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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa XYZ busca mejorar su proceso de Gesl®iCompras a través de una
herramienta informatica que le brinde seguridathftemacion y control sobre el proceso,

por lo que se solicito realizar un estudio, disgimesta en marcha de posibles mejoras.

Debido a que la gestion de compras representaaoesw critico en la cadena de valor, el
presente estudio se dividid en cinco fases: asadisi situacion inicial, identificacion de

mejoras, especificaciones del sistema, implemeiriaciestudio de factibilidad econémica.

El desarrollo del analisis de situacion inicialcluye analisis del entorno interno (historia
de la organizacion, tipo de estructura administaatlineas de negocio, misién, vision,
distribucion y estructura fisica, personas quenkegran, reportes financieros), externo
(competencia, leyes y reglamentos influyentes,isisaécondémico, analisis ambiental),
cadena de valor y proceso de gestion de compraaitilizacion de herramientas de
analisis como matrices de analisis de cursograstadi® preliminar, curva de proceso,
simplificacion del trabajo, entre otras fue de nauciyuda en la identificacion de

debilidades y oportunidades de mejora.

Posteriormente, con la identificacion de debilidadel proceso y la propuesta de mejoras,
se determind que la automatizacion constituia lpmagocion. En una siguiente fase, se
determinan las especificaciones que la herramidekbee contener de modo de asegurar

fluidez en el proceso, integridad de la informacidhisponibilidad de la misma,

vii
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confidencialidad e interrelacién entre los ejecegoPara el desarrollo de la herramienta,

se tuvo el soporte de técnicos desarrolladoresedizados en este tipo de herramientas.

Cumplida la fase de disefio y aprobada la herramipot parte de los directivos, se
procede a la fase de implementacion. Esta fas@iomn la instalacion del servidor y

posteriormente se realizaron pruebas en cada maghlisistema de modo de ajustar la
herramienta a las necesidades de cada uno. Se amamejreportes de cambios y

solicitudes de modo de poder identificar si coroesjda al sistema como tal o al analisis.
En una segunda parte, se realizaron capacitactenaso, beneficios del sistema, enfoque
de procesos y cultura de calidad con el fin de vaota la organizacion a la adopcion de

una administracion integral por proceso.

Los resultados fueron favorables, determinandosehaoiro efectivo y rentable con la
disminucién de tiempos en el proceso, liberaciorcaga operativa en los ejecutores y
aseguramientos de informacion y un retorno deuarsion en menos de dos afos a partir

de la implementacion.



INTRODUCCION

Lograr condiciones que permitan competir con magooportunidades, exige a las
empresas desarrollar ventajas competitivas en suafale operar. La fuente de estas
ventajas esta en las actividades que desarroltdpppe la eficiencia en los procesos de
negocio representa un foco de accidn para sustidosc Para apoyar este objetivo, las
herramientas y metodologias para gestion de predeso venido evolucionando con el

paso del tiempo.

Muchas veces la realidad dentro de las empresasectos departamentos no cuentan con
personas capacitadas o con herramientas tecnaogioaeas que les permita manejar
informacion de manera eficaz. Es por ello que nawe constante necesidad de mejorar
procesos, especialmente en focos criticos comoasgemidquisiciones, entre otros. Los
procesos de adquisiciones cumplen un papel prepaméey muy influyente dentro de la

cadena de valor y consecuentemente, en el desadmlh empresa.

En los Ultimos afios, la necesidad de alinear lategfia a la operacion de negocio y el
desarrollo de la tecnologia de informacion, hareggiio nuevas formas de gestionar los
procesos en las organizaciones. Business Procesagelaent (BPM), ERP (Enterprise
resource planning) se perfilan como una nueva tenaeara aumentar la eficiencia del

negocio y generar las ventajas competitivas.
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La decision de mejorar los procesos de negocio camaamino para lograr mayor
desempeiio en los resultados de las compaiiias uno tesna nuevo. En la actualidad los
procesos requieren de ser gestionados independiente de un dominio especifico de un
sistema por lo que constituyen el foco y la unigacharia de iniciativas de automatizacion
e integracion de informacién, segun lo sabe definis Sanchez en su articulo articulando

estrategia, procesos y tecnologia.

Para el andlisis se contara con informacion héstdtotada por la organizacion pero que

por acuerdos de confidencialidad la mantendremysdb@ombre de “XYZ".

Con el fin de lograr un estudio comparativo que sireela mejora y reduccion de tiempos
en la gestion de compras de la empresa, se iniciaet levantamiento de tiempos del
actual proceso de compras mediante el método crétnicm con lo cual se obtendra el

diagrama de proceso de operaciones.

El objetivo del estudio es mejorar el proceso dstiGe de Compras de la empresa para lo
cual se realizara un analisis de la situacion atctundo del entorno interno como externo
con el fin de conocer la realidad de la organizacion ello, se realizara el levantamiento
de la informacién necesaria que permita determiéhaicance del proceso para con ello
identificar oportunidades de mejora y alinearlo aora herramienta informatica. Esta
herramienta sera desarrollada exclusivamente paemipresa, por lo que es necesario
definir los requerimientos de la misma y su métddamplementacion. Esta ultima serd la
fase mas importante pues es en la interaccién terfamienta con el ejecutor se pone a
prueba la efectividad de la mejora. Cabe recalcabmpromiso existente del duefio del

proceso y de los directivos con el fin de que etpso de mejora culmine con éxito.



1 ENTORNOS EXTERNO E INTERNO DE LA EMPRESA XYZ

1.1 ENTORNO EXTERNO

1.1.1 Andlisis Legal

Dentro del marco regulatorio y legal existen vafrestes que se deben tomar
en cuenta al momento de implementar una herramiaefdamatica en una
organizacion, pues el no cumplimiento de la ley dauerepresentar
significativas pérdidas no solo en dinero sino eerre de importantes
negocios. En Ecuador la Ley de Comercio Electwnjcel Instituto de
Propiedad Intelectual - IEPI tienen una relacidneeba puesto que regulan el
ejercicio de empresas dedicadas al desarrollo yeoma de herramientas
informaticas como es el caso de la empresa eresépte estudio. Estas leyes
regulan firmas electronicas, servicios de certtfi@a, contratacion electronica
y telemética, comercio electronico, proteccion aan®s de sistemas, entre
otros. Por otro lado, los derechos de autor seriéesr como una rama del
Derecho que regula los derechos subjetivos del aotare las creaciones que
presentan individualidad, resultantes de la adidhtelectual segun Delia

Lipszyc.
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1.1.1.1Marco Legal para Empresas Desarrolladoras de Hamaas

Informaticas

Las empresas dedicadas al desarrollo y comera@izale herramientas
informaticas deberan en primera instancia regitisamismas en el IEPI.
Tomando en cuenta que el empleador y empleado cgemnan en

relacion de dependencia por medio del un contrabmrhl, constara
como Propietaria de la herramienta la empresagadaesta brindado sus

servicios y como Titular el desarrollador de lammas

Dentro de los Derechos de Propiedad Intelectuaingsrtante recalcar
ciertos articulos vy literales que ayudaran a congeeel procedimiento
y la naturaleza de este tipo de derechos y se pimaneestrechamente

relacionados con el presente estudio.

Se empezara con la descripcion de los Derechosn®atales, donde el
autor goza del derecho exclusivo de explotar sa ehrcualquier forma
y obtener por ello beneficios, exceptuando lastéioines de la Ley de
Propiedad Intelectual. La distribucién publicagjemplares o copias de
la obra mediante la venta, arrendamiento o alqeeficita siempre y

cuando no se contemple dentro de las excepcionlasngsma ley.

Esta ley hace un especial pronunciamiento respetts Programas de

Ordenador, y dice segun su articulo 28:
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Los programas de ordenador se consideran obragalii@s y se
protegen como tales. Dicha proteccion se otorgkependientemente
de que hayan sido incorporados en un ordenadorajgeuera sea la
forma en que estén expresados, ya sea en forntaddqmir el hombre
(codigo fuente) o en forma legible por maquina {goédobjeto), ya
sean programas operativos y programas aplicativimgluyendo
diagramas de flujo, planos, manuales de uso, yemre@l, aquellos
elementos que conformen la estructura, secuenoi@anizacion del
programa.

En cuanto a la diferencia de roles entre el PradluctTitular la ley se

pronuncia en el articulo 29 al decir que:

Es titular de un programa de ordenador, el productesto es la
persona natural o juridica que toma la iniciativagsponsabilidad de
la realizacion de la obra. Se considerara titulaalvo prueba en
contrario, a la persona cuyo nombre conste en laabsus copias de
la forma usual.

Dicho titular estd ademas legitimado para ejercarrembre propio
los derechos morales sobre la obra, incluyendo deultad para
decidir sobre su divulgacion.

El productor tendra el derecho exclusivo de realizautorizar o
prohibir la realizacion de modificaciones o versésnsucesivas del
programa, y de programas derivados del mismo.

Las disposiciones del presente articulo podran sevdificadas
mediante acuerdo entre los autores y el productor.

Finalmente, en lo referente a la comercializacionni@rcambio de
programas de ordenador, autoriza exclusivamenteadgjuiriente a
realizar una copia de la versién del programa legior maquina
(cddigo-objeto) con fines de seguridad y resguar@oabar el programa
en la memoria interna del ordenador con el fin digie su uso, salvo que
sea de adaptaciéon de uso personal y que constes déimltaciones de la

licencia.
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El adquirente no podra transferir a ningun tituldé soporte que

contenga el programa asi adaptado, ni podra utilzade ninguna
otra forma sin autorizacion expresa, segun lasasgjenerales.

Se requerird de autorizacion del titular de los elghos para
cualquier otra utilizacién, inclusive la reproducci para fines de uso
personal o el aprovechamiento del programa por agagpersonas, a
través de redes u otros sistemas analogos, con®cigmr conocerse.

1.1.1.2Marco Legal para la Comercializacién de Herramieiéormaticas

Una vez abarcado el marco de referencia correspotedal desarrollo de
las herramientas se procede a enfocar el anali&im Has leyes que

regulan comercializacién de herramientas informa&tic

La empresa para el ejercicio del negocio necesitéac con una firma
electronica pues para cerrar contratos tanto naleen como
internacionales via internet es requisito indispbles comprobar la
autenticidad de la entidad o persona con la queeakzaran dichos
negocios y sin ella seria imposible mantener uncenale seguridad

aceptable y cubrir las necesidades del mercado.

Los requisitos para obtener esta firma electrésieadescriben en el

articulo 22 de la Ley de Comercio Electronico esuana:

a) ldentificacion de la entidad de certificacion dermacion.

b) Domicilio legal de la entidad de certificacion daéormacion.
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c) Los datos del titular del certificado que permitsun ubicacion e

identificacion.

d) El método de verificacion de la firma del titulal dertificado.

e) Las fechas de emisidn y expiracion del certificado.

f) El nUmero Unico de serie que identifica el ceridio.

g) La firma electronica de la entidad de certificacit@ninformacion.

h) Las limitaciones o restricciones para los usoseeilficado; vy,

i) Los demas sefalados en esta Ley y los reglamentos.

En cuanto a los organismos de control sera la 8upedencia de
Telecomunicaciones la encargada del control y eejuh y apoyada en

la Ley de Comercio Exterior en Inversiones LEXI.

El perfeccionamiento de los contratos electronisesometeran a los
requisitos y solemnidades previstos en las Leyss yendra como
lugar de perfeccionamiento el que acordaren lastgmr. En el caso
de controversias las partes se someteran a lagiotsdn estipulada
en el contrato, y a falta de ésta, se sujetaramsariormas previstas
por el Codigo de Procedimiento Civil Ecuatorianesta Ley, siempre
que no se trate de un contrato sometido a la LeyaBica de Defensa
del Consumidor, en cuyo caso se determinara comaicilm el del
consumidor o usuario.



1.1.2 Andlisis de Competidores

El analisis de la competencia hace referencia &udaza competitiva y e

influencia de los proveedores dentro de la indugn la que se dedenvuelve la
empresa “XYZ” con el fin de identificar la cuota dercado que actualmente
posee Yy la trasendencia del manejo de los provegdar el alcance de esta

cuota.

1.1.2.1Analisis y Definicion de Competidores

En el periodo comprendido entre la segunda mitddsideo XVIII y
principios del XIX se dio una de las mayores tramsfciones
socioeconomicas, tecnoldgicas y culturales en tegka en primer lugar
y después a lo largo de los continentes. EIl ind#ola Revolucion
Industrial seguida por la época del Conocimientmadeg cada vez las
tecnologias de informacién involucran a mas agesuemles y se hacen
indispensables para llevar a una empresa o enéidakrar el mercado
en donde esté compitiendo. Dentro de este delsad®lla informacion
se encuentra el mercado de software que ha estddmdo por

desarrolladores en la India.

En Ecuador la industria de tecnologia ha presentaddncremento
significativo durante los ultimos 30 afios. Endtualidad y gracias a la
Globalizacién nos encontramos en la era, dondenflarmacion es el

recurso mas importante de las empresas, llamasta lde la Informacion



9
y Tecnologia. Por esta razon, el mercado locah&aehecho mas
competitivo. Para el estudio tomaremos como coemg&t a las
empresas que se dedican a la comercializacion ftlgase Unicamente,

ya que éste es el giro principal de negocio.

1.1.2.2Principales Competidores

El mercado de tecnologia se presta para que la efempa sea

totalmente agresiva. A continuacion se presentanproductos que

comercializa la organizacion para luego determliosicompetidores por

producto.
CUADRO N° 1
Seguridad de Informacion Nexsys
Filtrado de Contenido Websense
Monitoreo de Redes Ipswitch

Firewal Check Point

Fuente: Empresa XYZ
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

A continuacion, los principales competidores:



CUADRO N° 2

AVP
EXPERTECH
BGB
CUMPUEQUIP
XYZ
EXPERTECH
FRAMETECH
GMS
ESET
XYZ
AMR

PAESSLER

XYz
IBSC

CUMPOFIREWALL

IBM
XYz

Fuente: Empresa XYZ
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FILTRADO DE CONTENIDO
FILTRADO DE CONTENIDO
FILTRADO DE CONTENIDO
FILTRADO DE CONTENIDO
FILTRADO DE CONTENIDO
SEGURIDAD DE INFORMACION
SEGURIDAD DE INFORMACION
SEGURIDAD DE INFORMACION
SEGURIDAD DE INFORMACION
SEGURIDAD DE INFORMACION
MONITOREO DE REDES

MONITOREO DE REDES

MONITOREO DE REDES
FIREWALL
FIREWALL
FIREWALL
FIREWALL

Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

BLUECOAT
IRON PORT
Mc Affe
SYM
WEBSENSE
KARSPERSKY
NORTON
Mc Affe
NOD 32
SEP
OBSERVER
HERRAMIENTA
GRATUITA
IPSWICTH
INDIAN
FWFIREWALL
FIREWALL
CHECK POINT

Como se puede observar la competencia para la smpréZ es muy

fuerte en el mercado, por lo que es indispensaitienzar los recursos

para poder entrar en la misma.

1.1.3 Analisis Econémico

La realidad macroeconomica que presenta el Ecuadoa ser un factor

determinante en la inversién de nuevos capitale® tde empresas nacientes

nacionales cuanto de internacionales. Es porcelo el analisis del entorno

econdmico es preponderante para el desarrollostietlie. Segun Deloitte el
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indice de Confianza Empresarial estd medido entres ofactores, por la
produccion estatal de petréleo, la inversion exdrany el exceso de gasto

fiscall

Es por ello que se analizara aspectos como lacldfiaDeuda Publica, Tasas

de Interés y Producto Interno Bruto.

1.1.3.1nflacién

El informe mensual extendido por el Banco Centehlietuador muestra
una inflacion para el mes de Marzo de 0,34% lo mdita que continua
bajando con respecto a los dos meses anteriores0(8r68% Yy febrero
0,55%) sin embargo, haciendo una comparacion cardele del mismo

mes en el afio anterior éste sigue siendo superior.

Para el mes de marzo la inflacion se vio afectamtdgrtores climaticos
lo cual derivd en un desabastecimiento de produatosemento en los
precios de prendas de vestir, y el alza de preeiosausa del

encarecimiento de la materia prima provenientegxtekior.

En cuanto a la salud, se vieron afectados ciertesicamentos y
servicios puesto que los costos se elevaron, e ks precios fueron

superiores en las ciudades de Quito y Esmeraldas.

1 Cfr. COMEXI. [www.comexi.gov.ec/noticias/indekyp).
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En términos anuales, la inflacion es crecienteosrpkimeros tres meses

del afno 2011, mostrando un 3,57% en el mes de Marzo

GRAFICO N° 1

333% @ T 0.8%

0.51%

0.0% T T T T v v - 0.2%
ene feb mar abr may jun jul agoe sep oct nov die

E==Mensual 12010 (Der.) B Mensual 12011 (Der.) —8— Anual 2010 {lzq.) —&— Anual 2011 (lzqg.)
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

La inflacion acumulada enero-marzo 2011 se ubicélein58%, mismo
valor que es superior al arrojado el afio anteridurante éste periodo, la
inflacion se hall6 para las prendas de vestir €889, alimentos y

bebidas no alcohdlicas en 2,71% y comunicacion&s35%.

GRAFICO N° 2
Inflacién acumulada en marzo de cada afo
-en porcentaje -
14
12.50
12
10
8
&
4.05 3.85
4 3.61
2.28
1.80 1.85

2 1.34 1.58

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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En marzo, tres de los cuatro sectores analizadgeofp&cuario y pesca,
Agroindustrial, Industrial y de Servicios), se wrien sobre el porcentaje

del 2010 a excepcion del primero que tuvo un cotapaento diferente.

GRAFICO N° 3

Inflacion Acumulada - Sector Sarvicios
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Este aspecto no es muy favorable para la Empre¥&@™Xues el afio
anterior en los mismos meses existi6 mayor estialoiji por o que se

restringen de realizar algun tipo de inversion pagsion.

1.1.3.2Deuda Publica

El Informe elaborado por la Comisién para la Aud#olntegral de
Crédito Publico-CAIC en noviembre de 2008 presidjr Ricardo
Patifio muestra un crecimiento de la deuda pubéototinterna como
externa a partir del afio 1978 debido a la polilea“endeudamiento
agresivo” que se aplicé y que fue calificada dea estinera por el

entonces Ministro de Finanzas y asi se puede versguiente cuadro:
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CUADRO N° 3

SALDOS DE LA DEUDA PUBLICA INTERNA Y EXTERNA
Valores en millones de délares

ANOS |VALOR |ANOS |VALOR|ANOS |VALOR|ANOS |VALOR |ANOS |[VALOR
1976 | 1,175 1983 | 6,699] 1990 | 12,330| 1997 | 14,517 | 2004 | 14,551
1977 | 1,796 1984 | 7,865| 1991 | 12,953| 1998 | 15,006| 2005 | 14,537
1978 | 2,431 1985 | B8,643] 1992 | 12,794| 1999 | 17,124 | 2006 | 14,248
1979 | 3,686| 1986 | 9,594| 1993 | 13,558| 2000 | 14,537
1980 | 4,429 1987 | 10,762| 1994 | 15,460| 2001 | 14,582
1981 5,361 1988 | 10,912] 1995 | 14,146 2002 | 14,569
1982 | 5,682 1989 | 11,664| 1996 | 14,853| 2003 | 14,509
Fuente: Banco Central del Ecuador

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

GRAFICO N° 4

SALDOS DEUDA PUBLICA: INTERNA Y EXTERNA
En millones de dolares
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

*El alcance de este informe contempla los afioeer@r8 y 2006.

El refinanciamiento iniciado el 1983 se muestra ¥386 con los
incrementos de las amortizaciones y después en-d®%bparece un
servicio total que consta de amortizacion e intedésgando
aproximadamente a los 10.000 millones de ddlaregldgrincipalmente

a la sustitucion de bonos de la deuda comercikl agociacion Brandy.
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En el afio 2000, con el canje de los bonos BrandyosoGlobal el valor
de disminuye (valor inferior a 8.000 millones déagiés). Esta elevacion
de pagos se explica porque en las operacionesstieusidon o canje se
cancela la deuda anterior (amortizaciones) y losvosl valores se
registran como desembolsos (ingresos de fondosjalidad crediticia

que entra en vigencia con nuevas condiciones fiags?

En cuanto al endeudamiento interno la comisionuiit@ria indica que

existe una estrategia oculta del capital financiknode expresan:

Los mecanismos impulsados por el capital financieternacional
con el fin de acumular ganancias y hacer servir plilamente la
deuda no se ha limitado al endeudamiento externo gue, en las
Gltimas décadas, también se ha impulsado con fueeta
endeudamiento interno, especialmente a través denkésion de
Bonos y Certificados de Tesoreria (CETE) que hda adquiridos en
épocas de elevadas tasas de interés por la bangada nacional e
internacional que, en este caso, también han cabrfujosos
intereses por su tenencia. Obvia decir que cuatidbas tasas se
reducen, los banqueros se alejan, y entonces ramedde se acude a
los fondos de los trabajadores y trabajadoras cdistdos por el
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IES&p decir, siempre
se encuentra alguna fuente para pagar el servieidaddeuda; en el
caso gue nos compete, también con los dineros sieglaridad social.

Veamos el comportamiento de los montos de la dexigana y de la
deuda interna publica.

2 Cfr. CAIC. (2008). [http://www.auditoriadeudagoec/images/stories/documentos/deuda_interna/
consolidado_deuda_interna.pdndeudamiento del Pais en el periodo 1976- 2006foime Final
de la Auditoria Integral de la Deuda Ecuatoriana.
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GRAFICO N° 5
EVOLUCION DEUDA EXTERNA E INTERNA 1976-
2006
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Como se aprecia en el grafico, mientras el montéadéeuda externa
tiende a un estancamiento, la deuda interna puékb@de una tendencia
creciente, constituyéndose en fuente de seguntanaia en el cierre de

créditos externos.

En 1992 la deuda interna publica fue de US$ 256I®mas y llega a
US$ 3.277 millones en el afio 2006, registrando retimiento de

alrededor de 7 veces en tres décadas.

Si tomamos los porcentajes de participacion desladd interna publica
en el total del endeudamiento observamos tambiénégta da un salto
en el periodo 1993-1994, cuando pasa del 4% aldd%otal, luego de

lo cual continuard con su ritmo ascendente.

En cuanto a datos mas actuales entre los afios 2@UZ1 existe un
registro limitado de los rubros que conforman laddepublica como asi

lo refiere la Bolsa de Guayaquil en un articulo ljmallo en marzo de
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2011 “La deuda publica tiene sus escondites”. eBistro que realiza el
Ministerio de Finanzas consta de colocacion de $gnotros valores,
titularizaciones, cuotas de participacion, convenge novacion y/o
consolidacion de obligaciones, rubros no pagadosegistros en
presupuestos clausurados como lo manda el cédigoatezas publicas

en el articulo 123.

Eso quiere decir que se estarian omitiendo el pdgointereses
correspondientes a la venta anticipada de crudo spierealizé a
Pretrochina y los titulos valores emitidos con laz@ menor a 360 dias
gue bajo esta condicion podrian ser renovados @siai@ces sean y no
prestarse a registro alguno, segun lo supo desérmbiando Rodas, ex

ministro de Economia.

Es asi, como en el afio 2007 la deuda alcanzo @14 3nillones de
dolares de los cuales 10.604 millones de dolareesmondieron a la
deuda externa y 3.240 millones de dolares a lanatePara febrero del
afio de 2011 la deuda publica se redujo en 529 medlode ddlares
distribuidos en 8.760 millones de délares corredfntes a la deuda
externa y 4.555 millones de délares a la intermadain total de 13.315

millones de délares.

% Cfr. ECUADOR INVIERTE. [http://www.ecuadorinvier.com/noticias-ecuador/la-deuda-publica-tiene-
sus-escondites]La deuda publica tienen sus escondites” fuente: smbe Guayaquil.
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1.1.3.3Tasas de Interés

Las tasas de interés dentro del sector financierdindden en dos. La
tasa de interés activa es aquella cobrada pomladades financieras al
momento de extender un préstamo ya sea a pers@basales para
consumo, a corporaciones o0 pymes, para la congiruate vivienda

segun sea el caso. La tasa de interés pasivatnpdado, es aquella que
reciben los cuenta habientes por parte de lasaslgsdfinancieras por
concepto de depdsitos en cuentas de ahorro, desienplazos segun
corresponda. Los porcentajes de interés paradesigbs van a variar, y
existen tasas referenciales y tasas maximas quieasepara estudios e

informativas correspondientemente.

GRAFICO N° 6

Tasas de Interés

JUNIO 2011
1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referencial % anual Tasa Activa Efectiva Mdxima % anual
para el segmento: para el segmento:
Productivo Corporativo 837 Productivo Corporativo 933
Productivo Empresaria 9.54 Productivo Empresaria 10.21
Productivo PYMES 11.27 Productivo PYMES 11.83
Consumao 1595 Consumao 16.30
Vivienda 10.38 Vivienda 11.33
Microcrédito Acumulacion Ampliada 2297 Microcrédito Acumulacion Ampliada 25.50
Microcrédito Acumulacion Simple 25.24 Microcrédito Acumulacion Simple 27.50
Microcrédito Minorista 28.97 Microcrédito Minorista 30.50
2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Depdsitos a plazo 458 Depdsitos de Ahorro 1.43
Depositos monetarios 0.81 Depositos de Tarjetahabientes 0.61
Operaciones de Reporto 0.22
3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 3.85 Plazo 121-180 5.00
Plazo 61-90 3.89 Plazo 181-360 5.70
Plazo 91-120 4.83 Plazo 361 y mas 6.69

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.



19

GRAFICO N° 7
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

GRAFICO N° 8
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Como se observa el comparativo de los dos ultiniass da tasa de
interés activa ha disminuido y se ha mantenidonerde después de un
declive y alza vertiginosos, eso busca impulsarsanversores a confiar
en las entidades financieras y elevar la inyecdércapital monetario

apalancandose en las mismas.

Por otro lado, la tasa de interés pasiva se harmamntado levemente

después de una baja determinante, lo que alidot®@enta habientes a
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destinar sus ahorros o capital monetario como opcié inversion

personal para asi multiplicar su capital en ungg@@on.

1.1.3.4PIB

Para poder realizar un verdadero analisis de lar2al Comercial del
Ecuador y mas especificamente del sector de Coonarpior mayor y al
por menor que es donde se ubica el eje centrahdectual tesis, es
necesario realizar el analisis del Ciclo Econdmid@ economia tiene
una trayectoria ciclica mas no lineal por lo que@sede a lo largo de un
estudio identificar crisis, auge, expansion, ddaprestc. Es asi como a
comienzos del siglo XX se identifica un auge eadanomia ecuatoriana
gue va de la mano con el auge del cacao; o, compeel@n los afios 70 se
Vivié con el petréleo. Por lo contrario, han exigtépocas de profunda
crisis no solo econdmicas sino sociales y politezaso las vividas en el
afio 1999. EI objetivo perseguido con éste ané&sisl de visualizar la
evolucion del PIB en los ultimos diez afios y en@mnlas causas del
resultado de esta evolucion para con ello marcaueto de partida del

presente estudio.

Es necesario establecer algunos importantes camscaptes empezar con
el analisis principal. El Producto Interno Brutorpejemplo es el
indicador de la produccién agregada de la contaalinacional. Dentro
de éste podemos identificar tres perspectivas:EL.PIB es el valor

agregado de los bienes y servicios finales prodscieh la economia



21
durante un determinado periodo. 2. EI PIB esumas del valor
agregado de la economia durante un determinadodperi3. El PIB es

la suma de las rentas de la economia durante emuetdo periodo.

El PIB nominal se define como la suma de las cadad de bienes
finales producidos multiplicado por su precio cemte. El PIB nominal
aumenta con el paso del tiempo por dos razonesamasnte: 1. La
produccion de los bienes aumenta con el pasoetapt. 2. EIl precio
de la mayoria de los bienes también sube con tienmo lo que, si el
propésito del estudio es medir la produccion yJalgcion con el paso
del tiempo es necesario eliminar el efecto de suldel precios, para lo
cual de define el PIB Real en lugar de nominal. l&descripcion del

PIB el afio base para el analisis corresponde a2@@0.

El PIB es la principal variable macroeconémica pssda Unica, por lo
gue es necesario tomar en cuenta la tasa de desenipl tasa de
inflacion, el indice de precios al consumidor, rdlite de precios al

mayor, entre otros.

La tasa de desempleo se obtiene del cociente ehtm@imero de
desempleados y la poblacion activa, es decir laasde las personas

ocupadas y desempleadas.
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L=V+U

L= Poblacion Activa

V= Ocupados

U= Desempleados

TASA DE DESEMPLEO = U/L

Es importante su analisis puesto que el desemptioai si la economia

en cierta medida esta funcionando por debajo cepoima de su nivel

normal y por las consecuencias sociales que eglean

La relacion entre el crecimiento del PIB con laiagibn en la tasa de

desempleo se conoce como la Ley de Okun.

“La tasa de desempleo disminuye en 0.5 puntos cuahdrecimiento

del PIB real es mayor a 2.25”

La tasa de desempleo disminuye en medio punto mmepor cada

punto porcentual de crecimiento del PIB real dwamt afio

-AV = -0.5 (y — 2.25)

AV= Variacion del desempleo
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Y= Tasa de crecimiento del PIB Real

2.25= Tasa base del crecimiento de la produccion

Si el desempleo es demasiado elevado, es deseabl&a gproduccion

crezca mas, si es demasiado bajo, es necesar@yapoa menos.

Las posibles razones por las que se dio un crecimen el PIB son:

« El PIB aumenté cuando los factores de producci@tieron o
crecio la cantidad de recursos de la economia,ufzerfcie
cultivada en las tierras, crecio la poblacion ecoicamente activa,

etc.

