de los mismos, asi como el servicio y/o soporte al cliente son nuestros
aspectos mas importantes de competencia en la industria de la prestacion de servicios
varios. Creemos que somos competitivos y superiores en todas estas areas.

VISION DE SERVIAFROS S.A.S: En nuestra empresa trabajamos para poder generar
soluciones a corto, mediano y largo plazo a las necesidades laborales de la poblacion
afrodescendiente del municipio de Zarzal y poblaciones circunvecinas; en aras de creer
en un suefo y ponerlo en marcha, de la manera en la cual lleguemos y/o podamos
desarrollar actividades laborales en la forma en como podamos contratar la prestacion
de diferentes servicios laborales, con base a nuestro objeto social, en las empresas
agroindustriales del Valle del Cauca y todo Colombia. Poder.

Valores

e Ser un buen lugar donde trabajar, que las personas se sientan inspiradas para
dar cada dia lo mejor de si mismas.

e Ofrecer una variada gama de servicios desarrollados con calidad, los cuales se
anticipen y satisfagan los deseos y necesidades de los clientes.
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Entre los socios corporativos de la empresa poder desarrollar una red de trabajo
para crear un valor comun y duradero.

Frente a la responsabilidad con nuestro medio ambiente y nuestro planeta poder
ser una empresa responsable que marque la diferencia al ayudar a construir y
apoyar comunidades sostenibles frente a la conservacion del medio ambiente y
los recursos naturales.

Maximizar el rendimiento econdmico para los accionistas en la medida necesaria
y al tiempo que se tienen presentes las responsabilidades generales de la
Compaidia.

Poder Ser una organizacién eficaz, dinamica y productiva.
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1 GENERALIDADES DEL PROYECTO
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El proceso de compras de una organizacion tiene dentro de sus objetivos establecer
una base de datos sdlida de proveedores y representantes que facilite a toda la
empresa la adquisicion de bienes y servicios en las mejores condiciones posibles.
(Salinas, 2013).

Una gestion de compras establece las necesidades reales de materia prima, insumos y
de pedido con los proveedores, con la finalidad de racionalizar recursos. Estos
procesos no conciernen solamente a la compra de productos, es algo mas complejo,
implica planeacion, organizacion, control y funciones a nivel gerencial o jefatura que
demandan habilidades desde la capacidad de analisis hasta una buena negociacion
(Colman, 2004).

Ante esta realidad se entiende que las empresas en sus procesos operacionales se
ejecuten empiricamente, teniendo como consecuencia que no se obtenga el resultado
que se desea y se deba corregir los errores, de lo que probablemente se hizo de forma
inadecuada, ocasionando pérdida de tiempo, energias e ideas valiosas para la
organizacion, sin embargo, estos recursos podrian estar aprovechandose en producir
resultados para la organizacion. También se debe mencionar que sin los procedimientos
definidos se hace complejo y casi imposible llevar a cabo un control interno dado que
tampoco existen responsabilidades asignadas a cada proceso e integrante de la
organizacion.

El punto de partida para determinar la frecuencia y cantidades a comprar. Todo
comprador debe administrar sus recursos y su tiempo, y debe clasificar los materiales
segun la frecuencia de despacho, por ello la funcién de compras debe considerarse una
base econdmica para una empresa de cualquier indole, puesto que el no darle la
importancia necesaria puede repercutir directamente y de manera negativa en la
rentabilidad de la empresa como se determina en el siguiente estado financiero (ver
tabla 1)

Tabla 1. Estado financiero

SERVIAFROS S.A.S.
NIT: 901.075.443-1
AL 31 DE JULIO DE 2018
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ACTIVO CORRIENTE

PASIVO CORRIENTE

Impuesto sobre las Ventas por

Efectivo y equivalente al efectivo 2.328.814 Pagar 170.948
Impuesto de Renta y
Clientes 2.350.139 complementarios 21.320
Provision de ingreso 9.493.460 Prestaciones sociales 3.681.222
Saldos pendientes por legalizar 2.624.851 Sueldos y salarios 5.027.077
Cuentas por Cobrar a Socios vy
Accionistas 7.772.963 Seguridad social 1.193.200
Anticipo de Impuesto y Contribuciones
a favor 2.744.259 Otras cuentas por pagar 700.000
27.314.48
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 5 Otras cuentas por pagar 6.959.590
17.753.35
TOTAL DE PASIVOS 7
Vehiculos 2.500.000
TOTAL PROPIEDAD PLANTA Y 15.000.00
EQUIPO 2.500.000 Capital Social 0
Utilidad del ejercicio 43.288
Perdida ejercicios anteriores -2.982.159
12.061.12
TOTAL PATRIMONIO 8
29.814.48 TOTAL DE PASIVOS Y| 29.814.48
TOTAL DE ACTIVOS 5 PATRIMONIO 6
ESTADO DE RESULTADOS
71.236.82
INGREOS OPERACIONALES 8
28.108.11
Salarios 2
Auxilio de transporte 1.901.757
Prestaciones sociales 6.198.741
Aportes a AFP 3.826.038
Aportes a EPS 419.938
Aportes a ARL 159.000
Aportes parafiscales 1.393.300
Dotacion 1.173.330
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Capacitacion 318.000
Salud ocupacional 90.000
Servicios temporales 3.611.042
Gastos de representacion 217.520

15.086.40
Materiales y suministros 2
Transporte 2.145.000
Utilidades y papeleria 159.900

64.808.07
GASTOS OPERACIONALES 9
UTILIDAD BRUTA 6.428.749
GASTOS DE ADMNISTRACION 5.434.400
UTILIDAD OPERACIONAL 994.349
Gastos Financieros 929.741
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 64.608
IMPUESTO DE RENTA 21.320
UILIDAD NETA 43.287

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

En el estado financiero de la empresa Serviafros S.A.S del afo 2017-2018 un
diagnostico de la situacion actual de la empresa, haciendo un exhaustivo analisis
interno donde se pudo analizar que en el 2017 en las cuentas por cobrar estuvo un
dificil cobro a uno de los accionistas por un valor de $7.772.963. Donde esta llevo a
paralizar el proceso en cuanto a contrataciones y compras de la empresa que contaba
con un capital social inicial de $ 15.000.000.

Teniendo en cuenta que el primer contrato en la prestacion del servicio con un déficit.
(Solo era de experiencia). Por lo tanto, se reflejé una pérdida del ejercicio por un valor
de $ 2.982.159.

Para el 2018 se obtuvieron unos ingresos por prestacion de servicios de $ 71.236.828
resaltando el mayor gasto es en ndmina con prestaciones sociales de 64.8080.079. la
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mayor pérdida se refleja en los procesos administrativos en cuanto a compras de
$ 2.982.159 Organizativamente la empresa ha tenido cambios muy marcados desde su
creacion, la cual ha pasado de tener 5 empleados a tener en la actualidad 11,
asignados a las diferentes areas como servicios generales, compras y contabilidad.

En el proceso de compras aun persisten en la unidad de prestacion de servicios,
deficiencias por parte de la administracion de la empresa, producto de una poca visiéon
empresarial que se refleja en las actividades diarias en donde existe un
desconocimiento de las mismas. Evidencia de ello es que en estas unidades no existe
un orden en el desarrollo de los procesos y dependen de la persona que los ejecute sin
permitir la homogeneidad de los mismos.

Esto dificulta los tiempos asociados a las actividades de compras, los cuales
generalmente tienden a ser prolongados (ver tabla 2).

Tabla 2. Actividades de compras

Etapa Compra de elementos

Tiempo minimo | Tiempo maximo
(dias) (dias)

Verificacion existencias en el almacén y asignacion 2 5

de cédigo de inventario

Identificacion o busqueda de proveedor. Seleccion 5 10

y registro

Solicitud de cotizaciones revision de muestra 3 5

Autorizacion de la compra dependiendo del monto 5 7

y niveles de atribucion

Generacion y envié de la orden de compra al 2 5

proveedor

Entrega de elementos del almacén 1 3

Total 18 35

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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Para la identificacion en tipo de orden de compra en el cual se representan los procesos
de la empresa, cuya identificacion y delimitacion permitié su clasificacion segun el tipo
al que corresponden (organizacionales, operacionales, de soporte y de medicion).

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA
Con base en lo anterior, surge la siguiente pregunta de investigacion:

¢De que formase puede contribuir a minimizar los tiempos de procesamiento de las
ordenes de compra de la empresa Serviafros S.A.S ?

15



1.3 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA
e ;Como realizar un diagnostico del proceso actual de compras de la empresa
caso de estudio?

e ;Cuales son los factores clave que inciden en los tiempos de procesamiento de
las 6rdenes de compra?

e ;Como mejorar el desempefio del proceso de compras objeto de estudio?

16



2 JUSTIFICACION

El proceso de compras tiene como funcion la adquisicién de las materias primas o
insumos con los cuales la organizacidén funciona: Las herramientas administrativas.,
variacion estructurada o funciones con facilidad y frecuentemente, para que la
estandarizacién en procesos sirva se debe mantener un procedimiento actualizado y
siempre acorde a la realidad, Los conocimientos y habilidades del personal operativo
son importantes, por lo que ademas de mantenerlos informados de los cambios
discutiendo ideas, deben recibir capacitaciéon sobre la estandarizacion, de la forma en
que se ejecutara el trabajo. (Morales, 2006).

La importancia de la funcién de compras, estriba en su capacidad para contribuir a los
directivos comunes de la organizacién, al incorporar sus objetivos dentro de la politica
de la empresa, y en sus propias caracteristicas internas, ademas de ser la fase de
arranque de toda actividad empresarial, La logistica es el proceso que planifica,
implanta y controla, de forma eficiente el flujo de materias primas, materiales de
envasado, productos intermedio y terminados, desde el punto de origen al de entrega,
al coste adecuado y con el objetivo de satisfacer las necesidades del cliente. (Gonzales,
2009).

