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Resumen

La presente investigacion denominada “Estrategias para la optimizacion de la
gestion de compras en una empresa de servicios de mantenimiento, Callao, 20217, tiene
como objetivo diagnosticar la situacion actual de la gestién de compras, identificar los

factores de mayor incidencia y proponer estrategias para la optimizacion de la gestion.

En la investigacion se utiliz6 el método inductivo — deductivo, bajo el enfoque
mixto, de tipo proyectivo, de disefio holistico. El total de la poblacion para el estudio fue de
80 personas a los cuales se les aplicd una encuesta, a su vez se entrevisto a tres expertos tales
como: el gerente general, la administradora y el jefe de logistica; la informacién que se
obtuvo a través de las encuestas y entrevistas virtuales, posibilité identificar problematicas
dentro de la gestion de compras; asi mismo, se realiz6 el procesamiento y analisis de datos

mediante herramientas como Atlas Ti y Microsoft Excel.

Se logré identificar tres problemas criticos dentro de la gestion: déficit en el proceso
de aprovisionamiento, en el proceso de evaluacidn y seleccion de proveedores y en la
verificacion de materiales. Como consecuencia, se planted estrategias para mejorar estos
procesos deficientes con el fin de optimizar la gestion de compras, la cual consiste en
implementar un manual de procesos y procedimientos tanto para el aprovisionamiento como
para la evaluacion y seleccion de proveedores y un flujograma con la descripcién
cronoldgica y secuencial de los pasos para el proceso de verificacion de materiales, todo ello
acomparfiado de un programa de capacitaciones al personal logistico, de tal manera que se
logre el desarrollo eficiente en toda la gestion.

Palabras clave: Gestién de compra, compra, proveedores, efectividad.
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Abstract

The present research named “Strategies for the optimization of the purchasing
management in a maintenance services company, Callao, 2021” aims to determine the
current situation of the purchasing management, identify the factors of greatest incidence

and propose strategies for the optimization of management.

In the investigation was used the inductive - deductive method, in the face of a
mixed approach, projective type, holistic disegn. The total’s population for the study was 80
people to whom a survey was applied, simultaneously three experts were interviewed such
as: the general manager, the administrator and the head of logistic; the information that was
obtained through surveys and virtual interviews, made it possible to recognize problems in
the purchasing management, furthermore, the processing and analysis of data were carried

out by instruments like Atlas Ti and Microsoft Excel.

It was possible to identify three critical problems within the management: deficit
in the procurement process, in the process of evaluation and selection of suppliers and the
material verification process. As a consequence, strategies were proposed to improve these
poor processes in order to optimize the management of purchases which consists
implementing a manual of processes and procedures both for procurement and for the
evaluation and selection of suppliers, and flowchart with chronological and sequential
description of the material verification process, all this accompanied by a training program
for logistics personnel in such a way that efficient development is achieved throughout the
management.

Key words Purchasing management, purchase, suppliers, effectiveness.
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Introduccion

La gestion de compras es una de las actividades mas importantes y principales
de la logistica y en la actualidad se ha convertido en una estrategia para las empresas, sin
embargo, se observa regularmente que no consideran un control eficiente para ejecutar
los procesos logisticos, lo cual origina deficiencias causando la baja competitividad de la
empresa y hasta ocasionando la pérdida de clientes.

El presente estudio tiene una estructura organizada en cinco capitulos. El
primero inicia con el planteamiento y formulacion del problema de investigacion,
desarrollo de los objetivos, justificaciones y limitaciones del estudio.

El segundo capitulo consiste en el desarrollo de los antecedentes tanto
internacionales como nacionales, luego el marco fundamental donde se fundamenta la
investigacion en base a teorias administrativas, posteriormente se realiza la descripcién
de las categorias, subcategorias e indicadores en el marco conceptual.

En el tercer capitulo se desarrolla la parte metodoldgica, aqui se describe el
método, enfoque, tipo y disefio de la investigacion, se detalla la poblacion, muestra y
unidades informantes, se describe y explica las variables y dimensiones de estudio y se
realiza una breve descripcién de las técnicas e instrumentos que se utilizaron para la
recopilacion de datos, posteriormente se efectua la validacién, procesamiento y analisis
de datos.

En el cuarto capitulo, se presenta la discusion de los resultados de la
investigacion, se procede con la descripcidn de los resultados cuantitativos y cualitativos,
se realiza el diagnostico y de acuerdo a ello se desarrolla la propuesta.

Finalmente, en el quinto capitulo se realiza la mencion de las conclusiones de la
investigacion, asi como sus respectivas recomendaciones para la implementacion de la

propuesta.
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CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

La gestion de compras en los ultimos afios ha sido uno de los temas mas
relevantes y significativos para los gerentes, debido a que una de las principales
actividades en una empresa es el aprovisionamiento. A nivel mundial, existe una
competitividad generada por la globalizacion que ha originado que las empresas
reestructuren sus procesos de compra y evallen las alianzas estratégicas con sus
proveedores, ademas con la apertura de barreras al comercio en los Ultimos afos, el
aprovisionamiento de productos ha sido mas fluido debido a la gran cantidad de

proveedores en el mercado (Mendoza & Cevallos, 2016).

Por otro lado, la situacion real de la gestion de compras en muchas grandes
empresas latinoamericanas se fundamentan en la gestion del proceso de negociacion de
ciertos productos estandarizados, cuya contratacion carece de excesiva complejidad
representando entre el 15% y el 30% del volumen de compras, ademas no se obtiene un
mejoramiento en eficiencia y control debido a que sélo se trasladan la labor de los
procesos y las responsabilidades de un area a otra, sin efectuar indispensables
reorganizaciones y optimizaciones de estos procesos de gestion, asi mismo, tampoco se
logra la distribucion adecuada de las actividades de acuerdo a conocimientos y
especialidades de los trabajadores, ni el impulso del trabajo en equipo, accion que implica

una reduccion de la eficiencia del area de compras (Valderrama, 2017).

En el Peru, las empresas grandes son conscientes que la gestion de compras es
sumamente importante para la optimizacion de recursos debido a que se puede generar
ahorros entre un 10% y 20% si la gestion es eficaz, por lo que cuentan con personal

calificado para llevar el manejo eficiente de esta gestion, lo cual las pequefias y medianas
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empresas carecen, perjudicando asi su economia, debido a que suelen efectuarlo mediante
su instinto y no contar con especialistas, ya sea por desconocimiento 0 por un presupuesto
insuficiente, produciendo una deficiente gestion lo que puede originar la pérdida de gran

parte de su presupuesto establecido (Diario Correo, 2015).

En una encuesta realizada por Ipsos Per( relacionado a la cadena de
aprovisionamiento en donde implica la produccion, las compras, la manufactura entre
otros., de grandes empresas comerciales e industriales, se evidencia que el 40% de las
empresas tiene niveles de automatizacion limitadas, es decir, son poco eficaces en la
cadena de suministros; desde otro punto de vista, el factor humano tiene una gran
desventaja debido a que no existe una institucion que ensefie este curso, lo cual los
contratos de estos especialistas se convierte en un desafio, por otro lado, el 40% de los
encuestados no aplica el outsourcing en ningun proceso logistico dado que consideran
que los operadores no estdn comprometidos, seguido del déficit de mejora continua y

errores vinculados al recurso humano (Semana Econdmica, 2015).

Segun estudios realizado por GS1 Pert sobre la situacion actual y competitividad
de las cadenas de suministro en el pais, se obtuvo como resultado que solo el 30% de las
empresas peruanas cuentan con cadenas de suministro competitivas, el 10% con cadenas
de suministro en proceso de desarrollo, el 35% cuentan con una cadena de suministro a
nivel primario y el 25% con cadenas de suministro funcionales, lo cual coinciden con las
cifras del Foro Econémico Mundial, ubicAndonos en el puesto 65 de 144 economias

(Diario Gestién, 2015).
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Abordando el problema de una pequefia empresa de servicios y tomando en
cuenta lo mencionado anteriormente, se evidencia un déficit en ciertos procesos de la
logistica de la empresa, principalmente en la gestion de compras, lo cual influye
negativamente, originando problemas internos con el paso del tiempo, por causas tales
como defectuosos y carentes procesos, falta de conocimiento en ciertas actividades,
ausencia de guias que apoyen en la orientacion de procesos al personal, constantes usos
de garantias por trabajos defectuosos a causa de los materiales de baja calidad que
adquieren, todo esto ha generado gastos extras y a su vez pérdida de tiempo al no contar

con proveedores gque respaldan el aprovisionamiento.

Asi mismo, se observa que se adquiere materiales solo cuando lo necesitan para
un determinado trabajo y no cuentan con una programacion de fechas que indiquen cada
cuanto tiempo se debe realizar la provision de suministros, esto ha causado retrasos en la
entrega de trabajos y en consecuencia a ello, molestia en sus clientes, incluso cuando se
necesitan materiales para los trabajos, cualquier trabajador se dirige a los establecimientos
para adquirir lo que se requiere y se le otorga un determinado monto de dinero para la
compra de esos materiales, y es ahi donde también se ve la ética de los trabajadores,
debido a que pueden hacer adulteraciones a los precios de cada material en las boletas o
facturas que les proporcionan. Todo esto ha ido generando un impacto negativo en la
empresa que se ha visto reflejado en el descenso de las ventas de servicios de
mantenimiento, sobre todo por la insatisfaccion de los clientes y si la situacion continua
de esa manera, la empresa se vera afectada principalmente en su calidad de servicio,

desvalorizando su competitividad en el mercado y confianza ante los clientes.
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1.2 Formulacion del problema
1.2.1 Problema general

¢Como mejorar la gestion de compras en una empresa de servicios en el
Callao, 20217

1.2.2 Problemas especificos
¢Cudl es la situacion de la gestion de compras en una empresa de servicios en el
Callao, 20217

¢Cuales son los factores de mayor incidencia en la gestion de compras en una

empresa de servicios en el Callao, 2021?

1.3 Objetivos de la investigacion
1.3.1 Objetivo general
Proponer estrategias para la optimizacion de la gestion de compras en una

empresa de servicios de mantenimiento, Callao, 2021.

1.3.2 Objetivos especificos
Diagnosticar la situacion actual de la gestion de compras en una empresa de

servicios en el Callao, 2021.

Identificar los factores de mayor incidencia en la gestién de compras en una
empresa de servicios en el Callao, 2021.

1.4 Justificacion de la investigacion

1.4.1 Tedrica
La justificacién de la investigacion se basa en teoria tales como clasica,

neoclésica y estructuralista. La teoria clasica de Henry Fayol, define la importancia de la
relacién entre todas las areas de la organizacion al momento de desarrollar actividades
que implica, la planeacion, organizacién, direccion y control, y de tal manera busca
maximizar la eficiencia de todas las areas involucradas de la empresa. Por tanto, la teoria

clasica va permitir comprender lo importante y significativo que es tener un buen manejo
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de los procesos logisticos, en este caso, del proceso de gestion de compra, debido a que
las distintas areas de la empresa estan vinculadas y dependen sobre todo de esta gestion.
La segunda teoria que fundamenta la investigacion es la neoclasica avalada por Peter
Drucker, en la cual sostiene que las empresas buscan lograr resultados claros y concretos
a través de los conceptos tedricos de la administracion. Por ende, se considera esta teoria
porque ayudara a encaminar el desarrollo de la propuesta bajo los conceptos basicos de
la administracion que la teoria describe, con el fin de alcanzar el objetivo que es optimizar
los procesos que implica la gestion de compras. Finalmente, se considera la teoria
estructuralista, la cual se basa en el equilibrio del recurso humano y su estructura, atiende
aspectos que implica tanto a la empresa como al trabajador, por ende, ayudara a dar un
enfoque apoyado no solo en los procesos y sus mejoras sino también en la articulacion
con el desempefio de cada trabajador en cada actividad, procedimiento o proceso, con el

unico fin de alcanzar el objetivo.

1.4.2 Metodoldgica
En esta investigacion se aplicé el enfoque cuantitativo y cualitativo, es decir, se

realiz6 un enfoque mixto, porque permite recolectar, analizar, e interpretacion de datos
para posteriormente plantear una propuesta de solucion. Cabe resaltar que el enfoque
mixto no pretende reemplazar al enfoque cuantitativo o al cualitativo, sino hacer una

fusion para que el estudio sea més integro (Hernandez & Mendoza, 2008).

1.4.3 Préctica
El presente estudio se justifica porque la empresa manifiesta deficiencias en

cuanto a la gestion de compras, tanto en su proceso como en sus funciones, es por ello
que esta investigacion tiene como finalidad identificar esas deficiencias, saber las causas

y plantear soluciones ya sea modificando, mejorando y/o estableciendo procesos para
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lograr que los servicios que brinda la empresa se desarrollen de manera eficiente. A su
vez, la investigacion sera de utilidad para las empresas enfocadas en el sector de servicios
de mantenimiento, porque van conocer una propuesta mediante la cual lograran mejorar
sus procesos Yy procedimientos de actividades fundamentales que se encuentran dentro de
la gestion de compras, permitiendo optimizar el area logistica, logrando incrementar su

rentabilidad y convirtiéndose en empresas competitivas en el mercado.

1.5 Limitaciones de la investigacion
Para el transcurso del estudio se tuvieron algunas limitaciones de tiempo debido

a que el investigador debia compartir entre temas laborales y académicos, sin embargo,
se logroé resolver a través de un adelanto de vacaciones; asi mismo, la investigacion fue
financiada con recursos propios. Por otro lado, debido a la situacion actual que se vive
por la pandemia, fue complicado acudir a las bibliotecas; no obstante, fue superado

recurriendo a las bibliotecas virtuales.

CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacién

2.1.1 Antecedentes internacionales
En Santiago de Cali, Alzate (2017) en su tesis sobre el mejoramiento en el area

de compras a través de una propuesta, tiene como objetivo solucionar los problemas
diagnosticados en la gestion de compras, optimizando los procesos garantizando el
abastecimiento de suministros que se utilizan para la construccion. Para este estudio se
aplico una investigacion descriptiva, con método cuantitativo y se aplic6 como
instrumentos de recoleccion de datos, las encuestas y entrevistas. Se concluy6 con la

propuesta de implementacion de un nuevo proceso de compras para optimizar el tiempo
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de demora, asi mismo como parte de la estrategia de mejora se plantea exigir certificados

de gestion de calidad a los proveedores para garantizar los productos solicitados.

En Guayaquil, Parrales (2017) realiz6 wuna investigacion sobre los
procedimientos para la gestién de compras. Este estudio tuvo como objetivo plantear un
manual de procedimientos que pueda optimizar el costo, el tiempo y que permita mejorar
la funcion y el dominio de las actividades que desarrollan; también aplico el proceso
deductivo mediante el cual se procedi6 a realizar un analisis de la realidad actual del area
de compras donde se utiliz6 la observacion cientifica como método de investigacion para
determinar la funcion real de las actividades del area de compras y sus deficiencias. De
acuerdo al estudio, se obtuvo como resultado la inexistencia de una estructura
organizacional, lo cual suscitd que se lleve a cabo procedimientos empiricos, defectuosa
comunicacion entre departamentos y una deficiente distribucion de funciones, por ende,
se concluyé que el empleo de un manual de procedimientos permitira alcanzar una gestion
de compras més efectiva, asi mismo se recomienda observar periédicamente los

procedimientos de esta gestion para lograr una mejora continua.

En Santa Clara, Capote (2016) realiz6 un estudio sobre el sistema de gestion de
compras aplicada a un complejo hotelero, el cual tuvo como objetivo diagnosticar la
situacion actual para disefiar y aplicar un sistema de compras que genere una adecuada
adquisicion de productos; para esta investigacion se aplico el diagrama de Pareto e
Ishikawa, métodos, técnicas y herramientas como analisis de documentaciones y
entrevistas no estructuradas; como resultado se observo que para atender la alta demanda
de productos se necesita implementar un sistema que permita evaluar y seleccionar
proveedores, administrar y ejecutar las compras y encargarse de la gestion de stock;

concluyendo, en efecto se conocid la situacion actual del complejo hotelero encontrando
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deficiencias con respecto a la produccion no enfocada a la demanda, debido a la carencia

de informacion sobre los productos primordiales para la satisfaccion al cliente.

En Milagro, Mufioz (2016) en su trabajo de tesis sobre los indicadores de la
gestion de compras en una boutique, tuvo como objetivo precisar indicadores que
permitan la mejora de actividades de esta gestion dentro de la empresa; fue una
investigacién no experimental, transversal y longitudinal con métodos inductivo,
deductivo y sintesis, se aplico una herramienta para la recopilacién de datos como es la
entrevista; como resultados se obtuvo el planteamiento de una propuesta para el control
de la gestion de compras complementando al sistema actual que vienen manejando. Se
concluyé que el efecto de un apropiado proceso de compras es fundamental para el
aprovisionamiento de la empresa, ademéas de un adecuado manejo de inventario con el
apoyo de herramientas tecnoldgicas que ayudara a evitar los excesos en las compras y

entorpecer los procesos de adquisicion.

En Santa Clara, Diaz (2016) en su tesis sobre la gestién de compra en una
empresa de alimentos se observa que la investigacion ha tenido como finalidad proyectar
un sistema que garantice la gestion del aprovisionamiento del restaurante con los
productos indispensables para su operacion. La investigacion esta basada en técnicas,
herramientas y métodos que posibilitan lograr el proposito, se realizé entrevistas no
estructuradas, se hizo un anélisis de documentos y se utilizo el diagrama de Ishikawa y
Pareto; los resultados mostraron que un SGC (sistema de gestion de compras) permitiria
que se realice mejor las planificaciones y organicen las compras, asi mismo se concluyo
que esta gestion es fundamental para planear una oferta donde tenga un proceso eficiente

y los clientes del restaurante posean mayor satisfaccion.
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2.1.2 Antecedentes nacionales
Toribio (2020) en su estudio sobre mejora de la cadena de suministro, tiene como

objetivo plantear una propuesta de mejora para incrementar la productividad en una
empresa. El estudio se realizado fue bajo el enfoque mixto, de tipo proyectiva, holistico
no experimental y para la recoleccion de datos se utilizaron dos técnicas, entrevistas y
encuestas. Posteriormente al analisis, se concluye que se deben realizar un seguimiento a
los proveedores para que cumplan con los acuerdos pactados y hacer visitas a sus
establecimientos para constatar que los procesos y productos sean de calidad, asi mismo
disefiar una programacion que permita el abastecimiento de los materiales y que se pueda

cumplir con el plan de produccién.

Simon (2019) en su tesis sobre propuestas para mejorar la gestion de compras,
se observa gue la investigacidn tuvo como proposito identificar los problemas que afectan
a la gestion de compras y plantear la implementacion de mejoras. Esta investigacion se
desarroll6 bajo el método inductivo — deductivo, con un enfoque mixto y sintagma
holistico de nivel comprensivo y tipo proyectivo, también se utiliz6 las encuestas y
entrevistas como instrumentos para la recopilacién de datos. De acuerdo a los resultados
del estudio, se hall6 tres problemas criticos dentro de la gestion las cuales son la carencia
de un proceso administrativo apropiado y un planificado proceso de la cadena de
suministro y finalmente un déficit en el proceso de seleccion de proveedores, para ello se
concluye que se debe disefiar y aplicar manuales que sirvan para orientar los
procedimientos que requiere cada actividad, con el fin de que la ejecucion de la gestion

de compras de la municipalidad de la Molina sea la adecuada.