« La eficiencia con la que se trabajaron los facta@®egproduccion
vario, es decir aumento la productividad de losnmos, dado por

cambios en conocimiento, tecnologia o educacion.

1.1.4 Datos del Sector

De acuerdo a la Asociacion Ecuatoriana de Soft\aesoft), el estado capta

el 60% de las compras en el mercado local, lo egréfisa un flujo de unos

US$350 millones anuales.
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Un fuerte protagonismo en inversiones en el sedeortecnologia tiene el
gobierno ecuatoriano, de acuerdo a los distribesloecuatorianos y la

Asociacion Ecuatoriana de Software (Aesoft).

Segun el presidente de esta ultima agrupacion, mt8anchez, el estado
capta el 60% de las compras tecnoldgicas, lo qgeifisa un flujo de

inversiones de US$350 millones anuales.

Organismos como el Servicio de Rentas Internas)(3$fdtituto Ecuatoriano
de Seguridad Social (IESS), Petroecuador, y Cetageninisterios de Salud,

Industrias, entre otros, son los clientes frecigente

La inversion en el sector informatico por partela instituciones publicas
puede ir desde los US$100 mil hasta los US$$2@n&l, de acuerdo a una
publicacion en el periédico Hoy. Coincidente coan&ez se muestra
Guillermo Garcia, gerente de IBM en Ecuador, qg@stiene que las empresas
estatales se han convertido en las mas interessdagorporar este tipo de

productos tecnoldgicos en sus organismos.

Muchos de estos logros se han dado luego de qG®kakrno, mediante la
Secretaria Nacional de Ciencia y Tecnologia, praoenavel desarrollo

informatico. Un ejemplo de ello es que en ener@@&l se sostuvo que la
inversion en ciencia y tecnologia pasé de US$1|®mien 2006, a US$31,9

millones, en 2009.
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Otro ejemplo en tal sentido lo entrega Boris Movesaberente comercial de
Kruger Estrategia, Procesos y Tecnologia, quielcdngue su industria maneja

unos 30 clientes publicos, identificados como releta

En el pais, segun datos de la Superintendenciaoctep&hiias, existen 416
empresas registradas en actividades de softwaneyra facturacion de mas

US$242 millone$

1.1.5 Analisis Ambiental

Como resultado de la Epoca del Conocimiento y dshrollo acelerado de las
tecnologias de comunicacion, los equipos electodnise van quedando
obsoletos en un promedio de 3 a 4 afos por lo quedsscartados a una
velocidad descomunal y el costo medio ambient&@nesme. La basura de la
ultima década tiene que ver con PC’s y teléfonosilesdque ademas de
convertirse en estorbo para los hogares de losunndseres son un residuo
peligroso para el medio ambiente y para la saltrdalgunos paises del mundo
los vertidores son ocupados protagbénicamente poteviseres,

electrodomésticos, equipos informaticos y teléfonséviles, siendo el

tratamiento de los equipos electronicos los queréstn para efectos del

presente estudio.

En Europa, los equipos electronicos y teléfonosilm®wa representan el 5%

aproximadamente de toda la basura generada.

* AMERICA ECONOMIA. [http:tecno.americaeconomia.cmaticias/el-gobierno-es-el-mayor-comprador-
de-tecnologia-en-ecuador].
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GRAFICO N° 9
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Fuente: Evaristo Caraballo “La chatarra electrénica
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

El Ecuador no posee un vertedor exclusivo paractiesetecnolégicos. La
empresa “XYZ” en la actualidad no cuenta con unesis de reciclado o
tratamiento de residuos tecnoldgicos, sin embaogee un proyecto donde se
busca reposicionar los modelos “antiguos” de P@Qessg encuentren en buen
estado en escuelas rurales u organismos que |@s g@ra proyectos sociales
como “A Cambio De”. Con ello se reduciria de algunanera el impacto del
e-waste producido. El proyecto asume las exteladdis negativas del giro de
Su negocio aun si éste no sea directo pues nasgréductores de PC’s sino
comercializadores de los mismos. Por parte de derefaria de Medio
Ambiente de la Municipalidad de Quito se ofrecsesVicio de recoleccion de
residuos tecnoldgicos por medio de gestores anddsntomo se les conoce
ahora a los mineros, mismos que reubican los PR’kigares carentes de
tecnologia 0 a su vez rescatan piezas de validea. empresa, también
contempla una campafa de concientizacion y seiasitiibn a los usuarios que

adquieran PC’s para el buen tratamiento que lesadens desechos, ya
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cumplida su vida util. Este proyecto representgramito de arena frente a la

sociedad.

Por otro lado, el desecho mas recurrente prodysiddos CD es ubicado en
centros artesanales donde se convierten en veedaoleras de arte después de

varias transformaciones.

1.2 ENTORNO INTERNO

La empresa XYZ fue fundada en Octubre del afio 30@2 inicio de actividades
comerciales se lo realizd en febrero del afo 2@33,una sociedad andénima
conformada por tres socios que tienen igual nunaercacciones. Al inicio su
actividad comercial se dedicé a vender suminist@gomputacion, suministros de
oficina y a dar mantenimiento basico a computador&oco a poco y con el
transcurso de los afios sus accionistas fueron dweaimculos comerciales con
prestigiosas marcas dentro del ambito informatieopgsar de que sus inicios fueron
enfocados como empresa comercializadora de padesiyistros, con el transcurrir
del tiempo este giro cambid y se centraron Uniexglusivamente en Seguridad de
Informacién. Por ello a partir del afio 2005 sos pwincipales socios aqui en el
Ecuador de Symantec empresa reconocida mundialmpentser lider en seguridad
de informacion, ofreciendo a sus clientes desdiarg (SEP) Syamntec Endpoint
Proteccion, hasta proteccidon completa de infornmagiara compafias ofreciendo
productos como Backup Exec herramienta que sirva panerar proteccién de

datos. Fueron generando alianzas estratégicaseoqiresas dedicadas a la
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Seguridad de Informacioén y es por esto que en tizabdad ofrecen herramientas

para realizar entre otras cosas:

« Andlisis Forenses de Informacion
« Test de Intrusion

 Filtrado de Contenido

« Monitoreo de Redes

« Firewalls

» Anadlisis de Vulnerabilidades

En la actualidad, la empresa no solo comercialeaamientas para Seguridad de
Informacion si no que también dicta asesorias patgriones a empresas tanto del
sector publico como privado siempre enfocados gui8kad de Informacion. Las

capacitaciones mas importantes son:

« Plan de Continuidad de Negocio
« Test de Intrusion interno y externo

« Andlisis forense

1.2.1 Misién

Apoyar a nuestros clientes en la preservacion d@glva mas valioso que
tienen, como es la informacion, cumpliendo con resares
internacionales y utilizando herramientas y prodisctde fabricantes
reconocidos mundialmente como lideres en seguritdeigrada para
incrementar su productividad y mejorar sus sengdianto con sus clientes
internos como externos
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Esta mision se obtuvo de la empresa XYZ, mismaegumanejada a partir de
Su creacion por accionistas y trabajadores. Lanaatizacion del proceso de
compras esta encaminado al cumplimiento de larvidela empresa, tratando
de optimizar la compra de los bienes que se vantragar a los clientes finales

de la empresa.

1.2.2Visiébn

“Ser lideres en el mercado ecuatoriano en el &eszguridad de informacion”

Esta vision la empresa XYZ la maneja también desdeinicios. Como se
puede observar, es muy amplia y dificil de me@e recomendd a la empresa
que se plantee a partir de esta vision, objetiwmddiano y largo plazo que

sean medibles y que juntos lleguen a la vision iggn®or ejemplo:

“En dos afos a partir del 2011, llegar tener el Gi¥4das ventas en el sector
privado en la herramienta conocida como SEP (SyewariEnd Point

Protection) y 40% de la ventas en el sector publico

Este tipo de objetivos seran medibles en su taidlidluego de un periodo de
tiempo determinado sabran si realmente la empeesane lider en el mercado.
Para esto se debe tener en cuenta que la empresarc@iza muchas
soliciones enfocadas a diferentes ambitos de larislegl de informacion, por
lo que se debe determinar qué productos quiereralid También se tiene que
identificar que porcentaje del mercado determindider del mismo, esto en

un analisis de marketing interno.
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1.2.3 Estructura Organizacional

A continuacién se muestra la estructura organiratide la empresa:

GRAFICO N° 10

Fuente: Empresa “XYZ”
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Gerente General:

XYZ tiene un gerente general claramente identificaguien tiene el puesto

mas alto dentro de la organizacidn y encargo ettees cosas de lo siguiente:

« Liderar y coordinar la planificacion estratégicaande la compaifiia.

- Designar o escoger las posiciones gerenciales denfgpafiia (en este

caso dos gerencias claramente identificadas vgradministrativa)
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« Realizar evaluaciones dos veces al afio para medinglimiento de las

funciones claves de los diferentes departamentos.

« Crear y mantener buenas relaciones con los emp@eadoveedores y

clientes de nuestra empresa.

« Una de las funciones especificas del gerente gereestar directamente
relacionado con el proceso de compras. Durantedizacion de esta
investigacion se explicara al detalle las funciongse realiza

relacionadas con este tema.

Gerente Administrativo Financiero:

La mayor parte de las decisiones empresariales igenmen términos

financieros.

La importancia de la funcion administrativa finarei depende del tamafio de
la empresa, en compafias pequefias la funcion feranta desempeia el
departamento de contabilidad. Al crecer una erapres necesario un
departamento separado ligado al presidente dentgai@ia o gerente general,
conocido como gerente administrativo financiero. n Este caso el
departamento de contabilidad forma parte del depeto administrativo

financiero teniendo funciones especificas que sdldean mas adelante.
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Las funciones del gerente Administrativo Financssa las siguientes:

« Determinacién de las necesidades de recursosdnosci
« Planeacion de las necesidades financieras.

« Obtencién del financiamiento de la compaiiia.

« Analisis financiero.

« Elaboracion de presupuestos.

Jefe de Compras:

Tomando en cuenta que ésta es la parte medulanafdra investigacion en
este punto describiremos brevemente las funciormesaue realiza el jefe de

compras de la compafiia.

Funciones Macro principales:

« Colocacion de Ordenes de Compra.
« Seleccion o cambio de proveedores.
e Seguimiento a las compras.

« Recepcion de facturas.

Jefe de Contabilidad:

« Supervisar la contabilidad general y auxiliar.
- Elaborar estados financieros.

« Control de créditos de clientes.
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« Control de Tesoreria.
« Andlisis Contable.
 Acreditaciones con clientes.

« Facturacion.

Asistente Contable:

e Tributacion.
« Anexos transaccionales.
* Rol de pagos.

« Archivo.

Gerente de ventas:

« Asignacion de Presupuesto.
« Control de Forecast.
« Planificacion de Ventas.

« Negociaciones Estratégicas.

Vendedores (Asesores comerciales):

« |dentificaciéon de las necesidades del cliente.

« Generacion de Cotizaciones.

« Asignacion de proveedores.
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Gerente Técnico:

e Supervision técnica.

« Asignacion de casos especiales previo a analisis.

« Revision de status de casos abiertos.

« Asignacion de recursos para el departamento.

 Planificacion de capacitaciones.

Técnicos especializados:

- Dar soporte a usuarios internos.

« Dar soporte a clientes externos.

 Investigar soluciones a problemas pocos frecuentes.

« Disponibilidad de todos los recursos tecnologicaapas actividades de

la empresa.

1.2.4 Cadena de Valor

La Empresa “XYZ” esta relacionada con los concep@msdministraciéon por

procesos, es por ello que tienen identificada sde@a de Valor segun sus

necesidades, misma que ha sido aprobada por dssdilectivos.
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GRAFICO N° 11
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Fuente: Empresa “XYZ”
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

1.2.5Tecnologia que se Utiliza

La empresa para desarrollar sus actividades cuentda siguiente tecnologia

dividida por departamentos en la siguiente manera:
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Departamento Administrativo Financiero

Hardware:

« 2 Destokp
e Unaimpresora lasser
» Un scaner

e Una copiadora

Software:

« Sistema contable

* Mail

* |nternet

Departamento de Ventas

Hardware:

e 2 desktop

« 3 laoptop

Software:

* Mail

* |nternet
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« Sistema de base de datos de cliente

Departamento técnico

Hardware:

4 desktop

3 laptop

1 servidor de correo electronico

1 servidor de aplicaciones

Software:

El departamento técnico tiene en sus maquinadadsiatodas las soluciones

de software que la empresa comercializa en moghowsba.

Como se pude observar la empresa no es grande goelpara desarrollar sus
actividades no necesita infraestructura grande nichms equipos.
Actualmente, la empresa tiene lo necesario pardusaionamiento y se
realizan estudios anuales para determinar el cad#iequipos que ya esten

obsoletos.
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1.2.6 Infraestructura y Localizacion

La empresa XYZ esta domiciliada en la ciudad det@Quanto sus oficinas
administrativas como la bodega, a continuacionresenta la distribucion de

sus areas:

GRAFICO N° 12
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Fuente: Empresa “XYZ”
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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GRAFICO N° 13

a
BODEGA £
|

Fuente: Empresa “XYZ”

Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

1.2.7 Situacién Econémica

A continuacidon se realiza un breve andlisis deitlaasion financiera de la

empresa XYZ del ultimo periodo contable afio 2010.
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Se realizara el andlisis de los siguientes indinascieros:

Solvencia: indice que mide la relacion existent&eerl activo real de una
empresa (activo total menos inmovilizado inmatgnakus recursos ajenos.
Pone de manifiesto la capacidad de la empresa pamgplir con sus

compromisos con terceros. También se llama ratidistancia a la quiebra.

Razon de endeudamiento: Indicador que tiene p@t@bpedir en qué grado y
de qué forma participan los acreedores dentro oheln¢iamiento de la

Empres&.

Razén Acida: Mide la capacidad mas inmediata quee@aina empresa para
enfrentar sus compromisos a corto plazo. Se difémede la razon circulante,
porque elimina las partidas menos liquidas, es,des caracteristicas dentro
de un Balance General que se hacen menos propansassformarse en

capital o circulante.

Si RA < 1, la empresa podria suspender sus pagbtigaciones con terceros
por tener activos liquidos (circulantes) insufiteen Si RA > 1, indica la
posibilidad de que la empresa posea exceso deddéiguicayendo en una

pérdida de rentabilidad.

Capital del Trabajo Neto: Mide la relacion del Gapde TrabajoK = AC -

PC (el dinero que posee una empresa para trabajaeajaerCaja, Cuentas

> ENCICLOPEDIA DE ECONOMIA. [http://www.economia4gim/spa/d/indice-de-solvencia/indice-de-
solvencia.htm].Indice de solvencia.
® Ibidem.
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Corrientes Cuentas por Cobrar en 1 afio, es decir, a Corto &lazas haber
pagado sus deudas en el Corto Plazo (Pasivo Gitedl@on sus activos

disponibles.

A continuacion se presenta el analisis de estogaddres realizados en la

empresa.
CUADRO N° 4
EMPRESA XYZ
BALANCE DE PERDIDAS Y GANANCIAS
DEL 1ro ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2010
INGRESOS
Ventas Netas 12% 817.250,78
Ventas Netas 0% 3.935,59
Otras Rentas 6.292,64
TOTAL INGRESOS 827.479,01
COSTOS Y GASTOS
(-) Costo de Ventas 397.433,28
Inventario Inicial (-) 2.657,47
Compras Netas (-) 398.677,82
Inventario Final (+) 3.902,01
GASTOS
Sueldos, salarios y demas remuneraciones que constituyen materia
gravada del [ESS 199.504,37
Beneficios Sociales, Indemnizaciones y otras remuneraciones que no
constituyen materia gravada 13.454,15
Aportes a la seguridad social (Incluye Fondo de Reserva) 40.594,10
Honorarios Profesionales y dietas 37.054,79
Arrendamiento de Inmuebles 2.572,82
Mantenimiento y reparaciones 8.480,01
Combustible 2.331,05
Promocion y Publicidad 300,00
Suministros y Materiales 4.335,32
Provisién para cuentas incobrables 15,09
Intereses bancarios 2.882,79
Gastos de Gestion Y 6.487,42
Impuestos, contribuciones y otros 1.340,49
Gastos de Viaje A 10.909,19
Depreciacién de activos Fijos No acelerada 6.665,47
Servicios publicos 3.156,16
Pagos por otros servicios 34.232,34
TOTAL GASTOS 374.315,56
TOTAL DE COSTOS Y GASTOS 771.748,84
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Utilidad de Ejercicio 55.730,17
(-) 15% Participacion Trabajadores 8.359,53
Utilidad despues de 15% Participacion Trabajadores 47.370,64
(+) Gastos Deducibles 6.694,48
UTILIDAD GRAVABLE (CONCILIACION TRIBUTARIA) 54.065,12
VALOR A REINVERTIR 0,00

Saldo Utilidad Gravable 54.065,12
Impuesto a La Renta Causado 13.516,28
15% Reinversion 0,00

25% Imp. A la renta 13.516,28

(-) Anticipo determinado correspondiente al ejercicio fiscal corriente 4.068,34
CREDITO TRIBUTARIO POR RETENCIONES DE IMPUESTO A LA RENTA 15.833,69
(-) Retenciones en la Fuente realizadas en el Hercicio Fiscal 12.176,35 0,00
(-) Retenciones en la Fuente realizadas de Eercicios Anteriores 3.657,34 0,00
Saldo Impuesto a la Renta a Pagar 0,00
Saldo Impuesto a la Renta a FAVOR DEL CONTRIBUYENTE -2.317,41
Utilidad del Bercicio segun Conciliacién Tributari a 40.548,84,
(-) Reserva Legal 10% 0,00
UTILIDAD DEL EJERCICIO CONTABLE 33.854,36

Fuente: Empresa “XYZ"
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

CUADRO N° 5

EMPRESA XYZ
BALANCE DE SITUACION GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2010

ACTIVOS PASIVOS
ACTIVO CORRIENTE 157.753,91  PASIVO CORRIENTE 93.773,17|
Caja Bancos 24.169,85 Cuentas y Dctos. X Pagar Proveedores 47.279,25
Caja 200,00 Proveedores Locales 47.279,25
Bancos 23.969,85 Obligaciones con Instituciones F. 0,00
Inversiones 25.718,49 Préstamos de Accionistas 0,00
Inversiones a Plazo Fijo 25.718,49 Obligaciones 46.493,92
Con SRI 6.643,58
Imp.Renta x pagar del Ejercicio 0,00
Con el IESS 15.629,50
Con Empleados 11.242,23
Cuentas por Cobrar 65.979,60 15% Participacién Trabajadores 8.359,53
Clientes no Relacionados Locales 65.979,60 Provisiones 0,00
(-) Provision Cuentas Incobrables -659,80 Otras cuentas x Pagar locales 4.619,08
Otras Cuentas x Cobrar 5.040,48
Garantias 80,00
Empleados 4.960,48 PASIVO LARGO PLAZO 0,00}
Créditos Tributarios 33.603,28 Documentos x Pagar 0,00
A favor de la empresa IVA 31.285,87 Préstamos de Accionistas o Cias F 0,00
A favor de la empresa Imp. Rta. 2.317,41 PASIVO DIFERIDO 0,00
Inventarios 3.902,01 Anticipos de Clientes 0,00
Inventario Final 3.902,01 PATRIMONIO 90.286,82]
ACTIVOS FIJOS 26.306,08  Capital 30.000,00
Muebles y Equipos Oficina 11.708,09 Reinversion 0,00
Equipo de Computacién 16.084,16 Reserva Legal 1.004,02
Vehiculos 19.732,14 Utilidades Acumuladas 25.428,44
(-)Depreciaciones -21.218,31 Utilidad del Ejercicio(Despues 15%, Resena, IR) 33.854,36
TOTAL ACTIVOS 184.059,99  PASIVO Y PATRIMONIO 184.059,99

Fuente: Empresa “XYZ"
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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CUADRO N° 6
EMPRESA XYZ
INDICES FINANCIEROS
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2010
SOLVENCIA
Activo Corriente / Pasivo Corriente 1,68
RAZON ACIDA
Activo Corriente - Inventarios / Pasivo Corriente 1,64
RAZON DE ENDEUDAMIENTO
Pasivo Corriente + Pasivo Largo Plazo / Total Activo 0,51
CAPITAL DE TRABAJO NETO
Activo Corriente - Pasivo Corriente 63.980,74
RENTABILIDAD CAPITAL (%)
Utilidad Neta / Capital 37%

Fuente: Empresa “XYZ"
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Segun el resultado del andlisis se demuestra geiapaesa actualmente posee
indices financieros que le permiten soportar lasvidades diarias que

demanda el giro del negocio.

En conclusion, la organizacion cuenta con una etstra sélida tanto a nivel de
competidores como internamente lo que le ha patonékpandir sus lineas de
negocio. La evidente tendencia del mercado a dootégico abre un sin

namero de oportunidades para la organizacion, @ague la estructura por
procesos brinda un esquema fuerte que permitandspa las necesidades del

mercado oportunamente.



2 PROCESO DE GESTION DE COMPRAS

2.1 IMPORTANCIA DE UNA BUENA GESTION LOGISTICA

“La que sobrevive no es la especie mas fuerte mida inteligente, sino la que mejor

se adapta al cambio” — Charles Darwin.

La logistica como actividad principal es una dends antiguas, se puede encontrar
en la estructura militar, misma que fue desarrallpor la importancia de abastecer a
las tropas con recursos suficientes a tiempo pstesp@dia significar la pérdida o la

victoria en una guerra o la sobrevivencia en lajgasdas de sus miembros.

Desde el punto de vista empresarial, es una egfatsencial para manejar
integralmente la cadena de suministros de modabpa@ce el balance 6ptimo entre
los recursos disponibles y las necesidades deitelieLos directivos de las empresas
ven la importancia de una gestion de logisticausnesnpresas pues se enfrentan a un
mercado cada vez mas exigente y globalizado doosleptoductos o servicios
suplementarios se ubican en cualquier lugar deldma alcance de su mano. Es
decir, se ha convertido en un factor influyentelaemoma de decisiones final del

consumidor y por otra parte en un requisito de aitipidad’

" Cfr. Carlos, LOPEZ. (2001)Gestion logistica: herramientas indispensables padsacompetitividad.
Articulo publicado en Gestiopoalis.
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En un sentido amplio, la definicion de la logistisagun el articulo “Gestion
logistica: Herramientas indispensables para la etihpdad” publicado en
Gestiopolis “se entiende por logistica al conjud® conocimientos, acciones y
medios destinados a prever y proveer los recursossarios que posibiliten realizar
una actividad principal en tiempo, forma y al costas oportuno en un marco de

productividad y calidad.”

El desarrollo de la tecnologia y expansion de taaunicaciones han hecho que los
mercados eliminen sus barreras facilitando el coimereducacion, convenios,

desarrollo médico, etc. Las ventas en linea pamgjo, son una prueba de fuego
para las organizaciones que se encuentran en éb rpees prometen un comercio
mas limpio con tiempos de transacciones menores ednvencionales, es decir que

el e-commerce ha sido el motor impulsor del deflarde logistica eficiente.

Dentro de éste desarrollo se puede identificarocepectos basicos y relevantes

sobre los que se tendra que trabajar para logeabu@na gestion de logistica:

 Servicio al Cliente

« Inventarios

e Suministros

« Transporte y Distribucion

« Almacenamiento

Estos aspectos forman el Ciclo de Logistica
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GRAFICO N° 14
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Fuente: Proyecto Deliver
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

La logistica vela por la optimizacion y manteninteede la cadena de valor, es por
ello que se ubica en los procesos misionales,va&drde sistemas de informacion
compartidos. Mediante la aplicacion de indicad@@podra conocer los niveles de

inventarios, tiempos de procesamiento, rotacioprdducto, en las organizaciorfes.

Dentro de la administracion de Gestion Logisticairegortante ahondar en dos
aspectos preponderantes como son, manejo de inesntagestion de compras.
Posiblemente estos dos sean el motor fundamentabarcan en gran medida los
cinco aspectos basicos vistos anteriormente, cangritariamente con el servicio al

cliente, pero este Ultimo sera analizado en etalaptuatro del presente estudio.

8 Ibidem.
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2.1.1 Manejo de Inventarios

Tener una buena politica de compras le permiteamnlpresa tener un fluido
manejo, disminucion de costos, aumento en rendablli Es por ello que el

estudio del manejo de inventarios es imprescingibta continuar.

Los inventarios son recursos utilizables que see@amtcan almacenados para su
posterior uso. Algunos autores lo definen como aetivo corriente
posiblemente mas importante para la empresa pgistee argumentos de
contraposicion que sostienen la elevacion de casio® un punto en contra

de poseer inventarios. A continuacion se detallgnnos otros argumentos:

« Inmovilizan recursos que podrian utilizarse mejor.

« Esconden problemas de calidad.

« Existe un costo de almacenamiento que puede sereteugido. Costo

de alquiler, limpieza, iluminacion, flete, seguddaeguros, entre otros.

« Constituyen una forma de desperdicio, materialegdigh@s, almacenados
0 producidos antes que sean necesarios desperdicieapacidad de

produccion.

« Es decir que dependiendo de la estrategia de laesmge decidira si es
rentable o no la tenencia de inventario o se aplitasofias como la de

Justo a Tiempo.
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A continuacion se muestra la ecuacion genéricaab total de inventario

COSTO TOTAL
= Costo de compra o fabricacion
+ Costo de pérdida u organizacion

+ Costo de almacenamiento + Costo por escasez

Costo de compra = Demanda total x C1 (costo unit@le compra o

fabricacion).

Costo de pedido = Numero de pedidos x C2 (costtanmipor pedido u

organizacion).

Costo de almacenamiento= Inventario promedio x €8st unitario de

almacenamiento).

Costo por escasez= Promedio de unidades agota@das (kosto unitario de

escasez.

2.1.1.1Modelos de Inventarios

De acuerdo con las caracteristicas de la demandhtgmpo entre

pedidos se diferencian dos tipos de modelos deniaxies:

° Cfr. M., LEON LEFCOVICH. (2004).Kaizen- Deteccion, prevencién y eliminacién de desficios:
una estrategia para la reduccion de costdsestiopolis Revista Empresarial.
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+ Modelos Deterministicos de Inventario.
« Modelos Probabilisticos de Inventario.

e Justo a Tiempo

Para mejor comprension se presenta un resumen slemtmelos

deterministicos de inventario en el siguiente gafi

GRAFICO N° 15

Los pedidos se realizan en intervalos fijos y su cantidad es

El momento justo en que se agotan los productos llega otra orden.
Modelo de

Compra

Supuestos: La demanda posee una tasa constante. El costo de
ordenar un pedido no depende de la cantidad a pedir. £l tiempo de
espera de cada pedido es de cero. No se permite la escasez.

CT- Costo Total

D- Demanda

Q- Cantidad de pedido

CEP - Cantidad econémica de pedido (cantidad que hace que el CT
seaminimo)

T- Tiempo entre pedidos

Asume que la demanda es
conocida con certezay
unarazon constante de
unidades por afto

Supuestos: La demanda posee una tasa constante. El costo de

¢

ordenar un pedido no depende de la cantidad a fabricar.La empresa| ¢7 s py ¢34 2 024 £ % /U) “c3
Modelode |puede producir p unidades por unidad de tiempo, en cualquier ) 270 p
Fabricacion |instante la Q producida es p*t. La empresa consume su inventario a m

un ritmo de d unidades por unidad de tiempo.No se permite la CEP= =7 "%y (7)

escasez. c3 p—d

T
|2xc2 3
T= (-2
N\DXCK p—d

MODELO DETERMINISTICO

Se mantienen los supuestos del modelo de compra con la inica
diferencia que se trabaja con |a hipétesis de escasez.
Modelode [ti- tiempo en que hay disponibilidad de mercaderias. et ——
. 2XDXC2XC3
Compracon  |t2- tiempo comprendido desde que se terminala de| 4=
Déficit mercaderias hasta que Ilega un nuevo pedido o tiempo de déficit. J@3+cxce
A-1/2S - promedio de unidades agotadas por pedido.

Asume que el plazo de
entrea de los pedidos es
constante y su magnitud
conocida

Modelo de . ,
° Este modelo admite déficit con una tasa de produccién mayor que
Fabricacién con
. la demanda.
Déficit

cEp=

-3xaxc2x(034mx< ° )

C3IxC4

Fuente: Logistica Modelos Deterministas
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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Los modelos probabilisticos contienen un SISTEMA BEVISION
CONTINUO (Q), donde el tamafio del pedido es fijongervalos de

tiempo variables.

GRAFICO N° 16

A

EXISTENCIAS DISPONIBLES

TIEMPO

Fuente: Administracién de Operaciones
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

En este sistema, el tiempo entre pedido es meooruga tasa maxima
de demanda que con una tasa normal de demandaciesadimenta el
namero de pedidos. El primer paso es determinzanitidad de pedido y
el tiempo promedio entre pedidos con base a |la déanpromedio. Se
determinan las existencias de seguridad y punfmed&lo para un riesgo
especifico de déficit. La féormula para obtener asformacion es la

siguiente:

ES=D,—DXL

ES= Existencia de seguridad.
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Dm= Demanda para un nivel especifico de riesgo.

D= Demanda.

L= Tiempo de entrega.

Regla: Verificar continuamente el nivel de inveitapara que al

alcanzar el nivel Dm y se pida Q unidades.

Para determinar la cantidad de producto pedidoostb total, el nimero
de unidades agotadas, el tiempo de manufacturaeibhempo entre
tandas de produccion y el inventario maximo sezatil las formulas de
los modelos deterministicos, solo que debido asgugene una demanda
variable se debe calcular el promedio de las difeeedemandas para

sustituirlo entre férmulas.