El proceso de compras y pago a proveedores en todas las empresas es vital para la
continuacion de sus operaciones, por lo que dentro del desarrollo del presente trabajo
se entrara a evaluar todos aquellos agentes causantes de fraude y pérdida de dinero en
estas compafias. Se evaluaran inicialmente las modalidades de fraude que pueden
estar inmersas en este proceso, los factores que mas causan pérdidas de dinero y
seran evaluadas las posibles herramientas que pueden mitigar este riesgo. (Vasquez,
2010).

El objetivo de este proyecto consiste en integrar todas las areas, las personas y los
procesos que afecten la constitucion del departamento de compras de la Compania
Serviafros mediante la estandarizacion del proceso de compras, que permitan mejorar
las condiciones relacionadas con la comunicacion y ejecuciones de todas aquellas
actividades relacionadas con la adquisicion de insumos y materiales.

17



3 OBJETIVOS
3.1 OBJETIVO GENERAL

Proponer una mejora del proceso de compras de la empresa Serviafros S.A.S en el
municipio de Zarzal Valle del Cauca, que contribuya a la minimizacién de los tiempos de
procesamiento de érdenes

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

« Realizar un diagnéstico del proceso actual de compras de la empresa caso de
estudio.

» Determinar los factores clave que inciden en los tiempos de procesamiento de
las 6rdenes de compra.

« Definir un plan de accion y seguimiento que permita mejorar el desempefio del
proceso de compras objeto de estudio.

18



4 MARCO REFERENCIAL

La investigacion se baso en los enfoques administrativos de planeacién estratégica, alta
gerencia, desarrollo organizacional, departamentalizacion, compras, cultura
organizacional y reingenieria de procesos.

4.1 ESTADO DEL ARTE

En el estado del arte mencionamos los autores de los antecedentes, mas resaltantes,
como han podido plantear y desarrollar diagnosticos, propuestas de mejora en la
gestion compras y el incremento de la productividad utilizando herramientas y técnicas
de estudio cientificas.

Segun (Burt, Dobler y Donald, 2003), hasta los afos ochenta, la funcion de
aprovisionamiento fue relegada a las operaciones de compra y administracién del
inventario. No obstante, las exigencias del medio competitivo actual han llevado a
reconocer su importancia en la estrategia empresarial. Hoy se acepta que la fiabilidad,
la calidad y el buen desempefio de una empresa dependen en gran parte del
desempeio de su base de proveedores.

En la gestion compras, el abastecimiento puede ser centralizado: un solo punto de
entrega; como también puede ser descentralizado: varios lugares de entrega; en esta
forma se indica a los proveedores la entrega en cada lugar. En el caso del
abastecimiento centralizado se utilizan dos herramientas como las técnicas del Plan de
Requerimientos de Distribucion de Sitios (DRP) y la programacion de proveedores.
Estas admiten la union de demandas entre multiples lugares (Castillo, 2004).

Un sistema de planeamiento de compras nos establecera las reales necesidades de
materia prima, insumos y la real necesidad de pedido con los proveedores, con la
finalidad de racionalizar recursos. Estos procesos no lo veamos solamente a la compra
de productos, es algo mas complejo, implica planeamiento, organizacion, control y
funciones a nivel gerencial o jefatura que demandan habilidades desde la capacidad de
andlisis hasta la buena negociacién (Colman, 2004).

En la actualidad, el relieve puesto en la logistica como un sistema es un enfoque
vigente que promueve la exploracion de mejores formas de administrar las
organizaciones, en las cuales el proceso de abastecimiento debe ser el resultado de la
armonizacioén de los procesos internos entre el comprador y el proveedor (Christian,
2005).
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Segun (Bakker, 2004), una de las tendencias actuales que se deben considerar en la
seleccion de proveedores es que estos forman parte integral de la cadena de
abastecimiento; en consonancia con este planteamiento, (Vijay, 2006) y (Jae-Eun y
Brenda, 2008) afirman que una empresa no compite sola, pues forma parte de una red
dentro de la cual debe competir en forma colaborativa, con miras a mejorar su calidad,
entrega y rendimiento, mientras que simultaneamente reduce sus costos. Tal
planteamiento se debe a una tendencia mundial que propone pasar de la competencia
entre firmas a la competencia entre cadenas de abastecimiento. En este sentido,
(Zutshi y Creed, 2009) plantean que la construccion y la gestion de relaciones cliente-
proveedor se reconocen hoy como uno de los pilares fundamentales para la creacion de
ventaja competitiva sostenible.

Adicionalmente, es necesario destacar el aporte de (Vollmann, William y Waybark ,
2005), quienes proponen un conjunto de practicas de clase mundial necesarias para un
exitoso proceso de desarrollo e integracion con los proveedores. Entre estas se
destacan: la participacion del proveedor en el disefio de nuevos productos y procesos,
la promocién de programas de entrenamiento para los proveedores, la transferencia de
conocimiento, la creacion de centros de apoyo al proveedor, la asistencia profesional
por parte de ingenieros en procesos y auditorias de calidad, la ampliacién de metas
para estimular cambios radicales y de mejoramiento continuo, el compartir los ahorros a
partir de las mejoras de desarrollo y el acompafamiento al proceso de optimizacion de
la administracion de aprovisionamiento del proveedor.

Es muy importante comentar que una buena gestion compras nos dara ventaja
competitiva y por ende mejorara los resultados de una empresa en funcion a reduccién
de costos, mejora de procesos, que me permita incrementar el capital. “Para ello es
fundamental que exista una eficiente gestion compras que se encuentre dentro de la
planificacion estratégica de la empresa (Gonzalez, 2006).

(Cassana, 2010) Describe en la realizacion de un estudio para la mejora en los
procesos de la gestion de compras desde la planificacidn misma, con el fin de llegar a la
optima demanda establecida. Llega a concluir que existe una falta de controles e
indicadores en los distintos niveles de los procesos logisticos, para lo cual sugiere
realizar un planeamiento eficiente y real para que les permita establecer una demanda
de sus productos con la consecuencia de establecer lineamientos en su cadena de
suministro.

(Paima y Vilalobos, 2013). Investigacidén detalla llevar un eficiente control interno en el
departamento de compras y ver las consecuencias positivas en la productividad de la
corporacion. Las conclusiones que llega el investigador son que se identificod los puntos
criticos de compras con el objetivo de sugerir objetivos de mejorar en su cadena de
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control interno. Sus recomendaciones son evaluar en 29 formar periddica el modelo de
control interno con la finalidad de corregir sus deficiencias y debilidades en el momento
preciso y mejorar la gestion del area de compras.

4.2 MARCO CONCEPTUAL
CALIDAD DEL PROVEEDOR: manifestacion de que el producto que ofrece el
proveedor, suplira las necesidades del cliente.

LOGISTICA: proceso que planea controla y ejecuta las actividades relacionadas a las
diferentes areas dentro de la cadena de abastecimiento garantizando que el proceso se
ejecute en la fecha, hora y lugar requerida por el cliente

CADENA DE VALOR: Consiste en la colaboracion estratégica de las empresas en
busca de la satisfaccidn de las necesidades especificas del mercado con su respectiva
generacion de beneficios mutuos para todos los componentes de la cadena de
suministro.

COMPRAS: Compromiso adquirido por el proveedor en un tiempo estipulado, mediante
el cual se le hara entrega en el plazo acordado para asi satisfacer el requerimiento del
cliente

CODIGO COMPRADOR: Persona que en sus funciones se encuentra abastecer,
negociar, seleccionar, controlar, medir, controlar el proceso del abastecedor, evaluar el
valor de nuevos materiales procesos.

CALIDAD: Aquellas caracteristicas del producto que responden a las necesidades del
cliente.

COMPRADOR: Persona que en sus funciones se encuentra abastecer, negociar,
seleccionar, controlar, medir, controlar el proceso del abastecedor, evaluar el valor de
nuevos materiales procesos.

CAPACIDAD DE COMPRA: Uso de compra por la cual una compafia se compromete
con un proveedor por una cantidad especifica de su capacidad de producir por un
tiempo pactado.

COTIZACION: Manifestacion de precio y términos de venta.

DEMANDA ESPERADA: Cantidad de producto que se espera sea consumida durante
un lapso de tiempo.

EFICIENCIA: Capacidad de reducir al minimo los recursos usados para alcanzar las
metas de la compania
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ESTRATEGIA: esquema que contiene la estructuracion de los objetivos o propésitos de
largo plazo de la compadia, procesos y plan a seguir.

JUSTO ATIEMPO/JUST IN TIME: Filosofia de produccion basada en la eliminacién
planificada de todo gasto, y continua mejora de la productividad.

PROCESO DE ORDEN: Proceso requerido para llevar acabo administrativamente la
orden de un cliente y pasar alistamiento para él envio.

PROVEEDOR: es quien proporciona bienes o servicios, Persona / compafiia con la que
se pacta un contrato

LEAD TIME: Tiempo estipulado para disefar un producto o servicio, modificar, crear
hacer una correcta investigaciéon del mercado (nicho) y obtener todo los insumos.

ORDEN DE COMPRA: Validacion del comprador , utilizada para formalizar una compra
con el proveedor

MEDICION DEL PROVEEDOR: Proceso que busca evaluar al proveedor y la aplicacion
que un proveedor ejecuta con un contrato. Cumpliendo con estandares como: entrega,
tiempos, calidad y costos

RECEPCION PLANIFICADA DE ORDENES: Cantidad planeada para ser recibida en
una fecha futura, como resultado de la emisién de una orden.
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4.3 MARCO TEORICO

Segun (Azubadin, 2010) la compra dentro de las organizaciones siempre se ha
realizado en las empresas con el fin de poder generar las actividades diarias que ésta
realiza. Dependiendo de la magnitud de la empresa, el volumen de sus operaciones y la
calidad en que las personas realizas sus funciones, el proceso de la compra sera
analizado con mayor o menor grado de profundidad para poder tomar una decisién
final.

(Weihrich & Koontz, 2003) afirman que la administracion es el proceso de disefar y
mantener un entorno en el que, trabajando en grupos, los individuos cumplan
eficientemente objetivos especificos. Adicionalmente deben tener clara la relacion entre
la eficacia y eficiencia a desarrollar en cada proceso, asi como las personas que
componen la organizacion especialmente las relacionadas con el desarrollo de las
actividades especificas de compras.