Romero & Salazar (2018) realizaron un estudio sobre la gestion de compras de

una empresa distribuidora. El objetivo fue diagnosticar el nivel de gestion de compras de
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la empresa empleando fuentes teéricas como base del estudio; el disefio empleado fue no
experimental con corte transversal, enfoque cuantitativo, y tipo sustantivo con nivel
descriptivo simple, como herramientas para la recopilacion de datos se utilizd encuestas
y cuestionarios que posteriormente fueron procesados y estudiados mediante el software
SPSS version 25; se obtuvo como resultado que el 20% de los trabajadores de esta
distribuidora expresaron que la gestion de compras es defectuosa, por ende se concluyé
que la implementacion de una correcta gestion de compras puede disminuir el porcentaje
y posibilite una mejora en la rentabilidad, asi mismo se recomienda que se capacite a los
trabajadores implicados en la gestién de compras con la finalidad de que estos conozcan,
entiendan y dominen el manejo de dicha gestion, asi como también se realice una
seleccion adecuada de proveedores que puedan cumplir ciertos requisitos para su
asociacion con la empresa como por ejemplo contar con una solidez financiera y/o
facilitar herramientas de comercializacion de sus productos, cooperando con la

sostenibilidad y rentabilidad que se busca tanto para el proveedor como para la empresa.

Castro (2017) en su tesis sobre la gestion de compras para el incremento de la
rentabilidad en una empresa, tiene como objetivo desarrollar un diagnéstico sobre la
situacion y de acuerdo a ello plantear propuestas que permitan la mejora de la gestion. La
investigacion se desarrollo con un enfoque mixto de tipo proyectivo, con sintagma
holistico y tipo transversal no experimental. De acuerdo al estudio, se concluyd que se
desarrollara una guia de procesos, la cual sera disefiada teniendo en cuenta todos los
procedimientos que implica el proceso de gestion de compras y detallando cada paso con
sus respectivas especificaciones asi como programaciones para charlas de induccion al
personal, a su vez la implementacion de un software que les permita tener la informacion
de manera rapida, confiable y oportuna, con el propdsito de mejorar los procesos de la

gestién de compras y la rentabilidad de la empresa.
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Aranda (2016) realiz6 una investigacion sobre la gestion de compras y la
influencia en la rentabilidad de una empresa de transportes. La finalidad del estudio fue
diagnosticar si la gestion de compras influye en su rentabilidad; se emple6 el método
deductivo — inductivo, analitico, sintético y estadistico, asi como el disefio descriptivo —
transversal y para la recopilacion de datos se utiliz6 una encuesta. Segun lo que se alcanz6
de los resultados, se observa que no realizan una evaluacion de proveedores y carecen de
una base de datos para estos, no aprueban 6rdenes de compras, no existe control de
inventarios y las compras que realizan varian en un 33% sobre las ventas anuales. Por lo
expuesto, se concluyo que si existe una influencia significativa de la gestién de compras

con respecto a la rentabilidad de la empresa.

2.2 Bases tedricas

2.2.1 Marco fundamental
El desarrollo de la teoria clasica tiene como objetivo primario lograr la eficiencia

en todas las areas de una organizacion enfocandose principalmente en la estructura 'y en
las funciones que se deben desarrollar para alcanzar dicho objetivo, asi mismo el autor de
la teoria clasica consideraba la necesidad de instruir sobre la administracién de manera
genérica, metddica y organizada para formar a los administradores, por ello inicia con un
estudio cientifico de la administracion con el fin de reemplazar la improvisacion y

empirismo por técnicas cientificas.

Henry Fayol en su teoria clésica parte de un planteamiento general, donde se
basa en la totalidad de la organizacion y su estructura para conseguir que todas las areas
implicadas incluyendo el recurso humano, logren la eficiencia. En esta teoria se considera
que la administracion debe apoyarse en principios o leyes, por ende, establecio 14

principios generales como guia que permitieran resolver los problemas que presente la
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empresa y que basicamente es el centro de esta teoria. Estos principios generales también
estan respaldados y se efectdan a través del proceso administrativo. Por ende, la teoria
clasica va permitir comprender la importancia del area logistica y la transcendencia que
tiene en las demas areas de la organizacion debido a que estan relacionadas, asi como
también se hara énfasis en cada funcién y/o actividad que comprende la gestion de
compras, con el objetivo de lograr la eficiencia en toda el area logistica y en las demas

areas que conforman la empresa (Chiavenato, 2007).

La teoria neoclasica de Peter Drucker se enfoca en destacar los aspectos
practicos y por encontrar resultados claros y precisos sin omitir ni ignorar los conceptos
teoricos de la administracion. Autores como Koontz, O'Donnell, entre otros, consideran
al igual que Peter Drucker que el enfoque neoclasico estd fundamentado en un ciclo o
proceso administrativo que Fayol plante6 en su momento, las cuales son planear,
organizar, dirigir y controlar, lo cual establece una secuencia ciclica que conforme se va
repitiendo, va permitiendo hacer una retroalimentacion, correcciones y ajustes, con el
unico fin de alcanzar el objetivo de la empresa con el apoyo y esfuerzo colectivo del
recurso humano. La teoria neoclasica también hace énfasis en los objetivos y resultados
de la organizacion; se considera que la funcién de una organizacion basicamente esta en
lograr los objetivos y obtener resultados, por tal motivo es que las empresas deben estar
estructuradas y dirigida en base a ello, de alli se origina la importancia de que las que
empresas tengas objetivos organizacionales y que estos se alcancen, debido a que sirve
como medio para evaluar el desempefio de las empresas.

Evidentemente los autores de esta teoria enfocaron sus principios para contribuir no sélo
con los administradores en la orientacion del manejo de una empresa, sino también para

colaborar con el manejo desarrollo de ciertas funciones y areas especificas a cargo de una
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persona. Por consiguiente, la teoria neoclasica va permitir tener un entendimiento mas
claro y especifico del manejo de los procesos de la gestion de compras bajo el enfoque
del proceso administrativo hasta enfatizar los resultados y al igual que la teoria clésica,

lograr alcanzar la eficiencia (Chiavenato, 2007).

La teoria estructuralista es una clase de fusion entre las teorias de relaciones
humanas y la teoria burocrética, aqui se observa que el estructuralismo busca el equilibrio
entre ambas teorias, sobre todo haciendo énfasis en el recurso humano. Algunos estudios
realizados por los autores tuvieron como finalidad establecer nuevos métodos para llevar
a cabo estos procesos, con el objetivo de que las nuevas empresas tengan una guia en la
administracion y que las actuales puedan mejorar el desempefio administrativo y

maximicen su rendimiento.

En cuanto al desarrollo organizacional dentro del estructuralismo se sefiala que
se encuentran en constante cambio a consecuencia de los factores externos de la empresa,
de igual modo se sabe que estas constan de fases elementales que garantice y se fortalezca
con el tiempo, como son el diagnostico inicial, fase fundamental donde se realiza un
estudio de la organizacion en conjunto con los ejecutivos para saber como va la
productividad del recurso humano y como esta puede intervenir en el entorno econémico
de la organizacion, identificar el problema para posteriormente proceder a la recopilacion
de datos donde se emplean algunos instrumentos como encuestas o entrevistas con ciertas
caracteristicas que ayuden a reunir la informacién necesaria, luego de ser analizada llegar
a una conclusion e identificar con mayor precision las areas que estan en problemas, para
finalmente pasar a la etapa final que es la de intervencion que se hara cargo de resolver

los problemas encontrados, ya sean soluciones como capacitaciones, retiros, charlas o

27



reuniones donde se analice el problema junto a los trabajadores, entre otras medidas que
crean convenientes. Por ende, se considera esta teoria porque permitird dar una vision de
manera mas global de la empresa, es decir, donde no solo se enfoque en la organizacion
como tal y sus procesos sino también en las personas y su desenvolvimiento laboral

(Chiavenato, 2007)

2.2.2 Marco conceptual
Las estrategias de mejora se pueden definir como la precision de las metas de la

empresa y lo que se requiere para lograr dichas metas, pero a largo plazo, de tal manera
que se pueda organizar, estructurar de forma coherente, precisa, correcta e implementarse,
ademas, existe la necesidad de utilizar recursos no solo financieros, sino también recursos

logisticos y humanos que contribuyan en el desarrollo de una estrategia (Contreras, 2013).

Los manuales son documentos de apoyo que sirven como instrumento para
transmitir conocimientos y orientar, debido a que contienen informacion descrita de
manera ordenada, especifica y detallada sobre algin tema en particular y en los ayudara

en la ejecucion de alguna funcién o actividad (Vivanco, 2017).

Las capacitaciones vienen a ser un proceso de instruccion metodica mediante el
cual desarrollan capacidades y adquieren conocimientos en un determinado tiempo

(Chiavenato, 2007).

Para realizar las capacitaciones, primero se debe especificar cuales son las
necesidades que existe en la empresa, diagnosticar sus problemas, realizar una evaluacion
y de acuerdo a ello determinar si se requieren las capacitaciones a los trabajadores de la
empresa. (Cota, 2016).
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La gestion de compras es basicamente el cimiento del proceso de produccion
que consiste en que la necesidad de la empresa sea atendida de manera satisfactoria;
ademas, dentro de esta gestion se debe asegurar constantemente de realizar las
previsiones, negociar los precios, indagar opciones de proveedores, verificar contratos de
aprovisionamiento, constatar la rotacion de stock y la supervision del personal de
compras, con el fin de que esta area tenga un desempefio efectivo y esté al mismo nivel
que las demas areas de la organizacion. Por otro lado, como se menciona anteriormente,
el proceso de compra debe proveer lo que necesite la empresa, para ello es fundamental
gue se sepa con precision qué es lo que se comprara, en qué momento, cuanto y dénde se

realizard la compra (Ayala, 2016).

Segun especialistas en el campo, consideran que una efectiva gestion de compra
influye en un resultado exitoso porque la organizacion sera mas eficiente y competitiva,
aunque se debe tener en cuenta que el proceso de aprovisionamiento va cambiando con
el tiempo, haciendo que las empresas lidien con un desafio constante de adaptacion
Leenders, M. et al y Del Rio citado en (Borjas, 2007). Cabe resaltar que esta gestion esta
involucrada de cierta manera con las diversas areas de la organizacion, por lo que es de
suma importancia que el funcionamiento ti de la cantidad de productos que se compre y
la calidad de estos, es por eso que siempre se menciona que uno de los propoésitos de esta
gestion también esta en la optimizacion de costos (ldrogo, Gutierrez, Quiroz, & Ruiz,

2015).

Segun un estudio que desarrollé la ONUDI sobre los proveedores, manifiesta
que la colaboracion de estos en la gestion de compras es fundamental en una organizacion,
debido a que este contribuye en la reduccidn de costos, asi mismo promueve y mejora las

capacidades y la competitividad, pero para ello también debe existir un trabajo en
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conjunto con los clientes y es primordial que estos efectien un seguimiento; cabe resaltar
que dentro del proceso proveedor — cliente se puede llegar a sostener una alianza basada
en la mutua confianza y en la realizacion de las responsabilidades de ambas partes,

ONUDI citado en (Yacuzzi, 2012).

Es conveniente hacer una evaluacion de proveedores para conocer de qué manera
trabajan, cudl es su sistema, qué capacidad tienen, como o qué valor pueden contribuir en
la organizacion, cudl es su potencial, cdmo y qué tan buena es su logistica, si existe la
calidad en sus productos, entre otras; de esta manera se puede evitar contratiempos que

afecten en la alianza estratégica entre la organizacion y el proveedor (Vargas, 2013).

Se propone como alternativa que el cliente sea socio del proveedor con el fin de
que cuando este gestione la adquisicion de los productos no sea en base a una negociacién
porque puede haber un contrato previo de por medio para que los productos tengan un
precio accesible acordado por ambas partes, ademas de tener un aprovisionamiento
asegurado y asi evitar que el cliente tenga un constante cambio de proveedor o fallas en

su aprovisionamiento y que el proveedor tenga un cliente estable (Fernandez, 2013).

Si se trata de efectividad se alude a la eficacia de una organizacion que hace
referencia a la capacidad de conseguir un objetivo; a la satisfaccion tanto de los clientes
como de la sociedad, a los accionistas, gerentes, trabajadores, proveedores, entre otros.
De acuerdo con el autor, para que las empresas logran tener una efectividad es vital que
se cumplan tres requisitos basicos como son, alcanzar la meta, el objetivo, preservar un
correcto sistema interno y adecuarse al entorno; por otro lado, existe una variedad de
componentes que se relacionan con la organizacion y hacen mas complicada obtener una

efectividad exitosa (Chiavenato, 2009).
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Para efectuar un analisis de efectividad en la organizacién, se desarrollaron
diversos métodos con sus respectivos indicadores con el fin de saber cuando o en qué
momento una organizacion es efectiva. Mientras que Etzioni considera que la efectividad
es lograr alcanzar los objetivos propuestos; autores como Seashore y Yuchtman, lo
describen como la capacidad de poder utilizar los recursos y definir su funcionamiento;
asi mismo, es importante resaltar que existe un elemento esencial que debe considerarse
para alcanzar la eficiencia de la organizacion, que es la definicion de los objetivos, de
acuerdo a ello se podra precisar los recursos que se utilizaran en base a dichos objetivos,
y si estos recursos se empleen de manera 6ptima, se puede deducir que el trabajo se esta

desempefiando de manera eficiente (Martinez, Vera, & Vera, 2014).

El control de inventario es uno de los componentes de la cadena de
aprovisionamiento que tiene una funcion fundamental en una organizacién porque de esta
manera se puede llevar un registro de los productos o materia prima que salen y entran
del almacén, los que faltan y deban ser adquiridos o para mantenerlo como stock, entre
otros; e incluso para lograr una optimizacién en los recursos financieros de la
organizacion. El gerente financiero tiene un rol fundamental en la funcién del control de
inventario, dado que éste es el que autoriza ciertos elementos que comprende dicho
proceso y que a la vez considera la minimizacion de costos y mejoras en la rentabilidad
de la empresa, por ello se considera como una herramienta para que los recursos

financieros se puedan mejorar (Duran, 2012).

El aprovisionamiento es una de las actividades mas indispensables dentro de una
organizacion porque de ello dependen los servicios que se brindan. Esta funcion aparte
de encargarse de mantener el almacén con stockeado y la negociacion economica para

adquirir la materia prima, también se encargar de otros factores que son parte de este
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proceso, tan importantes igual que los ya mencionados, como son los costos de transporte,
almacenamiento, mantenimientos de stock, costes de utilizacién, entre otras (Colomé,

2013).

La orden de compra es un documento cuyo objetivo es indicar a los proveedores
los materiales o productos que carecen para que estos puedan proporcionarle. Este
documento tiene una serie de datos especificos indispensables para llevar un mejor
control de este proceso; como, por ejemplo, el nimero de la orden de compras, el nombre
del o los proveedores, la fecha de realizacion de la orden y la fecha de entrega de
productos, los productos que se proveeran y la cantidad, el precio, condiciones de pago y

las observaciones (Sagri, 2014).

La gestion de proveedores implica el desarrollo de criterios de evaluacion,
seleccion y seguimiento de los proveedores de una empresa. Para realizar la seleccion de
proveedores se debe tener en cuenta algunos criterios basicos como son la calidad, la
disponibilidad, el periodo de entrega, el servicio y sobre todo el costo, que es una de las
razones por las que surge esta practica habitual que las organizaciones solicitan
cotizaciones a sus proveedores y en base a ello tomar la decision, sin embargo, analizando
desde el punto de vista de Holmberg, considera que en un proceso complejo como la
cadena de aprovisionamiento, es muy arriesgado basar las decisiones en un solo criterio

como es el costo (Sarache, Castrillon, & Ortiz, 2009).

Se considera como métodos de pago a las herramientas que se utilizan para la
retribucion economica de una transaccion, estos métodos son elegidos dependiendo del
acuerdo o negociacion, requerimiento y confianza que consideren ambas partes. Algunos

métodos de pago que existen son en efectivo, pago por PayPal, confirming o pago a
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proveedores, transferencia o giro bancario, cheques, letra de cambio, pagaré, facturas,

entre otros (Cinollo, Jorquera, Romero, & Tornaghi, 2016).

Las ventas es una de las funciones més importantes de la organizacion; se provee
al cliente lo que necesita ya sea productos o servicios que ofrezca la empresa, a cambio
de dinero. Dentro del area de ventas se distribuye las funciones con el fin de que estas se
desempefien correctamente; se dividen en dos, las funciones basicas que comprende la
funcion administrativa, operativa y técnicas, y la organizacion de la fuerza de ventas

compuestas por lineas de productos, zonas geogréficas y clientes (Navarro, 2012).

CAPITULO IlI: METODOLOGIA

3.1 Método de investigacion
En el presente estudio se aplico el método inductivo - deductivo porque empieza

con un estudio para posteriormente obtener conclusiones y plantear una solucion al
problema diagnosticado. Este método de investigacion esta constituido por la induccion
que estd referida a una manera de razonamiento en la que transcurre desde el
conocimiento de sucesos especificos a sucesos mas genéricos, y el deductivo, que hace
referencia a caracteristicas o soluciones determinadas a partir de generalidades

(Rodriguez & Pérez, 2017).

3.2 Enfoque
Para la presente investigacion se utilizd el enfoque mixto, porque permitié

determinar la situacién en la que se encontraba la gestion de compras de la empresa y
desarrollar estrategias para optimizar esta gestion. El enfoque mixto esta basado en una
fusién entre el método cuantitativo y cualitativo, el cual tiene como objetivo comprender

la realidad del estudio de una manera mas integra y donde se emplea la evidencia de
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manera numeérica, verbal, textual, visual, simbolica, entre otras, Creswell, Lieber y

Weisner citado en (Hernandez R., 2014).

3.3 Tipo de investigacion
La presente investigacion es de tipo proyectiva porque se efectGa en un tiempo

determinado. Esta orientada al invento o creacion enfocada a dar solucién a una
necesidad, planificar y encontrar como aplicarlas, qué instrumentos utilizar, en qué
momento hacerlo, entre otras. En otros términos, para realizar una investigacion
proyectiva se debe tener en cuenta ciertas interrogantes que respondan a lo que es
técnicamente la investigacion proyectiva. La investigacion proyectiva puede llevarse a

cabo en el futuro (Hurtado, 2000).

3.4 Disefio de la investigacion
Existen diferentes tipos de disefios sin embargo en esta investigacion se empleara

el disefio no experimental porque no hay modificacién o manipulacion en las variables, y
de tipo transversal debido a que se recopilan los datos en un solo momento y en un tiempo

especifico (Hernandez, 2014).

3.5 Poblacion y unidades informantes
La poblacion se encuentra integrada por una delimitada agrupacion de

individuos que poseen las mismas caracteristicas o también llamados criterios de
inclusion que son las que determinan si se incluye o no en la poblacion, con el objetivo
de conseguir informacion de algun tipo para ser estudiados y llegar a una conclusion en
base a ello; En esta investigacion se considerd una poblacion de 80 personas, trabajadores
de la empresa de servicios. Cabe destacar que cuando el investigador no logre conseguir

toda la informacién necesaria, debe establecer el concepto nuevo llamado poblacién
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referencial para acudir a otras fuentes de donde se extraera dicha informacion con

respecto a la poblacion (Hurtado, 2000).