Tanto la demanda como el tiempo de entrega tiengirapia curva de

distribucion y se reemplazara en la férmula el vplomedio del tiempo

de entregd’

Ejemplo:

La demanda y el tiempo de entrega de un articubmeti las

distribuciones indicadas a continuacion:

9 Cfr. R., MORALES. Administracién de OperacionesUniversidad de Sonora, MX.
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CUADRO N° 7

DISTRIBUCION DE LA DEMANA
DEMANDA PROBABILIDAD
80 unidades 25%
100 unidades 50%
120 unidades 25%

DISTRIBUCION DEL TIEMPO DE ENTREGA
TIEMPO DE ENTREGA |PROBABILIDAD
1semana 50%

2 semanas 50%
Fuente: Investigacion Realizada.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Al tener tres opciones de demanda y dos opcion¢iemgo de entrega,
es posible crear la siguiente tabla de generaadlagidistribuciones de

la demanda de la siguiente mantra:

CUADRO N° 8
SEMANA 1 SEMANA 2
Sensibilidad |Probabilidad Demanda | Probabilidad
Demanda |Probabilidad |[Demanda|Probabilidad
1 50% 80 25% 80 13%
1 50% 100 50% 100 25%
1 50% 120 25% 120 13%
2 50% 80 25% 80 25% 160 3%
2 50% 80 25% 100 50% 180 6%
2 50% 80 25% 120 25% 200 3%
2 50% 100 50% 80 25% 180 6%
2 50% 100 50% 100 50% 200 13%
2 50% 100 50% 120 25% 220 6%
2 50% 120 25% 80 25% 200 3%
2 50% 120 25% 100 50% 220 6%
2 50% 120 25% 120 25% 240 3%

Fuente: Investigacion Realizada.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

1 Cfr. D., MACHUCA. (1995).Direccién de Operaciones- Aspectos Estratégicodaeproduccion y los
servicios. Mc Graw Hill.
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En resumen:
CUADRO N° 9
Nivel de Nivel de
Demanda |Probabilidad| Servicio Riesgo

80 12,50% 12,50% 87,50%
100 25,00% 37,50% 62,50%
120 12,50% 50,00% 50,00%
160 3,13% 53,13% 46,87%
180 12,50% 65,63% 34,37%
200 18,75% 84,38% 15,62%
220 12,50% 96,88% 3,12%
240 3,13% 100,00% 0,00%

Fuente: Investigacion Realizada.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Se desea mantener un nivel de riesgo del 15,638nass la demanda

seria de 200 unidades.

D media = (80+100+120)/3 = 100 unidades

L medio = (1+2)/2 =1,5 semanas

Entonces:

ES=200-100 x 1,5 = 50 unidades

La demanda a un nivel especifico de servicio seamtambién como el

punto de re-orden.

R=DxL+ES = DxL+o
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Asumiendo que la distribucion es normal.

Por otro lado, el modelo probabilistico tambiéntearpla el SISTEMA
DE REVISION PERIODICO (P), en donde se requieraicild demanda
cuando se hace la revision y se hace un pedidoliegia a un nivel

objetivo.

P sera el intervalo de revision aproximadamentenapasi:

X
*
&
bl

=
>
™y
wd

El calculo de las existencias de seguridad es ainall sistema Q pero

sera necesario sumar el valor de P al tiempo degant >

ES= D, —DX(P+L)

Finalmente, el modelo JUSTO A TIEMPO es una filisalonde se
elimina todo lo que implique desperdicio en el ps ya sea de
produccion o comercializacion, es decir desde campthasta

distribucion.

Existen tres elementos importantes como compondiésiEos para la

eliminacién del desperdicio.

12Cfr. R., MORALES. Administracién de OperacionesUniversidad de Sonora, MX.
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El primero es imponer equilibrio, sincronizaciofiyjo en los procesos.
El segundo se basa en una cultura de calidad éstaecir “hacer bien la
primera vez”. El tercero es la participacion ddowm los empleados, es
decir que cada miembro de la organizacién tienefumaon por cumplir

en la eliminacion del desperdicio y la soluciénaieproblemas.

GRAFICO N° 17

Filosofia JAT

Carga fabril uniforme
Tiempo de aislamientoreducido
Operaciones coincidentes

Sistema de halar {operaciones
eslabonadas)

Compras JAT
Fuente: “Justo a Tiempo” Edward J.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Estos son siete elementos del enfoque japonés lpapaoductividad
aplicable en occidente. Seis de los cuales sonegi®s internos y uno

externo.

El primero de los elementos internos es la filasafAT misma. El

segundo es la calidad en la fuente. Hay tres eiseelacionados con
la ingenieria de la produccion fabril, operacionemcidentes. El sexto
elemento interno es un sistema de control conamdwo el sistema halar

o Kanban. Finalmente, el séptimo y externo socdaspras JAT>

13Cfr. E., HAY. (2003).Justo a Tiempo.Editorial Norma.
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2.1.2 Gestion de Compras

En la actualidad, las empresas ven la necesidadrdbiar su forma de operar
con el fin de desarrollar actividades que les pemitener una ventaja
competitiva frente al mercado. El alcance de eljetivo se puede lograr con
el apoyo de herramientas y metodologias que gegtidnprocesos ofrece.
Desde principios de siglo se han venido abordara$o drocesos desde
diferentes metodologias con fines tales como eleVaesultado financiero,
reducir pérdidas de tiempo (mudas), simplificatrabajo, eliminar las barreras
estructurales, mejora de la calidad, mayor satigfacdel cliente o algo tan
esencial como la calificaciéon de proveedores. edmbargo, los directivos no
logran visualizar a sus empresas como un conjuetgrdcesos-acciones
relacionados entre si por principios de causali@alsa — Efecto) sino que
mantienen una estructura convencional departamgntaimo resultado no

pueden identificar el verdadero origen de sus probk*

El propésito de gestion por procesos es asegurar Igs procesos se
desarrollen de manera coordinada, mejorando langtiad y la satisfaccion de

las partes interesadas.

Dentro de la estructura de las empresas existaegoe clave que determinan
el futuro de la misma, es decir que, el mal maxdejestos puede llevarlas al
fracaso y viceversa. Dentro de este grupo se atreuel proceso de gestion de

compras, que es el eje del presente estudio.

4 Cfr. A, TEJERO Yy J., JULIO. (2000).0gistica Integral. La gestién operativa de la erapa. Madrid:
Editorial ESIC.
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La -gestion de compras asegura a la empresa ue da proveedores para
poder abastecerse de - productos y brindar a survegervicio o producto al
mejor costo y precio final. A menudo, la funcioe cbmpras gasta mas que
otras funciones en una empresa, asi que se canerimperativo el.control.
Las actividades de compras juegan un papel imgeram la mayoria de las
empresas puesto que representan entre el 40% ydé04alor de producto
final, esto implica que una reduccion pequeia em&io de adquisicion figura
un impacto mayor en los beneficios de la organimasiegun lo sabe describir

Ronald Ballou en 199"

En este punto, es necesario definir el objetivdadgestion de compras para
delimitar el alcance del estudio. “La compra tigqoe objetivo adquirir los
bienes y servicios que la empresa necesita, gaaacid el abastecimiento de

las cantidades requeridas en términos de tiemfidaday precio™®

La empresa “XYZ” - realiza diferentes tipos de coasp sin embargo se
enfocara en compras normales puesto que complerakeptaceso de ventas,

esencial en el giro del negocio:

« Compras Normales,
« Adquisicién de elementos menores,
« Bienes importados,

 Incorporacion de Bienes de Activos Fijos.

15 Cfr. CUJAE. (2003). Procedimiento para realizar el diagnéstico de lastjén de compras de la
empresa cubana. Propuesta de disefio de una heresutai informatica para su aplicacién y
procesamiento.Trabajo de diploma.

16 Cfr. Heizer, RENDERDireccién de la produccién - Decisiones TacticaEd. Prentice Hall.
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Las compras normales, en el caso de servicios steamentos de consumo
repetitivo para el desenvolvimiento habitual de émspresas segun lo sabe
describir Miguel Klein. Generalmente. Por otrddapara la comercializacion
de bienes es la parte esencial del negocio. Geraree, se posee basta

informacién sobre cantidades maxima, minima y pdetgedidd-’

Las adquisiciones de elementos menores, a diferelecias compras normales
son necesarias para el desenvolvimiento de la s@agrero se necesita en
momentos determinados. Este tipo de compras aedli’s mismos encargados

de las compras normalds.

Bienes importados, es necesario tomar en cuergasad elementos antes de
realizar una importacion tales como: proveedotteflseguros de cambio y
transporte, leyes internas, calidad de materia cadap moneda con la que se
realizo la compra, bodegaje, entre otros. Seg@mnKlas compras efectuadas
en el exterior se realizan frecuentemente en umnveh mas considerable que
las compras locales, para abaratar costos de neer@atletes, etc. También,
suele tratarse de bienes de elevado precio y pandavo las precauciones a

tomar deben ser mas estrictas.

Incorporacién de bienes de activos fijos, como ragatde bienes que no

necesitan una reposicion permanente, son de graergamura y Su

" Cfr. Violeta de la C., PUIG DOMINGUEZ.EI nuevo papel de las compras y su impacto en la
competitividad de la organizacién. Instituto deb@ercio Exterior.
18 |\
Ibidem.
9 bidem.
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importancia es alta, se debe solicitar autorizaei@m alto representante de la

empres&’

2.2 LEVANTAMIENTO DEL PROCESO ACTUAL DE GESTION COMPRABE LA

COMPANIA “XYZ”
Al tratarse de una PYME, la empresa “XYZ” cuenta cm pequeiio departamento
de gestion de compras donde se identifican las fdseCotizacién, Aprobacion de

Gerencia, Compras, Bodegaje y Facturacion.

2.2.10Objetivos

Identificar las actividades del proceso de gesti®compras.

Identificar proveedores y entradas del procesoedéan de compras.

Identificar clientes y salidas del proceso de gestie compras.

Identificar la persona que sera duefia del proceso.

2.2.2Roles y Responsabilidades

2.2.2.1Gerente General

« Definir la estrategia de gestion de compras convgadores

preferentes y globales.

20 |bidem.
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- Definir la estrategia de gestion de compras convgedores

locales.

« Aprobar ordenes de facturacion que recibe deldeeéentas.

2.2.2.2Gerentes de Division

« Asegurar el cumplimiento de la Estrategia de Gegii® Compras

en la empresa.

e Aprobar - ordenes de facturacion que recibe devérgledores /

requisitores.

« Negociar con proveedores locales y extranjeros idgersdo -

requerimientos del negocio.

« Definir - proveedores en base a una licitacion cefitipa.

« Realizar un seguimiento del status de las 6rdemeshpra.

2.2.2.3Jefe de Compras

« Mantener -informacién actualizada.

« Emitir la orden de facturacion oportunamente.
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e Comprobar si el proveedor asignado es el adecuamkiof, si se

tiene otro proveedor cambiarlo apegada a las nordesla

compafia (variacion del 10%).

2.2.2.4)efe de Bodega

« Recibir los bienes comprados.

» Revisar que la informacion de -factura esté coargatorresponda

a la orden de compra.

- Entregar las facturas recibidas al area contable.

2.2.2.5Vendedores / Requisitores

« Emitir I-6rdenes de facturacion.

« Realizar - seguimiento de la aprobacion del pedido.

« Realizar un seguimiento del status de las 6rdeeesothpra en

base a la informacién que recibe del area de Canpra

2.2.2.6Asistente Contable

« Validar que la informacion esté correcta.

« Procesar -facturas de los proveedores.
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2.2.3 Descripcion del Procedimiento

2.2.3.1Vendedores / Requisitores

El actual proceso de gestion de compras se vimmuiael proceso de
ventas en el momento en que los ejecutivos enwviancatizacion a sus
clientes tomando en cuenta los requisitos demasdaara efectos de

este proceso, se les denominara Requisitores\eludedores.

La cotizacion es enviada al cliente ya sea por eelgdictronico o fisico,
misma que debe ser aprobada por el cliente. Enpesito, el requisitor

de la empresa debe:

Identificar el proveedor adecuado para la adqusiciel bien, es decir,

gue cumpla con los requerimientos del negocio.

Inicialmente, debe buscar si los proveedores pmefes tienen el bien
gue se requiere. En el caso de que el proveeeterpnte no posea el
bien, debe realizar una busqueda en el mercadaligaeuna licitacion

competitiva para definir el proveedor a comprarada cual posee una

amplia base de datos.

Una vez que el requisitor haya definido el proveedebe generar la

orden de compra para que sea aprobado por logsigefrespondientes.
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2.2.3.2Gerente de Division

Una vez que haya recibido la orden de compra eani@ el requisitor,

deber revisar la informacién (tiempos y preciogpyobarla o no.

En el caso de no aprobar la orden de compra, deb@relos
correspondientes comentarios y sugerencias densscal requisitor para
gue tome en cuenta y de inicio una vez mas coroekpo de aprobacion

de la orden de compra.

Por lo contrario, si sigue el proceso normal y tdeo de compra es
aprobada, el Gerente debe realizar el seguimigatmdlel status de las

ordenes de compras.

2.2.3.3Gerente General

Define la estrategia de compras y negociacion ¥icet las -areas para

el proceso de 6rdenes de compra.

El Gerente General tiene libre acceso a los repakteseguimiento que
realiza el Gerente de Division y de aprobar la nrdie compra que reciba

debera enviarla al Jefe de Compras.

En el caso de no aprobar la orden de compra debe@reios

correspondientes comentarios y sugerencias dersscal requisitor para
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gue tome en cuenta y de inicio una vez mas coroekpo de aprobacion

de la orden de compra.

2.2.3.4Jefe de Compras

Recibe la orden de compra aprobada y procede argoanal proveedor
asignado, verifica que la negociacion se manteibgargando el precio,

cantidad, item y tiempo de entrega.

Una vez verificada la compra con el proveedor, @paula orden de
compra, genera la respectiva orden de facturaclarepvia. El envio se
realiza via mail entregando una copia a: Proveddequisitor, Jefe de

Bodega y Asistente Contable.

Debe generar reportes diarios del status de o6rdeeesompra /

facturacion y enviarlo a Gerencia de Division y &wia General.

2.2.3.5Jefe de Bodega

Recibe la orden de compra/facturacion via e-mkilguarda en una hoja

electrénica.

Cuando recibe la mercaderia verifica que la factiglgproveedor tenga

la orden de compra / facturacion.
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Debe verificar: el producto recibido vs. el produdolicitado, datos
correctos de la empresa en la factura, costo eenatd compra igual al

de la factura.

Si todo esta correcto registra la recepcion deitess cambiando el
status en cada item o en la orden de compra/faciorgsegun sea el

caso).

Debe dejar pendiente de recepcion aquellos iterastpctivamente no

se recibieron.

Una vez realizada la recepcion debe entregar alaBibidad las facturas

para su registro contable.

2.2.3.6Asistente Contable

Procesa la factura en el sistema contable, asetprqne la orden de

compra coincide en un 100% con la factura recibiiees una recepcion

parcial verifica que los items, precios recibidearslos solicitados.
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EMPRESA “XYZ”
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EMPRESA “XYZ”
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2.3 IDENTIFICACION DE MEJORAS DEL PROCESO DE GESTION OEDMPRAS

PARA LA EMPRESA “XYZ”

La revision del proceso de gestion de compras eromapafia “XYZ” se realizd

aplicando la toma de tiempos de las actividadesisas durante una semana de

trabajo arrojando los siguientes resultados.

CUADRO N° 10

HOJA DE OPERACIONES
PROCESC Compra Empresa "XYZ"
1 Recibe lamada del cliente Operacion | Requisitor Oficina (Area Ventas)
2 Realiza cotizacion final Combinadaj Requisitor Oficina (A
3 Realiza lamada de seguimiento Operacion | Requisitor 032 Oficina (A
4 Reenvia cotizacién para cerar compra. Operacion | Requisitor 2,32 Oficina (A
5 Realiza lamada de seguimiento Operacion | Requisitor 232 Oficina (Area Ventas)
6 Revisa mails de seguimiento Inspeccion | Requisitor 0,23 Oficina (Area Ventas)
7 Recibe llamada personal Muda Requisitor 1,02 Oficina (Area Ventas)
8 Entrega orden para verificar status a compras Operacién | Requisitor 227 Oficina (Area Ventas)
9 Realiza lamada al depto. de compras Operacion | Requisitor 138 Oficina (Area Ventas)
10 Confirma la requisicién con compariero Muda Requisitor 077 Oficina (Area Ventas)
11 [Recibe lamada personal Muda Requisitor 031 Oficina (Area Ventas)
12 Realiza llamada a proveedor para verificar stdeierdenes Inspeccion | Requisitor 0,53 Oficina (Area Ventas)
FASE DE COTIZACIO 13| Veriica de datos con hp Combinadad Requisitor 18,87 Oficina (Area Ventas)
14 Organiza documentos pendientes Muda Requisitor 4,15 Oficina (Area Ventas)
15 Realiza lamada a recursos humanos Muda Requisitor 0,55 Oficina (Area Ventas)
16 Espera maquina lenta no procesa Muda Requisitor 1,07 Oficina (Area Ventas)
17 Recibe llamada personal Muda Requisitor 221 Oficina (Area Ventas)
18 Realiza 6n | Requisitor 8,06 Oficina (Area Ventas)
19 Califica a proveedores C Requisitor 7,32 Oficina (Area Ventas)
20 |Recibe lamada personal Muda Requisitor 200 Oficina (Area Ventas)
21 Realiza llamda personal Muda Requisitor 2,04 Oficina (Area Ventas)
22 Revisa mails status 6rdenes 6n | Requisitor 6,37 Oficina (Area Ventas)
23 |Genera orden de compra a HP. Operacion | Requisitor 870 Oficina (Area Ventas)
24 |[se desplaza a entregarla orden hacia gerencia Operacion | Requisitor 261 Oficina (Area Ventas)
25 Realiza llamada para confirmar que pone la otttecompra Muda Requisitor 112 Oficina (Area Ventas)
26 | Revisalos tiempos y precios de la Orden de Gampr 6n | Gerente de Division 303 Oficina (Area Geil)
27 |Realza diario a las Ordenes de Commitidas por medio del sistema. Inspeccipn 6 4,00 Oficina (Area Gerencial)
FASE DEREVISION Y| 28 | e e elmmocens de oot o 1 R 0 oompinadaj Geente e Dvsion 20 Ofcna (Area Gain})
APROBACION 29 Revisa las Ordenes de Compra. Gerente General 4,45 Oficina (Area Geréncia
30 Envia las Ordenes de Compra aprobadas al J@erdpras. Operacién | Gerente General 1,36 Oficina (Area Gerencial
a  |Enviabs os y ” en elcaso de que exsta aguniic Gerente General 452 Oficina (Area Gerbncia
e inciar el proceso de una vez més.
32 |Revisa los precios solictados por un vendedor Combinadad_Jefe de Compras 898 Oficina (Area Compras)
33 Realiza llamada de seguimiento Operacion | Jefe de Compras 4,40 Oficina (Area Compras)
34| Confirma con gerente HP los téminos de la newim Operacion | Jefe de Compras 456 Oficina (Area Compras)
35 | Confimma con ventas los téminos de la negoaiacio Operacion | Jefe de Compras 067 Oficina (Area Compras)
36 Envia orden de compra a proveedores Operacion | Jefe de Compras 9,91 Oficina (Area Compras)
37 |ordena papeles Muda Jefe de Compras 058 Oficina (Area Compras)
38 Firma ordenes de compra Operacion | Jefe de Compras 5,25 Oficina (Area Compras)
39 |Revisa mails de 6n | Jefe de Compras 507 Oficina (Area Compras)
40 Revisa ordenes pendientes Inspeccion | Jefe de Compras 12,25 Oficina (Area Corppras
41 |Recibe lamada personal Muda Jefe de Compras 076 Oficina (Area Compras)
FASE DE EJECUCIO <
42 |Revisa ordenes de compra que recibe Inspeccion | Jefe de Compras 21,87 Oficina (Area Corppras
43 |Realiza lamada personal Muda Jefe de Compras 367 Oficina (Area Compras)
44 Café en la cafeteria Muda Jefe de Compras 13,08 Oficina (Area Compras)
45 |Realza lamada a 6n | Jefe de Compras 045 Oficina (Area Compras)
46 Revisa papeles y status de ordenes Inspeccion | Jefe de Compras 8,07 Oficina (Area Compras)
47 |Realza lamada de 6n | Jefe de Compras 072 Oficina (Area Compras)
48 |Revisa status con MAC Inspeccion | Jefe de Compras 25,50 Oficina (Area Corppras
49 |Revisa ordenes de compra y facturas 6n | Jefe de Compras 390 Oficina (Area Compras)
50 Cambia status de orden C Jefe de Compras 2,62 Oficina (Area Compras)
51 | Pone en orden las ordenes colocadas en , saca copias de las ordenes) Operadione 14,75 Oficina (Area Compras)
52 | Recepta mercaderia Operacion | Jefe de Bodega 243 Oficina
53 |Ueva mercaderiaa bodega Operacion | Jefe de Bodega 200 Oficina
A P REEEEE 54 |Archiva ordenes de compra Operacién | Jefe de Bodega 082 Bodega (Area Operativa)
55 | Arregla cajas en bodega Operacion | Jefe de Bodega 142 Bodega (Area Operativa)
56 | Realiza lamada a compras 6n | Jefe de Bodega 112 Bodega (Area Operativa)
57 |Dejafactura en depto. facturacion para ingreso Operacion | Jefe de Bodega 19 Oficina
58 Revisa facturas Asistente Contable 1,99 Oficina (Area téahni
59 |Revisa ordenes de facturacion 6n | Asistente Contable 252 Oficina (Area téai
60 Ingresa a base de datos personal Operacion | Asistente Contable 352 Oficina (Area témnic
61 |Recibe lamada personal Muda Asistente Contable 086 Oficina (Area técnica)
62 Recibe facturas Operacién | Asistente Contable 0,82 Oficina (Area témhic
CONEHEZEE Ol 63 Busca factura y orden anterior Operacion | Asistente Contable 1,70 Oficina (Area témnic
64 |Realza lamada a bodega 6n | Asistente Contable 137 Oficina (Area téai
65 Actualiza el cuadro ordenes de compra C Asistente Contable 45,00 Oficina (Areaité)n
66 |Registra facturas Combinadad_Asistente Contable 283 Oficina (Area tegni
362,44

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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CUADRO N° 11

RESUMEN

ACTIVIDADES No TIEMPO
Actividades de inspeccion 19 111,49
Actividades de operacion 23 81,64
Actividades combinadas (operacién e 135,13
inspeccion) 9
Actividades no productivas 15 34,18
Conteo de operaciones 66 362,44

Fuente: Investigacion Realizada.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Las personas que intervienen a lo largo del proogmoejan informacion relevante
en cada fase, sin embargo existe poca integra€i@sth informacién pues cada uno
de los responsables maneja registros diferentesich&s veces manuales, lo que
dificulta un andlisis historico de cotizacioneslizzalas o nivel de incidencia en
compras por proveedores, entre otros. Al no cardaruna base integra el proceso
es vulnerable a emitir informacion erronea de tal@alecisiones. Adicionalmente,
la carga operativa aumenta pues cada fase deliarggusinformacion con el fin de
evitar errores en la emision de 6rdenes de compictud de items equivocados.
La informacién que se maneja en el proceso esaripues es indispensable para la

operacion de la empresa.

Por ello, se identifica la necesidad de contar con sistema de control de
informacion que permita resguardarla y protegeda el fin de mantener su
confidencialidad, disponibilidad e integridad. kaguridad de informacion esta
basado en la tecnologia, cualquiera sea su enfegjaea atacado a vulnerabilidad y
amenaza que se presente sin previo aviso y queégumeppérdida para la empresa.
La confidencialidad busca prevenir la divulgacioe idformacion a personas o

sistemas no autorizados. La integridad evita guesalicen cambios no autorizados
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en la informacion. La disponibilidad como lo didmjsca que la informacion se

encuentre a disposicidén de personas, procesosca@phes.

Con la automatizacion del proceso la informacionngegrara en el sistema y cada
uno de los integrantes del proceso manejara la anisformacion. La empresa
podra contar con una base de datos de los proveeduoAs recurrentes con
correspondiente cuota de compras, sin mencionaegiséra una incidencia en la
carga operativa de los ejecutores del proceso.cuamto al control del proceso,
tiempos de respuesta y seguimiento, la automabzapermitira el envio de

mensajes o tareas directamente al correo eleotraleéclos responsables, enviara
alertas de vencimiento en tiempos de respuesteoydatorios de seguimiento si asi

lo determinase la organizacion.

Posteriormente, se realizé un Estudio Preliminarlmusca identificar las debilidades
del proceso en estudio para con ello localizardpsrtunidades de mejora. Se
identifican ademas las fases del proceso, la peritzdl, las personas involucradas a
lo largo del mismo y aborda en términos generdlatcance del proyecto de mejora

para este proceso en particular.
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CUADRO N° 12

ESTUDIO PRELIMINAR

PROCESOGestién de Compra Empresa "XYzZ"

SECCION Abastecimiento

NATURALEZA DEL TRABAJO Trabajo mixto la mayor parte se encuenta en ofiginaa pequefia seccién en operaciones

REVISADO POR Equipo de Trabajo [

MOTIVOS DE LA ELECCION

o Cuello de botella o Calidadirregular o Operaciones caras
o Produccién insuficiente o Muchos rechazos y desperd. o Exceso de stock
0 Operaciones repetitivas 0 Operaciones muy largas 0 Fatiga excesiva del personal
X Operaciones similares 0 Muchos desplazamientos 0 Seguridad
0 Muchos puestos de trabajo o Desplazamientos largos x OtroPemasiadas intervenciéon manual
ENCUESTA PRELIMINAR: CONSULTADO A:

Gerente Comercial - Se mantienen los nombres en
Numero de fases 5 anonimato a pedido de la empresa

Gerente Comercial - Se mantienen los nombres en
Producién (Jornada, hora) 8 horas anonimato a pedido de la empresa

Gerente Comercial - Se mantienen los nombres en
Importancia Alta anonimato a pedido de la empresa

Gerente Comercial - Se mantienen los nombres en
Periodicidad Alta anonimato a pedido de la empresa

Requisitor, Grte. Divisio
Grte. General, Jefe de|

Compras, Jefe de Bode

Personal involucrado Asistente Contable

Gerente Comercial - Se mantienen los nombres en
anonimato a pedido de la empresa

Otros

REPERCUSION DEL ESTUDIO

Disminuye los tiempos de las operaciones al momdatimplementar la herramie
informatica. Adopta seguridad de informacién asegdo la disponibilidad e

Con otras secciones integridad.

Con otros talleres No

Con otros sernvicios Mantenimiento Preventivo de la solucién
CONDUCCION DEL ESTUDIO

DIAGRAMA DE PROCESO X HOMBRE o MATERIAL

ANALISIS DEL PUESTO o DIRECTO o DESPUES DEL ANALISIS DEL PROCESO

ANALISIS DEL TRABAJO EN EQUIPO X

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Como paso siguiente se efectué el cursograma daelepo de modo de poder

identificar las actividades de demora, almacenatmieyn las combinaciones

operativa-inspeccional de una manera mas graficdigionalmente determinar

observaciones de la causa de estas actividadesn &salisis del ciclo del proceso -

gue busca - proponer mejoras.



CUADRO N° 13

CURSOGRAMA ANALITICO
DIAGRAMA - HOJA DE CURSOGRAMA ACTUAL RESUMEN

OBJETO: Identificar las actividades, las demoras, inspeueig aimacenamientos  |ACTIVIDAD ACTUAL PROPUESTO ECONOMIA
dentro del proceso de compras No. [ Tiempo [ No. [ Tiempa | No. | Tiempa

Operacion 18 67,91
ACTIVIDAD: Compras para el giro del negocio Transporte 3 8,51

Demora 16 38,54
OPERARIO-MATERIAL-EQUIPO Inspeccién 19] 1114
METODO: Observacion Actual Almacenamiento 1 0,82
SECCION: Operacién combinada 9| 135,19
ELABORADO POR: Equipo de trabajo TOTAL 66] 362,44
APROBADO POR: Costo (dblares)

Q ’
, K SN\,
No. DESCRIPCION g % % SIMBOLO OBSERVACIONES
® [ mn [ o M1 [\/
Las llamadas son muy repetitiva$ a
" " d i i

i Recibe llamada del cliente 1 2,28 causa de confimaciones que yg se
les ha enviado a los clientes via
correo electrénico.

2 Realiza cotizacién final 1 295 X Se tiene un registro vago de las
cotizaciones enviadas
Las llamadas son muy repetitiva$ a

3 Realiza llamada de seguimiento 1 0,32 causa de confirmaciones que yg se
les ha enviado a los clientes via

4 Reenvia cotizacién para cerrar compra 1 232
Las llamadas son muy repetitivas a

d i )

5 Realiza llamada de seguimiento 1 2,32 causade gon |rmaC|onves que Ya se
les ha enviado a los clientes via
correo electrénico.