En cualquier organizacion, las compras son una actividad altamente calificada y
especializada. Estas deben ser analiticas y racionales para lograr los objetivos de una
acertada gestion de adquisiciones que se resume en adquirir productos o servicios en la
cantidad, calidad, precio, momento, sitio y proveedor justo o adecuado, buscando la
maxima rentabilidad para la empresa y una motivacion para que el proveedor desee
seguir realizando negocios con su cliente. (Franklin, 2009) .

CADENA DE ABASTECIMIENTO

Es el conjunto de operaciones que pone a disposicion de la empresa, en las mejores
condiciones posibles de cantidad, calidad, precio y tiempo, todos los materiales y
productos del exterior necesarios para el funcionamiento de la misma y de acuerdo con
los objetivos que la direccion de la empresa ha definido y la mecanica de la logistica.

LOGISTICA

En la actualidad predomina un enfoque de logistica total (Carrasco, 2004), en el cual a
las orientaciones de la logistica integrada se incorporan otras como el respeto al medio
ambiente, la aplicacién de las tecnologias de la informacion, la coordinacion con los
demas departamentos de la empresa y la adaptacion a las tendencias en organizacién
empresarial y politica de personal.

A nuestros efectos, consideramos que una definicion de logistica integradora es la
presentada por (Casanovas, 2001): “Dado un nivel de servicio al cliente
predeterminado, la logistica se encargara del disefo y gestion del flujo de informacién y
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de materiales entre clientes y proveedores (distribucion, fabricacidon, aprovisionamiento,
almacenaje y transporte) con el objetivo de disponer del material adecuado, en el lugar
adecuado, en la cantidad adecuada, y en el momento oportuno, al minimo coste posible
y segun la calidad y servicio predefinidos para ofrecer a nuestros clientes”.

FUNCION DEL PROCESO DE COMPRAS

El departamento de Compras es el encargado de adquirir los productos y gestionar los
servicios necesarios para el buen funcionamiento de la empresa, para que ésta pueda
conseguir los objetivos marcados. En definitiva, una serie de tareas de vital importancia
para que los suministros y las materias primas estén acorde con las necesidades de la
empresa.(Fernando, 2009).

Sus funciones son:
« Analizar las tendencias del mercado.

e Estudiar y medir los envios de los proveedores: cumplimiento en calidad y
cantidad

e Mantener con los proveedores relaciones eficientes.

e Buscar soluciones para mejorar los costes de la organizacion y actuar en
coordinacion con los demas departamentos.
Sus objetivos son:
e Buscar proveedores competitivos.
e Adquirir materiales con la calidad adecuada para los fines a los que se destinan.
o Conseguir la mejor relacion calidad-precio.
e Negociar precios y marcar presupuestos
o Cerrar condiciones de pago
o Conseguir suministros a tiempo, y en lugar preciso
o Cerrar contratos
« Homologar proveedores
« Controlar la calidad del producto y servicio
e Colaborar con las demas areas de la empresa

ENFOQUE DEL PROCESO DE COMPRAS

El enfoque basado en procesos refuerza la relacion con el proveedor, llevando a este a

demostrar su capacidad en el proceso. Para acertar con el proveedor y obtener
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productos que encajen perfectamente en el proceso de produccion, se necesita algo
mas que una simple inspeccién en recepcion, debemos desarrollar una relacion
mutuamente beneficiosa con el proveedor, en una serie de actividades que permiten
poder realizar efectivamente la compra de un producto especifico o de varios.
Habitualmente realizar este procedimiento conlleva tener en mente varios pasos como
una idea del producto que vas a comprar; la seleccion de la marca o el modelo del
articulo que cubrira la necesidad que posee una empresa o persona, teniendo desde un
principio las especificaciones del mismo para que no exista equivocaciones en el
momento de la adquisicion. (Harrington, 1992).

HERRAMIENTAS DEL PROCESO DE COMPRAS

Fuente: aseguramiento de calidad en el proceso compras de la universidad tecnolégica
de pereira

1. Definir los procesos que conforman tu ciclo de compras

Cuando se trata de procesos de compra, cualquier cosa que puedas hacer para reducir
la carga de trabajo es una forma de mejorar la eficiencia.

Es indispensable que el departamento de compras y aprovisionamiento cuente con una
vision total de los procesos que conforman el ciclo de compras, las areas de
oportunidades y los indicadores clave para tomar decisiones mas acertadas.

Una vez definidos estos procesos, es posible conocer de qué forma se pueden
optimizar y aplicar estrategias para mejorar el rendimiento y lograr una gestidn exitosa.

2. Automatizar el proceso

La busqueda de proveedores es otro proceso que puede requerir de mucho tiempo y
esfuerzo por parte del equipo de compras. Por suerte, existen muchas herramientas
ideales, mediante la optimizacién de esta parte del proceso de compra e integracion
con todas las funciones empresariales, puedes asegurarte de que con un buen
componente podras encontrar toda la informacidén que necesitas sin tener que perder el
tiempo.

3. Uso de aplicaciones mévil para acelerar los procesos de compra

El uso de los dispositivos méviles ha influenciado en gran medida en las practicas de
los negocios y los procesos de compra no son la excepcion. Es importante que todos
los involucrados en la cadena de suministro estén bien informados sobre cada parte de
proceso.
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Mediante las aplicaciones moviles, todos los empleados estan al dia con lo que esta
ocurriendo en la organizacion con los socios, proveedores y clientes. Esto permite
tomar decisiones rapidas y asertivas.

4. Comunicacion con el equipo de compras

Esta practica puede parecer muy obvia, sin embargo, es necesario recordar que es
mantener la comunicacion en todos los niveles organizativos es indispensable para
mejorar todos los procesos, incluyendo las compras.

Si tus colaboradores participan activamente en la toma de decisiones y tienen acceso a
los documentos escritos que explican exactamente cémo funcionan los procesos dentro
de la organizacion, las posibilidades de confusion y pérdida de tiempo se disminuyen al
minimo.

5. Establecer alianzas con los proveedores clave

Muchas organizaciones establecen acuerdos formales a largo plazo con las empresas
que les proveen la materia prima que requieren para ofrecer sus servicios y satisfacer a
sus clientes.

6. Planea adecuadamente tus compras

Una practica que puede marcar la diferencia a la hora de evaluar los resultados del
proceso de compras es la correcta planeacion y determinacion de los aspectos
necesarios antes de elaborar un pedido.

MANUAL PROCEDIMIENTO DE COMPRAS
(Palacio, Administracion de compras, 2010)
OBJETIVO DEL MANUAL:

Garantizar los procedimientos que realiza el Departamento de Compras para la
adquisiciéon de bienes y/o servicios requeridos por las diferentes areas de la
organizacion, mediante un esquema que permita asegurar un estandar de calidad y
orden facilitando la eficiencia en este proceso y generando valor a la empresa.

ALCANCE DEL MANUAL.:
Este aplica para la adquisicion de bienes y servicios dentro de la empresa.

RESPONSABLES

e Gerente General
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Director Forestal
Directora Administrativa

Asistente Contable y Administrativa

DEFINICIONES

PROVEEDOR: Un proveedor puede ser una persona O una empresa que
abastece a otras empresas con existencias (articulos), los cuales seran
transformados para venderlos posteriormente o directamente se compran para
su venta.

ORDEN DE COTIZACION: Es el accionar y las consecuencias de cotizar
(establecer un precio, realizar una estimacion de algo, abonar una cuota). Esta
palabra es usada para referirse a la documentacion que indica el valor real de un
bien o de un servicio.

ORDEN DE COMPRA: Es un documento que un comprador entrega a un
vendedor para solicitar ciertas mercaderias. En él se detalla la cantidad a
comprar, el tipo de producto, el precio, las condiciones de pago y otros datos
importantes para la operacién comercial.

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE COMPRAS: A continuacion, se muestra el
diagrama de flujo de un proceso de compras convencional.
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Figura 1. Flujo del proceso de compras

inicio

D G
Cion

Destacar Realizar
necesidad negociacion
Realizar pedido Elegir proveedor

Realizar orden

Entrega de pedido

de compra

Verificar pedido

Pago a

Fuente: Elaboracion propia, 2019

ELEMENTOS DEL PROCESO DE COMPRAS

1 area negociadora Area de la organizacién que gestiona el proceso de negociacién
para la adquisicion de un bien o servicio. Se consideran areas negociadoras la division

administrativa y de compras.

2 area usuaria Area de la organizaciéon que tiene la necesidad de adquirir un bien o
servicio y define el alcance técnico y operacional del mismo con base en el cual el area
negociadora autorizada adelanta el proceso de compra.

3 proveedores Son los encargados de prestar el servicio o entregar el bien que fue

solicitado dentro de la compainiia. (Palacio, Administracion de compras, 2010)
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Gestion De Compras:

La gestidn de compras va mas alla de la interpretacién de un intercambio de un bien o
un servicio, por una cantidad econémica preestablecida. Se toma como base la
planeacién, la ejecucion y control o seguimiento, de todas y cada una de las acciones
relacionadas directa o indirectamente con las adquisiciones en la empresa. Zutshi 'y
Creed . (2009). compras. bogota: univalle

Desarrollo Organizacional

La estructura organizacional supone la delimitacibn precisa de las tareas vy
responsabilidades de cada una de las personas que intervienen en los procesos, asi
como la definicion de los planes de trabajo que minimizan tiempos, costos y personal de
respaldo.

La organizacién debe reflejar los objetivos y planes derivados de su propia
actividad.

Reflejar la autoridad de que dispone la parte administrativa. ElI plan de la
organizacion puede ser econdmico, social, tecnoldgico, ético, y debe ser
reflejado en su ambiente externo e interno.