Las unidades informantes hacen referencia al ser o ente que represente al objeto
de estudio de donde se obtendra la informacidn de interés; pueden ser personas, grupos
humanos, poblaciones completas, determinadas unidades geogréaficas, eventos, entre
otros; cabe mencionar que dependiendo el objetivo se determina la unidad de analisis.
(Hernéndez, Mirabal, Otalvora, & Uzcategui, 2014). En esta investigacion las unidades
informantes estaran compuesta por tres personas las cuales brindaran informacién acerca

de la gestion de compras de la empresa.

3.6 Variables y dimensiones
La gestion de compra es la adquisicion de productos y/o servicios que se basan

en requerimientos principales como precio y calidad, con el fin de abastecer y llevar a
cabo el proceso de produccion. Esta gestion incluye conocer la necesidad de suministro
de la empresa para su abastecimiento, ademas considera aspectos como la negociacion,

precios, condiciones, seguimiento para entrega del producto (Escudero, 2014).

Las estrategias de mejora, son un conjunto de planteamientos de accion que
sirven para cumplir un objetivo o meta y atribuir un propdésito a la organizacion
(Contreras, 2013). Asi mismo, se observa como una conducta universal en relacion a su
entorno, lo cual generalmente se considera como un cambio organizado (Chiavenato,

2008)
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Tabla 1

Matriz de categorizacion de la categoria problema

Categoria Sub categoria Indicador
C1.1.1 Control de inventario
C1.1.2 Aprovisionamiento
C1. C1.1Compras C1.1.3 Orden de compra

Gestion de compras

C1.2 Proveedores
C1.3 Efectividad

C1.2.1 Gestidn de proveedores
C1.2.2 Métodos de pago

C1.3.1 Ventas

Tabla 2

Matriz de categorizacion de la categoria solucién

Categoria

Alternativa Solucién

KPI

Entregable

Estrategias

de mejora

Desarrollar una
metodologia para optimizar
el abastecimiento
acompafado de
capacitaciones para el
personal del area

Aplicar un flujograma que
optimice el proceso de

verificacién de materiales

Desarrollar una mejora del
método de la evaluacion y

seleccion de proveedores

Nivel de personal

capacitado =

(N° de personal
capacitado / N° total de

personal) x 100

Nivel de materiales

verificados =

(N° de materiales
verificados/ N° total de
materiales adquiridos)
x 100

Nivel de actualizacion

de procesos =

(N° de procedimientos
mejorados / N° total de

procedimientos) x 100

Manual de procesos para el
abastecimiento de

materiales.

Programa de capacitacion
del personal relacionado con

los procesos.

Flujograma del proceso de

verificacion de materiales.

Programa de capacitacion
del personal relacionado con

los procesos.

Manual de procesos para la
evaluacion y seleccién de

proveedores.

Programa de capacitacion
del personal relacionado con

los procesos.
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3.7 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.7.1. Técnicas
En el presente estudio se aplicd la encuesta porque es una técnica facil y rapida

de aplicar, es similar a una entrevista debido se plantean preguntas para recolectar datos,
pero en esta técnica no existe mucha interaccion con la persona que lo desarrolla, es decir,
el encuestado. La encuesta se realizd de manera virtual a traves del formulario de Google

(Hurtado, 2000).

De igual manera, como técnica de recoleccion de datos se aplicé una entrevista
a 3 personas que forman parte del estudio las cuales son, el gerente general, la
administradora y el jefe de logistica. En la entrevista, el entrevistador realiza una serie de
preguntas elaboradas previamente al entrevistado con el objetivo de conseguir
informacion a través de sus respuestas, por ello es que las preguntas tienen que estar

disefiadas en base a las dimensiones y/o indicadores en estudio (Bernal, 2010).

3.7.2. Instrumento
Para la recopilacion de datos se aplico el cuestionario, compuesto por diversas

preguntas relacionadas con las subcategorias e indicadores variables en estudio, asi
mismo fue disefiado con el proposito de reunir informacion relevante para alcanzar el
objetivo de la investigacion. Para desarrollar un cuestionario hay que tener en cuenta
ciertos criterios como, por ejemplo, comprender los objetivos, que se necesita saber, para

tener una idea de las preguntas que seran parte del cuestionario (Bernal, 2010).

Ademas de la encuesta, se realiz6 una guia de entrevista que contiene datos
basicos para identificar a la persona que se va a entrevistar, y datos con relacion al asunto
a tratar en la entrevista, posteriormente se formulan las preguntas que seran parte de la

entrevista y que nos permitira obtener la informacion que se necesitan. Los puntos que se
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requieren para una guia de entrevista, en primer lugar, proponer y delimitar el tema de
investigacion, seguidamente, reconocer y determinar de donde se pretende adquirir los
datos, luego reconocer el tipo de entrevista que se realizard, si se trata de una entrevista
estructurada o no, finalmente aplicar el instrumento a una determinada poblacion

(Hurtado, 2000).

3.7.3. Descripcién
En la presente investigacion se aplica el método inductivo - deductivo con un

enfoque mixto de tipo proyectiva, con un disefio no experimental - transversal. Asi mismo
se utilizo la encuesta y entrevista como técnica de recopilacion de datos y el cuestionario
con una guia de entrevista como instrumentos. El cuestionario consta de 20 item
vinculados de acuerdo a cada subcategoria, la cual fue aplicada a toda la poblacion
conformada por 80 trabajadores, Por otro lado, se logré entrevistar a tres personas, las
cuales son: gerente general de género femenino, 50 afios de edad con licenciatura en
administracion de empresas y 5 afios de experiencia en el puesto, a la administradora de
género femenino, 27 afios de edad con licenciatura en administracion de empresas y con
3 afios de experiencia en el puesto y por ultimo al jefe de logistica, de género masculino,
32 afios de edad con licenciatura en ingenieria industrial y con 2 afios de experiencia en
el puesto. Posteriormente se realiz6 el vaciado de datos para ser analizados con el apoyo
de programas como el SPSS, Microsoft Excel y el Atlas. Ti.

Nombre: Cuestionario para optimizar la gestion de compras en una empresa de servicios
en el Callao, 2021

Afio: 2021

Autor: Cossio Gonzales Angie Lourdes
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Obijetivo del instrumento: Recopilar informacion esencial para ser estudiado, diagnosticar
la situacion actual de la gestion de compras en la empresa y posteriormente plantear una

propuesta de solucion.

En cuanto a los items desarrollados en el cuestionario, cada uno fue designado a
una subcategoria, con sus respectivos baremos (rangos y niveles), tal y como se menciona
a continuacion: La primera subcategoria compras consta de 11 items con rangos de 27 a
33 con nivel bajo, de 34 a 40 con nivel regular y de 41 a 45 de nivel alto, con respecto a
la segunda subcategoria proveedores, se considero 6 items con rangos de 11 a 14 nivel
bajo, de 15 a 18 de nivel regular y de 19 a 20 de nivel alto, y finalmente la subcategoria
efectividad que consta de 3 items con rangos de 7 a 10 con nivel bajo, de 11 a 14 con un

nivel regular y de 15 a 16 con un nivel alto.

3.7.4. Validacion
Es un método de validacion que se utiliza para comprobar la fiabilidad de la

investigacién y es elaborado por personas calificadas y con amplia experiencia
considerados expertos, para evaluar, dar su opinion o informacion, juicio o valoracion de
la investigacion. La validez y fiabilidad son los criterios que deben reunir los
instrumentos, mientras que el trabajo de los expertos pasa a ser fundamental porque ellos
se encargaran de modificar lo que se requiera, incorporaran aspectos que consideren
esenciales y/o eliminaran los irrelevantes (Robles & Rojas, 2015). En esta investigacion,
los instrumentos utilizados fueron verificados y validados por tres expertos siendo las

siguientes personalidades.
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Tabla 3
Expertos que validaron el instrumento

N° Apellidos y Nombres Especialidad Resultado
1 Dr. Nolazco Labajos Fernando Alexis Metodologo Aplicable
2 Dra. Carhuancho Mendoza Irma Milagros Metoddlogo Aplicable
3 Dr. Valdiviezo Lépez Raul Tematico Aplicable
Tabla 4
Expertos que validaron la propuesta
N° Apellidos y Nombres Especialidad Resultado
1 Dr. Valdiviezo Lopez Raul Planeamiento y Estadistica Aplicable
2  Dr. Sanchez Roque Leoncio Administracion Aplicable

3.7.5. Confiabilidad
La confiabilidad hace referencia a la carencia de error en los instrumentos de

medicidn, es importante sefialar que depende el grado de error de medida que se vea en
un instrumento de medicion, se considerara si esa herramienta es muy confiable o poco
confiable (Quero, 2010). Se procedié a realizar la prueba Alfa de Cronbach para
demostrar la confiabilidad del cuestionario obteniendo como resultado un 0.895 de
fiabilidad, lo que muestra que se encuentra dentro del rango de nivel fuerte confiabilidad,

por ende, el instrumento aplicado es fiable.

3.8 Procesamiento y analisis de datos
Para el procesamiento de datos cuantitativos se utilizd algunos programas como

SPSS version 24 y Microsoft Excel para facilitar el analisis de los datos, se apreciara
algunas tablas y graficos de frecuencias y porcentajes que fueron obtenidos a través de

estos programas, con el fin de que exista mayor entendimiento sobre la situacion en la
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que se encuentra la categoria problema y asi poder plantear soluciones. Posteriormente se
debe realizar las interpretaciones de cada tabla y grafico, de tal manera que permita
desarrollar una solucion para optimizar la gestion de compras en la empresa de servicios
de mantenimiento. Con respecto al anélisis de datos cuantitativos, se procedio a realizar
una entrevista mediante el cual se obtuvo informacion que fue procesada a través del
programa Atlas. Ti versién 9 para posteriormente realizar las interpretaciones de cada

figura obtenida.

Luego de haber realizado el procesamiento de los datos cuantitativos y
cualitativos, se procedio al analisis mixto, el cual consistié en la combinacién de los datos
cuantitativos obtenidos y la triangulacién de los datos de las entrevistas. EI propdsito de
este analisis mixto, es que se realice un diagndstico mas integro y claro que permita la
aproximacion al diagndstico real y poder alcanzar los objetivos especificos desarrollados,
los cuales son diagnosticar la situacion actual e identificar los factores de mayor

incidencia en la gestion de compras de la empresa.

3.9 Aspectos éticos
Algunos aspectos éticos que se observa en la investigacion son el formato APA

séptima edicién donde se vera que las citas, referencias, la estructura en general estan
basadas en su totalidad bajo este estilo APA, con el proposito de que sea mas factible para
el lector reconocer y ubicar las fuentes utilizadas en el presente estudio a traves de las
referencias bibliograficas que se muestran en la parte final. Y con respecto a la data, los
instrumentos aplicados en este estudio son legitimos y los resultados obtenidos a través

de estos son veridicos.
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CAPITULO IV: PRESENTACION Y DISCUSION DE

RESULTADOS
4.1 Descripcion de resultados cuantitativos
Tabla 5
Sub categoria compras
Niveles de evaluacion Frecuencias (f) Porcentajes (%)
Bajo 34 42.5%
Regular 44 55.0%
Alto 2 2.5%
Total 80 100.0

Se determina que, del total de participantes, 44 personas (55%) presentan un
nivel regular, 34 personas (42.5%) estan en el nivel bajo y s6lo 2 personas (2.5%) se
encuentran en el nivel alto con respecto a la dimensién compras en el area de gestion de

compras en una empresa de servicios en el Callao.

Figura 1.

Medidas de frecuencia de la dimension compras.
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Tabla 6

Sub categoria proveedores

Niveles de evaluacion

Frecuencias (f) Porcentajes (%)

Bajo
Regular
Alto
Total

30 37.5%
45 56.3%
5 6.3%
80 100.0

Se determina que,

del total de participantes, 45 personas (56.3%) presentan un

nivel regular, 30 personas (37.5%) estan en el nivel bajo y s6lo 5 personas (6.3%) se

encuentran en el nivel alto

con respecto a la dimension proveedores en el &rea de gestion

de compras en una empresa de servicios en el Callao.

Figura 2.

Medidas de frecuencia de la dimension proveedores.
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Tabla 7

Sub categoria efectividad

Niveles de evaluacién

Frecuencias (f)

Porcentajes (%)

Bajo
Regular
Alto
Total

23
41
16
80

28.8%
51.3%
20.0%
100.0

Se determina que, del total de participantes, 41 personas (51.3%) presentan un

nivel regular, 23 trabajadores (28.8%) estan en el nivel bajo y s6lo 16 trabajadores (20%)

se encuentran en el nivel alto con respecto a la dimensidon efectividad en el area de gestion

de compras en una empresa de servicios en el Callao.

Figura 3.

Medidas de frecuencia de la dimension efectividad.
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Tabla 8

Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria compras de

una empresa de servicio, Callao, 2021.

Items

1. ¢(Realizan un control de
inventario?

2. ¢Utilizan un sistema de
registro para controlar la
existencia fisica de los
materiales?

3. ¢Una gestion del inventario
suscita un impacto en el
resultado final del proceso del
servicio?

4, ;Consideran un manual de
procedimientos  para la
ejecucion del
aprovisionamiento?

5. ¢Existe un adecuado
proceso administrativo
(planeacién,  organizacion,
direccion y control) en la
ejecucion del
aprovisionamiento?

6. ¢Realizan un registro de los
materiales que ingresan con
descripciones de cantidad,
calidad y cualquier otra
informacion necesaria?

7. ¢Realizan una
programacion para el proceso
de aprovisionamiento de la
empresa?

8. ¢Una orden de compra es
un pre requisito obligatorio
para efectuar la compra con el
proveedor?

9. (Existe un modelo
establecido de la orden de
compra para el envio al
proveedor?

10. ¢El tiempo de la emision
y entrega de las drdenes de
compra a los proveedores es
el adecuado?

11. ;El método y proceso que
se utiliza para generar una
orden de compra es el
adecuado?

Nunca Casi nunca A veces Casi Siempre
siempre
f % f % f % f % f %
0 000% 2 250% 19 23.75% 31 38.75% 28 35.00
%
7 875% 22 2750% 38 47.50% 11 1375% 2 250
%
17 2125% 15 18.75% 14 1750% 16 20.00% 18 22.50
%
44 5500% 36 4500% O 000% O 0.00% 0 0.0
%
1 125% 24 3000% 49 61.25% 6 7.50% O 0.00
%
6 750% 41 51.25% 33 4125% 0 0.00% O 0.0
%
16 20.00% 42 5250% 22 2750% O 0.00% O 0.00
%
0 000% O 000% 11 13.75% 42 5250% 27 33.75
%
1 125% 1 1.25% 2 250% 25 31.25% 51 63.75
%
0 000% 2 250% 43 53.75% 30 3750% 5 6.25
%
0 000% 2 250% 43 53.75% 32 40.00% 3 3.75

%
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Figura 4.

Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria compras.

70.00%

63.75%

) 61.25%

60.00%

55.00%
52.50%
53.75%
53.75%

-3
n
~
=l
n

) 47.50%

50.00%

40.00%

30.00%

) 23.75%

20.00%

10.00%

0.00%

Luego de la encuesta realizada, se muestra la tabla 8 y figura 4 con las preguntas
de la subcategoria donde se consideran 11 items y se tomara en cuenta en esta y en las
tablas posteriores solo los resultados mayores. Con respecto a la pregunta 1 de la
subcategoria compras, ¢Realizan un control de inventario? el 38.75% manifiesta que casi
siempre realizan un control de inventario en la empresa, esto indica que existe algunas
ocasiones en las que no se lleva a cabo un control de inventario; en relacién con lo que
menciona la pregunta 2, ¢ Utilizan un sistema de registro para controlar la existencia fisica
de los materiales? el 47.5% manifiesta que solo a veces utilizan un sistema de registro, lo
cual puede generar una desinformacion de los suministros que poseen; referente a la
pregunta 3, ;Una gestién del inventario suscita un impacto en el resultado final del
proceso del servicio? el 22.5% manifiesta que la gestion de inventario siempre suscita un
impacto en el resultado final del proceso del servicio, lo cual evidencia que solo un
pequefio grupo de trabajadores consideran que es importante llevar un control de
inventarios debido a que el servicio que brindan depende también de los materiales que

se adquieren; en cuanto a la pregunta 4, ;Consideran un manual de procedimientos para
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la ejecucidon del aprovisionamiento? el 55% del total manifiesta que nunca consideran un
manual de procedimientos para la ejecucion del aprovisionamiento, lo cual indica que el
proceso de aprovisionamiento se realiza de manera empirica sin un procedimientos
estandarizados o una guia que oriente el desarrollo del proceso; referente a la pregunta 5,
¢Existe un adecuado proceso administrativo (planeacion, organizacién, direccion y
control) en la ejecucion del aprovisionamiento? el 61.25% manifiesta que a veces existe
un adecuado proceso administrativo, lo cual se puede interpretar como el incumplimiento
de la ejecucion del proceso administrativo o un deficiente manejo administrativo; sobre
la pregunta 6, ¢Realizan un registro de los materiales que ingresan con descripciones de
cantidad, calidad y cualquier otra informacion necesaria? el 51.25% manifiesta que casi
nunca realizan un registro con descripciones puntuales de los materiales que ingresan,
evidenciando la falta de consideracion de especificaciones de materiales que permitirian
tener una clasificacion correcta en el almacén; concerniente a la pregunta 7, ¢Realizan
una programaciéon para el proceso de aprovisionamiento de la empresa? el 52.5%
manifiesta que casi nunca realizan una programacion para el aprovisionamiento, lo cual
afectaria negativamente debido a que se requieren ciertos materiales para cada servicio
que realicen y al carecer de ellos no podrian continuar con los trabajos lo cual genera un
retraso; con respecto a la pregunta 8, ; Una orden de compra es un pre requisito obligatorio
para efectuar la compra con el proveedor? el 52.5% del total manifiesta que casi siempre
es obligatorio una orden de compra para efectuar la compra con el proveedor, en cuanto
a la pregunta 9, ;Existe un modelo establecido de la orden de compra para el envio al
proveedor? el 63.75% manifiesta que siempre existe un modelo establecido de la orden
de compra, lo que es favorable debido a que se agilizaria la actividad; con respecto a la
pregunta 10, ¢El tiempo de la emision y entrega de las érdenes de compra a los

proveedores es el adecuado? el 53.75% manifiesta que a veces es el adecuado, lo cual se

47



puede interpretar como una deficiente organizacion o planificacion de las fechas de

entrega de ordenes lo que genera un retraso para que los proveedores envien los materiales

requeridos; finalmente sobre la pregunta 11 ¢EIl método y proceso que se utiliza para

generar una orden de compra es el adecuado? el 53.75% manifiesta que a veces el método

y proceso es el adecuado.

Tabla 9

Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria

proveedores de una empresa de servicio, Callao, 2021.