6 Revisa mails de seguimiento 1 0,43

7 Recibe llamada personal 1 1,02 X
No existe una base historica de

s Entrega orden para verificar status a 1 227 X cotizaciones de ninguno de los

compras ! proveedores y no posee ningln|
tipo de codificacion

9 Realiza llamada al depto. de compras 1 1)38
No existe una base historica de

. L . tizaci de ni de |

10 Confirma la requisicién con compafiero 1 o7 X cotizaciones de ninguno ? 0?
proveedores y no posee ningun
tipo de codificacion

€L



11 Recibe llamada personal 0,91
12 Realiza llamada a proveedor para verificgr 053 Realiza actividades que no le
status de ordenes ! corresponden.
13 Verifica de datos con hp 18,47
14 Organiza documentos pendientes 4)15
15 Realiza llamada a recursos humanos q55
. Existe algunos retrasos a causalde
16 Espera maquina lenta no procesa 107 la lentitud del procesador.
17 Recibe llamada personal 2,41
18 Realiza seguimiento cotizaciones 8,06 Necgsnan un detf;\llve‘proluo del
pedido y las requisiciones.
- No existe una base de datos deflos
19 Califica a proveedores 7,3p
proveedores locales.
20 Recibe llamada personal 2,4qo
21 Realiza llamda personal 2,0
22 Revisa mails status érdenes 6,87
No existe una base historica de
cotizaciones de ninguno de los
23 Genera orden de compra a HP 870 zact ngu S
proveedores y no posee ningln|
tipo de codificacion.
Las érdenes a pesar de ser emi
Se desplaza a entregar la orden hacia por el sistema, la imprimen y la
24 . 2,61 . y
gerencia dejan personalmente a la Gerengia
de Division.
Realiza llamada para confirmar que pone|la No tiene clara la informacion que|
25 1,12 .
orden de compra debe poseer la 6rden de comprg.

v



Revisa los tiempos y precios de la Orden de 1 303 X
Compra.
Realiza seguimiento diario a las Ordenes de 1 400 X
Compra emitidas por medio del sistema. !
Envia los correspondientes comentarios|y Alno tener codificadas las
sugerencias al requisitor en el caso de due cotizaciones no tienen una
exsta alguna inconsistencia e inciar el 1 2,04 X X referencia Unica y se tiende a
proceso de cotizacién y licitacion una vez cofundir las cotizaciones y érdel
mas. de compra.
Revisa las Ordenes de Compra. 1 445
Envia las Ordenes de Compra aprobadaf al
1 136 X
Jefe de Compras.
Envia los correspondientes comentarios|y Alno tener codificadas las
sugerencias al requisitor en el caso de due cotizaciones no tienen una
exsta alguna inconsistencia e inciar el 1 4,52 X X referencia Unica y se tiende a
proceso de cotizacién y licitacion una vez cofundir las cotizaciones y érdel
mas. de compra.
Revisa los precios solicitados por un 1 5,98 X X
vendedor
Las llamadas son muy repetitivas a
causa de confirmaciones que yg se
Realiza llamada de seguimiento 1 4,40 X N . a y
les ha enviado a los clientes via
correo electrénico.
No tienen un registro histérico
Confirma con gerente HP los términos d¢ la . 9 I
B 1 4,56 X comparativo. Cada negociacion gs
negociaciéon
nueva.
- No tienen un registro histérico
Confirma con ventas los términos de la . g
o 1 0,67 X comparativo. Cada negociacion ¢s
negociaciéon
nueva.
Envia orden de compra a proveedores 1 991 X
Ordena papeles 1 0,58 X
Firma ordenes de compra 1 525 X
Revisa mails de seguimiento 1 5,07
Revisa ordenes pendientes 1 1225

72



Las llamadas son muy repetitivag a
41 Recibe llamada personal 0,76 causa de (‘;onflrmamon.es que ygse
les ha enviado a los clientes via
correo electrénict
42 Revisa ordenes de compra que recibe 21,87
43 Realiza llamada personal 3,47
No debe realizar este tipo de
44 Café en la cafeteria 13,08 L . P
actividades en horario laboral.
La llamada a contabilidad es
45 Realiza llamada a contabilidad 0,45 N N
innecesaria.
Posee una hoja electrénica a la flue
. solo tiene acceso el Jefe de
46 Revisa papeles y status de ordenes ,07 X .
Compras. Registro adicional
personal.
Las llamadas son muy repetitivag a
47 Realiza llamada de seguimiento 0,y2 causa de (V:onflrmamon‘es que Ya se
les ha enviado a los clientes via
correo electrénico.
No tienen un registro histérico
48 Revisa status con MAC 25,90 comparativo. Cada negociacion ¢s
nueva.
Posee una hoja electrénica a la flue
. solo tiene acceso el Jefe de
49 Revisa ordenes de compra y facturas 390 X .
Compras. Registro adicional
personal.
50 Cambia status de orden 2,62
Pone en orden las ordenes colocadas gn
51 carpeta (consecutivo, saca copias de lap 14,75
ordenes)
Lo realiza en una hoja electrénic
52 Recepta mercaderia 4,43 béasica a la que solo tiene accesp el
Jefe de Bodega.
53 Lleva mercaderia a bodega 4,00
54 Archiva ordenes de compra 0,82
55 Arregla cajas en bodega 142
56 Realiza llamada a compras 112
Deja factura en depto. facturacion para
57 ) P P 1,90

ingreso
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Revisa facturas 1,99
Revisa 6rdenes de facturacion 2,p2
Ingresa a base de datos personal 352
Recibe llamada personal 0,46
Recibe facturas 0,82
Busca factura y orden anterior 1,70
Realiza llamada a bodega 1,87
Actualiza el cuadro ordenes de compra 45,00
Registra facturas 2,83

[ Fase de Cotizacion

Fase de Revision y Aprobacion

[ [Fase de Eecucitn

Fase de Recepcion

_Fase de Contabilizaciéon
Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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En el analisis se identific6 una serie de causassgudetalla a continuacion y que

servirad de insumo para la proposicion de mejoras:

Existe un exceso de actividades manuales y refetitque por falta de

planificacion y un sistema integrado de informacion

Al ser una empresa pequeiia la falta de formalidad.

Existe falta de control de horarios por parte d¢iRR

Falta de control de los mando medios altos hagaguipo de trabajo pues, el
personal puede tomarse entre 20 y 30 min al paxrdaircafeteria, sin embargo
este tiempo se dilata en muchas ocasiones y laudne@ acrecienta

descuidando los procesos y los requerimientos tegen

« La calidad de los procesadores con que el persaizja no tienen un buen
mantenimiento por lo que algunos retrasos son dagsaor lentitud del

procesador.

e El personal no conoce bien el proceso de este dgpa@ompras y realiza
actividades que no le competen o al contrario saadaliza al creer que no esta

dentro de su responsabilidad.

e Con esta base, se puede proceder a construir paugsta de mejora con un

analisis mas profundo del cursograma que incluyeatk actual del proceso y
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las ideas de mejora en cada una de las actividpgesstan enmarcadas en la
eliminacion de la misma, el reemplazo, la combibracon otras actividades o

la simplificacion. De esta forma se obtuvo la s&gte matriz:



CUADRO N° 14

ANALISIS GENERAL
SIMPLIFICACION DEL TRABAJO
PROBLEMA ESTUDIADO: Proceso de Compras Empresa "XYZ"

Obje  Identificar las debilidades del proceso d¢ANALISIS: HOMBRE x SIMBOLOGIA Y ACTIVIDADES ACTUAL PROPUESTO ECONOMI A
gestion de compras para proponer las accif EQUIPO x No. Tiempo No. Tiempo No. Tiempo
de mejora del mismo. EMPIEZA: 0 Operacion 18] 67,91
ACTIVIDAD: a Inspeccién 19| 1114
TERMINA: | =) [Transporte 3] 8,51
OPERARIO-MATERIAL-EQUIPO . Demora 16 38,54
METODO ACTUAL x FECHA: A4 I i ) 1] 0,82
PROPUESTOO ELABORADO POR: Equipo de trabajo Operacioén combinada 9| 1351
SECCION: APROBADO POR: TOTAL DE ACTIVIDADES Y TIEMPOS 65| 362,44
COSTO EN DOLARES
¢ QUE SEHACE? ¢ DONDE, CUANDO, QUIEN, COMO? IDEAS Lt Eliminar_J R Reemplazar
[e}
. > Co  Combinar S Simplificar
No |DESCRIPCION CONDICIONES DE EJECUCION ‘ IOBSERVACIONES @D
on » D =
7

Seria mejor si el seguimiento de las cotizacioreq s
Las llamadas son muy repetitivas a causa ¢le las realiza via correo electrénico. Sin embargo, |
confirmaciones que ya se les ha enviado afos S utilizacién de llamadas no se podrian eliminar
clientes via correo electrénico. completamente porque representa un medio def
contacto directo con el cliente.

Las llamadas las realizan desde las lineas
internas de la empresa.

1 Recibe llamada del cliente

Las cotizaciones podrian ser realizadas por meglio
RS de un sistema con el fin de estandarizar formatds y

Realiza las cotizaciones en una hoja electrd Se tiene un registro vago de las cotizaciongs

2 Realiza cotizacion final

simple. enviadas mantener integridad de la informacion del procego.
Seria mejor si el seguimiento de las cotizacioreq s
Las llamadas son muy repetitivas a causa ¢le las realiza via correo electrénico. Sin embargo, |

Las llamadas las realizan desde las lineas

3 Realliza lamada de seguimiento .
internas de la empresa.

confirmaciones que ya se les haenviado afos S utilizacién de llamadas no se podrian eliminar
clientes via correo electrénico. completamente porque representa un medio def

contacto directo con el cliente.

Elenvio de las cotizaciones en por correo

4 Reenvia cotizacién para cerrar compra .
electrénico.

Seria mejor si el seguimiento de las cotizacioreq s
Las llamadas son muy repetitivas a causa de las realiza via correo electrénico. Sin embargo, |
confirmaciones que ya se les ha enviado aflos S utilizacién de llamadas no se podrian eliminar
clientes via correo electrénico. completamente porque representa un medio dej
contacto directo con el cliente.

Las llamadas las realizan desde las lineas
internas de la empresa

5 Realliza lamada de seguimiento

6 Revisa mails de seguimiento Correo electrénico de la empresa. X

7 Recibe llamada personal !_as lamadas las realizan desde las lineas S La frecuencia de llamadas personales es elevadh.
internas de la empresa

08



Deberifa existir una base de datos que almacens|

No exste una base historica de cotizaciongs de ) o .
8 Ent d ifi tat Eatab te de Divisio | X . del d EC las 6rdenes de compra que se han emitido con ¢l fin
ntrega orden para verificar status a compfas Gerente de Division personalmen| ninguno. edus pr(tj).\f/.ee ores y no posee ,Co de tener mayor control tanto de proveedores cdmo
ningun tipo de codificacién de compras.
La comunicacion entre responsables del procesj
" Las llamadas las realizan desde las lineas debe mejorar pues al manejar cada uno un formpto y
9 Realliza lamada al depto. de compras N S
internas de la empresa registro diferente, es necesario realizar varias
llamadas para confirmar informacion.
No exste una base historica de cotizaciongs de .
. g ~ . Se elimina esta actividad, la revision de las
10 |Confirma la requisicién con compafiero Verbalmente. ninguno de los proveedores y no posee E . : " N
L " L existencias se realiza con bodega directamente.
ningun tipo de codificacion
Serfa mejor si el seguimiento de las cotizacioreq s
Las Il das | i desde las i las realiza via correo electrénico. Sin embargo, I:
11 |Recibe llamada personal . as amad als as realizan desde las fineas S utilizacién de llamadas no se podrian eliminar
internas de la empresa completamente porque representa un medio def
contacto directo con el cliente.
Realiza llamada a proveedor para verificar Las llamadas las realizan desde las lineas " - Esta actividad le compete al Jefe de Compras gen
12 . Realiza actividades que no le corresponder. S
status de ordenes internas de la empresa su defecto a su asistente.
13 |Verifica de datos con hp Via correo electrénico.
14 |Organiza documentos pendientes
" " Es necesario disminuir la frecuencia de llamadag a
. Las llamadas las realizan desde las lineas h
15 |Realiza lamada a recursos humanos . S departamentos que no tienen relacion con el
internas de la empresa
proceso.
La falta de mantenimiento preventivo causa retrhsos
" Existe algunos retrasos a causa de la lentitud en los procesos, por lo que una mejor planificagén
16 |Espera maquina lenta no procesa E . »
del procesador. y comunicacion con el dept. de sistemas mejorgia
este tipo de esperas.
17 |Recibe llamada personal ‘Las lamadas las realizan desde las lineas S La frecuencia de llamadas personales es elevad.
internas de la empresa
Seria mejor si el seguimiento de las cotizaciorey s
p " . las realiza via correo electrénico. Sin embargo, |
- S o L Necesitan un detalle prolijo del pedido y las| L N
18 |Realiza seguimiento cotizaciones Via correo electrénico. requisiciones S,Co utilizacion de llamadas no se podrian eliminar
quisici . completamente porque representa un medio def
contacto directo con el cliente.
Es necesario contar con una base de proveedoies
" - . No existe una base de datos de los con el fin de tener un mejor criterio al momento fle
19 |Califica a proveedores \Via correo electrénico y telefonicamente. S,Co o -
proveedores locales. calificar a posibles proveedores para compras
frecuentes.
20 |Recibe llamada personal

18



Las llamadas las realizan desde las lineas

21 |Realiza lamada personal N S La frecuencia de llamadas personales es elevad.
internas de la empresa
22 |Revisa mails status 6rdenes
. . . . Deberia existir una base de datos que almacens|
No exste una base historica de cotizacionegs de A
. . ) las érdenes de compra que se han emitido con ¢l fin
23 |Genera orden de compra a HP Genera la orden por medio del sistema. ninguno de los proveedores y no posee E,Co
ingun tino d difi L de tener mayor control tanto de proveedores cgmo
ningun tipo de codificacion. de compras.
Las 6rdenes a pesar de ser emitidas por el . . .
24 |sed | " la orden haci N ist 2 imorii la dei I t £ Existen desplazamientos innecesarios o que pueden
e desplaza a entregar la orden hacia gerehcia sistema, la imprimen y la dejan personalmerite a ser eliminados si se manejara un sistema en cothn.
la Gerencia de Division.
. . " . . ” Existen ejecutores del proceso que no tienen eldro
Realiza lamada para confirmar que pone la Las llamadas las realizan desde las lineas No tiene clara la informacién que debe posger 3 N . "
25 den d . de | la 6rden d E flujo del mismo por lo que seria factible realizar
orden de compra internas de la empresa la 6rden de compra. capacitaciones con las personas nuevas y antigas.
Serfa (til contar con un sistema en comin de mpdo
2 Revisa los tiempos y precios de la Orden d Por medio del informe que el sistema arroja| s de suprimir o disminiur la diferencia de registeos
Compra. Hoja de calculo simple. informacién que se maneje con el fin de aseguraf la
integridad de informacion.
Serfa (til contar con un sistema en comin de mpdo
27 Realiza seguimiento diario a las Ordenes d Por medio del informe que el sistema arroja| S.Co de suprimir o disminiur la diferencia de registeos
Compra emitidas por medio del sistema. Hoja de célculo simple. " informacién que se maneje con el fin de aseguraf la
integridad de informacion.
Envia los correspondientes comentarios y - - . SR
N e Al no tener codificadas las cotizaciones no Es necesario contar con una identidad Unica pafa
sugerencias al requisitor en el caso de qug - . o y .
28 i R X I Via correo electrénico. tienen una referencia Gnica y se tiende a Co cada cotizacion pues da paso a confusiones y
exsta alguna inconsistencia e inciar el prodeso . R h I
M I, N cofundir las cotizaciones y 6rdenes de conjpra. traspapeleos.
de cotizacioén y licitacion una vez mas.
. - Por medio del informe que el sistema arroja|
29 |Revisalas Ordenes de Compra. . . . q )
Hoja de célculo simple.
Envia las Ordenes de Compra aprobadas ¢ " . .
30 mera ap! Envia por medio del sistema.
de Compras.
Envia los correspondientes comentarios - - . SR
sugerencias al rg Uisitor en el caso de ze Al no tener codificadas las cotizaciones no Es necesario contar con una identidad Unica pafa
31 exjgta alguna incuqnsistencia e inciar el qro Lso Via correo electronico. tienen una referencia Unica y se tiende a Co cada cotizacion y érdenes pues da paso a
algun e " elprog cofundir las cotizaciones y érdenes de conjpra. confusiones y traspapeleos.
de cotizacion y licitacion una vez mas.
. . - . - o Es necesario contar con una base de términos de
32 |Revisalos precios solicitados por un vendg¢dor Revisa los fisicos de la negociacién. S,Co . .
negociacion en comun.
Las I d it Seria mejor si el seguimiento se lo realiza visewl
. .- Las llamadas las realizan desde las lineas S ama. as son muy repetiiivas a C§usa e electrénico. Sin embargo, la utilizacion de llansadp
33 |Realiza lamada de seguimiento confirmaciones que ya se les ha enviado aflos S

internas de la empresa

clientes via correo electrénico.

no se podrian eliminar completamente porque
representa un medio de contacto directo.
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Confirma con gerente HP los términos de I Realiza la confirmacién via correo electronicp No tienen un registro histérico comparativo Es necesario contar con una base de términos de
negociacién via telefénica. Cada negociacién es nueva. negociacion en coman.
Confirma con ventas los términos de la " - s No tienen un registro histérico comparativo Es necesario contar con una base de términos de
35 R Revisa los fisicos de la negociacion. Lo S,Co . .
negociacion Cada negociacion es nueva. negociacién en coman.
Es necesario contar con una identidad tnica paja
36 |Envia orden de compra a proveedores Via correo electrénico. S cada cotizacion y érdenes pues da paso a
confusiones y traspapeleos.
37 |Ordena papeles
A pesar de que el sistema arroja las ordende:
38 |Firma ordenes de compra de compra, son impresas y firmadas por el
de Compras.
39 |Revisa mails de seguimiento
Seria mejor si el seguimiento se lo realiza visecol
. . electrénico. Sin embargo, la utilizacién de llansadp
40 |Revisaordenes pendientes S " 9
no se podrian eliminar completamente porque
representa un medio de contacto directo.
41 |Recibe llamada personal !_as lamadas las realizan desde las lineas S La frecuencia de llamadas personales es elevadh.
internas de la empresa
Seria mejor si el seguimiento se lo realiza visecol
. " electrénico. Sin embargo, la utilizacién de llansadp
42 |Revisa ordenes de compra que recibe S " 9
no se podrian eliminar completamente porque
representa un medio de contacto directo.
43 |Realiza lamada personal !_as lamadas las realizan desde las lineas E La frecuencia de llamadas personales es elevadh.
internas de la empresa
44 |Café en la cafeteria No dgbe realizar este tipo de actividades e E Eliminar definitivamente esta actividad.
horario laboral.
Las lamadas las realizan desde las lineas Existen ejecutores del proceso que no tienen elgro
45 |Realiza lamada a contabilidad int del La llamada a contabilidad es innecesaria. E flujo del mismo por lo que seria factible realizar
internas de fa empresa capacitaciones con las personas nuevas y antiguas.
. P . Seria mejor si el seguimiento se lo realiza visecol
Posee una hoja electrénica a la que solo tigne P " P,
. . . electrénico. Sin embargo, la utilizacion de llansdg
46 |Revisa papeles y status de ordenes acceso el Jefe de Compras. Registro adicional S B
| no se podrian eliminar completamente porque
personal. representa un medio de contacto directo.
- Seria mejor si el seguimiento se lo realiza vigerol
" . Las llamadas son muy repetitivas a causa ge . i
" . Las llamadas las realizan desde las lineas N . electronico. Sin embargo, la utilizacion de llansada
47 |Realiza lamada de seguimiento confirmaciones que ya se les haenviado aflos S

internas de la empresa

clientes via correo electrénico.

no se podrian eliminar completamente porque
representa un medio de contacto directo.
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No tienen un registro histérico comparativo

Seria mejor si el seguimiento se lo realiza visecol
electrénico. Sin embargo, la utilizacion de llansad}

h

48 |Revisa status con MAC Via correo electrénico. Lo P
Cada negociacion es nueva. no se podrian eliminar completamente porque
representa un medio de contacto directo.
. . . Seria mejor si el seguimiento se lo realiza visecol
Posee una hoja electrénica a la que solo tigne - y P
. . - electrénico. Sin embargo, la utilizacion de llansdg
49 |Revisa ordenes de compray facturas acceso el Jefe de Compras. Registro adiciohal S,Co o o
| no se podrian eliminar completamente porque
personal. representa un medio de contacto directo.
Es necesario contar con una identidad tnica paja
50 |Cambia status de orden S cada cotizacion y ordenes pues da paso a
confusiones y traspapeleos.
Pone en orden las ordenes colocadas en
51 |carpeta (consecutivo, saca copias de las
ordenes)
. La recepcion de mercaderia la realizan en e Lo realiza en una hoja electrénica basica a la
52 |Recepta mercaderia . Ny
perimetro de la empresa. que solo tiene acceso el Jefe de Bodega.
53 |Ueva mercaderia a bodega
. Registra las recepciones en el sistema y er] su Contar con un sistema en comdn ayudaria al arghvo
54 |Archiva ordenes de compra b - S L N - 5
hoja electronica personal. digital de la informacion y respaldo de la misma.
55 |Arregla cajas en bodega
Seria mejor si el seguimiento se lo realiza visecol
56 |Realizal d Las llamadas las realizan desde las lineas s electrénico. Sin embargo, la utilizacion de llansdg
ealiza lamada a compras internas de la empresa no se podrian eliminar completamente porque
representa un medio de contacto directo.
57 |Deja factura en depto. facturacion para ingfeso
58 |Revisa facturas Revision fisica. Proceso manual
59 |Revisa 6rdenes de facturacion Revision fisica. Proceso manual
60 |Ingresaa base de datos personal Hace uso del sistema interno de la empres

¥8



61

Recibe llamada personal

Las llamadas las realizan desde las lineas
internas de la empresa

La frecuencia de llamadas personales es elevadh.

62

Recibe facturas

Busca factura y orden anterior

Realiza lamada a bodega

Las llamadas las realizan desde las lineas
internas de la empresa

Seria mejor si el seguimiento se lo realiza vigerol
electronico. Sin embargo, la utilizacion de llansady
no se podrian eliminar completamente porque
representa un medio de contacto directo.

Actualiza el cuadro ordenes de compra

Hace uso del sistema interno de la empresa.

Registra facturas

Hace uso del sistema interno de la empresa.

Fase de Cotizacion

Fase de Revision y Aprobacion
Fase de Ejecucién

Fase de Recepcion

Fase de Contabilizacion

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

G8
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Se evidencia a lo largo del analisis la necesidaduomatizar el proceso de Gestion
de Compras debido a un bajo control de la infororaci La seguridad de
informacion es por definicion “todas aquellas madigreventivas y reactivas del
hombre, de las organizaciones y de los sistemasoltegicos que permitan
resguardar y proteger la informacién buscando mantéa confidencialidad, la
disponibilidad e integridad de la misma” asi lo esalefinir la Enciclopedia de la
Seguridad de Informacion. La automatizacion skriapcion mas acertada para el
proceso pues, aseguraria no solo la integridad adeinformacion sino su
disponibilidad debido a que al ser un sistema cosgireliminarian los distintos
registros de compras y se unificaria en una sahapa la informaciéon que cada
responsable necesite. Es necesario contar cormafddn en linea a cerca de los
términos de negociacion para personas autorizaglasodlo de no depender de un
ejecutor. Por otro lado, la carga actividades rasuvulnera al proceso a errores
gue pueden ser prevenidos con la automatizaciom mf@ncionar su ayuda en
seguimiento y vencimiento de tareas que contridapo al control operativo del
ejecutor como del jefe, con ello la carga operatigainuiria liberando tiempo. En
cuanto a la seguridad de la informacién, el duefigpbceso podra definir el alcance
de la informacion para cada interventor segun esggansabilidades y experticia, con

ello se evitaria la alteracion de informaciéon ralge no intencionada.



3 DISENO DE LA HERRAMIENTA INFORMATICA

En este capitulo se estudiara el Disefio del Sisteiaamacion. La importancia del
disefio de una herramienta informatica se puedaidefi una sola palabra Calidad, pues
dentro del disefio se fomenta la calidad del prayebe este modo, se podran materializar

con precision los requerimientos del cliente.

3.1 SISTEMA INFORMATICO

Los sistemas informaticos son un conjunto orgamiziel elementos orientados a la
creacion y posterior uso, con el fin de cubrir meaesidad. Dichos elementos ya

sean informacion o datos formaran parte de algeresths categorias.

» Personas
« Datos
» Actividades

« Recursos materiales en general

Todos estos elementos interactian entre si pacegaodatos (incluyendo procesos

manuales y automaticos).
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GRAFICO N° 18

Sistema de Informacion

INFORMACION
OBJETIVOS
PERSONAS DE LA
ENTIDAD
RECURSOS

Fuente: Investigacion Realizada.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Normalmente el término sistema informatico es usddomanera errbnea como
sindbnimo de sistema de informacion informatico,pante porque en la mayoria de
los casos los recursos materiales de un sistenmdadmacion estan constituidos casi
en su totalidad por sistemas informaticos, sin eégyasiendo estrictos, un sistema
de informacion no tiene por qué disponer de digleosrsos (aunque en la practica
esto no suela ocurrir). Se podria decir entoneeslgs sistemas de informacion
informaticos son una subclase o un subconjuntamsesistemas de informacion en

generaf*

3.1.1Tipos de Sistemas Informéaticos

Los S.I. pueden clasificarse en base a numerogesias. Por supuesto las

clasificaciones no son estancas y es comun encamtamas hibridos que no

encajen en una unica categoria.

2L WIKIPEDIA ENCICLOPEDIA INTERACTIVA. [http://es.wkipedia.org/wiki/Sistema_de_informaci
%C3%B3n]. Definicion de Sistema de Informacion Informatico.
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3.1.1.1Por su Uso pueden Ser

« De uso general.

« De uso especifico.

3.1.1.2Por el Paralelismo de los Procesadores, que Pwrde S

« SISD: Single Instruction Single Data.
« SIMD: Single Instruction Multiple Data.

¢ MIMD: Multiple Instruction Multiple Data.

3.1.1.3Por el Tipo de Ordenador Utilizado en el Sistema

« Estaciones de trabajo (Workstations).

e Terminales ligeros (Thin clients).

« Microordenadores (por ejemplo ordenadores persenale
« Miniordenadores (servidores pequefos).

« Macro ordenadores (servidores de gran capacidad).

e Superordenadores.

3.1.1.4Por la Arquitectura

« Sistema aislado.
« Arquitectura cliente-servidor.
e Arquitectura de 3 capas.

« Arquitectura de n capas.
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« Servidor de aplicaciones.

« Monitor de teleproceso o servidor de transacciones.

3.1.2 Sistema Modular

Un sistema modular es un paradigma de programagiérconsiste en dividir

un sistema en modulos con el fin de hacerlo makléeyg manejable.

Se presenta histéricamente como una evolucidon depriagramacion
estructurada para solucionar problemas de progi@mamas grandes y

complejos de lo que ésta puede resolver).

Un modulo es cada una de las partes de un sistermdadmacion que genera
una salida mediante la transformacion de una emtra€Cada uno de estos
modulos tiene una tarea bien definida y algunogsign de otros para poder
operar. En caso de que un modulo necesite de misxgle comunicarse con
éste mediante una interfaz de comunicacion que iéamtebe estar bien

definida.

Si bien un médulo puede entenderse como una partandprograma en
cualquiera de sus formas y variados contextosa @ndctica se los suele tomar
como sinénimos de procedimientos y funciones. P®wo necesaria ni
estrictamente un médulo es una funcién o un protedio, ya que el mismo
puede contener muchos de ellos, no debe confuralitéemino "modulo” (en

el sentido de programacién modular) con términosnaco'funcion” o
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"procedimiento”, propios del lenguaje que lo sop®rt Para que una
herramienta sea modular cada modulo de esta debplicicon el siguiente

gréfico.

GRAFICO N° 19

Entrada Parédmetros
Proceso Subrutina
o funcién
Salida Valor de

retorno

Fuente: Investigacion Realizada.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

3.1.3Ciclos de Vida de los Sistemas de Informacién

Los sistemas de informacién cumplen el siguiert® ae vida:

« Conocimiento de la Organizacion.

« lIdentificacién de problemas y oportunidades.
« Determinar las necesidades.

« Diagnéstico.

» Propuesta.

 Disefo del Sistema.

 Caodificacion.

« Implementacion.

+ Mantenimiento.

22 WIKIPEDIA ENCICLOPEDIA INTERACTIVA. [http://es.wkipedia.org/wiki/Programaci%C3%B3n
_modular]. Definicion de Sistema Modular.
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3.2 DEFINICION DE ESPECIFICACIONES DEL SISTEMA

3.2.1 Diagrama de Automatizacion

Todos los sistemas informéticos estan construidosekacion al entorno del
concepto de procesos, por lo tanto los requisitmsidmentales que deben

contener son los siguientes:

« Intercalar la ejecucién de un conjunto de procgsrsa maximizar la
utilizacién del procesador ofreciendo a la vez empo de respuesta

razonable.

« Asignar los recursos a los procesos en conformimad una politica

especifica.

« Dar soporte a la comunicacion entre procesos.

 Integrar el sistema informatico con otras platafmsrde informacién de

modo de facilitar la ejecucion del proceso o iregn con procesos

relacionados.

Una vez identificadas las mejoras en el procesdebe determinar el tipo de

sistema informatico se requiere.

Después de analizar la clasificacion de los sistemformaticos se puede

determinar que el sistema propuesto es un sisteanasd especifico, de
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estructura modular, debido a que se realizara an#idn logica del sistema
informatico en elementos que realicen funcionesbyfanciones especificas de

acuerdo a las actividades y los departamentos @ue intervenir el proceso.