44 MARCO LEGAL

La Ley 80 de 1993 expidié con fundamento en el inciso final del Articulo 150 de la
Constitucion Politica que atribuye al Congreso la competencia de expedir el Estatuto
General de Contratacion Publica y en especial de la administracion nacional. Dicha ley
ha sido reglamentada por distintas disposiciones, entre las cuales se pueden destacar
las siguientes:

Decreto 679 de 1994 que reglamenta diferentes aspectos de la Ley 80, entre
ellos, la certificacién de la calidad de los bienes y servicios; la exigencia de
requisitos para la participacion de consorcios o uniones temporales en las
licitaciones y contratos, la definicion de las sociedades andnimas abiertas, la
desconcentracion de los actos y tramites contractuales, la delegacion de la
facultad de celebrar contratos, la definicion de las normas aplicables en los
contratos estatales, el cumplimiento del principio de reciprocidad, la calificacion
del origen nacional de los bienes o servicios, la aplicaciéon de la desagregacion
del silencio administrativo positivo a las solicitudes relacionadas con la ejecucion
del contrato, la obligacién y los efectos de la constitucion de la garantia uUnica

para respaldar las obligaciones contractuales.
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e Decreto 855 de 1994 que reglamenta el estatuto en materia de contratacidon
directa;

o Decreto 856 de 1994, que regula el funcionamiento del registro de proponentes
en las camaras de comercio;

o Decreto 1.584 de 1994, que reglamenta la clasificacion y calificacion en el
registro de proponentes, particularmente en aspectos de origen técnico,
financiero, de capital y experiencia.

e Decreto 1.985 de 1994 que modifica aspectos relativos a la delegacion para
contratar previsto en el Decreto 679 de 1994.

o Decreto 591 de 1991, Articulos 2, 8, 9, 17, y 19, regula las compras destinadas al
fomento de la investigacion cientifica y el desarrollo tecnolégico.

o Ley 142 de 1994, regula los servicios publicos domiciliarios.

e Ley 143 de 1994, regula la generacion, transmision, interconexion vy
comercializaciéon de electricidad.

Debe tenerse en cuenta que las empresas estatales de hidrocarburos, por autorizacion
expresa de la Ley 80 de 1993 (Estatuto de Contratacion) tienen sistemas especiales de
contratacion.

Ademas, la contratacién de las entidades prestadoras de servicios publicos domiciliarios
y las actividades dedicadas al fomento de la investigacion cientifica y el desarrollo
tecnoldgico, cuentan igualmente con sistemas especiales de contratacion.
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4.5 MARCO CONTEXTUAL

MISION DE SERVIAFROS S.A.S: “Ser la empresa contratista mas fuerte y/o
responsable a la hora de prestar nuestros servicios laborales en las diferentes
empresas agroindustriales de Colombia”. La representaciéon y confiabilidad de nuestras
labores y actividades, el equipo profesional con el que se cuenta; los precios que se
manejan en el mercado, la identidad de nuestros servicios a través del mercado y la
promocién de los mismos, asi como el servicio y/o soporte al cliente son nuestros
aspectos mas importantes de competencia en la industria de la prestacion de servicios
varios. Creemos que somos competitivos y superiores en todas estas areas”.

El fin de nuestra compania es: Dar beneficios a nuestros empleados y/o colaboradores
pertenecientes a nuestras comunidades afro descendientes, a través de nuestros
programas proactivos y productivos, los cuales se reflejen el cuidado de la familia
Serviafros S.A.S; de nuestros companeros de equipo, de nuestros clientes y de
aquellos que proveen y ayudan nuestro trabajo.

VISION DE SERVIAFROS S.A.S: En nuestra empresa trabajamos para poder generar
soluciones a corto, mediano y largo plazo a las necesidades laborales de la poblacion
afrodescendiente del municipio de Zarzal y poblaciones circunvecinas; en aras de creer
en un suefo y ponerlo en marcha, de la manera en la cual lleguemos y/o podamos
desarrollar actividades laborales en la forma en como podamos contratar la prestacion
de diferentes servicios laborales, con base a nuestro objeto social, en las empresas
agroindustriales del Valle del Cauca y todo Colombia.

Poder, ademas:

e Ser un buen lugar donde trabajar, que las personas se sientan inspiradas para
dar cada dia lo mejor de si mismas.

e Ofrecer una variada gama de servicios desarrollados con calidad, los cuales se
anticipen y satisfagan los deseos y necesidades de los clientes.

e Entre los socios corporativos de la empresa poder desarrollar una red de trabajo
para crear un valor comun y duradero.

e Frente a la responsabilidad con nuestro medio ambiente y nuestro planeta poder
ser una empresa responsable que marque la diferencia al ayudar a construir y
apoyar comunidades sostenibles frente a la conservacion del medio ambiente y
los recursos naturales.

e Maximizar el rendimiento econdmico para los accionistas en la medida necesaria
y al tiempo que se tienen presentes las responsabilidades generales de la
Compania.

e Poder Ser una organizacion eficaz, dinamica y productiva.
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El Municipio de Zarzal esta ubicado aproximadamente 140 kildbmetros al noroeste de
Cali, la capital del Valle del Cauca. Altitud 916 m.s.n.m, Temperatura 26°C Fundado en
el afno 1.809 con el nombre de Libraida e instituido en 1.909 como Municipio con el
nombre actual. Actualmente cuenta con una poblacion de 45.000 habitantes, se
caracteriza por concentrar 71,8% de la poblacion en su cabecera; el desarrdllate la
economia gira alrededor de las actividades agricolas. Las areas cultivadas tienen
tendencia a mantener cultivos transitorios y frutales. En la produccién de tubérculos el
Municipio cuadruplico para el afio 2.000 la superficie sembrada en un solo afio. Zarzal
este compuesto por 7 corregimientos. En lo financiero existen 6 Instituciones, cuenta
con acueducto, alcantarillado, energia, gas natural y telefonia tanto en la parte Urbana
como en la rural. En salud dispone de un hospital situado en la cabecera del municipio,
y 7 centros de salud distribuidos en los corregimientos. Ademas, tiene centros docentes,
incluso universitarios en la zona urbana y en la zona rural. En cuanto a la actividad
industrial y comercial, y teniendo como base la consolidacion de datos del registro
Mercantil en Zarzal, existen 1302 establecimientos comerciales, distribuidos en las
diferentes actividades econdmicas. Entre las empresas inscritas se observa que el
sector Agropecuario es el mayor generador de empleo del municipio, con un total de
1.821. Le sigue en su orden, la industria que participa con un total de 1.783 personas
empleadas, de los cuales el 90% corresponden a la empresa Colombina e Ingenio
Riopaila S.A. la mas representativa con relacién al numero de empresas por actividad,
el sector mas representativo es el comercio, con un 60.2% del total, seguido del sector
servicios, que representa el 17.5%, y genera 293 empleos directos.

El Municipio tiene un area de 355,14 Km2, conformada principalmente por terreno plano
y colinas (262 Km2, con clima calido) perteneciente al valle geografico del Rio Cauca; al
Norte y al Oriente se observan algunos accidentes orograficos de poca elevacién que
hacen parte del piedemonte (93 Km2, clima medio) de la vertiente occidental de la
Cordillera Central. Entre estas elevaciones se desatacan el cerro de Pan de Azucar, los
altos de La Aurora y Montenegro, la sierra del Salado y la sierra de Zarzal, el cerro de
Care perro y la loma de la cruz. Desde el punto de vista hidrografico, el rio Cauca marca
el limite occidental del Municipio. A él confluyen las aguas del Rio La Paila, de las
quebradas Las Canas y La Honda, de los zanjones Murillo, Las Lajas y Limones y el rio
La Vieja . La Cabecera Municipal se encuentra situada en los 4°23’34” de latitud norte y
76°04’28” de longitud oeste,

Limites del municipio: Norte: Municipio de la Victoria
Sur: Municipio de Buga La grande
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Occidente: Municipio Roldanillo - Bolivar

Oriente: Municipio de Sevilla

Extension total: 362 Km2

Altitud de la cabecera municipal (metros sobre el nivel del mar): 916

Temperatura media: 24° C

Distancia de referencia: 139 Km de la ciudad de Santiago de Cali.
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5 DISENO DEL METODO DE INVESTIGACION

En este trabajo se busca encontrar y analizar los problemas que afronta actualmente el
proceso de compras de la empresa Serviafros S.A.S. para ello se realizar Una
propuesta de estandarizacion del proceso objeto de estudio.

5.1 TIPO DE ESTUDIO
Se analiz6 el problema en detalle se realizé un enfoque estratégico en las areas de la
empresa.

- Presidencia

- secretaria general (SG)

- Planeacién estratégica y calidad organizacional
- Comunicaciones

El desarrollo de la misma fue segun el levantamiento de informacion que se realizé del
proceso de compras y la informacion que fue recolectada en areas de la compaiiia, con
el fin de conocer mejor los pros y los contras dentro de cada una de las areas.

5.2 TIPO DE INVESTIGACION
Investigacion descriptiva

Es un tipo de disefio de investigacion que tiene como objetivo principal brindar
informacion y comprension sobre la situacion del problema que enfrenta el investigador.
El proceso de investigacion que se adopta es flexible y estructurado.

-Realizar un diagnostico del proceso actual de compras de la empresa caso de estudio.

Se analizar los estados financieros con el contador y el encargado del proceso de
compras para efectuar las falencias y dar claridad para dar mejoramiento.

-Determinar los factores clave que inciden en los tiempos de procesamiento de las
ordenes de compra.

Se efectua con el representante de la empresa sobre el funcionamiento de la empresa.

-Definir un plan de accién que permita mejorar el desempefio del proceso de compras
objeto de estudio.

-Ayar las falencias en cuanto al manejo de las compras y definir las falencias mas
importantes y estructurar el plan de procesos de compra.
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5.3 METODOLOGIA

Tabla 3. Diseio metodolégico

unciones Actividades Herramientas
Actividad 1: analizar los
estados financieros con el . )
1. diagrama de flujo.
Funcién 1:  Realizar un|SOnt2do"
' Actividad 2: realizar una

diagnéstico del proceso
actual de compras de la
empresa caso de estudio

entrevista con el responsable
del proceso de compras.