Nunca Casi A veces Casi Siempre
Items nunca siempre
f % f % f % f % f %
12. ¢Existe un proceso de
evaluacion y seleccién de 32 400 44 55.00% 4 5.00% 0 0.00% 0 0.00
0, 0,
proveedores? 0% &
13. ¢Para el proceso de
evaluacion y seleccion de
proveedores, se considera g 14, 57 337506 45 5625% 0 0.00% O 0.00
siempre criterios basicos 0% %
como  estdndares  de
calidad, precios,
disponibilidad, tiempos de
entrega, entre otros?
14. ¢Existe un proceso
establecido para la 28 287 52 6500% 5 6.25% 0 0.00% 0 0.0
. ., 0, 0,
verificacion de la entrada 5% %
del material cotizado?
15. ¢Reciben comprobantes 6.25
de pago por las compras © 000 1 125% 34 4250% 40 50.00% 5 %
. 0
que realizan? %
16. ¢Siempre evaltan los 0.00
métodos de pago que 11 137 30 37.50% 31 3875% 8 1000% O %
0,
emplean? S%
17. ¢Existe un plazo 3.75
19 2375% 3 %

. 0
de los materiales que &
adquieren de los
proveedores?
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Figura 5.

Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria proveedores.
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Se muestra la tabla 9 y figura 5 las preguntas pertenecientes a la segunda
subcategoria proveedores donde se consideran 6 items. Con respecto a la pregunta 12,
¢ Existe un proceso de evaluacion y seleccion de proveedores? el 55% manifiesta que casi
nunca existe un proceso de evaluacion y seleccion de proveedores, lo cual genera que la
empresa no tenga proveedores asociados que puedan abastecerlos, en consecuencia no se
realizaria de manera dptima el proceso de aprovisionamiento, lo cual hace que los trabajos
se vean perjudicados al no tener los materiales que se necesitan; en relacion con la
pregunta 13, ;Para el proceso de evaluacion y seleccion de proveedores, se considera
siempre criterios basicos como estandares de calidad, precios, disponibilidad, tiempos de
entrega, entre otros? el 56.25% manifiesta que a veces consideran esos criterios basicos;
en cuanto a la pregunta 14, ;Existe un proceso establecido para la verificacion de la
entrada del material cotizado? el 65% manifiesta que casi nunca existe un proceso para la

verificacion de la entrada del material, lo cual perjudica en la realizacion de los trabajos
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debido a que tanto lo materiales como piezas que se adquieran pueden no estar en 6ptimas

condiciones para ser utilizados en los trabajos; sobre la pregunta 15; ¢Reciben

comprobantes de pago por las compras que realizan? el 50% manifiesta que casi siempre

reciben comprobantes de pago; referente a la pregunta 16; ;Siempre evalian los métodos

de pago que emplean? Solo un 38.75% manifiesta que a veces evaltan los métodos de

pago; y finalmente con respecto a la pregunta 17; ¢Existe un plazo determinado para el

pago de los materiales que adquieren de los proveedores? el 48.75% manifiesta que a

veces existe un plazo para el pago de materiales y el 23.75% indica que casi siempre

existe un determinado plazo de pago.

Tabla 10

Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria efectividad

de una empresa de servicio, Callao, 2021.

Nunca Casi A veces Casi Siempre
Items nunca siempre
f % f % f % f % f %
18. (La calidad de
los materiales que 1.2 11 1375 22 2750 26 3250 20 5.00%
adquiere la empresa 5% % % %
influye en el
servicio que brindan
a sus clientes?
19. ¢La calidad de 1.2 10 1250 21 2625 31 3875 17 21.25%
los materiales 5% % % %
adquiridos para
brindar los servicios
a sus clientes
influye en el nmero
de ventas de la
empresa?
20. ¢Proporcionan 00 0 000 O 0.00 33 4125 47 58.75%
garantias por cada 0% % % %

trabajo que realizan
a sus clientes?
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Figura 6.

Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria efectividad.

g
-

l.'& 25%

0.0r%
0,00
000

ol S
1B. {La calidad de hos materiales gue 19. éla calidad de los materiabes 20. LPropordionan gafantias por cada

adouiere & empresa influye enel adguiridee para brindar los servicios & trabajo gue realizan a sws Clismtes?
semvicis que brindan a sus clientes? sus clismtes nfluges o0 el nomero de

ventas de la empresa?

Elunca @ CasiNunc ANeoes Casisiempre B Slempre

En la tabla 10 y figura 6 se muestran las preguntas pertenecientes a la tercera
subcategoria efectividad, se consideran 3 items. Con referencia a la pregunta 18, ;La
calidad de los materiales que adquiere la empresa influye en el servicio que brindan a sus
clientes? el 32.5% manifiesta que casi siempre la calidad de los materiales influye en el
servicio que brindan mientras que el 27.5% indica que solo a veces la calidad influye en
el servicio; con respecto a la pregunta 19, ¢La calidad de los materiales adquiridos para
brindar los servicios a sus clientes influye en el nimero de ventas de la empresa? el
38.75% manifiesta que casi siempre la calidad de los materiales influye en el nimero de
ventas y el 26.25% indica que solo a veces la calidad influye en el nimero de ventas del
servicio, finalmente la pregunta 20, ¢ Proporcionan garantias por cada trabajo que realizan
a sus clientes? el 58.75% del total manifiesta que siempre proporcionan garantias a sus
clientes, mientras que el 41.25% indica que casi siempre proporcionan garantias por cada

trabajo que realizan a sus clientes.

51



4.2.Descripcion de resultados cualitativos
4.2.1. Andlisis de la subcategoria compras

En la figura 7, la subcategoria compras esta respaldada en indicadores como
control de inventario, aprovisionamiento y orden de compra. Para realizar el control de
inventario, utilizan una base de datos en Excel, una macro que contiene solo los cddigos
de los productos sin especificaciones para llevar un control de ingreso y salida de
materiales. En cuanto a los aspectos que consideran para la gestion del aprovisionamiento
son, la calidad y el precio seguido de la marca de los materiales, su lugar de procedencia
y la accesibilidad para su adquisicion. Con respecto a las érdenes de compra que no son
entregadas, lo que hacen es ponerse en contacto con el proveedor para validar que haya
recibido la orden del pedido, de no ser asi, revisan los ejemplares de recibidos y no
recibidos que por lo general estos Ultimos suelen ser correos que se pierden en la misma
red, para posteriormente realizar una nueva cotizacion del pedido y generar una nueva
orden de compra, cabe sefialar que no hay una persona especificamente encargada para
realizar este procedimiento, esto lo puede hacer tanto la administradora, el encargado de

compras, algun trabajador del area o hasta la misma gerente.

Figura 7.

Analisis cualitativo de la subcategoria compras.
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4.2.2. Andlisis de la subcategoria proveedores

En la figura 8, el andlisis de la subcategoria proveedores se sostiene de los
indicadores gestion de proveedores y métodos de pago. Con respecto a la gestion de
proveedores, los entrevistados manifiestan que el area de compras no realiza un proceso
de evaluacion y seleccion de proveedores, solo se basan en recomendaciones, busquedas
por internet o van a los establecimientos y buscan los productos que necesitan, generando
esto una pérdida de tiempo, ocasionando méas gastos porque en algunas ocasiones hacen
compras para cumplir con el trabajo en ese momento y por la prisa adquieren materiales
a un precio alto o materiales a un precio accesible pero no 100% 6ptimo, esto a su vez
suscita un retraso en los trabajos y hasta generar cierta desconfianza e incertidumbre entre
sus clientes. No obstante, los entrevistados son conscientes del valor indispensable que
un proveedor puede aportar para un buen servicio y una buena reputacion de la empresa,
sin embargo, no existe un correcto proceso dentro de la gestibn de compras
desconocimiento. En cuanto a las condiciones de pago, dependen de los proveedores,
cuando estos son nuevos 0 no muy frecuentes se realiza el pago contra entrega ya sea en
efectivo o transferencias, por otro lado, si los proveedores son frecuentes, conocen la
empresa, se manejan a créditos o les conceden un determinado plazo de pago.

Figura 8.
Analisis cualitativo de la subcategoria proveedores.
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4.2.3. Andlisis de la Subcategoria Efectividad

En la figura 9, la subcategoria efectividad esté respaldada solo por el indicador
ventas. De acuerdo a las manifestaciones unanimes de los entrevistados, valoran el
resultado de las ventas de servicios de manera general, como un resultado bastante
regular, que a pesar de los fallos o inadecuados procesos internos que puedan tener y/o la
carencia de un manual de procedimientos que los guie en la gestion de compras, tratan en
lo posible de dar un correcto servicio a sus clientes y siempre estan dispuestos a brindarles
garantias para una mayor confianza.

Figura 9.

Analisis cualitativo de la subcategoria efectividad.
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4.2.4. Andlisis de la Emergente

Al realizar el analisis cualitativo de la encuesta mediante el Atlas. Ti, se
determind la categoria emergente. Se observd que hacian énfasis en n un aspecto que
también forma parte de la gestion de compra: la calidad, ya sean en los procesos o en los
materiales. De acuerdo con autores como Feigembaum y Crosby se entiende la calidad

como el hecho de cumplir y/o sobrepasar las expectativas de los clientes para ello debe
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alcanzarse una serie de requisitos que deben cumplirse para la prioridad de lograr la
eficiencia en la empresa (Gutiérrez, 2016).

Figura 10.

Analisis cualitativo de la emergente.
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4.2.5. Andlisis mixto de la categoria Gestion de Compras

En la figura 11 se observa el analisis mixto de la categoria gestion de compras,
lo cual implica las subcategorias compras, proveedores, efectividad y la emergente
calidad. Mediante esta triangulacion se obtuvo como resultado que la empresa debe
mejorar sus procesos de aprovisionamiento y de evaluacion y seleccion de proveedores
debido a que se observa una gran deficiencia que acarrea un impacto negativo en los
servicios que se brindan al cliente, provocando no solo insatisfaccion en ellos, sino que
también ocasiona pérdidas tanto de tiempo, dinero y de competitividad en comparacién
con las empresas que se hallan en el mercado, Asi mismo, para la gestion de compras se
debe tener presente que la calidad debe estar presente en cada paso actividad funcion que

se desarrolle.
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Figura 11.

Analisis mixto de la categoria gestién de compras.

€12 Proveedores

4.3. Diagndstico
Uno de los problemas observados es la gestion de compras de la empresa en

estudio, si bien trata de cumplir con sus funciones, se presentd algunas deficiencias, tal y
como lo demuestran las encuestas donde consideran como regular la gestion de compra
que implica las subcategorias compras, proveedores y efectividad, obteniendo como
resultado porcentual el 55%, 56.3%, 51.2% consecutivamente. La deficiencia en el
proceso del aprovisionamiento es un aspecto importante que se debe tomar en cuenta,
dado que no existe una planeacion, organizacion, direccion ni control de como se va
efectuar el aprovisionamiento. No hay una programacién ni una guia de pasos que
contribuya al trabajador de como debe llevarse a cabo el aprovisionamiento de manera
ordenada y adecuada y evitar que esto genere un impacto negativo en el desarrollo del
servicio ya sea directa o indirectamente, como, por ejemplo, el retraso de los trabajos por

falta de materiales.
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Se observd como segundo problema el deficiente proceso de evaluacion y
seleccion de proveedores en la empresa. Como se mencion0, dentro de la cadena de
aprovisionamiento, los proveedores tienen un rol muy importante porque en su mayor
parte dependen de estos y sus productos para que la empresa brinde un buen servicio, sin
embargo, en este caso existe un deficiente proceso de evaluaciéon y selecciéon de
proveedores, tal y como lo evidencian las encuestas con un 55% de trabajadores que
manifiestan que “casi nunca” es eficiente dicho proceso y las entrevistas donde
manifiestan que por lo general se basan en recomendaciones, busquedas por internet o el
mismo personal visita los establecimientos para realizar la compra de materiales que se
necesita en el momento, generando pérdida de tiempo, en algunas ocasiones gastos
innecesarios. No obstante, los entrevistados son conscientes del valor indispensable que
un proveedor puede aportar para un buen servicio y una buena reputacion de la empresa,
sin embargo, no existe dicho proceso dentro de la gestion de compras por falta de

conocimiento.

Como tercer problema se observo la carencia de un proceso de verificacion de
los materiales que se adquieren, para saber si cumplen con ciertos requisitos establecidos.
En tal caso, es importante considerar programas como Microsoft Excel, que permitan
mejorar la actividad de la gestién de compra, con el propdésito de ahorrar tiempo y reducir
la posibilidad de adquisicion de materiales de menor calidad o que no cumpla con ciertas
especificaciones. Dichas mejoras permitirian contar con una disponibilidad de todos los
materiales, porque se encontrarian actualizados, lo cual ayudaria con la ubicacion de estos
y con la entrega inmediata a los trabajadores que lo soliciten, para los servicios que se

realicen.
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Por otro lado, el control de inventario es otro de los problemas que se observo,
debido a que en las encuestas se refleja que casi siempre se realiza un control de
inventario, es decir no lo efectian de manera periddica, mientras que los entrevistados
manifestaron que realizan el control de ingresos y salidas de materiales a través de una
base de datos en Excel que les resulta mucha méas econémico.

Con relacion a los métodos de pago se observé que a veces evaltan los métodos
de pago que emplean, en tanto los entrevistados expresaron que cuando trabajan con
proveedores nuevos 0 no muy frecuentes se realiza el pago contra entrega ya sea en
efectivo o transferencias, por otro lado, si los proveedores son frecuentes, se manejan a
créditos o les conceden un determinado plazo de pago, generalmente esto depende del
proveedor. Con referencia a la influencia de la calidad de los materiales en el nimero de
ventas de servicios, se observo que si influye en cada trabajo que realizan, en tanto los
entrevistados unanimemente valoran de manera general que el resultado de las ventas es
dentro de todo regular, sin embargo, corrigiendo todas las falencias que se observaron,

pueden ser una empresa muy competitiva.

4.4.1dentificacién de los factores de mayor incidencia
En la figura 11 Se realiz6 un diagndstico a través del diagrama Pareto donde se

identifico los factores de mayor incidencia, siendo estos los items 4, 12 y 14
correspondientes a la subcategoria compras y proveedores. Con respecto a la pregunta
¢Consideran un manual de procedimientos para la ejecucién del aprovisionamiento? que
corresponde al item 4; tiene un 14.39% de criticidad; obteniendo como resultado la
inexistencia de un manual de procedimiento que guie la ejecucion del aprovisionamiento,
por lo tanto, se considera necesario establecer este manual con el objetivo de que pueda
orientar y apoyar a los trabajadores sobre el correcto proceso, evitar errores y optimizar

el aprovisionamiento. En la siguiente pregunta ¢Existe un proceso de evaluacion y
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seleccion de proveedores? correspondiente al item 12; se observa que existe un 13.85%
de criticidad, concluyendo la carencia de un proceso 6ptimo de seleccion de proveedores,
por ello, es importante establecer y efectuar un procedimiento detallado del proceso de
tal manera que se asegure el aprovisionamiento. Finalmente, en la pregunta ¢Existe un
proceso establecido para la verificacion de la entrada del material cotizado?
Correspondiente al item 14, se obtuvo como resultado un 13.49% de criticidad,
concluyendo que no existe un proceso de verificacion que permita garantizar la calidad y

condiciones de los materiales adquiridos.

En consecuencia, este estudio permitira plantear propuestas que contribuyan en
la mejora de cada procedimiento para optimizar el proceso de gestion de compras y asi
mismo, lograr incrementar la cartera de clientes, su rentabilidad y que la empresa sea

competitiva en el mercado.
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Tabla 11
Pareto de la categoria Gestion de compras

item Problema % sumatoria 20%

4. ;Consideran un manual de procedimientos para la

; L . - 80 14.39% 14.39% 20%
ejecucion del aprovisionamiento?
12. ¢Existe un proceso de evaluacion y seleccion de 77 13.85% 28.24% 20%
proveedores?
14. ;Existe un proceso _establfamdo para la verificacion 75 01348921 0417266187 02
de la entrada del material cotizado?
7. ¢Realizan una programacion para el proceso de 59 10.61% 52 349 20%

abastecimiento de la empresa?

6. ¢Realizan un registro de los materiales que ingresan
con descripciones de cantidad, calidad y cualquier otra 48 8.63% 60.97% 20%
informacion necesaria?

16. ;Siempre evallan los métodos de pago que

41 7.37% 68.35% 20%
emplean?
13. ¢Para el proceso de evaluacion y seleccion de
proveedo,res, se conmdgra siempre crltgrlos pa_s!cos 37 6.65% 75 00% 20%
como estandares de calidad, precios, disponibilidad,
tiempos de entrega, entre otros?
3. ¢Una ge_stlon del inventario susc!ta_l un impacto en el 33 5.94% 80.94% 20%
resultado final del proceso del servicio?
2. ¢Utilizan un sistema de registro para controlar la 29 5 28% 86.220% 20%

existencia fisica de los materiales?

5. ¢Existe un adecuado proceso administrativo
(planeacion, organizacion, direccién y control) en la 26 4.68% 90.89% 20%
ejecucion del abastecimiento?

17. ¢Existe un plazo determinado para el pago de los

- - 18 3.24% 94.13% 20%
materiales que adquieren de los proveedores?
18. ¢La calidad de los materiales que adquiere la
empresa influye en el servicio que brindan a sus 12 2.16% 96.29% 20%
clientes?
19. ¢La calidad de los materiales adquiridos para brindar
los servicios a sus clientes influye en el nimero de 11 1.98% 98.27% 20%
ventas de la empresa?
11. ;El método y proceso que se utiliza para generar una 3 0.54% 98.81% 20%
orden de compra es el adecuado?
1. ¢Realizan un control de inventario? 2 0.36% 99.17% 20%
9. (Existe un modelo establecido de la orden de compra 2 0.36% 99.53% 20%
para el envio al proveedor?
10. ¢El tiempo de la emision y entrega de las 6rdenes de 2 0.36% 99.89% 20%
compra a los proveedores es el adecuado?
éﬁéi;ﬁlzzm comprobantes de pago por las compras 1 0.18% 100.07% 20%
8. ¢Una orden de compra es un pre requisito obligatorio 0 0.00% 100.07% 20%
para efectuar la compra con el proveedor?
20. ¢Proporcionan garantias por cada trabajo que 0 0.00% 100.07% 20%

realizan a sus clientes?

60



Figura 12.

Pareto de la categoria gestion de compras.
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4.5.Propuesta
4.5.1.Priorizacién de los problemas

Para la priorizacién de los problemas de los problemas mas criticos de la empresa
se realizo el analisis mediante el diagrama Pareto obteniendo como problemas principales
la carencia de un correcto proceso de aprovisionamiento en el area, no existe un adecuado
y ordenado control de este proceso, en donde se evidencie una programacion o una
planeacion de cémo se va a realizar esa actividad o quiénes son los encargados de
efectuarlo, de la misma manera se muestra que el proceso de evaluacion y seleccion de
proveedores es deficiente. Por Gltimo, no realizan un proceso de verificacién de los
materiales que adquieren, para determinar que estos cumplan con ciertos requisitos

técnicos que puede establecer la empresa.
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4.5.2.Consolidacion del problema
Esta investigacion se desarrollé con la finalidad de proponer una estrategia de

mejora en los procesos para optimizar el aprovisionamiento, verificacion de materiales y
la evaluacién y seleccion de proveedores, debido a que se observo que los procesos son
deficientes por la falta de conocimiento de los pasos o procedimientos que deben seguir,
lo que conlleva a que dichos procesos no sean los adecuados; todo esto ha provocado un
retraso considerable en la entrega de los trabajos y pérdida de tiempo al buscar quien les
proporcionen los materiales que necesitan en el momento, y por ultimo, la verificacion de
materiales también ha creado un desequilibrio en el resultado final del servicio que
brindan, a causa de que utilizan materiales de segunda mano y/o de diversas procedencias
con distintos precios y calidades, que muchas veces no son garantizados al 100%, lo cual
ocasiona que el trabajo no quede bien y se vean obligados a hacer uso de las garantias que
ofrecen, provocando un gasto extra de dinero y tiempo e insatisfaccion de sus clientes.
Todos estos procesos deficientes de la gestion de compra, no han permitido que la

empresa llegue a brindar un buen servicio.