GRAFICO N° 20

Gestion de Compras — Empresa “XYZ”

Ventas Cliente Gerencia Compras Bodega
—m Médulo de
rechazo de la cotizacion Ventas/
\Cotizaciones
Documento de Notificacion al e
Cotizacién mail
'?‘SOTI FICADO%

Ingresa El Vendedor registra la
Respuesta del respuesta del cliente y
Cliente las novedades
Vendedor 'y surgidas
JP.69

|

-Adjunta Email del
cliente con evidencia
del rechazo

Mddulo de
Aprobaciones

Generar orden de Acepta? Biblioteca de
pedido 3 Motivos de
N Rechazo
Vendedor Py /
TP ¥

S

Médulo de
Monto >30000 Compras
o -
DX.76 : N
Recibira alertas para dar
Ap&léeg:d%gen Aprueba Orden seguimiento a la compra
Gerente de de Pedido cada 15, 8y 1 dia antes
Division de la fecha de entrega,
A Gerente ¢ dependiendo el caso
b JP.48
- \ Verificar la i \
Recotizar Aprueba? e o disponibilidad de item SEIET S
[ | No ® y Realizar compra
Vendedor
() INGRESADORA Bodeguero !
TP.63 T5.03 03 4%8‘13 Compras @ TP )

A A
Envio a Facturacién

TRASPASADOR,
TS.107 %

Médulo
de
Bodega

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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3.2.2 Propuesta Especificacion del Sistema

Después de analizar las actividades del processtmio se puede concluir
gue la herramienta informatica que se ajusta antpresa XYZ es una
herramienta modular. Tomando en cuenta que eroeégo intervienen varios
departamentos, varios cargos y que cada uno de ealiza actividades
especificas dentro del proceso, un médulo no puealear sus actividades si
el anterior no entrega su “producto final” o salid&e podran identificar
claramente los encargados de mdédulos y de exaditisfen el proceso se podra
tomar acciones correctivas o preventivas de mamereediata sin que el
proceso se vea afectado. En el siguiente graécomgestra la relacion entre

modulos:

GRAFICO N° 21

Modulo de Cotizaciones
m Requerimiento de Cliente

Generar Cotizaciones
Orden de Facturacion m/
o

Modulo de Compras

.m Orden de Facturacién
el AR Modulo de Bodega
Imﬁ:ﬁi
30 Orden de Compra
i, : [ Recepden |
——

Fuente: Investigacién Realizada.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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En el proceso de de Gestion de Compras intervienatio departamentos que
se dividiran en modulos de la siguiente manera ha esgcuencia que se indica

a continuacion:

3.2.2.1M6dulo de Ventas

Actividades del proceso: Realizar la cotizacionagebienes requeridos
por los clientes de la organizacion, una vez gseclentes aprueban la
cotizacion ofertada realizar la orden de facturacip enviar al

departamento de compras.

Responsables: Vendedores de cada linea de proderctel caso la

empresa XYZ - 1 vendedor por cada una de las ddide productos.

CUADRO N° 15

Situacion Inicial Propuesta

Realizar la cotizacion manual via hoja de

. Se deberd generar un mddulo| de
célculo en Excel

cotizaciones para los vendedores.

Debe tener un formato definido| y
No tienen base de datos (de precios y |Unico para realizar las
productos). cotizaciones.Este formato debe tgner
un ndmero secuenc
Las cotizaciones se deberan gengrar
a partir de una base de datos |(de
precios y articulos).
El envio de las cotizaciones a [os
No poseen un mismo formato (vendedorgdientes se lo debe realizar desdg el
mismo sistem
El envi6 de la orden de facturac|on

hacia el departamento de comprap se
debera  realzar de  mangra

Existen mucha intervencién manual. automatica, Unica y exclusivamepte

cuando se haya completado (las
aprobaciones necesarias para la
compra.

No tienen nimero secuencial en las
cotizaciones enviadas.

Fuente: Investigacion Realizada.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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Alcance: Se plantea como primer moédulo del sistaroatizaciones pues
sera el que recepte la informacién necesaria padesenvolvimiento
posterior del proceso. A este modulo tendrian sca@micamente las
personas encargadas de emitir cotizaciones y gedententas, cada uno

tendria un usuario y clave personal.

3.2.2.2M06dulo de Aprobaciones

Actividades del proceso: Revisar y aprobar cotmaes segun

parametros de montos. Aprobar Ordenes de compadgnes de

facturacion.

Responsables: Gerente General y Gerente de Division

CUADRO N° 16

Situacion Inicial Propuesta

Realizara aprobaciones tanto |de
El seguimiento de gestion se lo realiza cqenvio de cotizaciones, 6rdenes| de
registros propios de cada gerente. compra y facturacion directamente
desde el sistema.

. . . |Contara con la posibiidad de realizar
Las aprobaciones se las realiza con firma

. . . seguimiento a cualquier orden |de
fisica en la hoja de probacion .
compra que se encuentre pendiente.

El requisitor define sila compra excede ¢
monto establecido para direccionar la  |Servira de herramienta de contrq
aprobacioén al gerente generalo alde |evaluacion de los empleados.
division.

y

Contara con controles diferenciadion
de compras por monto para |la
direccion de aprobacion de comprp.

Contara con alarmas e
cumplimiento de actividades
directamente al correo electrénjica
del responsable. "]

Fuente: Investigacion Realizada.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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Alcance: Los gerentes de division y gerente generadrian acceso a
todos los médulos de la herramienta, para readieguimiento interno de
las ordenes de compra y poder evaluar a sus enoglea@ada gerente
contaria con un nombre se usuario y clave personal.

3.2.2.3M6dulo de Compras

Actividades del proceso: Confirmar existencias aledlicitud recibida.

Seleccionar proveedores. Emitir y dar seguimianbodenes de compra.

Responsables: A este modulo tendrian acceso loestgs cargos:

« Jefe de compras (podria realizar cambios en elsstht cada orden

de compra).

« Departamento de Ventas (acceso de lectura Unicajnent

« Gerentes de Division (acceso de lectura Unicamente)
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CUADRO N° 17

Situacion Inicial

Propuesta

Creacibn manual de las ordenes
compras

Ldes 6rdenes de compra se generaran en el s
propuesto con un niimero secuencial

Seguimiento manual a ordenes de com|

)Trgdas las ordenes de compra enviadas
arcshivas en el sistema

seran

Falta de control en 6rdenes de compra|

El seguimiento se lo realizard de la forma e
gue se lo realiza en la actualidad via telef6
pero la actualizacion del status de las érdeng
compra se lo realizaria en el sistema

n la
nica,
2S de

Solo elresponsable del seguimiento sal
status de las 6rdenes de compras

Se propone que el sistema tenga ala
programadas para el seguimiento de las 6rg
de compra, se recomienda estas alarmg
disparen al encargado de hacer seguimiento
orélnes de compra, 15 dias antes del d
legada de la mercaderia, 8 dias antes y
antes, para que el seguimiento sea completo
ninguna orden de compra se quede
seguimiento.

=
D

rmas
enes
S se
a las
a de
| dia
y que
sin

Poco control en el tiempo de notificacio
de cambios en la fecha de recepcion d

hes
e las

Ordenes de compras

Fuente: Investigacion Realizada.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Re

nato Araujo P.

Alcance: Este modulo arrancaria con la creaciéla deden de compra a

partir de la recepcion de la orden de pedido api@kidel mddulo de

cotizaciones. En esta fase, la informacion détdsnes de compra sera

completa y los usuarios podrian ver informacién @om

NUmero de items.

departamento de ventas).

Cliente.

Condiciones

Usuario interno (es decir quién creo esta orderaiepra en el
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« Tiempo de entrega.

« Tipo de la compra.

« Estado de la compra.

« Fechay Hora de realizacion de la orden de compra.

« Observaciones.

Para el seguimiento de las 6rdenes de compra seeplan campo de

observaciones en donde el encargado de comprada pgdegar datos

concernientes al estatus de la orden de compraniksos que podrian

ser observados por los usuarios antes mencionados.

Cada uno de los responsables e intervinientes riantaon un nombre

de usuario y clave personal.

3.2.2.4M6dulo de Bodega

Actividades del proceso: Receptar la mercaderiafirooar coherencia

entre orden de compra y factura. Entregar facta@mtabilidad.

Responsables: Persona responsable de bodega.
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CUADRO N° 18

Situacion Inicial

Propuesta

Recepcion fisica de la orden de comp
entrega encargado de compras)

El encargado de bodega sabri de toda
%rgenes de compra que estan colocadas
pr

compras de la empresa sin hacer modificac
(solo lectura)

=

5 las
a los

veedores porque tendria acceso al médulo de

ones

Recepcion Fisica en bodega de
articulos comprados

forma automatizada en el sistema.

llas recepcion de los articulos se lo realizaria de

Si algin ftem de la orden de compra
lega, informa a compras de forma verb

Al no legar un articulo de la orden de com
@ste no estaria como recibido y asi com
gbodria hacer seguimiento inmediato a €
articulos.

pra
pras
stos

Cuando sale los articulos comprados ¢
bodega, el registro lo realza de fon
manual

5 la .
mlanteamos una opcién para poder constata
Iaafactura ya fue entregada a facturacion.

r que

Entrega la factura al departamento
facturacion sin ninguna constancia de

de
2 la

entrega

Fuente: Investigacion Realizada.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Re

nato Araujo P.

Se planed éste modulo al final pues es el queacirprocesos con la

recepcion fisica de la mercaderia solicitada.

fe esddulo tendr

ia

acceso el encargado de bodega, compras (solodgctur un nombre de

usuario y clave personal.

CUADRO N° 19

Fuente: Investigacién Realizada.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Re

Departamento Eniregable
Ventas Orden de Pedido
Compras Orden de Compra
Bodega Recepcion
Facturacion Factura

nato Araujo P.
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3.3 IDENTIFICACION DE ELEMENTOS INFORMATICOS NECESARIO$ARA

LA IMPLEMENTACION DE LA HERRAMIENTA

Tomando en cuenta que el sistema informético va&racseado desde cero, los

elementos informaticos seran analizados por logramadores de la herramienta.

En este estudio trataremos de determinar los elsemformaticos basicos

necesarios para el uso de la herramienta.

Esta herramienta sera difundida via web, por lastqdos los usuarios de la misma

deberan tener los siguientes elementos informatmosmos para acceder a la

herramienta:

« Desktop o Laptop.

» Acceso a Internet.

La empresa debera contar con:

« Servidor de aplicaciones, en donde se instaldnari@amienta.

« Servidor de datos, en donde se generaran las thaskgos.

« Servidor de archivo, en donde se almacenaran tladasotizaciones y las

ordenes de compras generadas.

En el caso de contar con un servidor seria factiletilizacion de tecnologia de

blades o cuchillas, de modo que no serian necedae®servidores fisicos.
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3.3.1Servidor Blade

La primera comparfia en lanzar los servidores bkldmercado fue RLX
Technologies en 2001, compaiiia que fue adquiridaHgovlett Packard en

2005.

Los servidores blade estan disefiados para su ra@rtdjastidores al igual que
otros servidores. La novedad estriba en que losepos pueden compactarse

en un espacio mas pequefo gracias a sus prindeidseno.

Cada servidor blade es una delgada "tarjeta" qu#tiec® UGnicamente
microprocesador, memoria y buses. Es decir, nodgectamente utilizables

ya que no disponen de fuente de alimentacion jeitésrde comunicaciones.

Estos elementos més voluminosos se desplazan laasis que se monta en el
bastidor ocupando Unicamente de cuatro (4U) aadteisas (6U). Cada chasis
puede albergar del orden de dieciséis "tarjetasemwidores blade (segun
fabricante). EIl chasis lleva integrados los sigids elementos, que son

compartidos por todos los servidores:

« Fuente de alimentacion: redundante y hot-plug.

« Ventiladores o elementos de refrigeracion.

e Conmutador de red redundante con el cableado yaohdo que

simplifica su instalacion.
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 Interfaces de almacenamiento. En particular, égus el uso de redes

SAN (Storage Area Network) de almacenamiento.

Ademas, estos servidores suelen incluir utilidastdsvare para su despliegue
automatico. Por ejemplo, son capaces de arranesgleduna imagen del
sistema operativo almacenada en disco. Es pamitdacar una u otra imagen

segun la hora del dia o la carga de trabajd™etc.

Presenta las siguientes ventajas:

e Son mas baratos, ya que requiere menos electrgnif@entes de
alimentacion para el mismo numero de servidoreambién consumen

menos energia.

« Ocupan menos espacio, debido a que es posiblerutieaiséis (16)

servidores donde habitualmente solo caben cuatro.

« Son mas simples de operar, ya que eliminan la agidatl del cableado

y se pueden gestionar remotamente.

« Son menos propensos a fallos ya que cada servidde Imo contiene

elementos mecanicos.

« Son mas versatiles, debido a que es posible afiagiitar servidores sin

detener el servicio, es decir en caliente (comdisco duro).

28 Cfr. WIKIPEDIA ENCICLOPEDIA INTERACTIVA. [http:/es.wikipedia.org/wiki/Servidor_blade].
Servidor Blade.
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Se puede observar que los elementos informaticessgunecesita para la
implementacion de la herramienta no son muchos ntraledel analisis
financiero se determinara su rentabilidad. Hay tumear en cuenta que la
empresa actualmente no posee este tipo de servidordo que la compra es

necesaria y formaria parte de la inversion.



4 IMPLEMENTACION DE LA HERRAMIENTA INFORMATICA PROPUE  STA

4.1 DESCRIPCION DEL MODELO DE IMPLEMENTACION

Una vez que se ha analizado la situacion inicibpdeceso de gestion de compras,
identificado las debilidades del mismo se ha obitetéds mejoras y determinado la
plataforma informatica en la que se basara la meerga a implementarse se

procedera a detallar la implementacién y alcance.

El disefio de la plataforma ajustada a las necessddd la empresa y del proceso
tiene por objetivo, como ya se ha dicho, obtenermajor control en cuanto a

cotizaciones, codificacion de las mismas, contelpdveedores y clientes, Optima
aplicacion de inventarios JAT y por supuesto laicetn de los tiempos que toma el

proceso de gestion de compras.

Tras mantener una reunion con el Gerente Genetal @erente Administrativa
Financiera en sus instalaciones, fue presentapl@faiesta de mejora del proceso de
Gestion de Compras con la aplicacion del sistensardalado poniendo énfasis en
la fase de cotizacion y seguimiento de las oérdefeescompra. Fue asi como
presentaron su aceptacion tacita con la firmactel de reuniones donde dieron paso

a la implementacion de la misma.
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En esta fase corresponde delimitar el modelo déemmgntacion de la herramienta,
para lo cual se desarrollara el modelo de “Gedtiérintegracion de un Proyecto”

dentro del cual se identifican los siguientes pasos

GRAFICO N° 22

supervision y

Control del
objeto del

Proyecio

Cierre del
Proyecto

Alcance del
Proyecto

Fuente: “Gestion de Integracion de un Proyecto” GESPOL.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

El acta de constitucién del proyecto tiene comcetda principal formalizar la

autorizacion del proyecto o la fase que se requaemutar. Se documentan
necesidades, requerimientos iniciales y se acogectativas de los interesados. El
acta confiere al director del proyecto la autoridbed para aplicar recursos de la

organizacion a las actividades del proyecto.

El alcance es la definicion del proyecto, es desiobjetivos que deben cumplirse.

El desarrollo del plan del gestion del proyecto Emacciones que se toman para
definir, integrar y coordinar los planes subsidiarien el plan de gestién de

proyectos.
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En cuanto a la direccion de y gestion de ejecudénproyecto se refieren a las

acciones tomadas para cumplir con el trabajo difien el alcance.

La supervision y control del objeto del proyecto realiza para supervisar los
procesos del proyecto (inicio, planificacion, ejgoun, cierre), se pueden también
tomar acciones correctivas o preventivas con etércontrolar el rendimiento del

proyecto.

Posteriormente, se encuentra al control integradoatinbios, que no es mas que la

revision, aprobacion y control de cambios en laglpctos entregables.

Finalmente, el cierra del proyecto que como desceb la culminacion de las

actividades consentidas en el proyecto.

El primer paso fue cumplido en términos contraesialy por acuerdos de

confidencialidad no es posible adjuntar el mismeleestudio. En cuanto al alcance
y desarrollo del plan, han sido revisados tant@lecapitulo segundo como en el
tercero con el analisis de la situacion inicial pielceso de Gestion de Compras y la

presentacion de la propuesta de mejora con la megieacion del sistema.

Por ello se empieza a detallar la direccién y gastle la ejecucion del proyecto
hasta el cierre del mismo; y, posteriormente septementard con la Gestion de la

Calidad y Gestion de Recursos Humanos.
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4.2 FASES DE LA IMPLEMENTACION

4.2.1 Direccion y Gestion de la Implementacion del Sistean

Los responsables de la direccién de gestion deemmghtacion son designados
por la organizacion. Se muestra a continuaciéresamen de las personas que

intervinieron en la implementacion y su rol derdeola fase.

Gerente General y Administrativo Financiero.- A@olbn de documentos,

toma de decisiones y soporte en sensibilizacidpeesional.

Jefe de Compras.- Supervision y control durantdesiarrollo del proyecto,

facilitador de recursos, duefio del proceso en &stud

Responsable de Soporte Tecnoldgico.- Soporte ampéementacion de la

herramienta en areas requeridas.

Es importante recalcar la constante participaci@repocupacion de los altos
directivos en el proceso de puesta en marcha Herfamienta pues si ello el
resto de empleados no comprenderia la relevancla desma en su trabajo

cotidiano y el impacto en la empresa.

4.2.2 Supervision y Control de la Implementacion del Sigtma

El Jefe Compras deberd estar en conocimiento deblg®serrores o

identificacién de mejoras que se den en el desawella Gestibn de Compras.
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Se instalo la herramienta en las areas interesamae son Ventas, Gerencias
tanto General como de Division, Compras y Bodegabién el Jefe de
Compras es dueiio del proceso, es responsabilidadddeuno de los actores
del mismo aduefiarse de sus actividades e idemtiBceores, mejoras y
sugerencias con el fin de ofrecer un insumo dedadlitanto a los clientes

internos de la organizacion cuanto al consumiaa fi

4.2.3 Control Integrado de Cambios

La forma de proceder frente a focos de error o ragj@nto en el proceso y la

utilizacion de la herramienta que se describe &rnaacion.

« La persona que identifique el error entregara ddagumento al Jefe de
Compras (dueiio del proceso) con los cambios sadic#, donde conste

el responsable y ejecutor de la accion a tomar.

e Se realizard una reunion con el equipo de trabagpansable del

proyecto y el Jefe de Compras para analizar lobrensolicitados.

« En el caso de que se trate de gestion interna tsegan las acciones

preventivas y/o correctivas recomendadas.

« En el caso de ser una correccion del equipo dsjepto se procede a

actuar sobre la correccion.
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« Se realiza una ultima reunion con el fin de retno@htar sobre las

acciones tomadas.

El periodo de control de cambios se plante6 en d@s tiempo en el cual se
presentan solicitudes de cambio afortunadamenteexistieron sino una

peticion de refuerzo en la capacitacion del madejta herramienta.

4.3 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION

La Gestion del Tiempo del Proyecto consto de listaractividades a realizarse con
sus respectivos componentes y delimitar los tieng@sealizacion de cada una de
ellas. Con ayuda de Project se realiz0 el seguimieespectivo, actualizando el
status de cada una de las actividades a medidsegban materializando, asi mismo
sucedi6é con los recursos y responsables, teniendw aesultado un cierre de

proyecto exitoso.
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GRAFICO N° 23

Id Modo de|Nombre de tarea Duracién |Comienzo Fin ay 11 [15 may ‘11 [22 may ‘11 [29 may 11 [05 jun ‘11 T
Q |tarea LimIxDTvlsToluimixTyTvlsToluImixTyTvisiolu ImixTyTvlsToli [mix Ty Tvs]
[ | Reunion de presentaciéon de la  1dia lun 09/05/11 lun 09/05/11

situacién inicial
| | Identificacién de mejoras en el 10 dias mar lun 23/05/11
proceso 10/05/11
H Revisién del Mapa de Procesos  1dia mar 10/05/11 mar 10/05/1:| &=@
[ | Identificacién de Roles y 2dias mié jue 12/05/11 =
Responsabilidades 11/05/11
H Descripcién del Proceso de 2dias vie 13/05/11 lun 16/05/11 -Lﬁj
Gestién de Compras
| | Diagramacion del Flujograma 1dia mié 18/05/11 mié 18/05/1:
H Analisis General Actual con 3dias jue 19/05/11 lun 23/05/11
mejoras
| Identificacién de los 7 dias lun 23/05/11 mar
requerimientos para el disefio de 31/05/11
| Levantamiento de las 2dias mar mié
especificaciones del sistema 24/05/11 25/05/11
[ | Diagramacién del proceso 2dias jue 26/05/11 vie 27/05/11 E—l
mejorado
| | Reunion de presentacion del ldia lun 30/05/11 lun 30/05/11 I!!l
disefio de la herramienta
H Firma de aceptacién de la 1dia mar (<]
herramienta por parte de los 31/05/11  31/05/11
directivos para enviarla a los
desarrolladores
[ | Implementacién de la 20 dias mié mar PEEEEEE———
herramienta ERP en la empresa 01/06/11 28/06/11
| | Periodo de pruebas 8dias mié 01/06/11 vie 10/06/11 b —
| | Mddulo Cotizaciones 2dias mié 01/06/11 jue 02/06/11 ==
[ ] Médulo Aprobaciones 2dias vie 03/06/11 lun 06/06/11 i
| | Médulo Compras 2dias mar 07/06/11 mié 08/06/1: I=="5"]
H Médulo Bodega 2dias jue 09/06/11 vie 10/06/11 =
|| Instalacién de laherramienta 4 dias lun 13/06/11 jue 16/06/11
H Modulo Cotizaciones 1dia lun 13/06/11 lun 13/06/11
[ ] Médulo Aprobaciones 1dia mar 14/06/11 mar 14/06/1:
| | Mddulo Compras 1dia mié 15/06/11 mié 15/06/1:
H Médulo Bodega 1dia jue 16/06/11 jue 16/06/11
[ | Capacitacion del manejoy ldia vie 17/06/11 vie 17/06/11
ventajas del uso de la
H Control de Integrado de Cambio: 5 dias lun 20/06/11 vie 24/06/11
| Reunién con la Gerencia 2dias lun 27/06/11 mar
General y Recursos Humanos 28/06/11
Cierre del Proyecto 1dia mié 29/06/11 mié 29/06/1:

Fuente: Investigacion Realizada.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

El cronograma fue llevado a cabo de la siguienteersa

Paso 1.-. La fase inicial que implica entrevistasmas de tiempo se realizaron en
las instalaciones de la empresa. Se identificoaoo ple incomodidad y nerviosismos
por parte de las personas que integran el progesaseprimeras tomas de tiempos
pero con la repeticion, la incomodidad fue mitigateminuyendo el riego de error

en los datos obtenidos.

Paso 2.- La fase de analisis de la informaciorrnatéue realizada por el equipo de
trabajo conjuntamente con el representante deglan@acion, sin embargo la parte
técnica, flujo-diagramacion y analisis de mejoras fealizado por el equipo de

trabajo y posteriormente validado por la organizaci
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Paso 3.- Ya identificados los requerimientos pdradesarrollo del disefio y
diagramado el proceso a ser automatizado, se péoadd firma del compromiso de
aceptacion por parte de los directivos como unadode validar el proceso antes de

enviar a los desarrolladores.

Paso 4.- La etapa de implementacion inicio coneniodo de pruebas donde se fue
por cada uno de los médulos que afectan al propesa poder posteriormente
proceder con la instalacion de la herramientayvidetiies que duraron doce dias
conjuntamente. El cuadro mostrado a continuaciéscrdee el cronograma de

instalacion y pruebas en cada ordenador:

CUADRO N° 20
CRONOGRAMA DE INSTALACIONES

MODULO RESPONSABLE USUARIO | ORDENADOR N° FECHA OBSERVACIONES
No se encontr6 a la hora
COTIZACIONES | VENDEDOR_1 LECARRION] O-LAP-0026 13/06/2Qprevista, se instald por la
tarde
VENDEDOR_2 ESANCHEZ2| O-LAP-0016 13/06/2011
APROBACIONES| GERENTE GENERAL CCABRERA| O-LAP-0009 14/p611

No se encontr6 en la oficing
el dia agendado para la

GERENTE DE DIVISION | DLOPEZ O-LAP-0019 15/06/20Hstalacién y se realizé el dif
siguiente
COMPRAS COMPRAS EVASCONEZ O-LAP-0030 15/06/2011
BODEGA BODEGA SFRIAS O-LAP-0039 16/06/201L1

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Paso 5.- La capacitacion del uso y beneficios déeaamienta fue culminada
exitosamente pues se logré gran apertura de Isgeats cubriendo asi las dudas

gue presentaban.
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CUADRO N° 21
CRONOGRAMA DE CAPACITACIONES

TEMA DE PERSONAS
CAPACITACION EXPOSITOR ASISTENTES DURACION FECHA OBSERVACIONES
ENFOQUE DE Existio un buen manejo
PROCESOS Y SUBDANIEL ZURITA 10 4 HORAS 17/06/20121r0gistico que permitio cumpfr
BENEFICIOS con los tiempos previstos.
CALIDAD Capacitacién destinada
TOTAL DANIEL ZURITA 1 2 HORAS 2710612011l o ons able de RRHH.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Paso 6.-La fase de control integrado de cambiossiyerado integramente para
posteriormente pasar a la entregar de los resgltada gerencia general y una

pequefa charla en Recursos Humanos a cerca delocdenbultura a una de calidad.

CUADRO N° 22

CONTROL DE CAMBIOS
FECHA DE ,L RESPONSABLE DE!
N° [SOLICITANTE | TIPO DE CAMBIO SOLICITUD ACCIONES TOMADAS FECHA DE ACCIOI CAMBIO
Agregar un boton de bisqueda de drdenes de pexlidq e
1 |EVASCONEZ | Botn de biisqueda de drdenes de compra| 06/2011 vez de un listado de pendientes 10/06/2011 Desatuwlia
Generacion de un reporte de pendientes a partinde
2 |EVASCONEZ | Reporte de pendientes 08/06/2011 |botén 10/06/2011 Desarrollador
\isualizacion de la orden de compra en pdf. Aumento de un botén como documento adjunto de la
3 |CCABRERA Desde la misma pantalla 21/06/2011  [orden de compra en formato pdf. 22/06/2011 Desaduofla
4 [CCABRERA Cambio de color de la barra 21/06/2011 Cardei color de la barra de azul a amarila 22/06/2011, Desarrollador

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

EJECUCION DEL PROCESO AUTOMATIZADO

Una vez implementada la herramienta y designachs tesuarios como clave a cada
uno de los responsables, se pudo observar la &ecdel sistema automatizado en

procesos reales.
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4.4.1 Modulo Cotizaciones

Bandeja de cotizaciones creadas. En esta pastahauestran las opciones de
creacion de nuevas cotizaciones y emision de mepode cotizaciones

historicas.

GRAFICO N° 24
COTIZACION ~]

MENU PRINCIPAL

COTIZACION

No. COD. CLIENTE FECHA 'cé‘:ig{f ) LE]R—:E ESTADO MODIFICADO POR
1 22-0 ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA. LTDA. 2011-07-26 0.00 0.00 CREADA LECARRIONL
2 21-0 ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA, LTDA, 2011-07-26 0.00 0.00 CREADA LECARRION1
3 18-0 ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA, LTDA, 2011-07-22 5,678.00 1,836,706.00 CREADA LECARRION1
4 17-0 ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA. LTDA. 2011-07-21 2,000.00 3,000.00 CREADA LECARRION1
5 16-0 ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA, LTDA, 2011-07-21 2,000.00 3,000.00 CREADA LECARRION1
6 15-0 ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA. LTDA. 2011-07-21 0.00 0.00 CREADA LECARRION1
7 12-0 ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA. LTDA. 2011-07-18 1,200.00 1,500.00 CREADA LECARRION1
8 10-0 ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA, LTDA, 2011-05-04 0.00 0.00 CREADA LECARRICNL
9 6-0 ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA. LTDA. 2011-03-13 40.00 50.00 CREADA LECARRIONL

generar nueva cotizacion

Fuente: Empresa “XYZ.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Creacién de nuevas cotizaciones. En esta pamtaljauede divisar el listado
de clientes que guarda el sistema. El ingresaattessdnformativos del cliente.
Y finalmente, la seleccién del item solicitado,otiple parte, proveedor,

cantidad, costo y precio previo al envio de larm@acion.
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GRAFICO N° 25

NUEVA COTIZACION

Usuario: LUIS EDUARDD CARRION

Cliente: ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR ClA. LTDA.

ACE SEGUROS 5. A

ADC & HAS MANAGEMENT ECUADOR S A

ADCE& HAS MANAGEMENT ECUADOR S A

Tiempo de entrega: | ADMINISTRADORA DE FONDOS DEL PICHINCHA FONDOS PICHINCHA S A
AEROLAME LINEAS AEREAS MACIONALES DEL ECUADCR S.A.

Validez de la oferta: |AGIP ECUADOR S.A.
AGIP QIL ECUADOR B.V.

Contacto:

ma A

Email del contacto:

Forma de pago: AlG METROPOLITANA

Observaciones: AIRFRANCE KLM
ALIAMZA CIA E SEGUROS Y REASEGURQS S.A
ALVAREZ BARBA S A

AMAMNCO PLASTIGAMA

AMAZOMAS HOT (HOTEL MARRIOT)

ANDES PETROLEUM ECUADOR. LTD.

AOMN GROUP ECUADOR S.A

AOM RISK SERVICES ECUADOR S.A. ASESORES ¥ CORREDORES DE SEGUROS

ASERTEC S.A. AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS

ASOCIACION MUTUALISTA PICHINCHA ) |
ASOCIACION SMC. ECUADOR INC. PACIFPETROL el

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Se cuenta con una base de clientes, de modo qula eealizacion de
cotizaciones se tenga un listado de los mismose®ivargo, en el caso de ser

cliente nuevo, el administrador del sistema debegar un perfil nuevo.