Actividad 3: realizar una
descripcion y examen critico
del proceso actual de compras

2. cursograma sinéptico
3. cursograma analitico.

Funcion 2: Determinar los
factores clave que inciden
en los tiempos de
procesamiento de las
ordenes de compra.

Actividad 1: hablar con el
representante de la empresa
sobre el funcionamiento de la
empresa.

1. diagrama de Pareto
2. 5w+2h

3. brainstorming

4. 5 por qués

Funcién 3: < Definir un plan
de accibn que permita
mejorar el desempefio del
proceso de compras objeto
de estudio y poderlo evaluar

Actividad 1: realizar una sesion

de lluvia de ideas con las
personas responsables del
proceso de compras que

contribuyan a la identificacion
de alternativas d mejoramiento.

Actividad 2: realizar un
diagrama de flujo con las
mejoras en el proceso de
compras.

Actividad  3: realizar un
cursograma analitico y

sinéptico con mejoras en el
proceso de compras.
Actividad 4: documentar
mejoras

Actividad 5: definir los sistemas
de evaluacion de la ropuesta

las

1. brainstorming.

2.diagrama de flujo

3.cursograma sinoéptico
4.cursograma analitico

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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Factortores de recoleccion de informacion

El diagndstico se basd en un cuestionario y una entrevista de 2 horas, realizada a el
administrador y contador de la empresa Serviafros.

De la entrevista se pudo conocer quela empresa serviafros estaba en funcionamiento
regular. Es decir, la empresa estaba facturando, pero aun no podia contratar para
delegar actividades, como por ejemplo, la administracion. Los ingresos no superaban
los gastos y costes.

También se pudo constatar que, sin proponérselo de manera planificada, la empresa
atendio tareas y actividades que resultaron ser de areas como: direccién, produccion,
finanzas.

areas funcionales de una empresa, sefialamos que en una organizacion empresarial
distinguimos al menos 12 areas funcionales:

Areas que pueden identificarse en una empresa

Direccion Estratégica Estructura organizacional

Liderazgo y Toma de Decisiones Finanzas

Analisis del Entorno Talento Humano

Mercadeo y Ventas Gestion de la Informacion
Producciony Operaciones Gestion de la Calidad

Normas ambientales y riesgo Laboral Gestion de la Innovacion

En las primeras etapas de una empresa la mayoria de las actividades, salvo en
ocasiones especiales, giran alrededor de la produccion del bien o servicio, de las
finanzas, de las ventas y de la direccién. Y JM Sports no era la excepcion, pues las
tareas desarrolladas por Juan estaban enmarcadas en tales areas.

Sin embargo, para asegurar un diagnéstico completo, a Juan se le preguntd de manera
general, sobre las 12 areas.

Ejemplo de algunas de las preguntas hechas a Juan son las siguientes:
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6.

DE1. ;Qué acciones esta realizando para alcanzar la vision? ¢ Cual es el suefio
para la empresa en tres aflos mas”?

AE1. ;Ha pensado en alianzas con otras empresas? ; Para qué?

MV1. ¢Quiénes son sus clientes? ;Como es la relacion con los clientes
actuales?

MV2. ;Quiénes son sus principales competidores? ;Se comparan los precios
con la competencia?

Gl. ¢Qué tipo de informacion maneja? ¢Qué informacién busca regularmente?
Por ejemplo, sobre el mercado, la competencia, las ventas.

GIT. ¢Tiene equipamiento computacional, software y hardware? ; Utiliza algun
software administrativo...?

La primera pregunta tiene que ver con la vision (dentro de Direccion Estratégica — DE).
La segunda, esta relacionada con posibles alianzas (dentro de Analisis del Entorno -
AE). Las preguntas 3 y 4, se refieren a Mercadeo y Ventas (MV). La namero 5,
pertenece al area de Gestion de la informacion (Gl); y la ultima, a Innovacién vy
Tecnologia (GIT).
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6 DIAGNOSTICO DEL PROCESO ACTUAL DE COMPRAS

La empresa Serviafros, actualmente realiza el proceso de maquila o prestacion de
servicios al ingenio Rio paila, la cual se ha convertido en una alternativa de
sostenimiento econdémico para centenares de familias de Zarzal y municipios aledafios.
Dado que los procesos en la organizacion cuentan con una manera de ejecutar las
tareas y actividades cuyo desarrollo se realiza de manera empirica y basan sus
actividades diarias en el cumplimiento de procedimientos e instructivos. Los procesos
de compras son uno de las estrategias mas importantes en el seno de la empresa en
cuanto a la gran cantidad de intereses que entran en juego, sobre todo los de tipo
econdémico, que requieren la maxima atencion por parte de la alta direcciéon. La
empresa debe implantar un conjunto de controles en el proceso, asegurandose que el
producto adquirido cumple los requisitos de compra especificos y ademas se deberan
evaluar y seleccionar los proveedores, su estructura actual de compras se puede ver
reflejado en la siguiente tabla.
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Figura 2. Diagrama de flujo

Diagrama de flujo: PROPUESTA DE ESTANDARIZACION DEL PROCESO DE COMPRAS DE LA
EMPRESA SERVIAFROS S.A.S DEL MUNICIPIO DE ZARZAL VALLE DEL CAUCA

Solicitante: Serviafros Instancia ejecutora: Riopaila S. Unidad responsable de compra
A de la empresa Serviafros

. . Recibe cotizaciéon de
Entrega de cotizacién de

implementos del proyecto

1

Revisa, valida y coteja

los implementos a

manejar en el proyecto

cotizacion

Informa al solicitante el No . si\> Recibe informes del
) . Se autoriza )
motivo de la negacién y el proceso a seguir ya que el

proyecto es aprobado

la

procedimiento a seguir R L.
cotizacion

A

Comunicarse con la Suscribe convenio de
empresa Riopaila S.Ay concertacion para
resolver diferencias ejecucion y entrega de
dinero

1

La instancia ejecuta e

instruye al beneficiario Beneficiario ejecuta el
sobre los alcances del T proyecto
proyecto

i

. . Se procede de la empresa ejecuta la
el incentivo y fortalece
o a la compra compra basado al modelo
las actividades para dar
del proyecto

h 4

. . . Un encargado de compras

El beneficiario restituye no si g P
cumplimiento

La instancia ejecutora
comienza a realizar

estudios en los resultados
de compra vy funcién de la
empresa

ﬂe notifica mal estado de
compras sin facturas ni
\\ control e informes

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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El desarrollo de esta etapa implica en la estructura de la empresa en el alcance de los
procesos Yy las actividades que conforman los mismos. Las herramientas muy utiles
para comprender y analizar el proceso en su totalidad por medio de cursograma
analitico.

Tabla 4. Cursograma Analitico Actual

Cursograma analitico

Diagrama

Actividad actual | Propuesta | Economia

Proceso Operacion

Transporte

Actividad Espera

Inspeccion

<dofo
NIOIO|—=W

Método actual almacenamiento

Tiempo

Realizado por Distancia

Descripcion Simbolo distancia | Tiempo

O = D OV

Almacén
-Emite solicitud de 6 dias
compra por duplicado \

envia original a A 15 2 dias

compras
5 1 dia

\/

\
-archiva el duplicado
por fecha ]

Compras 2 2 dias
-consulta el fichero
de proveedores

-emite pedido de 2 4 dias
cotizacion por
duplicado.

-archiva el duplicado
del pedido de ®* |3 3 dia
cotizacion y el
original de la solicitud
de compras por
numero de solicitud
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Total | 127 | 13 dias |

Fuente: Elaboracion propia, 2019

La situacion actual para los procesos de compras, por medio de la elaboracién del
cursograma analitico, con el fin de conocer su funcionamiento y asi tener mas claridad
sobre qué documentacién crear, donde se podrian implementar posibles controles,
conocer el alcance de los procesos y las actividades que conforman los mismos, por
medio de Cursograma analitico es una herramienta muy util para comprender y analizar
el proceso en su totalidad, para las compras son una actividad altamente calificada y
especializada.

proceso por el cual se investigan los sistemas actuales de la organizacion con el fin de
detectar necesidades y proponer sistemas mejores donde se octiene una propuesta de
127 y un tiempo de 13 dias para la ejecucién de una compra poder detectar las
necesidades actuales, es necesario conocer los distintos componentes del sistema para
lo cual se utiliza el relevamiento de informacién. Para facilitar el relevamiento se
dispone de herramientas que son diferentes para procesos manuales y computarizados.

Estas deben ser analiticas y racionales para lograr los objetivos de una acertada
gestidn de adquisiciones que se resume en adquirir productos o servicio, buscando la
maxima rentabilidad para la empresa y una estructura de compras por medio de
cursograma sinopticos en la compresion en los procesos de compra de la organizacion.

Cursograma sinéptico

1. identificar la necesidad

2. seleccionar el productor especifico.
3. asignar un equipo de compra.

4. especificaciones técnicas.

5. propuesta para la compra.

6. investiga a proveedores potenciales.
7, solicita cotizacion.

8. adjudicacién del contrato.
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Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Para definir las causas asociadas a dicha problematica, se realizé un analisis mediante
la herramienta Diagrama de Ishikawa con la participacion del siguiente personal de la
empresa: Gerente, Gerente de Operaciones, Administrador, Almacenista y Asistente
Administrativo, lo cual se muestra a continuacion Las herramientas que se utilizan son
importantes durante la etapa de relevamiento de informacion y también se utilizan en la
etapa de disefio cuando se necesite describir claramente el nuevo sistema. Entre esas
herramientas se encuentran los cursogramas que nos permitiran mostrar graficamente
procedimientos manuales que se pueden determinar en 8 pasos estructurales de la

empresa.