4.5.3. Categoria solucion

Al realizar este estudio se priorizd tres problemas criticos los cuales fueron:
deficiencias en el proceso de aprovisionamiento, en la evaluacion y seleccion de
proveedores y carencia de un proceso de verificacion de materiales, en consecuencia, se
plante6 como categoria solucion estrategias de mejora, lo cual permitié reformar y
optimizar la gestion de compras, a través de las propuestas planteadas, las cuales fueron,
la implementacion de manuales de procesos y procedimientos, flujograma y programas

de capacitaciones para el personal.

62



4.5.4.0bjetivo general de la propuesta
Como objetivo general de la propuesta se planted lograr la eficiencia de todos

los procesos internos de la gestién de compra mejorando el tiempo de aprovisionamiento
de materiales, estandarizando el proceso de verificacion de los materiales adquiridos
cumpliendo con requisitos técnicos establecidos y optimizando los mecanismos y
criterios para la aceptacion y registro de los proveedores, de tal manera que la empresa

brinde un buen servicio y sea competitivo en el mercado.

4.5.5. Impacto de la propuesta

Esta propuesta esta desarrollada para optimizar los procesos de la gestion de
compra de una empresa de servicios en el Callao, donde quede evidenciado el impacto
positivo de mejora en el resultado final tanto en la calidad del servicio mismo como en el

incremento de sus ventas de servicio.
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4.5.6. Direccionalidad de la propuesta

Tabla 12
Matriz de direccionalidad de la propuesta
Objetivo Actividades Cronograma | Presupuesto KPI Entregable
Actividades 1 Manual de
— . . procesos para el
Elakioramc:n e " Inicio: 21021 Ilr:)g(r)%soo S/ Nivel dT abastecimiento
. implementacion del | marzo , persona ;
Objetivo 1. | manual de _ capacitado = de materiales.
aprovisionamiento. | Fin: 16 marzo | Egresos S/. 0 Programa de
2021 (N° de capacitacion del
Mejorar el personal personal
tiempo de Inicio: 16 Ingreso S/. caopacnado/ relacionado con
provisién de | Capacitacion alos | marzo 2021 | 10,000 N°total de | oq procesos.
materiales. trabajadores del &rea | Fin: 31 marzo | Egresos S/. | Personal) x
de compras parala | 2021 1,000 100
implementacion del
manual.
Actividades 2 Flujograma del
Obijetivo 2. Disefio e Inicio: 1 abril | Ingreso S/. Nivel de proceso de
implementacion del | 2021 9,000 materiales | verificacion de
Estandarizar | flujograma para la Fin: 16 abril | Egresos S/0 | verificados = | materiales.
el proceso de | verificacion de 2021 (N° de Programa de
verificacion | materiales. materiales | capacitacion del
de los Inicio: 16 verificados/ | personal
materiales | Capacitaciénalos  |abril 2021 | Ingreso S/. N° total de | relacionado con
adquiridos | trabajadores del 4rea | Fin: 01 mayo | 9,000 materiales | los procesos.
para cumplir | de compras para la | 2021 Egresos adquiridos) x
con los implementacion del $/.1,000 100
requisitos flujograma.
técnicos
establecidos.
Actividades 3 Manual de
Elaboracion e Inicio: 1 Ingreso Nivel de procesos para la
implementacion del | mayo 2021 S/.8,000 actualizacién | evaluaciony
Obijetivo 3. manual de Fin: 16 mayo | Egresos S/.0 | de procesos = | seleccion de
evaluacion y 2021 (N° de proveedores.
Optimizar los | seleccién de procedimient | Programa de
mecanismos | proveedores. 0s mejorados | capacitacion del
y criterios Inicio: 16 / N° total de | personal
para la mayo 2021 Ingreso procedimient | relacionado con
aceptaciony | Capacitacion a los | Fin: 31 mayo | S/.8,000 0s) X 100 | los procesos.
registro de 10s | trahajadores del area | 2021 Egresos
proveedores. | de compras para la S/.1,000

implementacion del
manual.
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4.4.1 Entregable1
El entregable uno, consiste en un manual de procesos para la gestion de

aprovisionamiento de materiales cuyo proposito de la presente, es establecer los principales
procedimientos para llevar a cabo el aprovisionamiento, considerando desde la identificacion
de necesidades materiales hasta la recepcion definitiva de estos. A su vez se presenta el
programa de capacitacion al personal, el cual consiste en una matriz detallando los temas, el
encargado de dictar la capacitacion, las horas y el periodo de duracion de cada una de estas

(Anexo2).

4.4.2 Entregable 2

El entregable dos, consiste en un flujograma que describe la sucesién cronoldgica
y secuencial de los procedimientos que se deben realizar y estandarizar para llevar a cabo la
verificacion de los materiales. Asi mismo, se hara entrega del programa de capacitacion para
la verificacién de materiales, este programa se realiza con la finalidad de tener de manera

detallada, la informacidn especifica de cada capacitacion a realizar (Anexo 2).

4.4.3 Entregable 3
El entregable tres, consiste en un manual de procesos de evaluacion y seleccion de

proveedores, cuyo objetivo es definir y describir los procedimientos del proceso y a la vez
orientar a los trabajadores, a fin que este se efectle de manera correcta, corrigiendo los
errores que se hayan venido produciendo, asi mismo, este manual se considerara como un
instrumento no solo de control, sino que a través de este, se puedan tomar decisiones
logrando la mejora continua y analizando la eficiencia de cada proveedor, ademas, se adjunta
el programa de capacitacion con especificaciones que servira para orientar sobre las

actividades a llevar a cabo (Anexo 2).
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4.6. Discusion

El objetivo principal del presente estudio titulado “Estrategias para la optimizacion
de la gestion de compras en una empresa de servicios de mantenimiento, Callao, 20217, fue
proponer estrategias que ayuden a mejorar la gestion de compras; para ello se considero tres
subcategorias tales como: compras, proveedores y efectividad; asi mismo, el estudio se
desarroll6 con una poblacion de 80 trabajadores y se efectud la recopilacion de datos a través

de un cuestionario y entrevistas.

Se concuerda con la investigacion de Parrales (2017) donde plante6 un manual de
procedimientos para la gestién de compras porque permitié que los procesos sean mas
efectivos, debido a que ayudd en la modificacion de procedimientos empiricos y deficientes,
asi mismo, el manual permitié la mejora en la distribucion de las funciones y la
comunicacion con las demas areas, lo cual concuerda con la teoria cléasica respaldada por
Henry Fayol, donde hace énfasis en las funciones bésicas de una empresa para lograr su
eficiencia. De igual manera se coincidio con lo expuesto en el estudio de Romero & Salazar
(2018) sobre el correcto manejo de la gestion de compras, el cual posibilité una mejora en
la rentabilidad de la empresa y asi mismo se logré lo mencionado en la teoria neoclasica; la

bldsqueda de resultados mejores y estrategias practicas para lograr el objetivo de la empresa.

Un aspecto critico que se observé en la presente investigacion, es el proceso de
evaluacion y seleccion de proveedores; se logro obtener informacion y se determind que
existe un proceso deficiente que se lleva a cabo de manera empirica y carecen de procesos
estandarizados; lo cual coincidio con lo obtenido en la investigacion del autor Simon (2019)
y Toribio (2020) en el que se observé un deficit en el proceso de seleccion de proveedores y

donde se planteo el disefio e implementacion de manuales para esta gestion. Asi mismo, de
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acuerdo al estudio realizado por ONUDI, se determind la importancia de la colaboracion de
los proveedores en la gestion de compras, debido a que estos contribuyen en la reduccion de
costos, como también promueven y mejoran las capacidades y la competitividad de la
empresa. Por otro lado, de acuerdo al estudio realizado por Capote (2016) existe una
coincidencia en cuanto a los objetivos planteados, en el cual se tenia que diagnosticar la
situacion actual de la gestion de compras de la empresa, en la que concluyé que, en efecto
existen deficiencias comunes en cuanto a los procesos de la gestion de compras, para lo que
se planteo el disefio e implementacion de estrategias que permitan la optimizacion de esta
gestion. Capote considerd como estrategias, un sistema que permitio la automatizacion de
los procesos de evaluacién y seleccion de proveedores y el proceso de compras, mientras
que en el presente estudio se aplico otras estrategias como el disefio e implementacién de

manuales de procesos y procedimientos, flujograma y programas de capacitaciones.

De la misma manera, la presente investigacion coincide con los estudios de
Alcazate (2017) y Castro (2017) quienes plantean el disefio de una guia de procesos para
mejorar la gestion de compra, optimizar tiempos, garantizar la adquisicién de materiales,
inducciones al personal. Asi mismo Aranda (2016) en su investigacion donde concluy6 que
la gestion de compras tiene una influencia significativa con respecto al incremento o
descenso de la rentabilidad, el cual existe una simultaneidad en lo concluido, debido a que
en la presente investigacion se observé que un deficiente manejo de la gestién de compras
ha perjudicado no solo en la rentabilidad de la empresa sino también en su calidad de servicio

y en su competitividad.

De acuerdo al analisis realizado, la presente investigacion coincide con Diaz 2016

y mufioz 2016 en que es esencial que existe un manejo 6ptimo de todos los procesos y
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procedimientos que implica la gestion de compras, sin embargo, para que esto suceda en las
empresas, se empled estrategias de mejora que permitieron reformar el proceso, los

procedimientos, funciones y actividades, logrando la eficiencia en la empresa.

Finalmente, la presente investigacion contribuye en la mejora de la logistica en la
empresa, a través de las propuestas planteadas, con el fin de reformar los deficientes
procesos, actividades, funciones, capacitaciones al personal y haciéndolos mas eficientes de
tal manera que la empresa logre ser competitiva en el mercado. Asi mismo este estudio aporta
a todas aquellas empresas del mismo o diferente rubro, que necesitan optimizar sus procesos

logisticos planteando las estrategias de mejora.

CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones
Primera: Se diagnosticé la situacion actual de la gestion de compras en la empresa de

servicios y se obtuvo como resultado la deficiencia en los procesos de
aprovisionamiento, evaluacion y seleccion de proveedores y la verificacion de
materiales, debido a que los procesos que realizan son defectuosos, el personal no
tiene el suficiente conocimiento de los procedimientos, no realizan capacitaciones

ni tampoco cuentan con guias que los orienten.

Segunda: Se determind plantear estrategias que ayuden en la mejora de los factores criticos
que se identificaron a través del diagrama Pareto, estas estrategias consisten en
manuales de procesos, procedimientos y flujograma junto con un programa de
capacitaciones al personal, con el fin de lograr optimizar la gestion de compra en

esta empresa de servicios.
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5.2 Recomendaciones

Primera:

Segunda:

Alzate, J.

Se propone al gerente administrador y jefe de logistica implementar los manuales
como herramientas de apoyo para mejorar los procesos que se desarrollan dentro
de la gestion y que se estandarice los procedimientos con el fin de lograr optimizar
los costos, el tiempo, evitar retrasos en la entrega de los trabajos, tener un registro
de proveedores que respalden el aprovisionamiento y garantizar los materiales que
se utilizan; de esta manera incrementar la competitividad en el servicio y

restablecer la confianza de los clientes.

Se propone realizar las capacitaciones correspondientes con el fin de que el
personal del area tenga el completo entendimiento de la aplicacion de los
manuales, asi como también se recomienda que esta gestidn tenga un seguimiento
constante y que periddicamente se realice una inspeccién en donde también pueda

considerarse una reestructuracion si asi lo requiere.
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Anexo 1: Matriz de consistencia
Titulo: Estrategias para la optimizacion de la gestion de compras en una empresa de servicios de mantenimiento, Callao, 2021.

Categoria 1: Gestion de compras

Problema general Objetivo general Subcategorias Indicadores ftem Escala Nivel
Control de .
. : Proponer estrategias para la inventari 12y3 1-6 Bajo, Regular y Alto
. Como se puede mejorar la L . nventano
50 d optimizacion de la gestion de Compras — : :
gestion Scompl.‘a.s &n UHE; compras en una empresa de Aprovisionamiento | 4,56 y 7 1-6 Bajo, Regular y Alto
cimpresa de servicios en ¢ servicios de mantenimiento Orden de compra | 8,9,10 y 11 1-6 Bajo, Regular y Alto
Callao, 2021? ’ -
Callao, 2021. Gestidn de 1213y 14 1.3 Bajo, Regular y Alto
Proveedores proveedores ’ ’
Problemas especificos Objetivos especificos Meétodos de Pago | 15,16 v 17 1-3 Bajo, Regular v Alto
¢ Cual es la situacion de la Diagnosticar la situacion actual
gestion de compras en una de la gestion de compras en una
empresa de servicios en el empresa de servicios en el
Callao, 20219 Callao, 2021. o ]
. o Efectividad Ventas 18,19y 20 1-3 Bajo, Regular v Alto
(De qué manera se puede Disefiar una propuesta que
optimizar la gestion de compras |optimice la gestion de compras en
en una empresa de servicios en ¢l| una empresa de servicios en el
Callao, 202192 Callao, 2021.

Tipo, nivel y método

Poblacioén, muestra y unidad
informante

Técnicas e instrumentos

Procedimiento y analisis de datos

Sintagma: Holistico
Tipo: Proyectiva
Disefio: No experimental
Método: Mixto

Poblacion: 80 trabajadores
Muestra: 80 trabajadores
Unidad informante: gerente,
administradora, Jefe de logistica

Técnicas: encuestas y entrevistas
Instrumentos: guia de entrevista y cuestionario

Procedimiento:
Analisis de datos: Prueba Pareto,
Excel y Atlas ti
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Anexo 2: Evidencias de la propuesta

MANUAL DE PROCESOS Y PROCEDIMIENTOS
PARA LA GESTION DE APROVISIONAMIENTO
DE MATERIALES

Aprobado por Cargo Fecha Firma
Revisado por Cargo Fecha Firma
Elaborado por Cargo Fecha Firma
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1. INTRODUCCION

Las necesidades de aprovisionamiento de materiales es una actividad dentro de
la gestion de compra, donde se involucra todos los recursos necesarios que se requieren
para el desarrollo del servicio que ofrece la empresa, en cantidades especificas, para un
determinado periodo de tiempo, para una fecha sefialada o para completar un determinado
trabajo.

Es fundamental otorgarle la importancia que merece a la gestion de
aprovisionamiento de materiales, pues, la complejidad que supone gestionar las
cantidades y la frecuencia de dichos materiales, controlar la prevision de la demanda, de
cémo afecta ésta en el inventario, buscando mejorar la comunicacion con los proveedores,
son algunos de los retos que presenta la gestion de aprovisionamiento.

Como se observara en este manual, el &rea de compras debe tener una relacién
estrecha con las demas areas de la empresa, debido a que, la comunicacién entre ellas
permitird prever algun tipo de dificultad en cuanto a la gestion del aprovisionamiento, de
tal manera que se pueda reaccionar con anticipacion y no afecte en el desarrollo del
trabajo.

En ese sentido, se presenta este manual con el propdsito de establecer los
procedimientos para llevar a cabo el proceso del aprovisionamiento de materiales de tal
forma garantice el Optimo desarrollo de esta actividad, considerando desde la
identificacion de necesidades materiales hasta la recepcion definitiva de estos. Es
necesario precisar que este manual de procedimientos es una herramienta indispensable
para la optimizacion del proceso existente del aprovisionamiento, asi mismo, este
documento servird como instrumento guia para los trabajadores y de instruccion para los
nuevos trabajadores, debido a que brinda informacion de forma detallada, ordenada,

secuencial y comprensible sobre cada uno de los pasos que se van a establecer en el
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proceso. Con la finalidad de cuidar su vigencia operativa, es importante sefialar que este
documento esta sujeto a actualizaciones de nuevas versiones, en la medida que se
presenten variaciones en la ejecucion de los procedimientos o bien en algun otro aspecto

que influya en la operatividad del mismo.

2. OBJETIVO GENERAL

El presente manual tiene como objetivo ser una herramienta administrativa
donde se presente de manera especifica como se debe llevar a cabo las actividades del
aprovisionamiento, definir, establecer y estandarizar los pasos de este proceso y se
disponga como instrumento para la orientacion e informacion del personal que sirva como

base para la instruccion a los trabajadores que ingresen.

3. ALCANCE

El manual de procesos y procedimientos para la gestion de aprovisionamiento de
materiales, esta dirigido a todo el personal que forman parte del area de logistica y que
realicen las tareas vinculadas con las actividades detalladas en los procedimientos

descritos en el manual.

4. UNIDADES DE ORGANIZACION QUE PARTICIPAN EN EL PROCESO

Las areas que son parte de este proceso son las siguientes:
~ Area de operaciones
~ Area de compras
~ Avrea de verificacion de material
~ Almacén
~ Area contable

~ Tesoreria
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5. DEFINICIONES
Definiciones asociadas a la documentacion y procedimiento del proceso:

Gestion de aprovisionamiento: Se ocupa de la gestion del proceso de adquisicion y
acopio de bienes y servicios externos, desde los proveedores hasta el comienzo de los
procesos de almacenamiento o fabricacion.

Procedimiento: Son los pasos que deben seguirse para la realizacion de un proceso.
Manual de procedimientos: Recopilacion de todos los pasos que conforma un proceso
dentro de la empresa de manera sistematica, que oriente a los trabajadores cuales son las
actividades que se deben efectuar, de qué forma, quiénes son los responsables, el tiempo
de ejecucion, entre otros.

Proveedores: Personas naturales o juridicas que comercializan bienes y/o servicios para
la fabricacion o comercializacion de los productos para la venta, como materias primas,
materiales, maquinaria y equipos, suministros, entre otros.

Alcance: Cobertura del proceso.

Gestidn de Stock: Parte de la logistica que consiste en el control de todas las existencias
de una empresa.

Logistica: Hace referencia a todas las fases que intervienen desde la fabricacion de un
producto hasta su consumo por el cliente final.

Programacion de compra: Calendario con especificaciones de fechas y tiempo para
realizar el suministro de materiales.

Suministro: Vinculado a la accion de proveer algo que se necesita.

Actividad: Acciones o tareas especificas para alcanzar un resultado, los cuales se
desarrollan dentro de un proceso.

Cotizacion: Determina el valor monetario de un bien o servicio.
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Gestion de compra: Consiste en suministrar de manera ininterrumpida materiales, bienes
y/o servicios para incluirlos de manera directa o indirecta a la cadena de comercializacion

0 de produccion.

6. FUNCION DEL APROVISIONAMIENTO
Se basa en lograr el abastecimiento de materiales y/o herramientas que requiera la
empresa de los proveedores, con ciertos requisitos preestablecidos en los contratos o

acuerdos estipulados, para asi lograr obtener:

+ El material que se necesita en la cantidad, momento y lugar requerido: se debe
evitar emplear un tiempo exagerado en la recepcion, imponer plazos de entrega
complicados de consumar o exigir la entrega antes de los plazos pactados.