GRAFICO N° 26

NUEVA COTIZACION

Usuario: LUIS EDUARDO CARRION
Cliente: ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR ClA. LTDA. V
Contacto: Luis Vaca

Email del contacto: |lvaca@hotmail.com

Tiempo de entrega: |§ dias
Validez de la oferta: |2 dias
Forma de pago: Tarjeta de credito V

Observaciones:

[ siguiente ]

[ regrezar ]

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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Se ingresan datos del contacto, el maximo de diaanttega del pedido y la
forma de pago en la que es realizada la compra esse de ser aprobada la

cotizacion por el cliente.

GRAFICO N° 27

No. 24-0 LUIS EDUARDO CARRION
Cliente: ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA. LTDA. et
Contacto:  Luis Vaca COTlZAClON
Email: vaca@hotmail.com }"
Tipo: COTIZACION
Estado: CREADA generar como plantilla I I modificar cabecera I
Condiciones Tiempo de entrega: 8 dias. DOCUMENTOS ADJUNTOS:
de la Validez de la oferta: 2 dias.
oferta: Forma de pago: Tarjeta de credito.
No. ARTICULO PROVEEDOR CANT. P. DE COMPRA P. DE VENTA P. TOTAL DE COMPRA P. TOTAL DE VENTA
TOTAL USD. 0.00 0.00 0%
Marca: | COMPAQ ad Cantidad: |3

Articulo: | IMPRESORA 2 Valor unitario de compra: | 700

Numero de parte [ mostrar Vvalor unitario de venta: |93(|

Impresora CFG-345-T

Descripcion:

2
Proveedor:| ANDEANTRADE S A |3

Fuente: Empresa “XYZ".

Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

De igual forma que los cliente, en esta pantalistexin listado de items que la
empresa dispone, de modo que la persona que rdalizatizacion solo
seleccione, identifique el proveedor, ingrese latidad requerida, el valor

unitario en compra y venta.
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GRAFICO N° 28

No. 24-0 LUIS EDUARDO CARRION

CONFIRMACION

Cliente: ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA. LTDA.

Contacto:  Luis Vaca i COTlZAC|0N
Email: vaca@hotmail.com }‘
Tipo: COTIZACION
Estado: CREADA
Condiciones Tiempo de entrega: 8 dias. DOCUMENTOS ADJUNTOS:
de la Validez de la oferta: 2 dias.
oferta: Forma de pago: Tarjeta de credito.
No. ARTICULO PROVEEDOR CANT. P. DE COMPRA P. DE VENTA P. TOTAL DE COMPRA P. TOTAL DE VENTA

1 IMPRESORA ANDEANTRADE 5. A. 3 700.00 980.00 2100.00 2940.00 29%

TOTAL USD. 2,100.00 2,940.00 29%

ESTA SEGURO QUE DESEA CONFIRMAR ESTA COTIZACION?

’ mostrar cotizacion en POF ]

[ S, confirmar y enviar l [ NO, regresar ]

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Una vez que los datos han sido ingresados, ehsastalcula el porcentaje de
utilidad que generaria la compra, valores totakesaimpra y venta y resumen

de la cotizacion.

4.4.2 Modulo de Aprobaciones

El médulo de aprobaciones inicia con una bandejadmenes de pedido

pendientes por aprobacion.

GRAFICO N° 29
ORDEN DE PEDIDO [

MENU PRINCIPAL
ORDEN DE PEDIDO

- WALOR DE WVALOR DE - MODIFICADO
No. COD. CLIENTE FECHA COMPRA VENTA ESTADO POR
1 20-0 ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA. LTDA.  2011-07-26 23,136.00 231,396.00 PENDIENTE APROBACION LECARRIONL
2 19-0 ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA. LTDA.  2011-07-22 42.00 54.00 PENDIENTE APROBACION LECARRION1
3 9-0 ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA, LTDA, 2011-03-15 1,600.00 2,800.00 PENDIENTE APROBACION SFRIAS
4 4-0 ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA, LTDA, 2011-03-13 160.00 180.00 APROBADA CCABRERA
5 1-0 ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA, LTDA, 2011-03-13 200.00 300.00 RECHAZADA CCABRERA

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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La persona responsable, puede elegir de la lispeeddientes para aprobacion,
revisar los datos de la cotizacion e inclusive las ordenes solicitadas

anteriormente por el mismo cliente.

GRAFICO N° 30

No. 20-0 CLARITA CABRERA
Cliente: ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA. LTDA. onr )
Contacto:  ASKDA COTlZAC|0N
Email: ASDK@ALDKAID IL‘
Tipo: ORDEN DE PEDIDO
Estado: PENDIENTE APROBACION DOCUMENTOS ADJUNTOS:
Condiciones Tiempo de entrega: dias.
de la Validez de la oferta: dias.
oferta: Forma de pago: Efectiveo.
No. ARTICULO PROVEEDOR CANT. P.DE COMPRA P. DE VENTA P. TOTAL DE COMPRA P. TOTAL DE VENTA
1 BANDEJA  ADWANCED REPAIRS CIA. LTDA. 1z 19258.00 192383.00 23136.00 231356.00 90%

TOTAL USD. 23,136.00 231,396.00 90%

observaciones:

)

rechazar orden de pedido
aprobar orden de pedide

HISTORIAL DEL PEDIDO
FECHA Y

No. USUARIO TIFO ESTADO ESTADC COMPRAS HoRA OBSERVACIONES
. 2011-07-26
1 LECARRIONL COTIZACION CREADA N/A 50:57:25
. . 2011-07-26
z LECARRIONT COTIZACION ENVIADO N/A 20:52:27
PENDIENTE . 2011-07-26
2 LECARRIOMNL ORDEN DE PEDIDO APROBACION N/A 21:29:34

Fuente: Empresa “XYZ".

Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Una vez revisada la informacion debera aprobacloazar la orden.
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GRAFICO N° 31

No. 20-0 CLARITA CABR
Cliente: ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOCR CIA. LTDA. e |
Contacto: ASKDA CO‘”ZAC'(
Email: ASDK@ALDKAID }-
Tipo: ORDEN DE PEDIDO
Estado:  PENDIENTE APROBACION DOCUMENTOS ADJUNT
Condiciones Tiempo de entrega: dias.
de la Vvalidez de |a oferta: dias.
oferta: Forma de pago: Efectivo.
No. ARTICULO PROVEEDOR CANT. P.DE COMPRA  P. DE VENTA P. TOTAL DE COMPRA P. TOTAL DE VENTA
1 BANDEJA  ADVANCED REPAIRS CIA. LTDA. 12 1928.00 19283.00 23136.00 231396.00 =l
TOTAL USD. 23,136.00 231,396.00 90

observaciones:

La pagina en www.webplus.com.ec dice: x|

Esta seguro que desea aprobar esta orden de pedido?

Cancelar

HISTORIAL DEL PEDIDO
FECHA Y

No. USUARIO TIPO ESTADO ESTADC COMPRAS HORA OBSERVACIONES
r 2011-07-26
1 LECARRION1 COTIZACION CREADA N/A 50:52:23
5 i 2011-07-26
2 LECARRION1 COTIZACION ENVIADO NSA 20:53:27
PENDIENTE . 2011-07-26
3 LECARRION1 ORDEN DE PEDIDO APROBACION NSA 51:79:34

Fuente: Empresa “XYZ".

Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

4.4.3Modulo de Compras

El jefe de compras inicia su sesion con la bandejardenes pendientes y su
status detallado. Puede seleccionar entre érdknpedido y de compras. Las
ordenes que se encuentran en espera de aprobacéhtigl o rechazadas, solo
muestran informacion del pedido, sin tener la apaé editarlas. No asi las

ordenes que estan aprobadas, a la espera de @vrttoruel proceso.

GRAFICO N° 32

ORDEN DE PEDIDO ||

ORDEN DE PEDIDO
ORDEN DE COMPRA MENU PRINCIPAL
ORDEN DE PEDIDO

' ' . VALORDE VALOR DE — MODIFICADO
No. COD. CLIENTE FECHA R ity ESTADO hon

1 20-0 ’S?EOGL;ABORATORIOS DELECUADOR  5519.07-26 23,136.00  231,396.00 EN ESPERA APROBACION GERENCIA GENERAL CCABRERA
2 19-p fPR0TT ABORATORIOS DELECUAROR  5011.07.22 42.00 54.00 PENDIENTE APROBACION LECARRIONL
3 9-0 ‘S?EOGL;‘“BORATOMOS DELECUADOR  5511.03-15  1,600.00 2,800.00 PENDIENTE APROBACION SFRIAS

4 4-g ZRECTTLABORATORIOS DELECUADOR 2011-03-13  160.00 180.00 APROBADA CCABRERA
5 1-p 2BBOTTLABORATORIOS DELECUADOR 5013.03-13  200.00 300.00 RECHAZADA CCABRERA

CIA LTDA.

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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Se puede generar la orden de compra, modificaedilp o rechazarlo segun

las politicas y negociacion.

GRAFICO N° 33

No. 4-0 ELENA VASCONEZ
Cliente: ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA. LTDA. L
ot " COT|MC|0N
Email: veronica.araujo@sp-asesoria.com I&'
Tipo: ORDEN DE PEDIDG DOCUMENTOS ADJUNTOS:
Estado: APROBADA )
Condiciones Tiempo de entrega: 7 dias.
de la validez de la oferta: 6 dias.
oferta: Forma de pago: Efective.
0K

No. ARTICULO PROVEEDOR CANT. P. DE COMPRA P. DE VENTA P. TOTAL DE COMPRA P. TOTAL DE VENTA

1 BANDEJA  ADWVANCED REPAIRS CIA. LTDA. 10 16.00 18.00 160.00 180.00 11%

TOTAL USD. 160.00 180.00 11%

generar orden de compra

medificar orden de pedido

rechazar orden de pedido

HISTORIAL DEL PEDIDO

No. USUARIO TIFO ESTADO ESTADO COMPRAS F'E‘%*;{AAY OBSERVACIONES
f 2011-03-13
1 SFRIAS COTIZACION CREADA N/A 21:24:42
f 2011-07-21
2 CCABRERA ORDEN DE PEDIDO APROBADA N/A 13:53:21

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Por otro lado, el seguimiento de las 6rdenes depcamimicia con la bandeja de

pendientes por proveedor.

GRAFICO N° 34
ORDEN DE COMPRA [v]

MENU PRINCIPAL
ORDEN DE COMPRA

S N E——— . VALOR DE VALOR DE DO ODIFICADD POR
No. COD. PROVEEDOR FECHA A iy ESTADO MODIFICADO POR
1 4-25 ADVANCED REPAIRS CIA, LTDA. 2011-03-13 160.00 180.00 ENVIADA EVASCONEZ

2 5-11 ADVANCED REPAIRS CIA. LTDA. 2011-03-13 0.00 26.00 ENVIADA EVASCONEZ

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Dentro de cada proveedor, se determina el estada dempra, la fecha de

entrega y posibles observaciones.
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GRAFICO N° 35

No. 4-25 ELENA VASCONEZ
Cliente: ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADQR CIA. LTDA. e e
e e

Contacto: WA
Email: veronica.araujo@sp-asesoria.com fL‘ }‘ .
Tipo: ORDEN DE COMPRA
Estado: ENVIADA DOCUMENTOS ADJUNTOS:
Condiciones Tiempo de entrega: 7 dias.
de la validez de la oferta: 6 dias.
oferta: Forma de pago: Efectivo.

QK
Estado PROCESO NORMAL
compras:

MNo. ARTICULO PROVEEDOR CANT. P.DE COMPRA P.DEVENTA  P. TOTAL DE COMPRA P. TOTAL DE VENTA
1 BANDElJA  ADVANCED REPAIRS CIA. LTDA. 10 16.00 18.00 160.00 180.00 11%
TOTAL USD. 160.00 180.00 11%

Estado de la compra

proceso normal [V]

Fecha de entrega
procesa con incanvenientes

Observaciones orden no llegarA P
recibido por el proveedor
fecha de entrega cumplida s
% 5 & 7 8 85 10 M
HISTORIAL DEL PEDIDO
ar 12 13 14 15 16 17 18 FECHA ¥
No. USUARIO a8 19 20 24 23 33 24 o5 PDO ESTADO COMPRAS oA OBSERVACIONES
- - .. - 2011-03-13
39 .e] T 8 9 30 f
L SFRIAS & 27 2 2 DA N/A et
Hoy &5 Lun. 12 Sep 2011 ) 2011-07-21
2 CCAERERA ADA N/A P
Tiempo de entraga: 7 dias,
3 EVASCONEZ ORDEN DE COMPRA ENVIADA PROCESD NORMAL ~ 2011-09-13 Validez dela oferts: & dias.

01:08:47  Forma de pago: Efective.
oK

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

En cuanto a los reportes a la que cada usuari@@admne opciones de filtro
como categoria (cotizaciones, ordenes de pedidmpie bodega), estado

dependiendo de la categoria y estado de compras.

GRAFICO N° 36

CRITERIOS DE CONSULTA

CATEGORIA TODOS ["]
ESTADO TODOS liv]
ESTADO COMPRAS (COTIZACION) CREADA

(COTIZACION) ENVIADO

(COTIZACION) REEMPLAZADO

REPORTE DE PEDIDOS (ORDEM DE PEDIDC) PENDIENTE APROBACION
(ORDEN DE PEDIDO) RECHAZADA

(ORDEM DE PEDIDO) APROBADA

No. COD. CLIENTE Egsggm gE EgﬂggA)EgREESAPDiRA APROBACION GERENCIA GENERAL  F TIPO/ESTADO MODIFICADO POR
(ORDEN DE COMPRA) ENVIADA

(BODEGA) EN ESPERA DE RECEPRCION
(BODEGA) PARCIALMENTE RECIBIDA
(BODEGA) 100% RECIBIDA

(BODEGA) NO LLEGARA

(CONTABILIDAD} EN ESPERA DE FACTURACION
(CONTABILIDAD) PARCIALMENTE FACTURADA
(CONTABILIDAD) 100% FACTURADA

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

REPORTE
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Los criterios de busqueda se dan por categorisggiado y estado de compra,
es decir que la persona que requiera una ordened&lg 0 compra en
especifico puede rastrearla dependiendo del estiatiodocumento en el

proceso.

GRAFICO N° 37

CRITERIOS DE CONSULTA

CATEGORIA TODOS v
ESTADC TODOS A
ESTADC COMPRAS TODOS b
TODOS
NIA
REPORTE DE PEDIDOS | PROCESO NORMAL
PROCESO COM INCONVENIENTES
REPORTE ORDEN NO LLEGARA
T PARCIALMENTE RECIBIDO VALOR DE VALOR DE e P
B o s RECIBIDO POR EL PROVEEDOR | ** COMPRA VENTA NCSEEED [P FE

FECHA DE ENTREGA CUMPLIDA

Fuente: Empresa “XYZ".

Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

En el caso de que hayan existido inconvenientéggoeeso no se realizé con
normalidad, si el pedido tuvo retrasos, llego inptato, entre otros, también se

pueden realizar busquedas con estos criterios.

4.4.4Modulo de Bodega

Finalmente, el encargado de bodega tiene la opd&mevisar ordenes de
compra y bodega. En esta Ultima Unicamente puetadla lista de pedidos
pendientes, mientras que en la otra registrapedido llego completo segun el
cruce entre la orden de compra y la factura, casdrario la tarea no se

elimina de su bandeja.
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GRAFICO N° 38
ORDEN DE COMPRA [

ORDEN DE COMPRA
MENU PRINCIPAL
BODEGA
ORDEN DE COMPRA
. ' VALOR DE VALOR DE S
No. COD. CLIENTE FECHA e, e ESTADO MODIFICADO POR
1 4-25 ABBOTT LAEORATORIOS DEL ECUADOR CIA, LTDA, 2011-03-13 160.00 180.00 ENVIADA EVASCONEZ
2 5-11 AEBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA, LTDA, 2011-03-13 0.00 26.00 ENVIADA EVASCONEZ

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

En esta pantalla debe ingresar el dato de los itegibidos realmente, de
modo que de existir faltantes se genere automaticaTuna tarea adicional
como orden de compra incompleta con el mismo cogdigo se elimine de la

bandeja de pendientes.

GRAFICO N° 39

No. 4-25 SERVIO FRIAS
Cliente:  ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA. LTDA. = =
o o et
Contacto: VA
Email: veronica.araujo@sp-asesoria.com }' 'L- L
Tipo: ORDEN DE COMPRA
Estado: ENVIADA DOCUMENTOS ADJUNTOS:
Condiciones Tiempo de entrega: 7 dias.
de la Validez de la oferta: 6 dias.
oferta: Forma de pago: Efectivo.
oK
Estado PROCESO NORMAL
compras:
- . P. DE P. DE P. TOTAL DE P. TOTAL DE EN o rac  CANTIDAD
P E LB HEEET CANT-© compRA  VENTA COMPRA VENTA sopeea MO FAC T real
1 BANDEIA [DVANCED REPAIRS CIA. 49 16.00 18.00 160.00 180.00 O 10 ;
TOTAL USD. 160.00 180.00
HISTORIAL DEL PEDIDO
No. USUARIO TIPO ESTADO EsTADO CompRas  FECHEY OBSERVACIONES
. 2011-03-13
1 SFRIAS COTIZACION CREADA NfA 21:24:42
) 2011-07-21
z CCABRERA ORDEN DE PEDIDO APROBADA NfA 13:53:21
Tiempo de entrega: 7 dias.
3 EVASCONEZ ORDEN DE COMPRA. ENVIADA PROCESO NORMaL ~ 2011-09-13 Validez de |2 oferta: & dias.

01:08:47  Forma de pago: Efective.
oK

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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GRAFICO N° 40

No. 2-3 SERVIO FRIAS
Cliente: ABBOTT LABORATORIOS DEL ECUADOR CIA. LTDA. e e
] i

Contacto: WA
Email: vEronica.araujo@sp-asesoria.com }‘ IL‘ '
Tipo: BODEGA
Estado: EN ESPERA DE RECEPCION DOCUMENTOS ADJUNTOS:
Condiciones Tiempo de entrega: 7 dias.
de la validez de la oferta: 6 dias.
oferta: Forma de pago: Efectivo.

QK
No. ARTICULO PROVEEDOR CANT. P. DE COMPRA P. DE VENTA P. TOTAL DE COMPRA P. TOTAL DE VENTA EN BODEGA No. FAC. CANTIDAD REAL

TOTAL USD. 0.00 0.00

HISTORIAL DEL PEDIDO
FECHA Y

No. USUARIO TIFC ESTADO ESTADO COMPRAS HORA OBSERVACICNES
. 2011-03-13
1 LECARRION1 COTIZACION CREADA N/A ety
; . 2011-03-13
z LECARRION1 COTIZACION ENVIADO N/A oisrias
BENDIENTE . 2011-03-13
3 LECARRION1 ORDEN DE PEDIDO APROBACION N/A S orsoias
4 CCABRERA ORDEN DE PEDIDO APROBADA N/A 2011-03-13
20:53:21
Tiempo de entrega: 7 dias.
5 EVASCONEE ORDEN DE COMBRA ENVIADA PROCESO NORMaL ~ 2011-03-13 Validez de la oferta: 6 dias.
20:54:22  Forma d= page: Efective,
oK
. EN ESPERA DE FECHA DE ENTREGA  2011-03-13
& EVASCONEZ BODEGA RECERCION CUMPLIDA 20:58:35

Fuente: Empresa “XYZ".

Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

4.5 GESTION DE LA CALIDAD

Se integra este numeral dentro del presente estmlido a que se considera
conveniente y complementario para la empresa emgezaplicar una Cultura de
Calidad Total y que se quiere que sea justametegepesyecto el inicio del proceso
de aplicacion de dicha cultura, que no solameiterdrbeneficios a los accionistas
de la empresa sino a cada uno de las persona® gutedran. La presentacion de

este enfoque fue realizado acorde con el cronograma

La calidad total es una estrategia que busca gaaand un largo plazo la
rentabilidad, crecimiento y supervivencia de la s¥ap en el mercado con la
optimizacién de la competitividad atacando prinkignte a la alta satisfaccion del
cliente y eliminando toda clase de defectos. Ragaar esto es necesaria la

participacion de todo el personal y un nuevo estdiderazgo.
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El enfoque tradicional ve a las areas de la empres@ elementos muchas veces
independientes y en el peor de los casos autonativesgentemente, la calidad total
si bien busca la elevada satisfaccion de los egefibales esta consciente de que este
objetivo no puede ser alcanzado sin la calidad a&la aino de los procesos que
conforma el servicio que la empresa ofrece al nexca

A continuacion se detallan las caracteristicagadgestion de calidad:

« Control de calidad en toda la empresa refiere patéicipacion de todos los

miembros de la organizacion.

« Educacion y capacitacion en control de calidad.

» Actividades de circulos de control de calidad.

» Auditoria de control de calidad.

» Utilizacion de métodos estadisticos.

 Actividades de promocion del control de calidad.

A pesar de que el control total de la calidad puseleaplicado mas a empresas

productoras de bienes, es perfectamente aplicdbteservicios.
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4.5.1 Control de Calidad en Toda la Empresa

Con este preambulo, se puede decir que los praslge® de cada uno de los
procesos resulten serdn a la vez insumos de erdeddaroceso consecuente
hasta llegar al consumidor final. Con esta vigiimyun proceso es menos
importante que otro y mucho menos las personasgu@rman pues de ellos
y muchas veces con la ayuda del soporte tecnol@gpendera la entrega de

productos de calidad.

Un aspecto importante de este enfoque es que amesnte contempla a los
consumidores finales sino que considera a los Istddters de la empresa, es
decir a los clientes tanto internos como externdss proveedores tanto
nacionales como extranjeros de “XYZ” sin duda smpadrtantes para la

empresa. Al haber empezado el proceso de aut@uidiizde procesos con
Gestién de Compras, es relevante la adopcion aeltara de calidad total

pues con el pasar del tiempo y con nuevos proyesgogsutomatizaran otros
procesos, contagiando a la organizacion completmdeultura por procesos y
calidad total. Es por ello que esta es solamenitgioduccion de la empresa a
este nuevo enfoque que busca la sostenibilidad desma en el mercado y en
el tiempo imprimiendo en sus servicios la capacidadsus integrantes de

brindar calidad en sus procesos.

En una empresa comercializadora de tecnologia,miportancia de los
proveedores es muy elevada y evidentemente es gartes procesos de la
empresa, por ello se les integra en la culturaatidad total pues el tener un

producto de calidad y oportuno influye en la satision del consumidor final
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y aun mas si el servicio es personalizado comol eas®o de “XYZ". La
calidad se inicia en la demanda, y termina entiafaacion de las necesidades

del cliente.

En cuanto de la eliminacion de los defectos, ebgund se basa en erradicar el
desperdicio a los largo del desarrollo de procediosinando las actividades
que no agreguen valor. “Cero defectos”, consistetaner una actitud
sistematica hacia el no-error; y, con ello no sechihostigar a los subalternos
al momento de cometer errores, sino identificgouglto en el que el proceso

fallo, es decir no se buscan culpables sino calelasror.

El objetivo es levantar la conciencia de cero-ereor la organizacion

eliminando todo tipo de despilfarros por ejemplo en

 Inventarios.

« Equipos no disponibles por dafios o falta de mamienito.
« Tareas repetitivas o innecesarias.

« Excesos de autorizaciones, o documentacion.

« Exceso de reuniones.

 Inventario de trabajo en proceso entre oficinas.

« Controles internos innecesarfds.

Atacando a estos dos macro aspectos, satisfacel@iiehte y eliminacion de

defectos, se logra la competitividad tan requesidal mercado actual.

24 Cfr. UCH. Calidad Total TQM. Portal para estudiantes de recursos humanos.
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En pocas palabras la calidad total implica que caxbede los integrantes de la

organizacion debe estudiar, practicar y particgrael control de la calidad.

4.5.2 Educacion y Capacitacion en Control de Calidad

Segun Ishikawa:

El control de la calidad empieza con educacionmniea con educacion”
para promover el control de calidad con la partiegidn de todos los
integrantes es necesario educarlos en control delad. “El CC es una
revolucidén conceptual en la gerencia; por tanto,yhgque cambiar los
procesos de raciocinio de todos los empleados, Ragearlo, es preciso
repetir la educacién una y otra v&z.

Esta educacion debe ser impartida a cada uno deivetes dentro de la
empresa, es decir a presidencia y directores,tdnecadministrativos, jefes de
division, supervisores, etc. La educacion quengmrta en términos de control
de calidad debe tener proyeccion de largo plazoemexistir capacitaciones

tanto externas como internas de seguimiento y eeisér continuidad.

“XYZ" cuenta con un fuerte soporte de Recursos Hursa ademas de
preocuparse constantemente por la actualizaci@udeersonal en materia de

software nuevo, demandas nuevas, y tendencias.

%5 ISHIKAWA. ¢Qué es el control total de la calidad?



129

4.5.3 Circulos de Control de Calidad

Los Circulos de CC son generalmente pequefios, ddscipantes pueden
fluctuar de cuatro personas hasta quince sienddireero mas recomendado

siete 0 nueve integrantes.

Todos los miembros pertenecen al mismo procesengtti un supervision o

jefe en comun.

Puede suceder que el jefe del circulo sea un jefi@pervisor, no siendo esta
una regla general. En todo caso, el lider no dart@s ni toma decisiones sino

media en el circulo para tomar decisiones consdasua

La participacion de los miembros del circulo esuntdria y no es rigida en la
permanencia dentro del mismo, es decir que cumplidamision el miembro

tiene la libertad de salir del circulo y pertenesdanismo en otro momento.

Los circulos de CC se rednen generalmente una sesgmana, durante las
horas laborales y en caso de tener un caso espesiatuniones seran mas

frecuentes y en lugares especificos.

Son responsables de recolectar informacion coninedé dar solucién al
problema que les atafie y en caso de necesitarpantexse debera solicitar su
esporadica participacion en las reuniones sin ek sle que éste pertenezca

al circulo.
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La estructura de un circulo de calidad se definaaderdo a la posicion de los
miembros dentro de la organizacion y la forma deaacde cada uno de los

circulos frente a un problema, retraso o inconveaies la siguiente:

« Identificacién de problemas, estudio a fondo dddanicas para mejorar

la calidad y la productividad, y disefio de las ples soluciones.

« Exponer la propuesta de soluciones en una reutui@nta con el fin de
darles a conocer a las gerencias y expertos deukci®n y ellos en

altimo término decidan qué solucién es la masliéetile ser realizada.

« Ejecucion de la solucion por parte de la organ@ageneral.

e Evolucion de los logros alcanzados en cuanto a fdespuestas

formuladas y puesta en marcia.

4.5.4 Auditoria de Control de Calidad

La auditoria es una herramienta que permite evddueaficacia de un sistema
establecida, sus errores o defectos y los mediomegera. En cuanto a

Auditoria de Calidad como lo describe en la Nor8@ B402.

Un examen metddico e independiente, que se rgadimadeterminar si las
actividades y los resultados relativos a la calidasplen las disposiciones
previamente establecidas y si estas disposicioadiewan a cabo de forma
efectiva y son adecuadas para alcanzar los objstestablecidos.

26 Cfr. Philip, THOMPSON. (1984)Circulos de control de calidadEditorial Norma.
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Se debe tomar en cuenta:

La auditoria de la calidad se aplica normalmen&p po se limita, a un
sistema de la calidad o a sus elementos, a procagm®ductos 0 servicios.
Tales auditorias se denominan habitualmente “atiditdel sistema de la
calidad”, “auditoria de la calidad del proceso”ud#oria de la calidad del

producto”, "auditoria de la calidad del servicio”.

Las auditorias de calidad se llevan a cabo poropess que no tengan
responsabilidad directa en areas que se deseaaraugiro trabajando

preferentemente en la organizacion.

Uno de los objetivos de la auditoria de la calidadevaluar si es necesario
introducir acciones de mejora o correctoras. Nodebe confundir una

auditoria con actividades de supervision o insgecde la calidad.

Las auditorias de la calidad pueden realizarse@ogitos internos o externos.

Todas estas aclaraciones fueron presentadas lngegliero Carlos Mora en su

articulo “Auditorias de la Calidad” publicada ertrisplan una revista digital

Argentina.
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4 5.5 Utilizacion de Métodos Estadisticos

A continuacion se presentan algunos de los métedtadisticos en tres

categorias de acuerdo al nivel de dificultad segjianfoque de Ishikawa para

disposicion de la organizacion y su adecuada ajpdfioca

CUADRO N° 23

Fuente: Qué es control de la calidad? Kaoru Ishikawa
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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GRAFICO N° 41

~ Control (PHVA)

2

b

Circulodel Control de
Calidad

Control de Calidad en toda la empresa

Fuente: Qué es control de la calidad? Kaoru Ishikawa
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

El aporte del sistema en el esquema de calidabdetda en el momento de
realizar las cosas bien a la primera vez, es decirel conocimiento técnico,
experiencia y soporte tecnoldgico lograr realizar dctividades de cotizacion
sin errores. Disminuye el riesgo de error que exast actividades manuales y
estandariza la presentacion de cotizaciones csistelma. De modo que es un
ejemplo para la organizacion, con trabajo en equiggponsabilidad, control,

buena comunicacion y liderazgo las cosas puedénaese con calidad.

4.6 GESTION DE RECURSOS HUMANOS

La intervencion de los responsables del area derBes Humanos es esencial no

solo en la implementacion del proyecto sino endi@paion de la cultura de calidad
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total, es por ello que se dedica esta parte deldiesta la gestion adecuada de

Recursos Humanos.

Segun el profesor Alfonso Rodriguez Peralta:

La planeacion de Recursos Humanos es el procesantieiparse y prever el

movimiento de la gente hacia dentro, dentro de yishduera de una

organizacion. Su proposito es usar estos recucsostanta efectividad como sea
posible y contar con el nimero requerido de persooan la capacidad para
ocupar los puestos cuando y donde haya vacantelsénfasis mayor en la

planificacion de Recursos Humanos representa aldmrento para establecer un
programa efectivo de gestion de RRHH y para coamdias funciones que se
desarrollan dentro del mismo.