Tabla 5. Ishikawa

[ Almacén

- Sin organizacion.
- Algunos productos
se almacenan

junto a maquinas

Mano de obra ] [ Materiales
-desordenad.o.s . -inventario
-to.man decisiones sin desorganizado
avisar

-tardanzas en trabajos

S
7

-averia y piezas malas
-mala planeacion

[ Herramientas

N\

-falta de inversion
-sin planeacién en los
pagos

J

Dinero

L Y4

-sin  estados
rendimiento
-estandar
actividades
ineficientes

de

de

Medicion




Fuente: Elaboracion propia, 2019

El problema se centra en el area de Compras que comprende la Planificacién, Procesos
y el Recurso Humano. La empresa cuenta con un total de once personas, ya que la
empresa lleva poca participacion en el ambito laboral, razén por la cual las actividades
se llevan a cabo sin una planificacion oportuna y adecuada en el momento por los
responsables de las actividades del area sin tener registro y control del orden como se
deben hacer cada una de las actividades del area en la empresa. Las politicas
representan un conjunto de normas que se deben cumplir en el proceso respecto a las
condiciones de costo, eleccibn de proveedores, tiempos, modalidades de
financiamiento y de operacion, como canjes y devoluciones. No estandarizar
proveedores, desarrollar el perfil del proveedor nos permite medir la capacidad en el
manejo de informacién, respuesta, disponibilidad de materiales y confiabilidad en los
tiempos de entrega.

Las herramientas en los procesos de compras ofrecen una plataforma que permite
abordar el desarrollo con éxito un proceso de mejora continua de un sistema. El
desarrollo de la misma fue el levantamiento de informacion de la empresa que fue
recolectada y aplicada en el curso grama sinoptico. Esto con el fin de conocer mejor el
proceso y reafirmar las fallas por medio de cada uno de los involucrados de las
diferentes areas segun su conocimiento interno del proceso de compras La
investigacion tiene como origen responder a una necesidad de control y centralizacion
de las compras realizadas por la empresa.

un proceso complejo que va mas alla de lanegociacion y del tramite burocratico. Con
una buena gestion de compras laempresa consigue ahorrar costes, satisfacer al cliente,
en tiempo y cantidad, yobtener beneficios empresariales directo.

7 IDENTIFICACION DE FACTORES CRITICOS

Para que la empresa pueda desarrollar sus procesos satisfactoriamente y cumplir con
las necesidades de sus clientes es necesario que los procedimientos para sus procesos
estén documentados adecuadamente. En los procedimientos levantados en la empresa,
se describe de forma clara los pasos que se deben tener presentes para iniciar, ejecutar
y finalizar las actividades de los procesos. Para la elaboracion de los procedimientos, se
hizo una reunidén con los responsables de cada proceso, con el fin de revisar las
problematicas actuales de la empresa por medio de diagrama de Pareto: (ver tabla 1) y
(grafica 1).
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Tabla 1. Técnica estratégica de diagrama de Pareto.

Tipo de Causa Frecuencia %frecuencia

Otros 18 0,1
pedidos equivocados 22 0,12222222
falta de comunicacién 26 0,14444444
falta de herramientas para prestar el servicio 32 0,17777778
mala documentacion 37 0,20555556
demoras por parte del departamento de compras 45 0,25
Total 180

Fuente: Elaboracion propia, 2019

tecnica de diagrama de pareto

200 0,3
180
160
140
120
100
80
60
40

. "B B B
, m N ,

EEN Frecuencia ==@=%frecuencia

0,25

Fuente: Elaboracion propia, 2019

Se puede evidenciar en la grafica de Pareto, que se separaron los aspectos
significativos del problema planteado, identificando los datos que necesitan mayor
atencion. Por consiguiente, la desproporcionalidad que existe entre los procesos de
compra es el problema principal, de igual manera como segundo aspecto, se observa
que el desmoronamiento provocado en la prestacion de servicios, es causa de
constantes quejas por parte de los que requieren el servicio.

Una vez realizada la primera version del procedimiento, se sometié a verificacion por

parte de los responsables, con el fin de obtener retroalimentacién y solucionar dudas.
Después de haber ejecutandolos ajustes correspondientes, se presentaron las
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problematicas a la gerencia con el fin de elaborar lluvia de ideas en la fuente estructural
de la empresa.

Tabla 6. Técnica Brainstorming.

Tema: Demoras en las actividades de compras

Conductor: El autor

Ideas: 1. Mantener registros de todas las operaciones
2. Exigir siempre una nota de pedido

3. Dejar de lado las apreciaciones personales
4. Controlar las entregas
5. Analizar permanentemente el mercado proveedor

6. Tomar conciencia de la importancia de la funcion de compras

Fuente: Elaboracion propia, 2019

Esta comprende varias etapas la cual inicia desde la recopilacion de informacién,
verificacion y analisis de la actual gestion compras; dicho resultado nos permitira
realizar una propuesta de mejora para la gestion compras; poniendo un énfasis especial
en la disminucion de los costos, reduccidon de tiempos, Otra de las exigencias de la
norma es que la empresa debe contar con los Documentos necesarios para asegurar la
eficaz planificacion, operacion y control de los procesos. Estos documentos fueron
creados basados en las necesidades de la empresa que se logra identificar por medio
de esta técnica contructiva para resaltar los factores de la empresa En esta unidad
estudiaremos en qué consiste el proceso de compras, la solicitud de ofertas y
presupuesto y la evaluacion de las mismas para adquirir el producto mas idéneo en
cada momento. (ver siguiente tabla

Tabla 3. Técnica 5w+2h

Que hacer

Porque
hacerlo

Como
hacerlo

Quien debe
hacerlo

Donde hacerlo

Cuando
hacerlo

Cuantovaa
costar
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El plan de
mejoramient
o en los
procesos de
compras de
la empresa
Serviafros
para el
crecimiento
y
fortalecimien
todela
compainiia
mejorando
la calidad y
manejos
administrativ
a para
seguir en la
prestacion
de servicio.

Por qué
incremen
tala
confianza
y
fidelidad
de
nuestros
clientes
enla
prestacio
n de
servicios.
Mejorand
o los
ingresos
dela
compafi
a para el
desarroll
ode
esta.

Estructurand
o técnicas
de
fortalecimien
toenlos
procesos de
compras En
el proceso
se deben
identificar
cuales son
los
proveedores
adecuados
alos que se
le debe
realizar la
comprayen
cuanto
tiempo es
necesario
que la
mercancia
sea traida,
evaluando
relativament
e el precioy
la calidad
que poseera
la misma.

Las
directivas de
la
organizacion
y demas
colaboradore
s, son los
encargados
de darle
forma al plan
de mejora
que la
compainiia
plantea para
incrementar
la
competitivida
d. Desde la
gerencia se
plantea las
ideas y se
proyecta el
factor
econdmico
para el logro
de los
objetivos
crean un
plan con
cronograma
y metas
establecidas.

La organizacion
como medida a
corto plazoy
con el fin de
empezar

La compra es
realizada, de
acuerdo al
presupuesto
que posee la
empresay si el
producto esta
en buenas
condiciones,
ademas de
cubrir las
necesidades
que la persona
requiere. Es
importante
destacar que
es necesario
tener presente
varios criterios
para genera
satisfactoriame
nte para la
prestacioén del
buen servicio.

Estas
medidas
fueron
tomadas a
mitad del
ano
pasado se
iran
aplicando
de
acuerdo al
avance en
las
operacion
es

Aproximadame
nte costara
55.000.000
millones de
pesos, los
cuales
corresponde a
operaciones de
la organizacion.
(arriendos,
alquiler de
vehiculos,
noémina, entre
otros)

Fuente: Elaboracion propia, 2019
Esta desarrollado sobre el problema de la investigacion, su identificacion y formulacion
a nivel general y especifico, de la empresa y por los cuales fue Posible realizar este
proyecto, con la finalidad de encontrar una solucién que garantice el incremento de la
prestacion del servicio. La actividad de compras es de mucha importancia para la
organizacion Con la implementacion del departamento de compras en la compania, se
puede evidenciar un control de las compras de suministros, a través del desarrollo de

procesos de compra.

Tabla 7. Técnica 5 por qués
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1. Porque surgio el problema

Porque la empresa no posee
estructurado y documentado un
proceso de compras

2. i porque no se implanté el proceso
de compras?

Porque la organizacion desconocia de
esta practica de compras.

3. ¢ porque no se conocia la practica
de compras?

Porque la empresa es muy nueva y no
se tomaron las medidas y regulacion
en los procesos de compras

4. ; porque no se tomaron las medidas
y regulacion en los procesos de
compras?

porque la empresa no cuenta con el
personal idoneo para el proceso de
compras

5. ¢ porque no optaron por personal
idéneo para el proceso de compras?

Porque tomaron la decision entre
accionistas que fuera uno de ellos

quien tomara las decisiones en el
proceso de compras

Fuente: Elaboracion propia, 2019

En la actualidad la empresa cuenta, sobrecostos en materiales, disminucion de su
demanda de prestacidon de servicios; motivo por lo cual el presente estudio es analizar
la problematica en las adquisiciones de la empresa con la finalidad de incrementar la
participacion de la empresa en prestacion de servicios por medio de los procesos de
compra establecer las condiciones en las que se llevara a cabo la estrategia para seguir
prestando el servicio.
Fuente: Elaboracion propia, 2019
actores criticos de éxito en empresas de formacion: reconocida experiencia de los
instructores, calidad y tamafo de la base de clientes y clientes potenciales,
identificando los temas actuales y relevantes, imagen reconocida en el mercado.

¢ Reputacién de solidez financiera.

o Cualificacion de la administracion .

e Conocimiento del mercado.

e Imagen con los interesados.

e Equipos disponibles.

¢ Relacién con los proveedores.

o Experiencia en control de costes.

« Ubicacion (punto).

e Lineas de productos y servicios.

o Experiencia en canales de distribucion y logistica.

o Experiencia en campafnas promocionales.
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8 PROPUESTA DE MEJORAMIENTO

8.1 PLAN DE ACCION

El procedimiento de compras en la empresa es vital para la misma. En la mayoria de la
compafia es el departamento comercial quién se encarga del suministro para el
correcto funcionamiento del negocio.