+/ Base de datos de proveedores siempre actualizada: sera muy importante al

momento de determinar las acciones de seguimiento para evaluar ofertas futuras.

A continuacion, se menciona algunas de sus funciones:

- Programacion de materiales y suministros de acuerdo con la planificacion general
de la empresa.

Gestidn de las entregas de materiales y suministros.

Seguimiento de las prestaciones, como los plazos o la calidad pactada.

Gestion de stock de los productos comprados.

N2 N 2N 2

Conformacion de las facturas de los proveedores.
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7. PROCEDIMIENTO

N° Actividad Descripcion Responsables
Identificar los materiales y/o herramientas
Identificacion de que necesita la empresa ya sea para el uso, Jefe de logistica
necesidades y reemplazo o reserva y determinar cuanto y Asistentes
1 programacion de para cudndo se requiere. Esto también
compra permitira hacer la programacion respectiva
de la proxima fecha de aprovisionamiento.
Luego de identificar la necesidad, se debe
elegir quién serd el proveedor que les
Seleccion del proporcionard el material y/o herramientas, Jefe de logistica
3 proveedory para solicitar una cotizacion (tomar en cuenta .
s . . Asistentes
anélisis de que independientemente de que el proveedor
cotizaciones tenga o no lo que se busca, se debe considerar
los requerimientos como la calidad, el plazo
de entrega, el precio o disponibilidad).
4 Posteriormente se evalla la cotizacion y Jefe de logistica
Tratamiento del ~ dependiendo de ello, se procede a realizar la .
. . Asistentes
pedido orden de compra para ser enviada al
proveedor.
- Luego de haber creado el pedido, se debe Jefe de logistica
Seguimiento del )
. controlar en qué estado se encuentra lo .
5 pedido - Asistentes
solicitado.
. Una vez que el proveedor haga la entrega de Jefe de logistica
Recepcion de . . . .
. todo el material requerido, éste sera .
6 materiales - Asistentes
verificado.
Posteriormente a la verificacion, sera Jefe de logistica
- Almacenamient  registrado con las  especificaciones Asistentes
0 correspondientes de los materiales recibidos
en la base de datos del almacén.
Después de haber recibido el material se debe
e s realizar el pago del pedido. ElI comprobante Jefe de logistica
8 Verificacion de . Pag pe P g
sera entregado al area contable y en .
facturas y o . . Asistentes
i coordinacion con tesoreria se efectuara el
gestion de pagos . . :
pago segun las condiciones establecidas con
el proveedor.
Finalmente se provee los materiales y/o Jefe de logistica
9 Suministro herramientas necesarias a las areas que lo Asistentes

solicitaron.
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% FORMATOS QUE INTERVIENEN EN EL PROCEDIMIENTO

SOLICITUD DE COTIZACION

RUC:
Cliente:
Contacto: N® cot.:
Direccién:
Teléfono: Fecha: |
E-mail: Pago:
AD VALOR
> SOIlCltUd de COtiZ&Cién ITEM | CODIGO DESCRIPCION CANTIDAD DE UNITARIO SUBTOTAILJ
MEDIDA
SUBTOTAL S/
Observaciones: DESCUENTO S
SUBTOTAL -
DSCTO S/
L.GV. 18% S/
TOTAL S
Proveedor:
Direccion: RUC:
Teléfono: FAX:
Cta. Cte.
Contacto: Contaco:
Condiciones:
Plazo de entrega: Solicitado:
Lugar de entrega: Destino:
iTEM | CODIGO DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD DE PRECIO |SUBTOTAL
MEDIDA
- Orden de compra
SUBTOTAL S/
Observaciones DESCUENTO S/,
SUBTOTAL -
DSCTO S/
LGV, 18% 8.
FLETE S/
TOTAL S/,

V° B° Adquisicién

Aprobacion
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FACTURA

RUC
Direccidn
Teléfono
Sefior(es) - N°de factura
Dircccién.- G. Remision N° I:[
N* Ruc- Fecha
Cond de pago.-
Vendedor. - ofc.-
CANT. UM. DESCRIPCION P.UNIT.  IMPORTE
{Graciaspor su preferencial

SON

RECIBI CONFORME CANCELADO TOTAL

LGV. %

VALOR DE VENTA

FECHA:

/

CLENTE

/

pFROLLE IR L DESCUENTO

Litra, de de IMPORTE

L& MORA EN ELPAGO ESTARA AFECTO A INTERESES PERMITIDOS POR LEV

COPIATRANSFERIBLE - NO VALIDA PARA EFECTOS TRIBUT ARIOS

BENEFICIOS DEL APROVISIONAMIENTO

) Garantiza el suministro sin necesidad de

) Se puede contar con MAs recursos en caso

)

Mejora en la comunicacion y las

)

Reduccion de costos

) Mejora la competitividad de la empresa.

) Mejora la calidad de los materiales y el
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ITEM

1

PROGRAMA DE CAPACITACION 2021

CAPACITACION PARA EL PROCESO DE APROVISIONAMIENTO 2021

PROCESO

Proceso de
aprovisionam
iento

Proceso de
aprovisionam
iento
Proceso de
aprovisionam
iento
Proceso de
aprovisionam
iento
Proceso de
aprovisionam
iento

Proceso de
aprovisionam
iento

TEMAS DE
CAPACITACION

Proceso de
aprovisionamiento:
Introduccion

Identificacidn de
necesidades y
programacion de
compra

Seleccion del
proveedor y analisis
de cotizaciones
Tratamiento y
seguimiento del
pedido

Entrada de materiales

Verificacion de
facturas y gestion de
pagos

CAPACITA
DOR

Ingeniero
Industrial

Ingeniero
Industrial

Ingeniero
Industrial

Ingeniero
Industrial
Ingeniero
Industrial

Ingeniero
Industrial

PERIOD
0 2021

MARZO

X

DURACION
(Horas)

lhora

lhora

lhora

lhora

lhora

lhora

DESARROLLO DE
LA CAPACITACION

1. Se envia un correo
comunicando al
personal, el diay la
hora de la
capacitacion.

2. Un dia antes se
envia el material
digital.

3. El diade la
capacitacion, horas
antes, se envia el
link de la sala.

Fecha: 01/03/2021

AL TERMINO DE LA
CAPACITACION LOS
TRABAJADORES:

Tendran conocimiento de
lo que es el proceso de
aprovisionamiento y
podran aplicar todos los
procedimientos
desarrollados en el
manual, logrando
proporcionar un flujo
continuo de suministros
necesarios para la
realizacion del servicio, y
poder entregar los
trabajos a tiempo.
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PROPUESTA DE FLUJOGRAMA
PARA EL PROCESO DE VERIFICACION
DE MATERIALES

Aprobado por Cargo Fecha Firma

Revisado por Cargo Fecha Firma

Elaborado por Cargo Fecha Firma
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1. INTRODUCCION

Este documento se utilizard como instrumento de guia para el personal que
constara de la descripcion de la sucesion cronoldgica y secuencial de los pasos que se
deben realizar y estandarizar para el procedimiento de verificacion de materiales, de tal
manera que se logre desarrollar este proceso de forma adecuada garantizando que los
materiales que se utilicen para todos los trabajos de servicio que se realicen, hayan pasado

por los requerimientos técnicos necesarios y de esta manera brindar un 6ptimo servicio.

2. OBJETIVO GENERAL

Describir y estandarizar los pasos especificos que se debe llevar a cabo para el
procedimiento de verificacion de materiales de manera dindmica a través de un
flujograma y que esta a su vez sea un instrumento guia para el personal técnico y
administrativo de la empresa.

3. ALCANCE

El flujograma para el proceso de verificacion de materiales, esté dirigido a todo
el personal que forman parte del &rea de logistica y que realicen las tareas vinculadas con

las actividades detalladas en los procedimientos descritos.

4. UNIDADES DE ORGANIZACION QUE PARTICIPAN EN EL
PROCESO

Las areas que son parte de este proceso son las siguientes:
~ Area de operaciones
~ Area de compras
~ Area de verificacion de material

~ Almacén
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5. DEFINICIONES
Definiciones asociadas a la documentacion y procedimiento del proceso de

verificacion:

Proceso de Verificacion: Se lleva a cabo para comprobar que algo es real o verdadero,
demostrar el estado de alguna cosa o situacién, o confirmar que algo estd adecuado de
acuerdo a ciertos requerimientos.

Proceso: Actividades planificadas que conlleva la participacion coordinada de personas
y recursos materiales para alcanzar un objetivo.

Procedimiento: Son los pasos que deben seguirse para la realizacion de un proceso.
Compras: Proceso de adquisicion de insumos, repuestos y materiales en la cantidad
necesaria, a la calidad adecuada, al precio conveniente y en el momento requerido.
Manual de procedimientos: Recopilacion de todos los pasos que conforma un proceso
dentro de la empresa de manera sistematica, que oriente a los trabajadores cuales son las
actividades que se deben efectuar, de qué forma, quiénes son los responsables, el tiempo
de ejecucion, entre otros.

Proveedores: Personas naturales o juridicas que comercializan bienes y/o servicios para
la fabricacion o comercializacion de los productos para la venta, como materias primas,
materiales, maquinaria y equipos, suministros, entre otros.

Alcance: Cobertura del proceso.

Actividad: Acciones o tareas especificas para alcanzar un resultado, los cuales se
desarrollan dentro de un proceso.

Control: Proceso de verificar el desempefio de distintas areas o funciones de una
organizacion.

Flujograma: Figura o grafico que representa una serie de procesos 0 un grupo de
actividades por medio de simbolos.

Cotizacion: Determina el valor monetario de un bien o servicio.
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Requerimientos técnicos: Aspectos técnicos que deben cumplirse para completar un

proyecto.

6. PROCEDIMIENTO

El proceso de verificacion de materiales consta de varios pasos a desarrollar de manera

secuencial, a continuacion,

se muestran los simbolos con sus respectivas

representaciones, y los encargados de las actividades y el cuadro 3 el flujograma del

proceso:

SIMBOLO

REPRESENTA

C

O

Inicio o término. Indica el principio o el fin
del flujo, puede ser accion o lugar, ademas se
usa para indicar una unidad administrativa o
persona que recibe 0 proporciono
informacion

Actividad. Describe las funciones que
desempefian las personas involucradas en el
procedimiento.

Decision o alternativa. Indica un punto
dentro del flujo en donde se debe tomar una
decision entre dos o més alternativas.

Conector. Representa una conexion o enlace
de una parte del diagrama de flujo con otra
parte lejana del mismo.

RESPONSABLES DEL CONTROL DE LAS ACTIVIDADES

AREA

PERSONA ENCARGADA

Almacén

Gestion de proveedores

Control de toda el area de compras

Asistente
Asistente

Jefe de logistica
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FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE VERIFICACION

drea solicitante

pide material

almacén

existencia de
material
suficiente

Sl provee
material

solicita cotizacién

buscar otro
proveedor

al proveedor

proveedor

solicitud de
cotizacién

solicita material
mediante orden
de compra

proceso de
verificacién

recibe los
materiales

requerimien
tos técnicos

comunica
deficiencia al
almacén

registro en base
de datos

I

provee
material

envio a almacén 2

comunica

.

envio de material
solicitado

SO

recibe los
materiales

!

area solicitante

deficiencia al
proveedor

proceso de
verificacion

envio de materiales
al proceso de
verificacion
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ITEM

PROCESO

Proceso de
verificacion
de materiales

Proceso de
verificacion
de materiales

Proceso de
verificacion
de materiales

Proceso de
verificacion
de materiales

Proceso de
verificacion
de materiales

Proceso de
verificacion
de materiales

TEMAS DE_
CAPACITACION

Proceso de verificacion
de materiales:
Introduccién
Almacén: Solicitud de
material, stock y
despacho de materiales
Proveedor: Solicitud
de cotizacion, envio de
material

Verificacion de
materiales
Requerimientos
técnicos: se admite o
no se admite el
material
Proceso de intercambio
con el proveedor

PROGRAMA DE CAPACITACION 2021
CAPACITACION PARA EL PROCESO DE VERIFICACION DE MATERIALES 2021

CAPACITADOR

Ingeniero Industrial

Ingeniero Industrial

Ingeniero Industrial

Ingeniero Industrial

Ingeniero Industrial

Ingeniero Industrial

PERIODO
2021
ABRIL

X

DURACION
(Horas)

lhora

lhora

lhora

lhora.

lhora

lhora

DESARROLLO

DE LA

CAPACITACION

1. Se envia un
correo

comunicando al
personal, el diay

la hora de la
capacitacion.

2. Un dia antes se
envia el material

digital.

3.Eldiadela
capacitacion,
horas antes, se

envia el link de la

sala.

Fecha: 01/04/2021

AL TERMINO DE LA
CAPACITACION
LOS
TRABAJADORES:

Tendran conocimiento
de lo que es el proceso
de verificacion de
materiales y al aplicar
los procedimientos
desarrollados en el
manual, logrando
garantizar que los
materiales que se
utilizan para realizar los
trabajos cumplen con
los requerimientos
técnicos necesarios y
son aprobados para su
uso, promoviendo la
confianza en el cliente.
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MANUAL DE PROCESOS Y
PROCEDIMIENTOS PARA LA
EVALUACION Y SELECCION DE

PROVEEDORES
Aprobado por Cargo Fecha Firma
Revisado por Cargo Fecha Firma

Elaborado por Cargo Fecha Firma
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1. INTRODUCCION

En la actualidad las organizaciones a nivel mundial se mueven mediante
procesos y nace la necesidad de controlar cada uno de ellos para que se desarrolle de una
manera eficiente. Con respecto a la evaluacion y seleccion de proveedores, es un proceso
que se vera de manera permanente en una empresa, debido a que existe una necesidad de
adquisicién ya sea de materiales, maquinaria, materia prima, entre otros., por ello es

fundamental que este proceso esté orientado en la basqueda de la calidad.

Normalmente se conoce que este proceso lo ejecuta el departamento de compras,
ellos serian los encargados de que se realice la busqueda, evaluacion y seleccion
correspondiente de los proveedores que mas se ajusten a las necesidades de la empresa.
Por otro lado, se debe saber que uno de los puntos claves de la evaluacion y seleccion de
proveedores recae en la importancia de los criterios que se consideran para utilizarlos en
la seleccion, debido a que se debe tener presente qué tipo de impacto tendran los
materiales adquiridos en la productividad, en la calidad del servicio final y en la

competitividad de la empresa.

El proceso de busqueda de proveedores se da por diversas razones, ya sea porque
la empresa no cuenta con proveedores, 0 ya tiene proveedores, pero no satisfacen
adecuada y completamente sus necesidades y requieren materiales de mejor calidad, o
simplemente porque desean ampliar la cartera de proveedores para que la empresa tenga
un parametro de comparacion y observar si desea cambiar. Por tal motivo se presenta este
manual de procesos de evaluacion y seleccion de proveedores, el cual trata de una
herramienta de control utilizada para decidir sobre la gestion de los proveedores, asi

mismo puede ser utilizada como una guia que oriente a los trabajadores que seran parte
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de este proceso, y si se emplea adecuadamente, puede llegar a ser mas que un simple
instrumento o herramienta de control. Esto se debe a que los resultados obtenidos en la
evaluacion y seleccién de proveedores van a permiten tomar decisiones que logren la
mejora continua, analizando la eficiencia de los proveedores de acuerdo a distintos

criterios.

2. OBJETIVOS GENERAL

El objetivo del manual de procedimiento para la evaluacion y seleccion de
proveedores es definir y describir el proceso que implica esta gestion, asi como orientar

a los trabajadores para que se ejecute dicho proceso de manera correcta.

3. ALCANCE

El manual de procesos y procedimientos para la evaluacion y seleccion de
proveedores, esta dirigido a todo el personal que forman parte del area de logistica y que
realicen las tareas vinculadas con las actividades detalladas en los procedimientos

descritos en el manual.

4. UNIDAD DE ORGANIZACION QUE PARTICIPA EN EL PROCESO

El area implicada en este proceso es el area de compras - logistica.

5. DEFINICIONES
Definiciones asociadas a la documentacion y procedimiento del proceso:

Aprovisionamiento: Se ocupa de la gestion del proceso de adquisicion y acopio de bienes
y servicios externos, desde los proveedores hasta el comienzo de los procesos de
almacenamiento o fabricacion.

Procedimiento: Son los pasos que deben seguirse para la realizacion de un proceso.
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Manual de procedimientos: Recopilacion de todos los pasos que conforma un proceso
dentro de la empresa de manera sistematica, que oriente a los trabajadores cuales son las
actividades que se deben efectuar, de qué forma, quiénes son los responsables, el tiempo
de ejecucion, entre otros.

Proveedores: Personas naturales o juridicas que comercializan bienes y/o servicios para
la fabricacion o comercializacion de los productos para la venta, como materias primas,
materiales, maquinaria y equipos, suministros, entre otros.

Alcance: Cobertura del proceso.

Cotizacion: Determina el valor monetario de un bien o servicio.

Gestion de compra: Consiste en suministrar de manera ininterrumpida materiales, bienes
y/o servicios para incluirlos de manera directa o indirecta a la cadena de comercializacion
0 de produccion.

Proceso: Actividades planificadas que conlleva la participacion coordinada de personas
y recursos materiales para alcanzar un objetivo.

Logistica: Hace referencia a todas las fases que intervienen desde la fabricacion de un
producto hasta su consumo por el cliente final.

Servicios: Conjunto de actividades destinadas a satisfacer una determinada necesidad de
los clientes.

Calidad: es entendida como el grado en el que un conjunto de caracteristicas relacionadas
cumple con los requisitos.

Solicitud: documento escrito que se redacta con el propdésito de obtener algun beneficio.
Seleccion de proveedores: Proceso mediante el cual se elige un proveedor con base a
criterios de seleccion especificos.

Evaluacion de proveedores: Método mediante el cual se determina el cumplimiento de

los aspectos técnicos, administrativos y de calidad de un proveedor.
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Competitividad: Capacidad de una persona u organizacion para desarrollar ventajas
competitivas con respecto a sus competidores.
Suministro: Vinculado a la accion de proveer algo que se necesita.

Compras: Accion de adquirir u obtener algo a cambio de un precio establecido.

6. PROCEDIMIENTO

Es indispensable que la empresa cuente con un registro de proveedores, pues
estos aportan en gran medida al éxito del servicio que se brinda. Contar con buenos
proveedores no sélo significa contar con insumos de calidad (y, por tanto, poder ofrecer
servicios de calidad), sino que también significa poder mantener bajos costos, o la
seguridad de saber que se puede abastecer de productos cada vez que se requiera. El
propdsito es establecer un listado de empresas que fabrican los productos de interés para

solicitar la informacion y, luego, elegir la que méas y mejor se adecuada a la necesidad.

Antes de considerar a un proveedor, se debe examinar si los productos que ofrece
van a tener impacto positivo en la productividad, calidad y competitividad del servicio
que brindan. Posteriormente a la busqueda de proveedores, se procede a la seleccion del
proveedor mas apropiado basandose en los criterios de seleccion que se hayan elegido
hasta aminorar la cantidad a unos pocos proveedores.

El primer paso para la bisqueda, evaluacion y seleccion de proveedores es averiguar
todos los posibles proveedores con los que se puede contar, obtener toda la informacién
necesaria de éstos, evaluarlos de acuerdo a criterios determinados y, finalmente,
seleccionar el proveedor o los proveedores mas convenientes para la empresa.

A continuacion, se detalla cada uno de los pasos que conforman el proceso de busqueda,

evaluacion y seleccion de proveedores:
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A. BUSQUEDA DE PROVEEDORES
Para empezar con la basqueda de proveedores primero se debe tener claro cuales
son los productos que se necesita adquirir, de qué calidad y en qué cantidad para que la
seleccion se realice comparando productos de iguales o muy similares caracteristicas.

Luego de haber definido estos puntos, empieza el proceso.

Algunas de las fuentes de informacion que se pueden utilizar para la busqueda de

proveedores son:

Internet, Prensa, radio, television
Diarios, revistas, Recomendaciones
Asociaciones empresariales y profesionales
BUSQUEDA DE  Base de datos publicos
PROVEEDORES — -
Publicaciones especializadas
Anuarios econémicos, Ferias y exposiciones

Entre otras fuentes

A. Solicitud de informacion

Luego de la basqueda de posibles proveedores, se inicia el contacto directo para solicitar
la informacion que se necesita saber. Se debe procurar que respondan clara y

especificamente los aspectos de mayor interés.

Condiciones referidas a la calidad

Condiciones econdmicas, Otras

SOLICITUD DE condiciones
INFORMACION Mediante:

Representante, Cartas, Visitas
personales
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Algunos aspectos que se desean conocer de los proveedores:

CONDICIONES
REFERIDAS A LA
CALIDAD

CONDICIONES
ECONOMICAS

OTRAS
CONDICIONES

Calidad de los productos

Capacidades técnicas del
proveedor y de su capital
humano

Periodo de garantia

Servicio post compra

Servicio de atencioén al
cliente

Otra informacion que se
considere necesario
conocer

Precio Unitario

Descuento comercial

Formas de pago

Plazos de pago

Pago de transporte

Recargos por
aplazamiento de pago

Otra informacion que se
considere necesario
conocer

Periodo de validez de la
oferta

Causas de cancelacion de
contrato

Circunstancias que
pueden dar lugar a
revisiones en los precios

Plazos de entrega

Devolucién de los
excedentes

Otra informacion que se
considere necesario
conocer
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FORMAS DE SOLICITAR INFORMACION

Algunas formas habituales que se puede emplear para solicitar informacion de
los proveedores son: visitas del representante comerciales o personal responsable de la
seleccidn a la empresa del proveedor o cartas solicitando el envio de catdlogos, muestras,

presupuestos, entre otros.

— Visitas de representantes comerciales
Las entrevistas con los vendedores y representantes de los fabricantes pueden
constituir una de las fuentes mas valiosas de informacién. Se debe recibir a tantos
representantes de ventas como sea posible. Es indispensable el desarrollo de buenas
relaciones con los proveedores, las cuales se inician con una actitud amistosa, cortés, y
franca hacia la persona del agente de ventas. Esta es la fuente mas productiva, pues
permite hablar directamente, escuchar, preguntar caracteristicas como precio, calidad, a
qué otras empresas abastecen, etc.
— Visitas a las empresas de los proveedores
En algunos casos, un representante del departamento de compras podra visitar
a un proveedor potencial con el fin de formarse una opinion mediante la observacion
directa, respecto al equipo y al personal del proveedor. Se considera una préctica
conveniente que tales visitas sean realizadas en equipo, junto con expertos técnicos y/o
financieros, en caso se quiera efectuar una evaluacion mas completa de una empresa y
sus productos.
—> Cartas de solicitud de informacién
Es conveniente que en las cartas que se envien o en la negociacion los

proveedores conozcan los criterios que se van a utilizar para evaluar sus ofertas.
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B. EVALUACION Y SELECCION DE PROVEEDORES

Luego de hacer la busqueda de proveedores, se procede a la seleccién de los que

mas se adecua a las necesidades; esto implica el estudio exhaustivo de los posibles

proveedores y su eliminacion sucesiva basandose en los criterios de seleccion que se

hayan elegido, hasta reducir la cantidad a unos pocos proveedores.

Con la informacion que se obtiene en el proceso de seleccion se procede a realizar lo

siguiente:

EVALUACION Y SELECCION DE
PROVEEDORES

Realizacion de:
Una ficha de proveedor

Cuadro comparativo de las condiciones

Criterios de seleccion:
Econdmicos
Calidad

Otros criterios de seleccién

FICHA DE PROVEEDORES

Nombre:
Domicilio:
Localidad:
Teléfono:
E-mail:

CP: ...
Fax: ...............

Productos o servicios que suministra

Condiciones comerciales

Formas de

Plazos de

Precio Descuento
pago entrega
Comercial:
Rappels
Formas de | Plazos de
Transporte | Descuento

pago

entrega

Modelo de ficha de proveedores

~ Una ficha de cada proveedor para
formar un fichero de proveedores en el
que se reflejaran las caracteristicas de
los articulos que cada proveedor puede
condiciones

suministrar y  las

comerciales que ofrece.
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~ Un cuadro comparativo en el que se reflejen las condiciones ofrecidas por todos los
proveedores en cuanto a calidad, precio, formas de pago, descuentos, plazos de
entrega, etc., que sirva para realizar un estudio comparativo con toda la informacion

obtenida.

CUADRO COMPARATIVO DE CONDICIONES

Caracteristicas Proveedor A Proveedor B Proveedor C

Precio unitario

Descuento
comercial

Transporte

Seguros

Rappels

Precio total

Periodo de
garantia

Plazo de entrega

Servicio técnico

Formas de pago

Observaciones

Modelo de cuadro comparativo de proveedores

Observaciones: No es recomendable depender de un unico proveedor. Se deben
repartir los pedidos entre varios para garantizar el suministro en el caso de que alguno
falle y asi evitar un desabastecimiento de la empresa. Asi mismo tener cuidado ya que el
tener varios proveedores también puede generar el inconveniente de que, al distribuir la
cantidad comprada entre varios proveedores, los rappels (descuentos por volumen de

compra) fuesen menores. Una vez elegido un proveedor o proveedores, es conveniente
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notificar a los seleccionados la decisién que se ha tomado y cuéles son las razones que
han llevado a dicha eleccion y con respecto a los proveedores no seleccionados se les
puede notificar las causas que han motivado el no aceptar sus condiciones, ya que podrian
realizar nuevas ofertas que diesen lugar a nuevas negociaciones comerciales, no solo en

el momento, sino también en futuras ocasiones.

CRITERIOS DE SELECCION

Luego de haber elaborado un cuadro comparativo con las caracteristicas de las
ofertas de todos los proveedores preseleccionados, se procederd a la eleccion del
proveedor que ofrezca el producto y las condiciones més adecuadas a las necesidades de
la empresa. Para la seleccion de los proveedores se utilizan bésicamente criterios

econodmicos, de calidad y algunos otros que se considere necesario e importarte.

> Criterios econdmicos

La seleccion se realiza teniendo en cuenta el precio de los articulos, los
descuentos comerciales, el pago de los gastos ocasionados (transporte, embalaje, etc.), los
descuentos por volumen de compra (rappels) y los plazos de pago. Se elegira el proveedor
cuyo precio final sea méas bajo. Logicamente, cuando dos productos retinan las mismas

condiciones econdmicas, se elegira el de mayor calidad.

> Criterios de calidad
Cuando a la hora de la seleccidon el proveedor le conceda una gran importancia a la calidad

de los articulos, éstos han de ser sometidos a un meticuloso estudio comparativo de sus
caracteristicas técnicas, analizar muestras, realizar pruebas, etc.
Este criterio se utiliza cuando la empresa considere de suma importancia conseguir un

producto de una determinada calidad, que no tiene que ser necesariamente la mejor, sino
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la de interés de la empresa. También se utilizan criterios de calidad cuando el producto
ha de responder a unas caracteristicas técnicas determinadas. Cuando los articulos sean
de la misma calidad se elegira el que resulte mas econémico. No siempre la oferta mas
barata es la mas conveniente, puesto que también se pueden considerar como pardmetros
de calidad aspectos no directamente relacionados con los productos como, por ejemplo:
servicio postventa, periodo de garantia, imagen que el producto y el proveedor tengan en
el mercado, existencia de servicios de atenciéon al cliente, entre otros. Igualmente se puede
tomar en cuenta, su prestigio, localizacién, instalaciones, fuerza técnica, capacidad

financiera y nivel organizativo y de administracion.

7. BENEFICIOS

Como se menciond, la gestion de proveedores es un proceso importante e
imprescindible dentro de la empresa por lo que depende significativamente de la labor
que realiza el area de compras, por otro lado, cabe resaltar que un equivocado manejo o
administracion de esta actividad puede convertirse en pérdidas.

A continuacion, se menciona los beneficios que puede aportar una correcta gestion de

proveedores:

> Reduce los costes: El area de compras suele ser uno de los departamentos con mayor
presupuesto y manejo de capital, por ello, contar un equipo especializado en la relacion
con los proveedores es de vital importancia, porque permitird obtener mejores
contratos y reducir los gastos.

> Reduce los tiempos de negociacion: Debido a la negociacion directa con los
proveedores, se simplifican los procesos de negociacion y se eliminan negociaciones
intermedias que encarecen el sistema y no aportan valor.

> Incrementa la calidad de los servicios: Cuando la empresa desea ofrecer un servicio

de calidad va requerir de la contratacion previa de los medios y suministros adecuados.
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Por ello, el papel de buen gestor de proveedores es fundamental, porque ayudara a
encontrar el mejor distribuidor con las mejores garantias de calidad y precio posible,
y al final todo ello se convierte en una mejora global de la calidad de los servicios.

> Mejora la competitividad de la empresa: La creacion, el desarrollo y la propuesta
de nuevos 0 mejores materiales, herramientas, etc., que se adapten a las necesidades
de cada trabajo que se realiza, permitira aumentar la satisfaccion al cliente al finalizar
el servicio.

> Mejora la comunicacién y las relaciones: Parte esencial del trabajo de los
encargados del area de compras se basa en el desarrollo de una relacion de confianza
con los proveedores y gracias a ello, la empresa podra obtener grandes beneficios,
como la obtencion de ventajosas facilidades de pago o una mayor coordinacion en la
entrega de mercancias, por esa razon, es importante construir una buena relacion, de
lo contrario si esta falla es muy probable que cualquier parte del proceso puede verse

afectado.

> Promueve la solucién de problemas: Gracias a una buena gestién y, en consecuencia,
a la buena relacién con los proveedores, sera mas facil anticipar y afrontar cualquier
imprevisto e inconveniente.

» Disminuye los riesgos y aumenta la seguridad del aprovisionamiento: La
externalizacion de estos servicios implica, en parte, el traslado y la distribucion de los
riesgos con los proveedores. En otras palabras, significa que los proveedores
deberan implicarse en su propia gestion y que parte de su responsabilidad sera procurar

y garantizar el cumplimiento del abastecimiento.
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ITEM

(op]

PROCESO

Proceso de seleccion
y evaluacién de
proveedores

Proceso de seleccion
y evaluacién de
proveedores

Proceso de seleccion
y evaluacién de
proveedores
Proceso de seleccion
y evaluacioén de
proveedores
Proceso de seleccion
y evaluacién de
proveedores
Proceso de seleccion
y evaluacion de
proveedores

PROGRAMA DE CAPACITACION 2021
CAPACITACION PARA EL PROCESO DE EVALUACION Y SELECCION DE PROVEEDORES 2021

TEMAS DE
CAPACITACION

Proceso de seleccion y
evaluacion de
proveedores:
Introduccién

Busqueda de
proveedores

Solicitud de
informacion

Evaluacion de
proveedores

Seleccién de
proveedores
Criterios de seleccion
de proveedores

CAPACITADOR

Ingeniero
Industrial

Ingeniero
Industrial

Ingeniero
Industrial

Ingeniero
Industrial

Ingeniero
Industrial
Ingeniero
Industrial

PERIODO

DURACION
(Horas)

lhora

lhora

lhora

lhora

lhora.

lhora

DESARROLLO

DE LA

CAPACITACION

1. Se envia un
correo
comunicando al
personal, el diay
la hora de la
capacitacion.

2. Un dia antes se
envia el material
digital.

3. El diade la
capacitacion,
horas antes, se
envia el link de la
sala.

Fecha: 01/05/2021

AL TERMINO DE
LA
CAPACITACION
LOS
TRABAJADORES:

Tendran conocimiento
de lo que es el proceso
de evaluacion y
seleccion de
proveedores y al
aplicar los
procedimientos
desarrollados en el
manual, se lograra
reformar el proceso
actual de tal manera
que se evite la pérdida
de dinero y tiempo al
adquirir los materiales,
y que la empresa tenga
un registro de
proveedores que
respalden el
abastecimiento de la
empresa.
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Anexo 3: Instrumento cuantitativo

CUESTIONARIO PARA OPTIMIZAR LA GESTION DE COMPRA EN UNA

EMPRESA DE SERVICIOS, CALLAO, 2021

Estimado colaborador:

El instrumento que se presenta a continuacion tiene como objeto conocer su opinion sobre

la gestion de compras en una empresa de servicios. La informacion gque se obtenga de

dicho cuestionario es completamente anonima, su aporte es valioso, en el sentido de

marca una sola alternativa que desde su percepcidn sea la correcta.

aprovisionamiento?

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
1) ) ®) (4) (©)
items Valoracion
Nr
0. ~
SUB CATEGORIA COMPRAS 12345

1 ¢Realizan un control de inventario?
) ¢Utilizan un sistema de registro para controlar la existencia fisica de los

materiales?
3 ¢Una gestion del inventario suscita un impacto en el resultado final del

proceso del servicio?
4 ¢Consideran un manual de procedimientos para la ejecucion del

¢Existe un adecuado proceso administrativo (planeacion, organizacion,

> direccion y control) en la ejecucion del abastecimiento?

6 ¢Realizan un registro de los materiales que ingresan con descripciones de
cantidad, calidad y cualquier otra informacion necesaria?

- ¢Realizan una programacion para el proceso de abastecimiento de la
empresa?

3 ¢Una orden de compra es un pre requisito obligatorio para efectuar la compra
con el proveedor?

9 ¢Existe un modelo establecido de la orden de compra para el envio al
proveedor?

10 (El tiempo de la emision y entrega de las érdenes de compra a los
proveedores es el adecuado?

1 ¢El método y proceso que se utiliza para generar una orden de compra es el

adecuado?
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Nro.

12

13

14

15

16

17

18

19

20

SUB CATEGORIA PROVEEDORES

Valoracién
items

¢Existe un proceso de evaluacion y
seleccién de proveedores?

¢Para el proceso de evaluacion y seleccion
de proveedores, se considera siempre
criterios basicos como estandares de
calidad, precios, disponibilidad, tiempos de
entrega, entre otros?

¢Existe un proceso establecido para la
verificacion de la entrada del material
cotizado?

¢Reciben comprobantes de pago por las
compras que realizan?

¢Siempre evallan los métodos de pago que
emplean?

¢Existe un plazo determinado para el pago
de los materiales que adquieren de los
proveedores?

SUB CATEGORIA EFECTIVIDAD

¢La calidad de los materiales que adquiere
la empresa influye en el servicio que
brindan a sus clientes?

¢La calidad de los materiales adquiridos
para brindar los servicios a sus clientes
influye en el nimero de ventas de la
empresa?

¢Proporcionan garantias por cada trabajo
que realizan a sus clientes?
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Anexo 4: Instrumento cualitativo

Guia de entrevista

Datos:

Cargo o puesto en que se desempefia:
Nombres y apellidos

Cadigo de la entrevista

Fecha

Lugar de la entrevista

Nro. Sub categoria
1
COMPRAS

2
3
4
5

PROVEEDORES
6
7

EFECTIVIDAD

Preguntas de la entrevista

¢Qué procedimiento utilizan para
mantener un control en los inventarios?

¢Cuales son los aspectos indispensables
en la compra para un correcto
abastecimiento?

¢Cudl es el proceso si las érdenes de
compra no son entregadas?

¢Como se realiza la investigacion y
busqueda de proveedores?

¢Cuénto valor le aportan sus
proveedores en cuanto a productos para
que efectlen un buen servicio y tengan
una buena reputacién como empresa?

¢ Cual es el tipo de convenio que tienen
con los proveedores con respecto a las
condiciones de pago?

¢ Coémo valora el resultado de las ventas
de servicios?
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Anexo 5: Fichas de validacién de los instrumentos cuantitativos

W\

Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Norbert Wiener
Ficha de validez del cuestionario para optimizar la gestion de compra en una empresa de servicios en el Callao, 2021
Suficiencia Claridad Coberencia Relevancia Ok sicinss
Nro. Teenms b«n-z:- huube:nh—y m_’ I-&:-N.dy w::nugu &dlnmmhm

Sub categoria 1: Compras 1[2]3]4] Be 1234 Pe 1]2 1[2]3]4] Be
| "Iodicador 1: Coorol ¢ mveniano
1. | (Reakzan un control e mventano? E)
b 3 ;ﬁum&mmwﬁ o 4
existencia fisica
3. U;mdﬂn\mmumn g 4
ammwwum 4 g %
20 APIOTISIORIMACHO g E ¥ 'E
-
T | (Contsderan un mamn] 06 prOcCAmISenion para - g > FE
B aéa el ? 7 g 2
L3 W 5 336CUIC0 PrOCEIO = & 3 < :4
i;mu 14 } g - g
6. | (Reakizan us registro de Jot - & £ 3
mEresan con AeKnpciones de cantdad calidad ¥ E &l § &
Ser ot informaciéa 5
Y. LA PrOgIAMICIon Para e proceio de & = E {]l
abastecimento de 1y ? : E 3 =
Indcador 3: Ocden Conpra £ i 5 £
8 | (Una orden de compra e un pre reqasito % F = 4
Obhgatono pan efechuar I compra con o -
veedor? i
5T e va S0 SRR S B IR ] z = 3
<ompra para el eavio al proveedor? -
10 (E tiempo dc Ia cxmision ¥ catrega de 135 670encs 4 E 3 4
de alos s ol adecuada?
11 BT el v proceis que 5 uiithes pors generar 4 E] ] ]
‘oz orden de compra e5 ¢ adecuado?
Sub categona 1: Provesdorss
4 Geststn de pu
T3] [Exusie ua prodeso 8¢ eviRcee v seleccion ¢ F] E] 3 3
proveedotes?
13 [Para el proceso de evalusestn v seleccaon de 4 4 4 4

13 (Recben comprobanies de pago por bis compeas 4 4 4 4
que yealizn?
16. Mcﬂﬁnhﬂmhww -+ -+ 4+ 4+
17 .Enmn;hmhumﬂnmdmpdeh 4 4 4 4
muateniales que sdgqueren de ke provesdores”
Sub categoria 3: Efectividad
Indscadios 6. Ventas
18] ;Lacabidad de Jos manenales qoe adquicre b 4 4 4 4
&mm«:umﬁoﬁmam
chicates?
19| [Lacabdad de boi motenabes adquandon pay 4 4 4 4

mhmamclﬂumdd

nimao & ventyi de by
30| (Proporcionas parantal pof cada Hana0 que E] 3 3 3

realizan 2 yus chentes?

Validado por:
Apellidos Nolazco Labajos
Nombres Fernando Alexis
Profesion Docente
Miximo grado obtenido Doctor
Especialidad Metodologia
Ailos de experiencia 15 anos
Cargo que desempeia actualmente | Catedratico DNIL 40086182
Sello y firma:
Fecha Abril
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b

Facultad de Ingenieria v Negocios

Universidad
Norbert Wiener
Ficha de validez del cuestionario para optimizar la gestion de compra en una empresa de servicios en el Callao, 2021
Suficiencia Claridad Relevancia Ot risionss
Nro. Teemn Ispornaca y rems adecuado ez foma ¥ Imporancia y selides del Si ¢l itemn Do cumple con los cntenos
congrance del Bem. toato e ndscar Las cbuervaciones.
categoria 1: Compras 1]2]3] 4] Pe 1233 Pe 12|34 Be
Indicader 1: Coatrol 6c mventano
1. | (Reakzan un control de mventano? .;4 B 4
T | (Ctiizan uo sisiema 0¢ [0 para coatronr | 3 s K
existencia fisica de Jos matenales” g
T | Um peinicn 36l mveniano SIstits 10 mapacto 68 4 [ 4
<l resultado final del del servicio? 4 g 3
oo T Aproroam. F g ¥ %
= 3 ¢ £
T ] G ey Ty = =3 3
B sl ? '5 Z e 2
510 B0 ABECEICO PIOCEIO & 3 £ €3
@ 23 ¥y control) en E = % ¥
12 erecucién del abastecummento” _;‘
6. | Reakizan ua registro Ge Jon materiales K - 3 E 33
mEresan con eKnpciones de cantdad calidad ¥ § 3 3
otna informaciéa E s
7| Reahzan uma progranacion para el proceo de = H I K] 4
i v 5 B i e .51_ .él
1= - Orden Conpra. = 3 i L
8 | (Una orden de compra e 1 pre reqasito Z 4 - Rl F =3
oblgatono par efechur by compea oo o E P = 3
veedor? El &
3 !mﬁumwuum« o7 3 3 5 3
10.] EI tiempo de 1a coisicn: ymiﬁm 4 4 4 4
de aks 5 el aderuade?
11| JEl método y proceso que se uthza porm genear 4 4 4 4
‘uay orden de conpra & el adivuada?
Sub categona 1: Provesdores
E 4 Gesteon dé g
11| Exssic un proceso de cvaluacion ¥ scleccion o¢ 4 + + 4+
provendone”
13| [Para el peoceso & evaluacetn ¥ seloocon de 4 4 4 4
provedores, 4 coniders SiERIE LTiNAOL
m:mm«mm
P taempod 4 etrega, entre otrod?
14| (Exisie un proceso establecsdo para b 4 4 4 4
venificacsom de b entrada del matenal cotrado?
Indicader 5: Metodos de pago
13| (Reaben comgpeobanies de pago por bis compeas 4 4 4 4
que veabzm?
16. mmmmnmu 4 4 + 4
17 .E.nﬂenjhm!ﬂﬂ'nﬂihmdpﬂpdeh 4 4 4 4
mualenales que adquieren de ks provesdones?
Sub categoria }: Efecividad
Indicades 6 Venlas
18] (Lacakdad de Joi matenales qoe sdqmere by 4 E] 4 4
expresa influye en ¢ servicio que brandan 2 sus
clicates?
19| JLa cabdad de b mateiakes adquandos para 1 4 [ ]
brmndar Jos seraicios 3 s chentes mihrye en el
nizmeo de venkn de b
30| (Proporc:0nan parantiis pof £3d) HaRa0 Qe E] 4 3 E]
realizan a yus chenbes?
Validado por:
Apellidos Carhuancho Mendoza
Nombres Irma Milagros
Profesion Administradora
Maximo grado obtenido Doctora
Especialidad Metodologia
Aflos de experiencia 15 aiios
Cargo que desempeiia actualmente | Catedritica DNI: 40460914
Sello v firma:
Fecha Abril
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b e

Universidad
Norbert Wiener

Facultad de Ingenieria y Negocios

Ficha de validez del cuestionario para optimizar la gestion de compra en una empresa de servicios en el Callao, 2021

Suficiencia Claridad Coberencia Relevancia Observaciones
Nro. Teemm lmpornaca ¥ ez adecmado ea forma y Izporancia y sobdes del St el itemn no cumple con los Ctenos
foado dxadon. sab categis y e 4

congruence del Bem. 1 cbuervaciones.

"Sub categoria 1: Compiar 234m|:sam|:$4|mlzsam

"Eodicados 1: Coatrol O¢ mveniano

1. | (Reakzan um control de mventano?

T | (UTizan U sIsiema 06 [eEs0 Para Controns B g
existencia

3. C;mmm‘mm-mﬂ

<! resultado final del del senvicio?
| “Todicados .‘.m — 2

4 C nnnl . P

3
&
%
it L sub cats
ub

e

S| WA AECTICO PIOCEIO

6. | (Reakzaa us registro de Jod matesiales

-

{am o o
aln

Ls necosaris b mondificacibn del Ran.

-

relacibo entre b
-
d
1 hem ex relevantey debe st inchuido oo o intnumento,
B

st

3 ‘Unadadethonmw
pan efechu I compea oom o
9. | nmmehmaz 3
compea para el eavio al proveeder? _

10 (El ticmpo de Ia cmisicn ymdﬂnuﬁuﬂ 4 4 4 4

de abos

-
mi
8o

i

Ry
]
il
-

1 ,Emymwrmhnmw 4 4 ] ]
‘e arden de compr e5 el ad
Sub categona 1: Proveedores

E 4 Gestsomn de pu

12| (Exsicuap de ¥ sck o 4 El 4 4

provesdores?
13] (Para el proceso de evaluacsin ¥ sebeocaon de 4 4 4 4
provendones.

Procese extablecido
venficacstn de b entrada del matenal cotirado”
Indicader 5: Merados d¢ pago

15 Mrwm*wnhm 4 4 ] ]
16, mmmm de page qoe 4 4 4 4

7 nmdepﬂwd&bﬂ 4 1 L] 4
muaterales que adgueren de bos proverdoses?
Sub categoria }: Efeceividad

Indicador 6. Ventas

18] (Lacabdad de 4 4 4 4
Musmhﬂm
&uel"

18] [Lacabdad de boi malemales adguandos pa 4 4 4 4
Mhm:mdﬂumad
nismero & venby de by angwesa”

20| [Proporcionan garantias por cada mabayo que 4 4 4 4+
realizan 3 yus chentes?

Validado por:
Apellidos Valdiviezo Lopez
Nombres Radl
Profesion Economista

Maximo grado obtenido Doctor

Especialidad Pl iento y Estadisti

Afos de experiencia Mas de 10 afos como ejecutivo
Cargo que desempeia actualmente Profesor a tiempo parcial DNI: 7616194
' Sello y firma:

)

Fecha Julio Ay ALY 25,
SEEmT—
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Anexo 6: Fichas de validacion de la propuesta

w Anexo 6. Ficha de validez de la propuesta

Universidad CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

Titulo de Ia investigacién: Estrategias para la optimizacién de la gestién de compras en una empresa de servicios de mantenimiento, Callao, 2021
Nombre de la propuesta: Estrategias para la optimizacion de la gestién de compras

\'0.anﬂvldepaMidmdﬂudomDNlMo.O?GIﬂﬂBpwuluhamehAmhmhMomthi\ﬁMW“m ubicada en la Av.
Mlmmwlm&h entre la categorfa, sub categorfa ¢ item bajo los criterios:
es coh amdproblmuyhsoludén
Wuﬂmghmmakuubﬁhu !
Construccién gramatical: se entiende sin dificultad alguna los enunciados de la propuesta.

" Pertinencia Relevancia Construccién
N* | INDICADORES DE EVALUACION Observaciones Sugerencias
S| No St ' No Si NO
| |La propuesta se fundamenta en las ciencias | | * '} Fx |
‘ | administrativas/ Ingenieria. ]
La propuesta estd contextualizada a la realidad en | X X i
estudio. |
3 | La propuesta se sustenta en un_diagnostico previo. X X
4 Se justifica la propuesta como base importante de la | X X
investigacion holistica- mixta -proyectiva
5 La propuesta presenta objetivos claros, coherentes y X X X
posibles de alcanzar,
6 propuesta guarda relacion con el diagndstico y X X X
rgm_d_e_a__ problemitica
" La propuesta presenta estrategias, ticticas y KPI x X X
explicitos y transversales a los objetivos
s Dentro del plan de intervencién existe un cronograma X X X
detallado y responsables de las diversas actividades
9 | La propuesta es fuctible y tiene viabilidad X |
10 | Es posible de aplicar la propuesta al contexto descrito = X X X J
Y después de la revision opino que:
e SN o4 A TR A SRR VARV B ARV SRR AT PHATEA A RASNRR AR SRRSO RH SRS AR A R
e R R L SR b B AR S R o e A R A R TR NSRS RS R S AR a9
RS P ARV R SR TR AT RO TR RN e R A A AR RO ok AR A A s e o
Es todo cuanto informo;
4
N
Firma Fecha: 11 de julio de 2021
| Apellidos y nombres: Valdiviezo Lopez Radl 1
Profesional en: Economia Miximo grado: Doctor en Gestion Pablica y Gobernabilidad
Experiencia en afos: 20 afos Experto en: Plancamiento y Estadistica
DNI: 07616194 Celular: 989975667
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Universidad
Norbert Wiener

Yo, Letacsio Robenson SANCHEZ ROQUE  sdemnficads con DNI Nro 43330740 Egecialista en Docente temitico . Achualmente laboro en 1a Escuela de
Admagistracién ¥ Negocios Internacionales. Ubicado ea Av. Petit Thouars. Lince. Procedo a revisar 1a correspondencia entre la categonia. sub categoria ¢ item bapo 1os
criterios:

Anexo N.° 6 Ficha de validez de la propuesta

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

Titulo de la investigacion: Estrategias para la optimizacion de la gestion de compras en ana empresa de servicios de mantenimiento, Callao, 2021,
Nombre de la propuesta: Estrategias para la optimizacion de la gestion de compras

Pertinencia: La propoesta es coberente entre el problema ¥ a sclucida.

Relevancia: Lo planteado en |2 propuesta aporta a los obyetivos
Construccion gramatical se enbende sin dificultad algpima los enumeiados de 1a propuesta

N

INDICADORES DE EVALUACION

La propuesta  se fundamenta en las ciencaas
administrativas/ Inpenieria

La propuesta esti comtextualizada a la realidad en
estudio.

La propuesta se sustenta en un diapndstico previo

:
"
;

Se mstifica la propuesta como base mportante de la
nvestipacion holistiea- nuxta -proyectiva

La propuesta presenta objetivos claros, coherentes y
posibles de alcanzar.

La propussta puarda relacion con el diapnoshco v
respotde a la problensitica

La propuesta presénta estratemas, tachcas v KPI
explicitos v transversales a los objetivos

Dentro del plan de mtervencion existe Un cronograma
detallado v responsables de las diversas actividades.

La propuesta s factible y tiene viabihdad

10

Es posible de aphicar la propuesta al contexto descrito

Y después de la revisedn opmo gue;

1. Lapropussta es consistente.
2 Elplanteanmento s& constituye en un aporte en la resolucibn de la problenuitica wdentificada

3 Se debe continuar con los sigmentes pasos hasta la sustentacsin

Es todo cuanto mformo,

—_— ——
RT et A 3
- Ao
Foma Fecha: 10 de Julio 2021
Apellides v nombres: Sianchez Roque Leoncio Robmson

Profesional en: Licenciado en Educacidn/Ciencias Maximo grado; Doctor en Admumstracsdn/Caencias de la
Experiencia en aiios: 13 aos Experio en: Docente-Tematico
DXL 43339740 Celular; 995607633
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Base de datos (instrumento cuantitativo)

Anexo 7

GESTIONDE COMPRAS

L]

12

14
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Anexo 8: Transcripcion

Datos:

de las entrevistas o informe del analisis documental

Guia de entrevista

Cargo o puesto en que se desempefia: Gerente General

Nombres y apellidos
Cadigo de la entrevista
Fecha

Lugar de la entrevista

Nro. Sub categoria
1
2
COMPRAS

3
4
5

PROVEEDORES
6
7

EFECTIVIDAD

Silvia Gonzales Linares
Entrevistadol (Entrev.1)
12/05/2021

Virtual, Via zoom

Preguntas y respuestas de la entrevista

¢ Qué procedimiento utilizan para mantener un control en los inventarios?
Diariamente realizamos un control de los ingresos y salidas de materiales y
utilizamos formatos sistematizados en Excel, mas adelante estaremos
trabajando con un software.

¢Cudles son los aspectos indispensables en la compra para un correcto
abastecimiento?

Bésicamente consideramos que los productos sean de calidad, a un precio
accesible, el lugar de procedencia y las marcas de cada producto.

¢ Cudl es el proceso si las 6rdenes de compra no son entregadas?

Primero revisamos los ejemplares de recibidos y no recibidos (por lo general
los no recibidos suelen ser correos que se pierden en la misma red) para
posteriormente realizar una cotizacién de pedido y proceder a generar una
nueva orden de compra.

¢Cbémo se realiza la investigacion y basqueda de proveedores?

No tenemos un procedimiento formal con exactitud, basicamente es a través
de recomendaciones.

¢Cuénto valor le aportan sus proveedores en cuanto a productos para que
efectdien un buen servicio y tengan una buena reputacién como empresa?
Es indispensable el aporte de los proveedores ya que consideramos que es
sumamente importante el tipo de productos que nos ofrecen para un buen
servicio a nuestros clientes, porque de nada serviria que brindemos un
servicio con una excelente mano de obra y utilizando productos que son de
baja calidad porque obtendriamos resultados deficientes y eso perjudicaria
en la reputacion de la empresa.

¢Cudl es el tipo de convenio que tienen con los proveedores con respecto a
las condiciones de pago?

Generalmente utilizamos el método contra entrega, producto entregado,
producto pagado, y el método de plazo de 7 dias hacemos el pago dentro de
los 7 dias o al dltimo dia, por lo regular este método lo usamos con
proveedores frecuentes, que ya conocen la empresa.

¢ Como valora el resultado de las ventas de servicios?

De manera general, tenemos un resultado bastante regular, cuidamos que
cada trabajo se realice de manera correcta, en el tiempo correcto, con los
materiales y la mano de obra correcta, con una atencién personalizada y
siempre dispuestos a brindarles garantias para mayor confianza hacia
nuestros clientes.
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Datos:

Cargo o puesto en que se desempefia: Jefe de logistica
Nombres y apellidos

Cddigo de la entrevista

Fecha

Lugar de la entrevista

Nro.

Sub categoria

COMPRAS

PROVEEDORES

EFECTIVIDAD

Frank Vergara Solano
Entrevistado2 (Entrev.2)
13/05/2021

Virtual, Via zoom

Preguntas y respuestas de la entrevista

¢Qué procedimiento utilizan para mantener un control en los inventarios?
Llevamos un control de los ingresos y salidas de las existencias a través de
un sistema de control de inventarios en Excel en el cual tenemos nuestra
base de datos.

¢Cudles son los aspectos indispensables en la compra para un correcto
abastecimiento?

Los aspectos indispensables que consideramos para la compra de nuestros
suministros y repuestos es la calidad, la cual tiene que ir acompafiada con
un buen precio para que nos permita seguir comprando mayores cantidades
a bajo costo y con una buena calidad, también tratamos en lo posible de
realizar una buena gestion de los recursos econémicos que tenemos para el
abastecimiento porque puede afectar directamente la productividad del
servicio que brindamos

¢Cudl es el proceso si las 6rdenes de compra no son entregadas?

Primero constatamos los materiales que nos han llegado con las drdenes de
compra generadas y si hay alguna orden incompleta o que no ha llegado,
nos contactamos con el proveedor para coordinar una nueva cotizacion y
la emisién de una nueva orden de compra.

¢Coémo se realiza la investigacion y blsqueda de proveedores?
Basicamente la investigacion y bisqueda de proveedores se realiza a través
de internet y recomendaciones de algunos proveedores o conocidos del
rubro.

¢Cudnto valor le aportan sus proveedores en cuanto a productos para que
efectien un buen servicio y tengan una buena reputacion como empresa?
Bueno, nuestros proveedores aportan un valor fundamental en cuanto a los
servicios que realizamos, ya que, si nuestros proveedores nos abastecen
insumos de baja calidad, nuestro servicio brindado no seria el éptimo, por
€s0 siempre requerimos a nuestros proveedores nos brinden productos de
buena calidad.

¢Cudl es el tipo de convenio que tienen con los proveedores con respecto
a las condiciones de pago?

Con respecto a las condiciones de pago que tenemos con nuestros
proveedores es el siguiente: a los proveedores que son nuevos o que nos
realizan algun tipo de servicio el pago es contra entrega 0 cuando el
servicio esta realizado, en cuanto a nuestros proveedores que tenemos mas
tiempo o son frecuentes, se maneja un plazo de una semana para pagar.

¢Como valora el resultado de las ventas de servicios?

Por lo general siempre es bueno; sin embargo, considero que podemos
seguir incrementando la venta de los servicios tomando en cuenta algunos
aspectos relacionados con el proceso.
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Datos:

Cargo o puesto en que se desempeiia: Administradora

Nombres y apellidos

Cadigo de la entrevista

Fecha
Lugar de la entrevista

Nro. Sub categoria

2 COMPRAS

PROVEEDORES

7 EFECTIVIDAD

Mary Monasterio Avila
Entrevistado 3 (Entrev.3)
14/05/2021

Virtual, Via zoom

Preguntas y respuestas de la entrevista

¢Qué procedimiento utilizan para mantener un control en los inventarios?
Contamos con una base de datos en Excel, es una macro que contiene los
cédigos de los productos, la cual es validada diariamente para controlar los
ingresos y salidas del almacén.

¢Cudles son los aspectos indispensables en la compra para un correcto
abastecimiento?

Como aspecto numero uno la calidad del producto, asi mismo el precio de
estos y la accesibilidad para su adquisicion.

¢ Cudl es el proceso si las 6rdenes de compra no son entregadas?
Nos ponemos en contacto con el proveedor y validamos que haya
recibido nuestro pedido de forma correcta, de no recibir la orden de
compra, ésta es enviada nuevamente.

¢Cbémo se realiza la investigacion y busqueda de proveedores?

No contamos con un procedimiento establecido, lo que se hace es confiar
en las recomendaciones que recibimos y a su vez vamos a las tiendas y
buscamos los productos que necesitamos lo que nos genera una pérdida de
tiempo.

¢Cuénto valor le aportan sus proveedores en cuanto a productos para que
efectlien un buen servicio y tengan una buena reputacién como empresa?

Considero que los proveedores son un elemento indispensable para la
empresa, gracias a lo que ellos nos proporcionan podemos dar a nuestros
clientes un servicio 6ptimo.

¢ Cuadl es el tipo de convenio que tienen con los proveedores con respecto
a las condiciones de pago?

Contamos con dos formas de pago dependiendo de la condicion
establecida por el proveedor, hacemos pagos contra entrega ya sean en
efectivo o por medio de transferencias y manejamos créditos con los
proveedores recurrentes.

¢Clmo valora el resultado de las ventas de servicios?
El resultado siempre es el esperado; ya que brindamos servicios de calidad,
utilizando mano de obra calificada e insumos de condicién dptima.
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