La gestion de RRHH tiene caracter multi variadoidizla que se trata de un area
interdisciplinaria en cuanto a control, reclutanercapacitacion, organizacion de
eventos, servicio social, entre otros. Es por glie se ve necesario profundizar
técnicas de manejo de RRHH que ayuden a sus redpgess alcanzar sus objetivos

de una manera organizada y eficiente.

4.6.1 Enfoque de Calidad Total en Recursos Humanos

El objetivo principal de la Calidad Total es en&regervicios o productos de
mejor calidad cada vez, pero como se ha mencioehdenfoque calidad
propuesto por Ishikawa contempla la intervenciomode el personal que en la
organizacién se encuentre trabajando, es por akola actuacion de Gestion
de Recursos Humanos es esencial en el procesoretioalimentacion que

exista entre los directivos, RRHH y el personalrfodeterminar el éxito o
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fracaso del proyecto, un ambiente interno que ca®ianza, asertividad,

aporte y proactividad es lo que se busca con &l manejo del area.

RRHH se encontrard en cada una de las etapas idgleEmentacion de los
proyectos que en “XYZ” se realicen y que afectéa arganizacién o parte de

ella.

El cambiar la cultura organizacional conlleva uaeaesde inconvenientes pues,
cambiar la vision tradicional que la empresa haalli® por afios no es sencillo.
Un enfoque de calidad muchas veces se ve distaddonon una visién de
explotacion del hombre al ser tratado como maquiaaso en 1987 Shingo
propone es un trabajo arduo pero justamente ahdoade la gestiéon de
recursos humanos se hace presente. El aporteldaina de los miembros de
la organizacion es importante, sin los cuales npakia llegar a la calidad
total como lo propone Ishikawa. El momento misreaddlegar actividades de
poder ya sea en el control o en toma de decis@tes personas que participan
en un determinado proceso se demuestra la confrangalo en el trabajo de la
persona sino en la persona misma. La flexibiliddd pertenecer
voluntariamente a los circulos de control es unamiseno para que sus dudas
y aportes sean escuchados, puedan ser defendilgmgos a cabo. De la
misma manera, al pertenecer al equipo de auditdgma el personas siente la
importancia que tiene dentro de la empresa y dajoale se ve mejorado pues

se convierte en un reto personal enriquecedor.
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4.6.2 Herramientas de Recursos Humanos para mejorar su G&on

GRAFICO N° 42

A Anilisj
*Relagig, € ¥ Benefic; sy descripcié
“Relac: ones con sindicat eficiog 'Evaluacién d Nde Cargog
€lacion g, insts 0s Ca € targps
pr°f95iona| StItUtloneS defOrma » vplamaci.
.Legi5|ac|'6 Cion a Uacin deld
nLa BSempes

*Otras boral ande carrgrys | PENO
Plan de be )
P0|it|ca g 105 SOCialeg

alarig|

Fuente: A.CHIAVENATO.Adm. de Recursos Humanos.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

A continuacion de describen algunas de las herrgagejue se considero en la

presentacion a “XYZ” dentro de la propuesta de naejo

4.6.2.1Evaluaciéon de Recursos Humanos

Se trata de evaluar y valorar el cumplimiento deflenciones y alcance
de objetivos con el andlisis de la estructura, @atibiidad con el estilo

de trabajo vigente, manejo de conocimientos, cdpdcide toma de
decisiones y con ello poder determinar qué tipoagacitacion requieren
si ese es el caso, rotacion del personal, recletamide nuevo personal,

etc.
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4.6.2.2Analisis y Descripcion de Puestos

Como su nombre refiere, es necesario que “XYZ” aidee que vaya
creciendo y las necesidades de contratar nuevornmrson ello se vayan
realizando perfiles de los puestos que apareztado esto con el fin de
disminuir el riesgo de una mala contratacion, desilente reubicar a un
miembro de la empresa en otra area donde sea nmagetzmte o

promover a personal que tiene las capacidades.

Para ello es necesario realizar un manual quead¢odps estoy perfiles,
donde se distingan cada uno de los puestos enn@snmmo solo

cualitativos sino cuantitativos y sea actualizagoqaicamente. Junto
con esto viene desarrollado el plan de carrerasyseéma equitativo de
salarios que debe ser igualmente definido por éspansables de la

gestion de RRHH junto con las gerencias.

4.6.2.3Disefo de un Sistema de Remuneracion Variable

Este disefio aparece cuando la empresa “XYZ" pos&sgramente
indicadores, pues es ahi justamente donde entraolavacion. Al

momento de alcanzar dichos indicadores definidtstégicamente se
puede medir los objetivos a nivel tanto individaamo organizacional
aumentando la posibilidad de logro de mejor renglima junto con la

calidad esperada.
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4.6.2.4Diagnostico del Clima Organizacional

Mediante la metodologia de diagndstico se pueddiesta profundidad
el clima organizacional de “XYZ” identificando esu spaso las
debilidades e insatisfacciones que tiene la empoesa el fin de

mejorarlas. EIl objetivo es obtener informacionlake miembros a nivel
personal y grupal a cerca de los argumentos quardigen la sensacion

de satisfaccion y bienestar con respecto al nigehdtivacion laboral.

En conclusiéon, la implementacion de la herramielgasirve a la
organizacion como inicio de la definicion de pedilde puesto. El
levantamiento dejo por sentado las actividadessgueealizan en cada
fase y los responsables que intervienen en ella €lo, se abre la
posibilidad a la construccién de un plan de carréthsistema como tal,
deja un registro de la gestion de cada interveptggs poseen una
identificacion dnica, de este modo la evaluacidon désempefio se

facilita.



4.7 TABLA DE MEJORA DE TIEMPOS EN EL PROCESO DE GESTI@NE COMPRAS

CUADRO N° 24

ANALISIS GENERAL
SIMPLIFICACION DEL TRABAJO

PROBLEMA ESTUDIADO: Proceso de Compras Empresa "XYZ"

Obje ANALISIS: HOMBRE x SIMBOLOGIA Y ACTIVIDADES CTUAL PROPUESTO HCONOMI A
EQUIPO x No. Tiempo No. Tiempo | No. Tiempo
EMPIEZA: © _ [Operacion 15] 49,01 16| 67,04 17,9)
ACTIVIDAD: [=] i6 20] 112,6: 0) 0} 200 -112,6
TERMINA: | =) [Transporte 3 8,50 0 0 -3 -8,5(
OPERARIO-MATERIAL-EQUIPO . Demora 17| 41,54 0) 0] -17 -41,5
METODO ACTUAL FECHA: w7 2 15,51 0| 0l -2 -15,5
PROPUESTO x ELABORADO POR: Equipo de trabajo Operacion 9 135,1: 12f 39,2 -95,9p
SECCION: APROBADO POR: TOTAL DE ACTIVIDADES Y TIEMPOS 66 362,4 2 106,47 -48 256,17
COSTO EN DOLARES
¢ QUE SEHACE? ¢ CUANDO, QUIEN, COMO?
2
o ] z
DESCRIPCION g % |CONDICIONES DEEJECUCION A =) H
No S 5
| 3 omBp 3 3
[+
1  [Realiza cotizacion preliminar, envio automatic1,09 1 La cotizacion ya se la realiza en el sistema | XX Se automatizo con el SEC Requiriente / Vendedores
2 Realiza cotizacion 2 en base a la cotizacion|1 10 1 La cotizacion ya se la realiza en el sistema | Se automatizo con el SEC Requiriente / Vendedores
La cotizacién ya se la realiza en el sistema
3 Envio automatico de la cotizacién generadd 03 1 obteniendo informacién de las bases de dgtos| % Se automatizo con el SEC Requiriente / Vendedores
y el envio es automatico
4 Recibe rvall c?'e\ cliente pidiendo cambios e raSO,Z 1 \Via mail de la empresa X Esta actividad es parte del proceso Requiriente / Vendedores
en la cotizacion
La cotizacion ya se la realiza en el sistema
5 Realiza y envia ultima cotizacién al cliente 8 1 obteniendo informaci6n de las bases de dgtas Se automatizo con el SEC Requiriente / Vendedores
y el envio es automatico
6 Recibe mail de confirmacién del cliente. 02 1 Via maildempresa ALK Esta actividad es parte del proceso Requiriente / Vendedores
Aprobacién de gerente general o de divisign - ; N
7 P 6,7 1 Las aprobaciones se las realiza en el SEC | X Se atizoran el SEC Gerente General
de la cotizacion
8 |Genera orden de pedido y envia a ventas 1,44 1 Las orc'le.nes de compra se las realiza en el S&C Se automatizo con el SEC Requiriente / Vendedores
automaticamente
9 IJamaqa ? proveedor para confirmar 2,23 1 !.as lamadas as realizan desde las lineas K Esta actividad es parte del proceso Requiriente / Vendedores
negociacion internas de la empresa

6€T



Actualiza la orden de facturacion y envia a

10 6 Esto se lo realiza en el SEC X Se automatizo con el SEC Requiriente / Vendedores
ventas con los nuevos terminos del provvgdor

11 Envio al cliente lanueva collza?lon con 4,54 \ia mail de la empresa X Se automatizo con el SEC Requiriente / Vendedores
nuevos terminos de negociacion

12 |Llamada al cliente para confirmar compra 223 .Las lamadas las realizan desde las lineas XX Esta actividad es parte del proceso Requiriente / Vendedores

internas de la empresa.

13 Zzg;zr;aclun de mail del cliente confirmado la 0,2 Via mail de la empresa X Se automatizo con el SEC Requiriente / Vendedores

14 Aprobacion de la nueva orden de fac(uram n 4,43 Las aprobaciones se las realiza en el SEC | X Estadadties parte del proceso Gerente de Division
por gerente general o gerente de division

15 Envi6 automatico de la orden de facturacion 04 Genera la orden por medio del sistema. X% Se autonwizel SEC Requiriente / Vendedores
definitiva a compras

16 Generacion y envio automatico de la orden|de 2 Las ordenes de facturacion se las realiza el ﬁ' X Se automatizo con el SEC Requiiente / Vendedores
comrpa a proveedor SEC autométicamente

17 | Luamada a proveedor para confirmar recepdér2,23 .Las llamadas las realizan desde las lineas N~ No’uene clara la informacién que debe posé¢er Jefe de Compras

de la empresa la 6rden de compra.

18 Alam?a.del SEC ordenes de compra 05 El SEC lanza alarmas cada determinado tienpo Seratiro con el SEC Jefe de Compras
seguimiento

19 Seguimiento via telefono de ordenes de 631 .Las llamadas las realizan desde las lineas : Esta actividad es parte del proceso Jefe de Compras
compra internas de la empresa

20 |Actualizacién SEC ordenes de compra 0,2 XX Esta actividad es parte del proceso Jefe de Compras

21 |Revision de lista de precios 5,22 Revisa las bases de datos del SEC XX Esta actividpdresdel proceso Jefe de Compras

22 |Revision de mail 421 Por mail de la empresa X Jefe de Compras

ort



Seguimiento via telefono de ordenes de 301 1 Las llamadas las realizan desde las lineas X Esta actividad es parte del proceso Jefe de Compras

23 :
compra internas de la empresa

24 |Verificacion de tiempos de entrega 6,28 1 .Las lamadas las realizan desde las lineas X Esta actividad es parte del proceso Jefe de Compras
internas de la empresa

25 [Uamada aventas 2,23 1 .Las lamadas las realizan desde las lineas X Jefe de Compras
internas de la empresa

i

26 |Recepcion de facturas vs ordenes de comprasl,9 1 Laaréisicamente en las oficinas XX Esta actividad eteptgl proceso Jefe de Compras
27 Seguimiento via telefono de ordenes de 301 1 @s llamadas las realizan desde las lineas N Esta actividad es parte del proceso Jefe de Compras
compra de laempresa
28 |Actualizacion SEC ordenes de compra 121 1 XX Se automatizo con el SEC Bodeguero
106,27

Fase de Cotizacion

Fase de Revisién y Aprobacién
Fase de Ejecucion

Fase de Recepcion

Fuente: Investigacién Realizada.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.



CUADRO N° 25
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Fuente: Investigacion Realizada.
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

INICIAL I AUTOMATIZADO
No DESCRIPCION ol DA C] ] » D A £ |bEscripcion No
1 Recibe llamada del cliente 2,23 X XX 21,09Realiza cotizacién preliminar, envio automatjdo
2 Realiza cotizacién final 42,95 3(.9( X 1(Realiza cotizacion 2 en base a la cotizacion|2
3 Realiza llamada de seguimiento 0,32 }( XA X 0,3Envio automatico de la cotizacién generadg43
4 Reenvia cotizacién para cerrar compra 2,32 b( X 0,4Recibe mail del cliente pidiendo cambios exiiés
5 Realiza llamada de seguimiento 2,32 (‘Q X gRealiza y envia ultima cotizacion al cliente |5
6 Revisa mails de seguimiento 0,23 X X | X 0,4Recibe mail de confirmacién del cliente. 6
7 Recibe llamada personal 1,02 X 6,7|Aprobacion de gerente general o de divisiGiy
8 Entrega orden para verificar status a compias 2,27 )(// X 1,44Genera orden de pedido y envia a ventas |8
9 Realiza llamada al depto. de compras 1,38 BA X | X 2,23Llamada a proveedor para confirmar 9
10 Confirma la requisicién con compariero 0,77 X X 6|Actualiza la orden de facturacion y envia a |10
11 Recibe llamada personal 0,31 X 4,54 Envio al cliente la nueva cotizacién con 11
12 Realiza llamada a proveedor para verificar 0,53 X[ X 2,23Llamada al cliente para confirmar compra |12
13 Verifica de datos con hp 18,87 X X 0,4Recepcion de mail del cliente confirmado la |13
14 Organiza documentos pendientes 4,15 X 4,43 Aprobacion de la nueva orden de facturacipm
15 Realiza llamada a recursos humanos 0,55 >{ X | X 0,4|Envi6 automético de la orden de facturaciép1s
16 Espera maquina lenta no procesa 1,07 >{ X X 2|Generacion y envio automatico de la orden|dé
17 Recibe llamada personal 2,21 X X X 2,23|Llamada a proveedor para confirmar recepcig
18 Realiza seguimiento cotizaciones 8,06 /( X 0,9Alarma del SEC ordenes de compra 18
19 Califica a proveedores 7,32 % X 6,31 Seguimiento via telefono de ordenes de |19
20 Recibe llamada personal 2,00 X X | X 0,2[Actualizaciéon SEC ordenes de compra 20
21 Realiza llamada personal 2,04 XA X 5,22|Revision de lista de precios 21
22 Revisa mails status érdenes 6,37 X 4,21Revision de mail 22
23 Genera orden de compra a HP 8,70 X X 3,01Seguimiento via telefono de ordenes de |23
24 Se desplaza a entregar la orden hacia gerehcia2,61 X 6,24 Verificacion de tiempos de entrega 24
25 Realiza llamada para confirmar que pone la 1,12 ) X 2,23 Llamada a ventas 25
26 Revisa los tiempos y precios de la Orden d¢ 3,03 X] X | X 1,9Recepcion de facturas vs ordenes de compess
27 Realiza seguimiento diario a las Ordenes dg¢ 4,00 X 3,01Seguimiento via telefono de ordenes de |27
28 Envia los correspondientes comentarios y 2,04 %—)ﬁ X | X 1,21 Actualizacién SEC ordenes de compra 28
29 Revisa las Ordenes de Compra. 4,45 )( 106,2
30 Envia las Ordenes de Compra aprobadas 4 1,36
31 Envia los correspondientes comentarios y 452 |54
32 Revisa los precios solicitados por un vendg¢dor8,98 ]
33 Realiza llamada de seguimiento 4,40
34 Confirma con gerente HP los términos de la] 456 | X4 |
35 Confirma con ventas los términos de la 0,67 y
36 Envia orden de compra a proveedores 9,91 \kg
37 Ordena papeles 0,58
38 Firma ordenes de compra 5,25 g(«/
39 Revisa mails de seguimiento 5,07 X
40 Revisa ordenes pendientes 12,25 X
41 Recibe llamada personal 0,76 [>X
42 Revisa ordenes de compra que recibe 21,87 X
43 Realiza llamada personal 3,67 X
44 Café en la cafeteria 13,08 [ X
45 Realiza llamada a contabilidad 0,45 )(’
46 Revisa papeles y status de ordenes 8,07
47 Realiza llamada de seguimiento 0,72
48 Revisa status con MAC 25,50
49 Revisa ordenes de compra y facturas 3,90 )?
50 Cambia status de orden 2,62 4
51 Pone en orden las ordenes colocadas en 14,75
52 Recepta mercaderia 4,43
53 Lleva mercaderia a bodega 4,00
54 Archiva ordenes de compra 0,82
55 Arregla cajas en bodega 1,42 {’"
56 Realiza llamada a compras 1,12
57 Deja factura en depto. facturacion para ingfesol,90
58 Revisa facturas 1,99
59 Revisa 6rdenes de facturacion 2,52 /}{
60 Ingresa a base de datos personal 3,52 g@-\
61 Recibe llamada personal 0,86 SIN HERRAMIENTA CON HERRAMIENTA
62 Recibe facturas 0,82 | X] FASES 5 5
63 Busca factura y orden anterior 1,70 X N° ACTIVIDADES 66 28
64 Realiza lamada a bodega 1,37 ) % ACTIVIDADES MANUALES 69% 47%
65 Actualiza el cuadro ordenes de compra 45,00 f?( % ACTIVIDADES AUTOMATICAS 31% 53%
66 Registra facturas 2,83 Xhx TIEMPO EN MINUTOS 362°44" 10627

362,44
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El objeto de mostrar graficamente las rutas delcgso es visualizar la
verticalizacion que existi6 con la implementaciéel distema y automatizacion,
llegando al objetivo que es asegurar la informaaéhproceso. Como se puede
constatar tanto los tiempos del proceso como &antion y control fue mejorada.
Los tiempos se redujeron en aproximadamente 70%.integro activamente al
proceso de ventas por ser una fuente critica denacion y por solicitud expresa de

directivos.

Un punto critico dentro del proceso es el envicaldemas como herramienta de
seguimiento y diferenciacion entre compras por w®iiara aprobacion pues, era

una fuente de retrasos y confusiones.

En conclusién, la herramienta informatica impleradattiene una alta utilidad, no
solo en el control de tareas sino en la segurigathfdrmacion que provee y en la

base de datos que crea.



5 ANALISIS FINANCIERO

Previo al desarrollo del analisis financiero se siderara el caso de la empresa
ArcelorMittal, con el fin de contrastar el resulbadel presente estudio con un caso de

aplicacion de automatizacion.

ArcelorMittal es una empresa lider en el mercadoadero, con presencia en mas de
sesenta paises en el mundo. Encabeza los mas gmaedeados de acero incluyendo el
sector automotor, construccion, empaque y aplicasigpara el hogar. Sus principales
valores institucionales se enfocan a la sostedddli calidad y liderazgo
comprometiéndose a realizar operaciones de unarenaesponsable, con respeto a la
salud, seguridad y bienestar de sus empleadoseguores y comunidad donde op&fra.
La fundacion ArcelorMittal en Brasil ha tenido unatable experiencia en manejo de
proyectos culturales como parte de su gestionesibargo se fue convirtiendo en reto el
hecho de manejar un creciente volumen de objetiyp® cada proyecto.
Proporcionalmente, crecié también el volumen deudwntacion legal requerida y

controles en cada fase del proceso de evaluaci@raecto cultural.

Durante el 2004 y 2007 la fundacién invirtié6 $30lames aproximadamente en iniciativas
culturales que incluyen auspicios a proveedoresnteg, entre otros. El sistema que
utilizaban no estaba integrado y requeria uso deelpaombinado con actividades

manuales. El monitoreo era realizado manualmenge ylebia buscar informacién de

27 ArcelorMittar www.arcelormittal.com
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diferentes bases de datos. Se dieron cuenta quadidad en la aprobacion de proyectos
podria mejorar si se identificaba con mayor rapideanejores objetivos de proyectos. La
fundacion esperaba continuar recibiendo un mayomemd de proyectos con la
estandarizacion y automatizacion de sus procesogdeftificaron algunos objetivos que
perseguia la organizacion con la implementaciohaa)ecesidad de orientar sus procesos
a una plataforma para el manejo de proyectos eldisirb) Promover la interaccion entre
agentes ejecutores y sistema, manteniendo la ifie=ith en procedimientos necesaria para
llevar a cabo proyectos culturales de cualquieolindc) Poseer una plataforma web. d)
Promover la transparencia y correlacion en la ejéoude las actividades en la fundacion.

e) Reducir el tiempo del proceso.

Por lo tanto, la fundacion ArcelorMittal decidiodigefiar los procesos basandose en la
politica de inversion cultural. Previo a la condatiion de la politica de inversion cultural
y la implementacion de un comité de cultura, pragos la creaciéon de un sistema de
manejo de cultura apalancado en un software dematittacion (auraportal), al cual lo
llamaron Ctrl-Cultura. El sistema combinado le pédha la organizacion automatizar mas
de 17 procesos el cual maneja todos los programiaisrales, resolviendo numerosos
problemas como: desarrollo de eventos artisticessgyortan nuevos valores, desarrollo

de programas en diferentes areas culturales, emnts

Los resultados se evidenciaron en la integracioimfigmacion de todos los proyectos
culturales, agil respuesta requerimientos de pomes, analisis, seleccién, monitoreo y
evaluacion de resultados de proyectos. ReducciérB@ del tiempo en analisis de

proyectos, 100% en la generacion objetivos por eng@di un formato Unico generado
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electrénicamente, evaluacion y respuesta a tie@poeracion de indicadores obtenidos en

el sistema con la automatizaciéh.

El analisis financiero del proyecto inicia con lkakiacion de los costos generados en el
proceso antes y después de la automatizacion puss €s de conocimiento general que el
control de costos es esencial en toda organizgcmas aun si la distribucion de los costos
no tiene criterios definidos y justos para cada @eroceso pues eso incide en el precio
final. Por ello, se diferenciaron los costos denmde obra y de uso de recursos en cada
una de las fases del proceso y a partir de la tendempos se pudo asignar el costo

respectivo a cada actividad.

Segun Raul Céardenas: “el método de costeo poridatigs ABC mide el costo y
desempeiio de las actividades fundamentado en eldeasdos recursos, asi como
organizando las relaciones de los responsablessd€dntros de costos, de las diferentes

actividades.”

En términos generales este método aplicado a todeghnizacion ayuda a los directores

en la toma de decisiones y permite eliminar el eigipio en actividades operativas.

Posteriormente, se realiza un analisis de los addies de evaluacion de inversiones.
Estos indicadores que ayudan a determinar si upept@ es 0 no conveniente para el
inversionista y permiten optimizar distintas demn®s relevantes del proyecto como

ubicacién, tecnologia, momento 6ptimo para inverabandonar, entre otros.

28 Cfr. Casos de Estudio AURAPORTAL
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Las variables necesarias para el analisis de téifatad del proyecto son:

5.1

Flujo de Caja del Proyecto

Tasa de Descuento o Costo de oportunidad del tapita
Valor Actual Neto (VAN)

Tasa Interna de Retorno (TIR)

Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

ANALISIS DE COSTO ANTES DE LA FASE DE IMPLEMENTACIRN

La evaluacion de los costos del proceso inicialigele en analisis de mano de obra
y de materia prima o uso de recursos. Para d@ltorearon los tiempos levantados
del proceso y a partir del equivalente de la remagién de cada responsable
interviniente en las actividades se fueron asigodosl costos en mano de obra. En
cuando a materia prima o uso de recursos se asodés actividades que consumian
los mismos recursos y de igual manera con los tsndel proceso y con criterios de

consumo se asignaron a cada actividad su respecsto.
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CUADRO N° 26

MANO DE OBRA SIN IMPLEMENTACION

PROCESO Gestion de Compra - Empresa "XYZ"
FASES | Nume] Operacion Responsable Tiempo en Minutgs Salari Importe:
ro
1 Recibe llamada del cliente Vendedores 2,23 0,0p25 ,1450
2 Realiza cotizacion final Vendedores 42,95 0,0625 68 2,
3 Realiza lamada de seguimiento Vendedores 0,32 0,06250,02
4 Reenvia cotizacién para cerrar compra Vendedores 2 2,3 0,0625 $ 0,15
5 Realiza llamada de seguimiento Vendedores 2,32 0,06250,15
6 Revisa mails de seguimiento Vendedores 0,23 0,J628 0,01
7 Recibe llamada personal Vendedores 1,02 0,0628 0,06
8 Entrega orden para verificar status a compras \Gores 2,27 0,062 $0,14
9 Realiza lamada al depto. de compras Vendedores 1,38 0,0625 $0,09
10 | Confirma la requisicion con compafiero Vendedores 77 O, 0,0625| $0,05
11 |Recibe llamada personal Vendedores 0,31 0,de28 0,02
12 |Realiza lamada a proveedor para verificar statis d|vendedores 0,53 0,0625 $ 0,03
FASE DE] —
coTizac| 13 | Verifica de datos con hp Vendedores 18,87 0,0p2% 1,18
1ON 14 | Organiza documentos pendientes Vendedores 4,15 50)063 0,26
15 |Realiza lamada a recursos humanos Vendedores| 0,55 ,06250 $0,03
16 |Espera maquina lenta no procesa Vendedores 1,07 250(06% 0,07
17 |Recibe llamada personal Vendedores 2,21 0,d628 0,14
18 | Realiza seguimiento cotizaciones Vendedores 8,06 62,0 $0,50
19 | cCalifica a proveedores Vendedores 7,32 0,062% 0,46
20 |Recibe llamada personal Vendedores 2,00 0,d628 0,13
21 |Realiza lamda personal Vendedores 2,04 0,0628 0,13
22 | Revisa mails status 6rdenes Vendedores 6,37 0,p6350,40
23 | Genera orden de compra a HP Vendedores 8,70 0,p0630,54
24 | Se desplaza a entregar la orden hacia gerencia dedenes 2,61 0,062% $0,16
25 |Realiza llamada para confirmar que pone la orden d¥endedores 1,12 0,0625 $ 0,07
26 Revisa los tiempos y precios de la Orden de CamdrGerente de 3,03 0,2344 $0,71
27 Realiza seguimiento diario a las Ordenes de Compf Gerente de 4,00 0,2344 $ 0,94
Envia los correspondientes comentarios y sugerefcia $0,48
FASE DE| 28 .al requ?sitor e_n eI_ca;o de que exista algfjna” G.er_e_n'te de 2.04 0.2344
REVISION inconsistencia e inciar elproceso de cotizacién y |Division
v licitacién una vez mas.
APROBA 29 Revisa Iaslordenes de Compra. Gerente Gengral 4,45 ,52870 $ 2,35
CION 30 Envia las Ordenes de Compra aprobadas al Jefe d&erente General 1,36 0,527 $0,§2
Envia los correspondientes comentarios y sugerefcia $2,39
31 [2lrequisitoren elcaso de que exsta alguna Gerente General 4,52 0,527
inconsistencia e inciar el proceso de cotizacion y
licitacion una vez mas.
32 | Revisa los precios solicitados por un vendedor pTasn 8,98 0,1563 $ 1,40
33 | Realiza lamada de seguimiento Compras 4,40 0,1568 0,69
34 |Confirma con gerente HP los términos de la Compras 4,56 0,1563 $0,71
35 Confirma con ventas los términos de la negoaiacidl Compras 0,67 0,156 $0,10
36 |Envia orden de compra a proveedores Compras 9,91 56301 $ 1,55
37 |Ordena papeles Compras 0,58 0,1563 $0,09
38 | Firma ordenes de compra Compras 5,25 0,156% 0,82
39 |Revisa mails de seguimiento Compras 5,07 0,156% 0,79
40 |Revisa ordenes pendientes Compras 12,25 0,15681,91
FASEDE| 43 [Recibe lamada personal Compras 0,76 0,168 0,12
EJEOiUCI 42 | Revisa ordenes de compra que recibe Compras 21,87 15630, $3,42
43 | Realiza lamada personal Compras 3,67 0,168 0,57
44 | Ccafé en la cafeteria Compras 13,08 0,1%635 2,04
45 | Realiza lamada a contabilidad Compras 0,45 0,1668$ 0,07
46 |Revisa papeles y status de ordenes Compras 8,07 630,155 1,26
47 | Realiza lamada de seguimiento Compras 0,72 0,15680,11
48 |Revisa status con MAC Compras 25,50 0,1%635 3,98
49 |Revisa ordenes de compray facturas Compras 3,90 5630]1 $0,61
50 |Cambia status de orden Compras 2,62 0,1568$ 0,41
51 |Pone en orden las ordenes colocadas en carpetalCompras 14,75 0,156 $2,30
52 Recepta mercaderia Bodeguero 4,43 0,02 0,32
53 | Lleva mercaderia a bodega Bodeguero 4,00 0,972% 0,29
FASE DE[™ 54 ' Archiva ordenes de compra Bodeguero 0,82 0,0728 0,06
RECEPCI -
ON 55 | Arregla cajas en bodega Bodeguero 1,42 0,728 0,10
56 |Realiza lamada a compras Bodeguero 1,12 0,q72% 0,08
57 | Deja factura en depto. facturacion para ingreso deBoero 1,90 0,0729 $0,14
58 | Revisa facturas Asistente 1,99 0,0833 $0,17
59 |Revisa 6rdenes de facturacion Asistente 2,52 0,0833| $0,21
60 |Ingresa a base de datos personal Asistente 3,52 0,0833| $0,29
FASE DE[ g7 |Recibe llamada personal Asistente 0,86 0,0833( $0,07
i‘;’:‘;‘gl 62 | Recibe facturas Asistente 0,82 0,0833| $0,07
N 63 |Busca factura y orden anterior Asistente 1,70 0,0833| $0,14
64 | Realiza llamada a bodega Asistente 1,37 0,0833| $0,11
65 | Actualiza el cuadro ordenes de compra Asistente 45,00 0,0833| $3,75
66 | Registra facturas Asistente 2,83 0,0833( $0,24
362,44 $44.,22

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.