Por esto es necesario que la planeacion de compras, tanto de bienes como de
servicios, se cumpla de la manera indicada segun las normas y procesos establecidos
dentro de una practica comercial y lluvias de ideas continua para su buena prestacion
del servicio. (Ver tabla 1).

Tabla 8. Técnica Brainstorming

Tema: mejoras en los procesos de compras

Conductor: el autor.

Ideas:

1. Definir los procesos que conforman las compras

2. Automatizar el proceso

3. Uso de aplicaciones movil para acelerar los procesos de compra
4. Comunicacion con el equipo de compras

5. Establecer alianzas con los proveedores clave

6. Planea adecuadamente las compras

Fuente: Elaboracion propia, 2019

El sistema de compras o aprovisionamiento comprende la estructura, las politicas, el
plan de organizacion y el conjunto de métodos y procedimientos de la empresa dirigidos
a la prestacion de servicios con un flujo adecuado y continuo, de manera que satisfaga
sus necesidades en las mejores condiciones. El departamento de compras en
Serviafros tiene una gran importancia y debe ser tratado como un centro de gestion, ya
que influye de una manera determinante en los resultados del establecimiento.

La inversion en existencias. El departamento de compras es al mismo tiempo el
encargado de la gestion de almacenes. Es obvio que el coste de las existencias

en almacén supone un inmovilizado importante que las empresas tratan de disminuir.
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La garantia y seguridad del servicio prestado y la estructura que se refleja en el
diagrama de flujo.

Tabla 9. Técnica diagrama de flujo con mejoras.

Area Jefe de Proveedor Almacenist Jefe de
solicitante/ compras a recursos
almacenista financieros
inicio :
Adquiere el
! et el e o
. material Realiza
Solicitan proveedor zenaly 290 al
materia y verifica con pag
herramientas nota o proveedor
al
departamento T ] 4N
de compras Si
- Suministra el fin
material
Es una
> < compra
mannr NO
No
Cumpl
e con
Lo devuelve al o
Solicita
d
cotizacion al provee or. reguer
para su cambio idn
proveedor ]
SI
Recibe la
cotizaciony
notifica el
pedido al
proveedor
N
Solicita el Registra la
pago para el entrada del
proveedor material

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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Con esta técnica La propuesta planteada en este proyecto es analizar y redisefiar el
proceso de compras de la organizacion determinando inicialmente:

e |dentificacidon de las necesidades.

¢ Funciones del departamento de compras.

¢ Codificacion de los productos.

e Colocacién del pedido.

e Seguimiento de la rotacion.

¢ Seleccion de proveedores.

e Implementacion de EOQ.

Lo que permitira optimizar las compras aplicando la reingenieria logistica al proceso de
compras dandole con esta una mejor propuesta y reestructuracién a la empresa.

Se defini6 un nuevo proceso de compras necesarios en los procesos antes de
implementar realmente una decision en particular en el entorno real. La necesidad de
optimizacién de los modelos de simulacion surge cuando el analista quiere encontrar un
conjunto de especificaciones del modelo.

Para medir el desempefio de una organizacion en cuanto a calidad y productividad, se
debe disponer de indicadores que permitan interpretar en un momento dado las
fortalezas, las debilidades, oportunidades y amenazas, por lo tanto, es importante
clarificar y precisar las condiciones necesarias para construir aquellos realmente utiles
para el mejoramiento de las organizaciones. (Mora Garcia, 2008).

Después de identificar lo dicho anteriormente, se planteé la mejora del proceso de
compras por medio de un cursograma analitico. (Ver tabla 3).

Tabla 3 técnica cursograma analitico con mejoras.

Cursograma analitico
Diagrama
Actividad actual | Propuesta | Economia
proceso Operacion Ol|7
Transporte = 0
Actividad Espera Dlo
Inspeccion L1]3
Método actual almacenamiento | V | 0
Tiempo
Realizado por Distancia
Descripcion Simbolo distancia | Tiempo
O = DoV
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Gerente de compras
-Reconocimiento de 2 dias
Necesidad 1
- Busqueda de — | 75 3 dias
proveedores ——.
S 5 1 dia
-Evaluacion de |
opciones — 1
-Decision de compra // 2
-Evaluacion post-
compra 2 1 dia
\
Compras \\
-Contacto inicial con />o 2
el proveedor ] 2 dias
3
-Presentar las ofertas
1 dia
- Proponer y negociar 2
concesiones
4 2 dias
-Cierre de la
negociacion
-entrega del pedido a
tiempo y pago
registrado de esta.
Total 100 12 dias

Fuente: Elaboracion propia, 2019

Igualmente, al contar con procesos bien definidos y documentados, se podra mejorar la
calidad del servicio prestado, reducir los costos de operacion, mejorar su
posicionamiento en el mercado y, lo mas importante, centrarse en el cliente. Finalmente,
los procesos de compra por medio de una propuesta que facilite el desarrollo de las
actividades de compras de la compania, los mecanismos que permitan adquirir una

clara idea y comprension de los objetivos y los principios fundamentales de la funcidon
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compradora, asi como los medios y los responsables de su ejecucion. Concientizara a
todos los trabajadores sobre su funcion y participacion en el desarrollo del mismo para
buen desempenio organizacional para las fases de procesos de compras.

Técnica Cursograma analitico con mejoras:

El procedimiento de compras en la empresa es vital para la misma. En la mayoria de las
compaiias es el departamento comercial quién se encarga del suministro para el
correcto funcionamiento de la organizacion.

Fases del procedimiento de compras

Veamos a continuacion en cual es el procedimiento de compras con mejoras de la
empresa Serviafros.

1 prevision de las necesidades de materiales.
2. Planificacion del suministro con tiempo suficiente.
3. Adquisicion de dichos materiales.

Se asegura de que se reciben los productos solicitados en la cantidad y en el
tiempo acordado y que lleguen en perfecto estado.

Gestion administrativa del suministro. Esto es se encarga de los pagos.

Todas estas tareas se realizan siguiendo un procedimiento de compras de una
empresa. Este ultimo podemos dividirlo en:

Operaciones previas a la compra: prevision de necesidades, determinar la
cantidad a adquirir, asi como la modalidad de aprovisionamiento.

La compra: Cuando adquirimos los materiales.

Operaciones posteriores a la adquisicion: Esto es la recepcion de productos,
aceptacion de las facturas, y en algunas ocasiones deberan hacer las
reclamaciones por defectos en los materiales o por llegar en malas condiciones).

Operaciones paralelas a la compra: Gestionar el stock, captar nuevos
proveedores, recuperar materiales sobrantes o en desuso, etc.

Se han mencionado las distintas operaciones, pero no el como funcionan las
compras de una empresa. Estas a su vez estan compuestas por subprocesos.
Estos son los siguientes:
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e Analizar los precios que nos dan los proveedores, solicitar el
presupuesto y decidir cual escoger en funcién de las
necesidades detectadas en las operaciones previas a las
compras.

e Planificacion de las compras. Esto consiste en analizar las
necesidades que han de cubrirse y con qué productos.
Identificar los proveedores mas adecuados en funciéon de la
politica de precios y la calidad de la mercancia.

o Especificar las caracteristicas a los proveedores que
necesitamos que cumplan nuestros suministros.

Seleccionar los proveedores, tras buscar e investigar quiénes podrian
abastecernos.

Evaluacién de los proveedores. Una vez que reunimos los posibles candidatos
realizar una seleccion en funcién de los criterios de calidad, precios y plazos de
entrega.

Establecer cobmo se va a realizar el pago de los suministros solicitados. Si el
abono se realizara a corto o a largo plazo. Asimismo, se establecera un plazo de
entrega o de devolucién del producto en base a las politicas de calidad que
hayamos establecido.

Negociar los precios. Uno de procesos dentro de cdmo funcionan las compras de
una empresa es la negociacion de precios. Consiste en obtener el mejor precio
con el proveedor, dicho de otra forma, ver si el proveedor nos puede hacer algun
tipo de descuento.

Generacion de la compra. Cuando ya tenemos establecido qué necesitamos,
cuanta cantidad y a quién se lo vamos a pedir y por cuanto, ya solo queda
realizar la compra. Esto significa que el departamento de compras es el
encargado de emitir las érdenes de compra.

Realizacion de contratos de suministro. A veces el suministro esta ligado a un
contrato por el plazo de meses o afos, en el que podemos conseguir un mejor
precio. Otras veces es porque se trata de arrendamientos o compras de bienes
muebles y estan sujetos por ley por lo que es necesario llevar a cabo un contrato.
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Figura 3. Técnica cursograma sinéptico con mejoras.

[

PROCEDIMIENTO DE PROCEDIMIENTO DE
COMPRA COMPRA

COMPUESTOS DE
COMPRAS

) |

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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Después de identificar lo dicho anteriormente, se planteé la mejora del proceso de
compras por medio del analisis de cursograma analitico. Se definieron varios
escenarios con las propuestas de mejora y se generaron las recomendaciones
necesarias. Una de las funciones del departamento de compras es anticiparse a las
necesidades de la empresa. La planificacion anticipada consiste en conocer las fuentes
de suministro de bienes y servicios. Los proveedores se pueden encontrar en:

Guias telefénicas, paginas web.

Organismos Oficiales.

Asociaciones empresariales y profesionales.

Prensa y revistas especializadas.

Ferias y exposiciones del sector.

Bases de datos, cedidas por empresas especializadas en estas gestiones.

Cuando el comprador necesita tener contacto directo con el proveedor para obtener
informacion o, incluso, solicitar la compra, los métodos que mas se utilizan son:
Entrevistarse con los representantes del proveedor: Estos son los vendedores de la
empresa suministradora que visitan al comprador.

En base a estas recomendaciones la empresa Serviafros podra determinar la

implementacion de las propuestas de mejora presentadas en este conjunto de acciones
de compras con el fin de lograr la reduccion de tiempos, costos y quejas de clientes
internos y externos

Un proceso complejo que va mas alla de la negociacion y del tramite burocratico. Con
una buena gestion de compras la empresa consigue ahorrar costes, satisfacer al
cliente, en tiempo y cantidad, y obtener beneficios empresariales directos, pues la
gestion de compras y aprovisionamiento son decisivas para que la empresa tenga éxito
o fracaso.

8.2 PLAN DE SEGUIMIENTO

Los requisitos del sistema son especificados en el artefacto Vision. Cada requisito
tendra una serie de atributos tales como importancia, estado, iteracion donde se
implementa, etc. Estos atributos permitiran realizar un efectivo seguimiento de cada
requisito. Los cambios en los requisitos seran gestionados mediante una Solicitud de
Cambio, las cuales seran evaluadas y distribuidas para asegurar la integridad del
sistema y el correcto proceso de gestion de configuracion y cambios.
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-Control de Plazos El calendario de la empresa tendra un seguimiento y evaluacién
semanal por el jefe de la empresa y por el Comité de Seguimiento y Control.

-Control de Calidad Los defectos detectados en las revisiones y formalizados también
en una Solicitud de Cambio tendran un seguimiento para asegurar la conformidad
respecto de la solucion de dichas deficiencias Para la revisién de cada artefacto y su
correspondiente garantia de calidad se utilizaran las guias de revisién.

- Gestion de Riesgos A partir de la fase de Inicio se mantendra una lista de riesgos
asociados al proyecto y de las acciones establecidas como estrategia para mitigarlos o
acciones de contingencia. Esta lista sera evaluada al menos una vez en cada iteracion.

-Gestion de Configuracion Se realizara una gestiéon de configuracion para llevar un
registro de los aspectos estructurales de la empresa generados y sus versiones.

Control de compras

Caso de Uso Descripcion de Caso de Uso

Anexar documentacién de soporte Se encarga de relacionar documentos
referentes al proceso de compra realizado
en el Portal de Compras Publicas.

Asignar veedores Se encarga de fijar veedores ya sean
técnicos o administradores dependiendo
de los items de la consolidacién del
proceso realizado.

Establecer funcionarios Se encarga de asignar funcionarios a
cada procedimiento y sus secuencias.

Ingresar proceso de compra Se encarga de registrar el ingreso de
procesos de compras para requerimientos
consolidados.

Ingresar Ordenes de Compra Se encarga de registrar el ingreso de
ordenes de compra para cada proceso de
compra

Generar Reportes Permite obtener reportes de los Procesos
de Compra
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Este Sistema de Control, Ejecucion y Seguimiento de Compras, esta orientado a la
administracion de los procesos de compras realizados en el Portal de Compras Publicas
de manera eficaz, efectiva y con un resultado rapido en la entrega de informacion a los
usuarios. Es asi, que con la implantacion de este Sistema se desea conseguir redisefar
la funcion corporativa de la empresa, y convertirse en una jefatura que busca el éxito a
partir de nuevas filosofias con nuevos enfoques y que se conforman a partir de
estrategia de compra.

Orden de compra

Caso de uso: ingresar orden de compra

Actor

Administracion funcional del sistema

Descripcion

consolidados

Se ingresan las ordenes dde compra de los requerimientos

precondicion

Contar con el proceso de compra,proveedores,consolidaciones.

Flujo principal

Accion del usuario

Respuesta del sistema

1 | Ingresar en la ventana de ordenes de | 2 | Controlar que el ingresose haga
compra de proceso ya registrado
3 | Fijar fechade emision 4 | Valida la fecha
5 | Escoger el proceso de compra| 6 | Filtrar los procesos de
correspondiente e ingresarel total compradonde pertenezac el
gestionado codigo del expediente, carga la
informacion correspondiente al
proceso
7 | Seleccionar el proveedor de los items | 8 | Filtrar los proveedores por cédigo
adjudicados o razén social
9 | Ahade items de las consolidaciones al | 10 | Registrar los itemsdel detalle de

detalle de la orden

la orden de compra en la tabla

Flujo alternativo

Acciones del usuario

Respuesta del sistema

1

Si un item se encuentra | 2
consolidado al detalle de la orden

Consulta de la tabala
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CONCLUSIONES

Es de gran importancia para la empresa SERVIAFROS S.A.S tener establecido un
estudio de métodos y tiempos que permita obtener un control, orden y estandarizacion
en los procesos, al igual que un mejor flujo de informacién y de recursos.

Como primera medida es importante mencionar la utilidad de haber realizado la
caracterizacion de los procesos de la empresa. Esta informacion se utilizd como base
para la construccion de todas las estrategias planteadas. Mediante el estudio
estratégico se logré determinar que estandarizacion de cada proceso en cuanto a sus
falencias, lo cual permitira a la gerencia analizar los procesos, y realizar una mejor
planeacion de la produccion basada en datos reales y no en suposiciones adquiridas
por la experiencia. Paralelo a esto la caracterizacion permitié determinar aquellos
procesos y zonas que son mas criticos y que afectan el desempefio de las lineas de
trabajo.

La descentralizacion del proceso de compras evita el control y coordinacién entre las
diferentes areas de la compafia, ya que su objetivo no es planear la organizacion de
las compras, sino, ejecutarlas. Concepto contrario a la centralizacion de esta actividad
que genera las condiciones que logren calidad y productividad a los diferentes procesos
que se relacionan con el de compras. La centralizaciéon de las compras permite una
planificacion adecuada para la adquisicion de productos y servicios ya que reduce el
numero de pedidos de urgencia e injustificados.

La actividad de compras es de mucha importancia para la organizacion ya que las
relaciona con la calidad de los productos y servicios que la compaiia vende a sus
clientes.

Con la implementacion del departamento de compras en la compaiia, se puede
evidenciar un control de las compras de suministros, a través del desarrollo de procesos
bajo los cuales se realiza la seleccion adecuada de proveedores, la elaboracién de
presupuestos para control de costos y el establecimiento de contratos que garantizan la
calidad y el cumplimiento en la compra de productos y prestacidn de servicios.

Mediante la implementacién de la propuesta de mejoramiento se logran disminuir la
cantidad de pedidos no conformes a causa de terceros, dado que se realiza un
constante seguimiento a los proveedores y los servicios que han prestado a la empresa,
garantizando asi que para futuras compras se elegiran a los mejores suministradores.

Con la evaluacién y seguimiento continuo que se realiza a los proveedores dentro de la
herramienta se busca crear relaciones de largo plazo con los mismos, creando asi
ambientes de confianza y crecimiento mutuo.

58



El éxito del departamento depende del personal contratado para la ejecucion de las
actividades propias del area, sin embargo, es de vital importancia la actitud de los
asociados de la compafia frente a este, es decir, su colaboracion para la real
centralizaciéon de las tareas de compras.

Financieramente el departamento de compras, puede lograr mayores utilidades a la
empresa, la inversion para su creacion es insignificante frente a los aportes que se
pueden conseguir con su implementacion. La organizacion debe entender los grandes
beneficios potenciales que se derivan para la empresa cuando la funcion de compras es
correctamente colocada en la estructura de la compafia, cuando se le da la categoria
necesaria para tratar a la misma altura con otras funciones y cuando cuenta con
especialistas competentes, donde la funcién de compras es desempefiada bien las
utilidades de la empresa se incrementaran.

En la organizacién si no hacen todo correctamente para desarrollar e implementar los
sistemas de compras, pero si no le dan herramientas a la gente para que trabaje con
ellos es muy probable que todo el trabajo realizado se venga abajo y encuentren la
manera de realizar sus tareas sin usarlos; haciendo que todos los beneficios que se
tenian en mente no solo no se cumplan, sino que tal vez empeoren. Si la gente ya
expresd qué es lo que necesita como herramientas de apoyo para trabajar y ademas
tiene la capacidad para hacer uso de éstas es muy probable que las tareas se realicen
con mayor.
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RECOMENDACIONES
Dado el seguimiento que se realizé a los procesos dentro de la empresa Serviafros S.A.
se recomienda realizar seguimiento al area de gestion de compras Teniendo en cuenta
el alcance que la herramienta aporta a la organizacion se sugiere realizar un
seguimiento a estos indicadores posterior a la implantacion de la misma con el fin de
verificar si el mejoramiento en los procesos de compras permitira conseguir mejores
resultados en los indicadores.

Es recomendable que a través de los procesos de evolucidon continua las empresas
mantengan una comunicacion constante y retroactiva con los proveedores para
solucionar todo tipo de inconformidades y de problemas que se puedan dar durante el
proceso de compras, para que éstos sean solucionados a la mayor brevedad posible y
de esta forma fortalecer las relaciones con los mismos.

Con el fin de tener informacion actualizada y la herramienta propuesta pueda realizar
calculos veridicos, del mismo modo, se recomienda mejorar las relaciones con el
proveedor, dado que las posibilidades de servicios post-venta que ofrece el mismo no
son las mas adecuadas, teniendo en muchas ocasiones demoras en el proceso por
falta de soporte técnico.

Se recomienda a la empresa realizar seguimientos a los indicadores que se encuentran
documentados dentro de los procesos, pero que no tienen medidas, esto con el fin de
buscar un proceso de mejora continua para la empresa, garantizando asi la busqueda
efectiva de oportunidades de mejora. Del mismo modo continuar con el seguimiento a
los indicadores documentados y analizar los resultados de los mismos a fin de tomar
medidas que contribuyan a la busqueda de la mejora continua.

Los procesos de compras se enfocaron en la parte econdmica en la cual busca
optimizar los costos de los pedidos, almacenaje y las cantidades de unidades que
deben solicitarse al proveedor en cada pedido, de manera que se logre minimizar el
costo de las compras y asegurar la confiabilidad y oportunidad de los servicios o bienes
requeridos en la empresa. Para que no ocurran contratiempos y retraso en las
operaciones. Y para ello se tuvo en cuenta: [1 Una estructura coherente de procesos
que representa el funcionamiento de la organizacion.

1 Una designacion de responsables de proceso y por actividad, que deben supervisar y
mejorar el cumplimiento de todos los requisitos y objetivos del proceso asignado.

[l Se define y analiza un proceso, es necesario investigar todas las oportunidades de
simplificacién y mejora del mismo.

] Fomentar la comunicacion interna y la participacion en la gestién
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