149

CUADRO N° 27

RESUMEN MO INICIAL

COSTO MO POR PROCESO$ 44,20
FRECUENCIA DIARIA 4
SEMANAS 4
COSTO MO MENSUAL $ 707,44

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Se distribuyeron los costos de teléfono y enengietreca pues son estos dos los que
mMas incidencia tiene. Los costos tanto de eneigtdrica como de teléfono fueron

distribuidos a partir del costo unitario por kwpgr minuto respectivamente.
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Vendedores /Requisitores Llamadas 16,02 0,27 Teléfono $ 014
Realizacion de
Vendedores /Requisitore€otizaciones y generaci 61,29 1,02
de ordenes de compra Energia eléctrica $ [0X° 2]
Revision de e-mail,envio
Vendedores /Requisitorede email,seguimiento de 25,47 0,42
gestion Energia eléctrica $ 0,38
Vendedores /Requisitores Actividades innecesarias 8610, 0,18 Energia eléctrica $ ok
Revisién y seguimiento
Gerente de Division de tiempos y precios de 7,03 0,12
las Ordenes Energia eléctrica $ 0,01
Envio de e-mail
Gerente de Division (comentarios y 2,04 0,03
sugerencias al requisitor= Energia eléctrica $ o
Revisién y seguimiento
Gerente General de tiempos y precios de 5,80 0,10
las Ordenes Energia eléctrica $ 0,08
Envio de e-mail
Gerente General (comentarios y 4,52 0,08
sugerencias al requisitor= Energfa eléctrica $ ok
Jefe de Compras Llamadas 10,00 0,17 Teléfono $ 0,10
Envio de e-mail
Jefe de Compras (,segulmlento.df las 96,87 1,61
ordenes, revision de
precios) Energia eléctrica $ 0,48
Utilizacion del su sistema
Jefe de Compras ?ara segulmlentg de 6,52 0,11
6rdenes y cambio de
status de otras Energia eléctrica $ 0,08
Jefe de Compras Actividades de retraso 33,67 0,56 EEnelgrtrica $ 0,0¢
Bodeguero Llamada 1,12 0,02 Teléfono $ q01
Asistente Contable Llamadas 2,23 0,04 Teléfono $ D,02
. Actividades de revision
Asistente Contable fisica de documentos 703 0.12 Energia eléctrica $ o,qu
. Utilizacion de su sistema
Asistente Contable contable 51,36 0,86 Energia eléctrica $ 0,26
TOTAL $ 2,56
Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
CUADRO. N° 29
COSTO CRITERIO

Teléfono

min por linea telefonic|

1%

Energia Eléctrica

kwh

Fuente: Empresa “XYZ".

Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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CUADRO N° 30

RECURSO COSTO CRITERIO
Computadores 0,3 KwH
Lampara Fluorescente 0,11 KwH
Teléfono 0,01 min

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Existen costos por mudas que no aportan positivearaproceso pero incrementan
los costos. Como se distingue en el cuadro losdgeron distribuidos a partir del
recurso que se utilizd y segun el criterio quecapldando como resultado un costo

de materiales y uso de recursos de $2.56 por prgees total de $40,96 mensual.

CUADRO N° 31

RESUMEN MP INICIAL

COSTO MP POR $ 2
PROCESO ’
FRECUENCIA DIARIA 4
SEMANAS 4
COSTO MO MENSUAL | $ 40,94

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

En definitiva, el costo mensual del proceso iniestiende a $ 748,40 ddlares, antes

de la implementacion del sistema.

ANALISIS DE COSTO DESPUES DE LA IMPLEMENTACION DESISTEMA

De la misma manera que se analizé la situacionahaima vez automatizado el

proceso e implementado el sistema los tiempos da gaa de las actividades del
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proceso disminuyeron repercutiendo en los costu® @n mano de obra como en

uso de recursos.

CUADRO N° 32

MANO DE OBRA CON IMPLEMENTACION
PROCESO Gestion de Compra - Empresa "XYZ"

1 Realiza cotizacién preliminar, envio automaticg in 2109
cliente Formulario 1 ’ Vendedores 0,063 | $ 1,32
Realiza cotizacién 2 en base a la cotizacién 1 ¢on.
2 ) . ) min 10,00
cambios pedidos por el cliente Vendedores 0,063 | $ 0,43
3 |Envio automatico de la cotizacién generada min 0,30 endédores 0,063 | $ 0,02
Recibe mail del cliente pidiendo cambios exral :
4 R min 0,20
la cotizacion Vendedores 0,063 | $ 0,41
5 |Realiza y envia ultima cotizacién al cliente min 08,0 | Vendedores 0,063 | $ 0,30
6 |Recibe mail de confirmacion del cliente. min 0,20 dedores 0,063 | $ 0,01L
7 Aprobacién de gerente general o de division jemin 6.70
la cotizacion ’ Gerente General 0,529| $ 3,54
8 |Genera orden de pedido y envia a ventas min 1,44 eadods 0,063 | $ 0,0p
FASE DE 9 |Llamada a proveedor para confirmar negociadion mn ,23 2 Vendedores 0063 | $ 014
COTIZACION - — -
10 Actualiza la orden de facturacion y envia a min 6.00
ventas con los nuevos terminos del provved¢r ’ Vendedores 0,063 | $ 0,38
1 Envio al cliente la nueva cotizacién con nuevgs min 454
terminos de negociacién ’ Vendedores 0,063 | $ 0,28
12 | Llamada al cliente para confirmar compra min 2,28 ndédores 0,063 | $ 0,14
Recepcion de mail del cliente confirmado la :
& compra min 0,20 Vendedores 0,063 | $ 0,41
14 Aprobacién de la nueva orden de facturacion poL. 443
gerente general o gerente de division ' Gerente de Divisign 0,234 | $ 1,04
15 Envi6 automatico de la orden de facturacion min 0.40
definitiva a compras ’ Vendedores 0,063 | $ 0,43
Generacion y envio automatico de la orden d¢ .
e comrpa a proveedor min 2,00 Vendedores 0,063 | $ 0,13
17 |Lamada a proveedor para confirmar recepcioh min 23 2,
FASE DE Compras 0,156 | $ 0,3b
18 | Alarma del SEC ordenes de compra seguimiepto min 50 0,| Compras 0,156 | $ 0,08
REVISION Y — - -
APROBACION 19 | Seguimiento via telefono de ordenes de compra min ,31 6| Compras 0,156 | $ 0,99
20 | Actualizacion SEC ordenes de compra nin 0,2p Compras 0,156 | $ 0,03
21 |Revision de lista de precios min 5,22 Compras 0,156 82 10,
22 |Revision de mail min 4,21 Compras 0,156 $ (1,66
23 | Seguimiento via telefono de ordenes de compra min ,01 3 Compras 0156 | $ 0.4y
FASE DE 24 | Verificacion de tiempos de entrega mjn 6,24 Compras ,1560 | $ 0,98
EJECUCION | 25 |Llamada a ventas mir] 2,23 Compras 0,196% D,35
26 | Recepcion de facturas vs ordenes de compras min 0 1|€ompras 0,156 | $ 0,30
27 | Seguimiento via telefono de ordenes de compra min ,01 3| Compras 0,156 | $ 0,47
FASE DE A :
RECEPCION 28 | Actualizacion SEC ordenes de compra n|||n 1’ZlBodeguero 0073 | s 0,00
29 |Revisa de Faturas midl 1,99 Asistente contpble 0,088 1710,
30 | Revisa de papeles mifh 2,52 Asistente contgble 0,088 2110,
31 |Ingresa al sistema de compra mjin 3,51 Asistenteatds]t 0,083 | $ 0,24
FASE DE 32 |Uamada min 0,86 Asistente contable 0,083] $ 007
CONTABILIZ | 33 |Recibe facturas min| 0,82 | Asistente contgble  0,08% 0,07
ACION 34 | Busca factura y orden anterior min 1,70 Asistentg@ole| 0,083 | $ 0,14
35 |Llamada min 1,37 Asistente contable 0,083] $ 011
36 | Actualiza el cuadro ordenes de compra min 45,00 tAsie contablg 0,083 | $ 3,15
37 | Registra facturas min 2,83 Asistente contable 0,08% 2410,
166,89 $ 18,88

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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CUADRO N° 33

RESUMEN MO MEJORADO

COSTO MO POR

PROCESO 3 18,88
4

FRECUENCIA DIARIA

SEMANAS 4

COSTO MO

MENSUAL 3 302,10

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

El costo correspondiente a la mano de obra porepmse redujo a $18,88 ddlares y
tomando en cuenta que la frecuencia de realizasdmantiene, el costo mensual

sera de $302,10.

En cuanto al analisis de la materia prima o uscedersos los resultados fueron los

siguientes.
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CUADRO N° 34

Vendedores Llamada 4,46 0,07 Teléfono $ 4,04
Vendedores Cotizacién 41,09 0,68
Energia eléctrica $ 0,6
Uso del
correo
Vendedores electronico 5,84 0,10 Energia eléctrica $ ao9
Uso del
Vendedores sistema 7,44 0,12 Uso del Sistema $ d,13
Energia eléctrica "$ 0,11
Uso del
Gerente General sistema 11,13 0,19 Uso del Sistema $ q,19
Energia eléctrica $ 0,7
Jefe de Compras Llamada 8,54 0,14 Teléfono $ D,09
Uso del
Jefe de Compras sistema 5,92 0,10 Uso del Sistema $ d.10
Energia eléctrica $ 0,0p
Uso del
correo
Jefe de Compras electronico 4,21 0,07 Energia eléctrica $ 0,p6
Jefe de Compras Llamada 14,53 0,24 Teléfono $ D,15
Uso del
Jefe de Compras sistema 1,90 0,03 Uso del Sistema $ g,03
Energia eléctrica "$ 0,08
Uso del
Bodeguero sistema 1,21 0,02 Uso del Sistema $ d.02
Energia eléctrica $ 0,0p
Asistente Contable Llamada 2,23 0,04 Teléfono $ 0,02
Activades
Asistente Contable operativas 9,86 0,16 Energia eléctrica $ .15
Uso del
Asistente Contable sistema 48,52 0,81 Uso del Sistema $ (4,84
Energia eléctrica $ 0,78
$ 3,68

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

CUADRO N° 35

COSTO CRITERIO
Teléfono min por linea telefonich
Energia Eléctrica kwh

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.
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CUADRO N° 36

RECURSO COSTO CRITERIO
Computadores 0,3 KwH
Lampara Fluorescente 0,11 KwH
Teléfono 0,01 min

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Los criterios son los mismos que en analisis dektccalel proceso antes de la
implementacion, sin embargo se aumenta el costsistelma propiamente, es decir
los $4.000 dolares del sistema y los $2.000 doldedsservidor. Dando como
resultado un costo por proceso de $3,68 y un costwsual de $58,82 dolares. El

costo total del proceso sera de $360,92 délares.

CUADRO N° 37

RESUMEN MP MEJORADO

COSTO MP POR X
PROCESO 3 3,68
FRECUENCIA DIARIA 4
SEMANAS y
cosTo Mo Mensual * 58,82

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

DETERMINACION DEL AHORRO

Una vez analizadas las situaciones actual y degpriés implementacion podemos
ver que a pesar de que el costo por uso de receimslassegunda situacion se elevo
parcialmente, el costo del proceso es menor en a@uidn al que se obtuvo antes

de la implementacion. Es por ello que, el ahooola automatizacion del proceso



es de $387,49 mensual tomando en cuenta que leefreia de ejecucion del proceso

es de 4 realizaciones diarias.

CUADRO N° 38
TABLA RESUMEN

ACTUAL | MEJORADA
MO $ 4422 $ 18,88
MP $ 2,56| $ 3,68
TOTAL $ 46,78| $ 22,56
FRECUENCIA DIARIA 4 4
SEMANAS 4 4
TOTAL MENSUAL $ 748,40 $ 360,92
AHORRO MENSUAL $ 387,49

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

5.4 ANALISIS DE INDICADORES FINANCIEROS

La evaluacion de un proyecto se analiza de var@®dos, siendo los mas comunes
el VAN (Valor actual neto) y la TIR (Tasa interna gktorno), para ello es necesario
contar con el flujo de caja y la tasa de descugn&son parametros minimos para la

aplicacion de éstos métodos.

5.4.1Flujo de Cajay Tasa de Descuento

Existen varias definiciones que explican en quésista el flujo de caja pero
posiblemente la mas acertada sea la que ArletteABedxpone al decir que el
flujo de caja “muestra el efecto de los cambiosadaciones de dinero y/o

equivalentes de efectivo en un periodo determifidldlujo de caja identifica
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las fuentes y usos del efectivo que servira deniimspara proyectar los flujos
futuros donde se contempla, ventas, compras, fpation laboral, impuestos,

entre otro<?

Por otro lado, la tasa de descuento representséade rentabilidad minima

requerida que se exige a las inversiones, queregbéar debe ser superior al

costo de la financiacion o de capital.

Para el analisis de la organizacion se debera temasuenta las siguientes

premisas previamente.

CUADRO N° 39

Anos. d?, Depreciacion anual Depreciacior TOTAL
depreciacion mensual
Sistema (4.000,00 5 (800,00) (66.47)
Servidor (2.000,00 5 (400,00) (33,33) (100,00)
Impuestos 25%

Aumento de ahorro en el
segundo periodo dado por el
aumento en el presupuesta de

ventas 10%
Mantenimiento Anual (200,00 (16,67)
Tasa de descuento 6,69%

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

El costo del sistema y del servidor es de $6.008rel® en total, para efectos de
depreciacion el valor mensual por tal concepto sdea $100 délares

devengados en 5 afios. Los impuestos se mantistees en 25% para las
sociedades. Una particularidad es que por pditieala organizacion se tiene
planificado un aumento en el presupuesto de vategh40% para el segundo

periodo Unicamente. En cuanto al fee por mantemtmianual segun términos

2 Cfr.

D., MAVILA. Flujo de caja y tasa de corte para la evaluacién geoyectos de inversion.
UMNSM.
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contractuales se mantendra en $200 dolares ansialdemar en cuenta la
inflaciéon.  Finalmente, la tasa de descuento cpomede a la tasa pasiva
referencial tomada de los datos del Banco CengélaEduador para un periodo

mayor a 365 dias.

CUADRO N° 40

PERIODO 0 | PERIODO 1| PERIODO 2

Ahorro 6.974,79 4.649,86
(-) Depreciaciéon (1.800,0P) (1.200,0Q)
Costo Operativo (133,3B) (200,00)
Ahorro Operativo 5.041,46  3.249,84
Impuestos (1.260,3p) (812,47
Ahorro Neto 3.781,09 2.437,40
Depreciacion 1.800,0D 1.200,0d
Valor de rescate

Flujo Neto (6.000,00) 5.581,09 3.637,4(
[FLUJO EFECTIVO | (6.00000) 558109  3.637,4Q

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

Con estos datos se arman los flujos de efectivgegtados para los periodos 0
que corresponde a la inversion inicial, y los pdog 1 y 2 suficientes para
analizar la recuperacion de la inversiéon. El mhrid incluye el ahorro
percibido desde los meses de julio a diciembreGlel 2/ se aplica de igual
manera en la depreciacion, costo operativo e intpsiesFinalmente, al no
existir valor de rescate al final de la depreciacés cero, pero se le debe

incluir como antecedente para el analisis.
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5.4.2 indices de Evaluacién

5.4.2.1Valor Actual Neto VAN

La diferencia entre el valor del mercado de unarision y su costo
recibe el nombre de valor actual neto. En otrdabpas, el VAN es una
medida de la cantidad de valor que se crea o adladi@ de hoy como
resultado de haber realizado una inver&f6rEl VAN mide el aporte
econdémico del proyecto a los inversionistas, lo sjgeifica que refleja
el aumento o disminucion de la riqueza de los siveistas al participar
en el proyecto, también llamado Presente Actuab XMPN), Valor Neto

Descontado (VND), Beneficio Neto Actual (BNA).

Sir es el costo de oportunidad del inversionista jbeen flujos al final

de cada periodo:FR, F,>*

El VAN es el excedente que queda para el inverstiamiespués de haber
recuperado la inversion y el costo de oportunidad las recursos
destinados. Es decir que los inversionistas canteon un excedente de

$2.426,66 una vez recuperada la inversion de tansattzacion.

% ROSS; WESTERFIELD y JORDAN. (2001Fundamentos de Finanzas Corportativasvic Graw Hill.
D. 268.
3 Ibidem.
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5.4.2.2Tasa Interna de Retorno TIR

Por definicion la TIR es la tasa que iguala el valttual neto a cero o la

tasa de rentabilidad producto de la inversfon.

La TIR 37% es superior a la tasa de descuento%,8® que quiere

decir que se estima un rendimiento mayor al minegoierido.

5.4.2.3Periodo de recuperacion de la inversion PRI

Es un instrumento que permite medir el tiempo aesgquiere para que
los flujos de efectivo de una inversién recupeeeimVersion iniciaf® La
inversion que la empresa “XYZ” realizé se recup&ran 1,24 afnos es

decir 1 afio y 3 meses aproximadamente.

CUADRO N° 41
TABLA DE RESUMEN

ANO F.E. F.A. F.EA. F.EAA.
0 (6.000,00 1,00 (6.000,00) (6.000,0q)
1 5.581,09 0,94 5.231,18 (768,81
2 3.637,40 0,88 3.19558  2.426,64

EVALUACION DEL PROYECTO

TIR 37%
VAN $ 2.426,66
PRI 1,24 afnos

Fuente: Empresa “XYZ".
Elaborado por: Lucia Afiasco H. / Renato Araujo P.

%2 Cfr. J., DIDIER. Tasa interna de retorno — TIRPymes Futuro.
% |bidem.



6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

Al final de este estudio se demuestra que debitib ata intervencion manual, la
necesidad de contar con una base Unica de infadmaen el proceso, por
estandarizar la forma de presentar cotizacionesryagegurar la confidencialidad y
disponibilidad de la informacion, la mejor opcijuara la empresa XYZ fue
automatizar el proceso de Gestion de Compras. Gurcaniento del sector y en
general del manejo de empresas, se sabe que elsprde compras es uno de los
mas sensibles e importantes pues cambios en elré8pyesentan un alto impacto en

la organizacion.

El alcance de analisis no se limito al procesoaign de compras sino que integro
la fase final del proceso de ventas por solicitedos directivos. La organizacion se
encuentra integrandose al enfoque de administrgoidrnprocesos por lo que aun
existen dudas. Como base se tomo el flujogramartustdel proceso de gestion de

compras, pero con la integracion de ventas, edhgma sufrio algunos cambios.

La utilizacion de herramientas como, matrices délisis de cursograma, estudio
preliminar, analisis de la curva de proceso, eutiras fue de mucha utilidad pues se
mostraron graficamente el desarrollo del procesayydo a la identificacion de

mejoras.
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Dentro del estudio inicial fue detectada una irgaoiOn manual del 69% vy
dispersién en la informacion del proceso pues, msicle los ejecutores manejaban
registros distintos, no contaban con una base ties deica que les permita tomar
acciones frente a la competencia o proveedores gxistia control de tiempos de

respuesta y tareas lo que se hacia que la enteégardlicio en ocasiones se retrase.

Se identificé cierta incomodidad y resistencia pante de los ejecutores al momento
del levantamiento de tiempos pues trataban readizs actividades mas agilmente
de lo que normalmente lo realizan con la idea de @pian siendo evaluados. Esta
actitud es normal en el proceso, sin embargo lgacse normalizo a partir de la

segunda toma.

Subsecuentemente al analisis inicial e identifibacle debilidades, se presentaron
las propuestas de mejoras al proceso demostrareltacautomatizacion representa
la mejor opcidn para el proceso. Las razones quepresentaron envuelven:
aseguramiento de informacion relevante del procdsminucion de intervencion
manual, integridad de informacién, disponibilidashnfidencialidad, control de

gestion y control de tiempos.

La puesta en marcha no tuvo dificultades, en la thspruebas se ajustaron ciertos
modulos a las necesidades y se procedi6 a la ac@apidel sistema por parte de los

directivos.

Una vez realizada la automatizacion, el periodpuebas y la toma de tiempos

final, se pudo observar claramente la disminuc@tiempos en las actividades y el



6.2

163
ahorro que éste representa. La implementacion @saoeso que requiere del apoyo
de todos los involucrados por lo que se realizaapacitaciones del uso del sistema
y beneficios de la automatizacion y por otro ladaoesalizdé una pequefa induccion a

la responsable de recursos humanos con respectueaae calidad total.

En cuanto al analisis financiero del proyecto ends se determindé un ahorro por
ejecucion del proceso de $ 387, 49 ddlares, suraaagponde a una disminucion de
tiempos de 362,44 min a 106,27 min con la automeitin. La recuperacion de la
inversion se da antes de cumplido el segundo afany vez iniciada la

implementacion del proyecto.

Con los resultados obtenidos mediante el estudenéiero del proyecto se puede
concluir que el proyecto es rentable para la oggendn tanto en lo econdémico como
en lo administrativo, sin mencionar que los dinggipodran realizar un seguimiento
preciso a las compras de insumos, materiales yesjuecesarios para satisfacer las

necesidades de sus clientes.

RECOMENDACIONES

Después de haber finalizada la implementacién yecigel proyecto en la empresa

XYZ surgen algunas sugerencias y recomendaciones.

Antes de iniciar cualquier mejora en la organizaciée recomienda definir los
procesos de modo de no cruzar actividades corrdspurs a dos procesos

diferentes Una vez, definidos los procesos, semggula continuar con mejoras
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dentro de los mismos segun sea su necesidad, $iargmse deberia tomar en
especial atencidn a los procesos que se encueatrda cadena de valor. Cada
proceso y especialmente aquellos que agreguen altdiente o a la organizacion
deben contar con un control sobre indicadores gsi@érmita medir realizacion y

gestion.

Se recomienda asignar responsables de procesagsa@® que tengan experiencia
en el mismo y que conozcan bien de la organizgoi@s seran los encargados del
control, propondran mejoras y deberan respondeigsono conformidades que se

presenten en la marcha del proceso.

A pesar de no ser muy comun el control por centl®scosto en empresas de
servicios por la dificultad de calculo, se recordeeisu aplicacion pues representaria
una atribucion justa para cada proceso. ldentiicaroblemas en procesos que
presenten costos altos y seria una fuente de iafdém importante para los

directivos en toma de decisiones.

Finalmente, cuando la organizacion se encuentreada a la administracion por

procesos se recomienda enfocar sus directrices@leptos de Calidad Total.

En cuanto al desarrollo del proyecto, se recomigadbzar una reunion previa a la
partida donde se indique el alcance de cada fassode de disminuir la resistencia
de las personas especialmente en la toma de tiempes los datos que se obtienen

pueden ser irreales.
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Por otro lado, en la fase de instalacion del siatpor modulos de debe mantener un
debido control de cumplimiento de agenda pues $&ratia o dilatacion de tiempo
por responsabilidad de organizacion puede afectarcumplimiento de la

planificacion inicial del proyecto.

Finalmente, se debe realizar un correcto cierrprdgecto que contemple informe
sobre fases culminadas, productos entregados,scdstta ejecucion del proyecto,
responsables, cambios y observaciones por pardielele si existieran de modo de

retroalimentar tanto al gerente del proyecto cohemaipo de trabajo.



10.

11.
12.
13.
14.

15.

BIBLIOGRAFIA

AMERICA ECONOMIA. [http:tecno.americaeconomia.comticias/el-gobierno-es-
el-mayor-comprador-de-tecnologia-en-ecuador].

CAIC. (2008). [http://www.auditoriadeuda.org.ecéges/stories/documentos/deuda
_interna/ consolidado_deuda_interna.pdf]Endeudamiento del Pais en el
periodo 1976- 2006. Informe Final de la Auditoritntegral de la Deuda
Ecuatoriana.

COMEXI. [www.comexi.gov.ec/noticias/index.php].

CUJAE. (2003). Procedimiento para realizar el diagnostico de lasgién de
compras de la empresa cubana. Propuesta de disdééouna herramienta
informatica para su aplicacion y procesamientd.rabajo de diploma.

DIDIER, J. Tasa interna de retorno — TIRPymes Futuro.

ECUADOR INVIERTE. [http://www.ecuadorinvierte.conuticias-ecuador/la-deuda-
publica-tiene-sus-esconditesl.a deuda publica tienen sus escondites” fuente:
bolsa de Guayaquil.

ENCICLOPEDIA DE ECONOMIA. [http://www.economiad@i/spa/d/indice-de-
solvencia/indice-de-solvencia.htmdice de solvencia.

ENCICLOPEDIA. [http.//enciclopedia.us.es/wiki.pH&title=Productividad].

ESPANA, Jaime. (2007). [http://www.degerencia.ftema/indicadores_de_gestion].
Hablemos de productividadColombia.

GALARZA ALARCON, Enrique. (1998). Metodologia de la Investigacion.
Ecuador: Vértice Studio. 4ta Edicion.

HAY, E. (2003). Justo a Tiempo.Editorial Norma.

IDROBO, Paul, RUEDA, IvanAdministracion de operacionesGuia de estudio.
IDROBO, Paul. (2010)Guia de Estudio Administracion de Procesos.
ISHIKAWA. ¢Qué es el control total de la calidad?

LEFCOVICH, M. (2005). [http://www.ilustrados.copublicaciones/EEEZZkZVF
pvGMDZMZg.php]. Gestion total de la productividadArgentina.



16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.
23.

24.

25.

26.

27.
28.

29.

30.
31.

32.

33.

34.

167

LEIVA ZEA, Francisco. (2001). Nociones de Metodologia de investigacion
Cientifica. Ecuador: DIMAXI. 4ta Edicion.

LEON LEFCOVICH, M. (2004). Kaizen- Deteccion, prevencion y eliminacion de
desperdicios: una estrategia para la reduccién destos. Gestiopolis Revista
Empresarial.

LOPEZ, Carlos. (2001).Gestion logistica: herramientas indispensables pdea
competitividad. Articulo publicado en Gestiopolis.

MACHUCA, D. (1995). Direccién de Operaciones- Aspectos Estratégicoslan
produccion y los serviciosMc Graw Hill.

MAVILA, D. Flujo de caja y tasa de corte para la evaluacion peoyectos de
inversion. UMNSM.

MEXICO. ITCH. [www.itch.edu.mx/.../industrial/lmedicion_y mejoramiento_de
la_productividad.doc].

MONOGRAFIAS.COM. [http://www.monografias.com/trgbs6/prod/prod.shtml].
MORALES, R. Administracion de OperacionesUniversidad de Sonora, MX.

PUIG DOMINGUEZ, Violeta de la C.El nuevo papel de las compras y su impacto
en la competitividad de la organizacion. Institutiel Comercio Exterior.

RENDER, Heizer. Direccidon de la produccion - Decisiones Tacticag&d. Prentice
Hall.

ROSS; WESTERFIELD y JORDAN. (2001). Fundamentos de Finanzas
Corportativas. Mc Graw Hill.

RUEDA, Ivan. (2007).Curso Taller de Productividad.
SCHROEDER, Roger GAdministracion de operacionesMcGraw Hill.

TEJERO, A. y JULIO, J. (2000)Logistica Integral. La gestion operativa de la
empresa.Madrid: Editorial ESIC.

THOMPSON, Philip. (1984)Circulos de control de calidadEditorial Norma.
UCH. Calidad Total TQM. Portal para estudiantes de recursos humanos.

VILLAMARIN, Marcelo. (1995). Elementos de EconomiaEcuador: Graphus 4ta
Edicion.

WIKIPEDIA ENCICLOPEDIA INTERACTIVA. [http://es.wikpedia.org/wiki/
Sistema_de_informaci%C3%B3n]. Definicion de Sistema de Informacion
Informatico.

WIKIPEDIA ENCICLOPEDIA INTERACTIVA. [http://es.wikpedia.org/wiki/
Programaci%C3%B3n _modularDefinicion de Sistema Modular.



168

35. WIKIPEDIA ENCICLOPEDIA INTERACTIVA. [http://es.wikpedia.org/wiki/
Servidor_blade].Servidor Blade.

36. ZAMORA, Genoveva. (2010)Guia de de Estudio Medicion de Trabajo.

37. ZAPATA, Pedro. (2006)Libro de costos y Costeo para la toma de decisiones



ANEXOS



170

ANEXO A
Acta No. 65
Orden del DIA 1. Automatizacién Proceso GestidiCdenpras
Objetivo: 1.Revisar el sistema y la automatizacién del proceso
Fecha de reunion:| 28-junio-2011 Hora de inicio |Hora de Finalizacion
14:00 16:00
Lugar de Reunién Sala de Reuniones Empresa XYZ
Asistentes Firma

Gerente General
Lider del Proyecto
Gerente RRHH
Desarrollo

- Verificacion toma de acciones sobre solicitud delwas.

« Presentacion de ahorro en base a tiempos.

» Presentacion del sistema terminado.

« Presentacion de la flujo-diagramacion inicial

» Presentaciéon de las recomendaciones y mejoras.
Tareas

ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA
Capacitaciones al personal a cerca de Calidad
Total Gerente RRHH 04/07/2011
Evaluacién de la opcién de automatizar procesps
misionales de la cadena de valor. Gerente General 15/07/2011
Propuesta a partir de los procesos que deseen
Lider del Proyecto 16/07/2011

automatizar

Elaborado por:

Lider del Proyecto

Revisado por:




