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RESUMEN EJECUTIVO

Para los productores de alimentos las actividades relacionadas con la
adquisicion de materias primas, suministros y otros articulos consumibles,
ademas de la maquinaria, equipamiento de laboratorio, equipamiento de
oficinas y edificios; el factor mas importante en la determinacién de su nivel

de costo es la compra.

La empresa en estudio enfrenta la dificultad en la ejecucién de pedidos lo
que dilata la pronta atencion de los requerimientos en los distintos centros de
la empresa, ocasionando la acumulacion de los pedidos faltos de atencion,
retrazo del proceso productivo en planta, desempeno anacrénico en el
avance de la ejecucion de las ordenes de compra.

Como estrategia para la solucién del problema aplicamos dos herramientas;
la aplicacion y metodologia del BPM (Business Process Management) que
nos permitira evaluar en forma permanente el desempeno potencial de la
mejora del area de compras, la otra herramienta que se utliza es LFA
(logical framework approach) que nos ayudara a definir con claridad el

problema y los objetivos del proyecto de mejora.



Al final del proyecto se tendra la mejora del proceso de compras
obteniéndose una mayor efectividad en la atencion de la cadena de
suministros, respetando las politicas de la empresa, los resultados se veran
reflejados en la satisfaccion de los usuarios y demas areas involucradas en

el proceso de abastecimiento de suministros.
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INTRODUCCION

El presente informe ha sido elaborado con el objetivo de mejorar el proceso
de compras reduciendo los Lead Time en la cadena de suministros, ademas
de tener una mejora de proceso nos ayudara a tener una fluida relacion de
acuerdos con los proveedores teniendo asi una eficiente atencion de
producto o servicio, mediante la aplicacion del BPM (Business Process
Management). Con este enfoque se logra aplicar estrategias de
aprovisionamiento diferenciadas por grupos de bienes y servicios, que toman
en cuenta el efecto global en los objetivos de la organizacion.
Uno de los logros importante con la aplicacion del BPM es medir y evaluar
en forma permanente el desempeno potencial de la mejora del area de
compras, reduciendo asi los lead time del proceso lo cual permite la
efectividad en la atencion de los requerimientos.
El informe consta de 5 capitulos estructurados de la siguiente manera:
= Capitulo | contiene el diagnéstico estratégico y funcional de la empresa.
= Capitulo Il se desarrolla los lineamientos teoricos y los fundamentos
basicos de la metodologia relacionada con el trabajo como el uso del

BPM (Business Process Management)



= Capitulo Il en este capitulo se desarrollara el planteamiento del problema
alternativas de solucion, luego se describe la metodologia de solucion
siguiendo las fases de la metodologia del marco conceptual.

= Capitulo IV se desarrolla la evaluacion de resultados obtenidos después
de implementarse la mejora utilizando las herramientas mencionadas
anteriormente.

= Capitulo V se presenta las conclusiones y recomendaciones necesarias
para la ejecucion del proceso de compras.

El desarrollo de este trabajo busca dar un alcance de mejora e importancia

de la adquisicidon de bienes y servicios de la cadena de suministros,

esperando que sea de su mayor aprovechamiento estos aportes para

encontrar una mejora €N SUS procesos.



CAPITULO |

ANTECEDENTES

1.1 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO.

1.1.1 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

Se inicia en la década de los cuarenta, la constitucion de Leche
Gloria S.A. se produce el 5 de febrero de 1941 con aportes de general Milk
Corp.; que luego por fusion se convertiria en una division de Carnation Milk
Co.; cuatro ciudadanos norteamericanos y un peruano, Gustavo
Berckemeyer Pazos.

El 4 de Mayo de 1942 salié al mercado la primera produccion de leche
evaporada Gloria. La industria era un fendmeno nuevo para la campifia, pero
con los afnos pasaria a imponer su propia forma de trabajo, su disciplina,
sus técnicas modernas y sus sistemas de produccion agropecuarios,
integrandose mas con el mercado chacarero.

El conocimiento del mercado peruano interno y de la idiosincrasia de los

proveedores y consumidores peruanos, vital para el posicionamiento del



producto, lo pusieron los empresarios peruanos. Esta conjuncion fue la clave
para el éxito de leche evaporada Gloria.

Muy pronto gracias a la calidad del producto, las antiguas “lecheritas” fueron
reemplazadas por la lata de leche evaporada.

A mediados de 1943 la planta producia 9000 cajas de leche evaporada y
1000 cajas de leche condensada semanales.

La empresa mantuvo un sostenido crecimiento durante los anos posteriores
a la decada del 40. En 1967 al cumplir su primer cuarto de siglo de
operaciones, leche Gloria estaba produciendo mas de 6000 cajas de leche
evaporada al dia, a base de haber duplicado la capacidad productiva de sus
plantas desde 1950, cada cuatro anos. En ese momento los proveedores ya
superaban los 5000 y los trabajadores de la planta llegaban a 550.

Sin embargo, el acelerado crecimiento del mercado hizo imprescindible un
mayor empuje en la modernizacion de las instalaciones y sistemas de
trabajo, es asi que en el ano 1975 este proceso comienza a darse.

A mediados de 1986, el Estado decide la intervencion de las plantas
evaporadoras, justificandose en el intento de evitar el monopolio de la
producciéon de leche evaporada. El Decreto Supremo emitido con este
proposito, estipulaba que para evitar la concentracidn monopolica prohibida
en la Constitucion politica, Nestlé tendria que vender su participacion en
cuatro meses, adoptandose finalmente, por la nacionalizacion de la

empresa.
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Es asi que al amparo del derecho de preferencia del que gozan los
accionistas segun ley, los hermanos Rodriguez Rodriguez adquieren el

paquete de acciones de la Corporacion Suiza, el 4 de Agosto de 1986.

El cambio de la propiedad dio lugar a una nueva etapa de desarrollo
al incorporar a la empresa a un grupo dinamico con fuerte base en la
produccion e interesado en el desarrollo regional.

Uno de los aspectos mas saltantes de esta etapa es que a pesar del adverso
contexto externo, bajo la administracion de los hermanos Rodriguez, se
obtiene el récord histérico de acopio. Este logro se consigue gracias a
rescatar, perfeccionando los elementos claves de los sistemas de gestion de
Carnation y Nestlé, en relacion con los ganaderos y el personal técnico, asi
como del manejo de la calidad, simplificandose en lo que seria el lema de la
empresa, “La calidad que usted conoce”.

El momento cuspide del crecimiento de la planta de Arequipa se alcanzo el
ano 1996, en que se culmindé la modernizacion de la planta industrial,
incorporandose técnicas de procesos con la tecnologia mas avanzada del
momento tanto en el proceso de leche, como en la fabricaciéon de los
envases y proceso de envasado. Para el diseno de la planta se conto6 con la
colaboracion de diversas empresas del exterior lideres en disefio e
infraestructura, con las que se establecido comunicacion via Internet desde su
etapa inicial. La inversién realizada fue superior a los US$ 15'000,000.

Al igual que en el proceso de leche evaporada, no se han escatimado
esfuerzos ni recursos para emplear tecnologia de ultima generacién que nos

aseguren continuar mejorando nuestro estandares de calidad, para ello se



ha realizado una inversion para la 1? etapa de la planta Huachipa que
bordea los US$ 30'000,000; y fisicamente se extiende sobre un terreno de

300,000 m? con un area construida de 20,000 m?.

Los logros se hacen aun mayores gracias a la decisién de fusionar
Gloria S.A. con algunas de las empresas que el grupo habia adquirido en
forma paralela:

v Farmaceutica del Pacifico .

v Centro Papelero.

Con estas fusiones consolida patrimonialmente a la empresa, mejorando su
capacidad financiera y permitiendo racionalizar el uso de sus recursos,
haciendo posible la modernizacion de los equipos de evaporacion vy
envasado de leche evaporada y la maquinaria de fabricacién de cajas de
carton, asi como la simplificacion de su estructura interna, adecuando a

Gloria S.A. a las nuevas circunstancias de competencia internacional.

Hoy en dia el Grupo Gloria es un conglomerado industrial peruano
conformado por empresas con presencia en Peru y Bolivia. Las empresas
que conforman el Grupo Gloria son las siguientes: Gloria S.A., Pil Andina
S.A., Ipilcruz S.A., Farmacéutica del Pacifico S.A.C., Centro Papelero
S.A.C,, Yura S.A,, Cemento Sur S.A., Racionalizacion Empresarial S.A. y

Logistica del Pacifico S.A.C.



1.1.2 MISION Y VISION.

MISION

Mantener el liderazgo en cada uno de los mercados en que participamos a
través de la produccién y comercializaciéon de bienes con marcas que

garanticen un valor agregado para nuestros clientes.

VISION

Somos una corporacion de capitales peruanos con un portafolio diversificado
de negocios, con presencia y proyeccion internacional.

Aspiramos satisfacer las necesidades de nuestros clientes con productos y

servicios de la mas alta calidad para ser siempre su primera opcion.

1.1.3 FORTALEZAS Y DEBILIDADES

AMBIENTE INTERNO.

Fortalezas

v Mayor participacion de ventas en el mercado de productos

lacteos, bebidas y alimentos.

v Expansion de productos lacteos por la incorporacion del

conglomerado industrial Suiza Puerto Rico.

v El éxito de la empresa se debe en gran parte a la cultura de

valores que se practica.
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Debilidades

v

v

1.1.4

Contando con la alta tecnologia, el proceso de adaptacidén en
algunas areas es muy carente; por lo cual se incurren en los

cuellos de botella en los procesos de ejecucion de las labores.

La participacidon del area de compras en la cadena de

suministros no es eficiente.

OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

AMBIENTE EXTERNO.

Oportunidades

v

Amenazas

v

Lanzamiento de nuevos productos al mercado nacional e
internacional.

Las fuentes de crecimiento provienen principalmente de la
inversion privada (conglomerado industrial Suiza Puerto Rico.),

las exportaciones y el consumo del publico.

La competencia directa es Nestlé, la cual tiene por politica
estar entre el 5 al 7% por debajo del precio de Gloria, sea cual

fuere el precio de Gloria.

Crecimiento comercial y tecnolégico de productoras

nacionales.

Penetracion de productos importados en el mercado nacional.
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1.1.5 ESTRATEGIAS.

La estrategia empresarial del Grupo Gloria, se basa en el liderazgo de sus

marcas en el mercado.

Se aplica la especializacion de planta para lograr optimizar la produccion
por linea de los productos para atender el mercado y asi mejorar su calidad,
hacer mas eficiente la productividad de los equipos y mejorar los costos de

produccién y distribucion.

Se ha realizado planes de capacitacion en la gestion de recursos humanos
en un motor de creaciéon de valores y obtener de esta manera los

importantes logros que exhibe el Grupo Gloria.

1.2 DIAGNOSTICO FUNCIONAL.

1.2.1 PRODUCTOS.

La variedad y calidad de sus productos, aunada a la capacidad de llegar a
todos los rincones del pais gracias a sus eficientes sistemas de distribucién y
transporte, le permite generar sinergias que garantizan una estructura
diversificada de negocios capaz de desempenarse con éxito en un entorno
crecientemente competitivo.

Las actividades de las empresas que conforman el Grupo Gloria, estan
centradas en el sector lacteo, cementero, farmacéutico, de envases de

cartdén y transporte.



Gloria produce y comercializa variedad de productos en el sector lacteo,

cementero, farmacéutico, de envases de carton.

En los productos alimenticios y lacteos que Gloria produce

tenemos:

v" Leche Evaporada

v Leche Fermentada Yogurt
v Leche Fermentada Yogurt
v Leche UHT Tetra Pak

v Quesos

v" Conservas de Pescado

La actividad principal es la produccién de leche evaporada y otros productos
derivados lacteos, en sus plantas ubicadas en los departamentos de
Arequipa, Lima y Cajamarca.

En la planta de Derivados lacteos obtenemos como producto final la leche de
larga vida (UHT) en empaques de cartdén y bolsas plasticas, tanto leche
entera, Light, como chocolatada; jugos de frutos, yogurt en diversas
presentaciones y quesos. La suma de todos estos productos nos arroja una
producciéon promedio de 3'000,000 de litros de leche al mes, siendo
aproximadamente el 40% para los productos UHT y 60% dedicado a la linea

de yogures.

En los productos cementeros tenemos:

= Cementos del sur, produciendo Cementos y nitratos



La division de Nitratos, produce explosivos (Nitrato de amonio Técnico
y Anfo), para la industria de explosivos y la mineria, fertilizantes para
el agro.

Capacidad instalada de 30,000 Tm. anuales de Nitratos.

= Cementos Yura, produciendo Cementos y nitratos

Yura S.A. esta conformada por tres divisiones productivas: Cemento, cuya
planta de produccion esta ubicada en Arequipa, la planta de Nitratos ubicada

en el Cusco y la planta de Concretos, cuya sede esta también en Arequipa.

La actividad principal, produccién y venta de cemento, incluyendo las
actividades de extraccion, procesamiento y transporte de minerales
metalicos y no metalicos.

Su capacidad instalada es de 530,000 Tm. anuales de clinker y 750,000 Tm.
anuales de cemento.

Atiende la zonas de Arequipa, Moquegua, Tacna, Cusco e Ica.

En los productos del Centro Papelero tenemos:

Actividad Principal, fabricacion y venta de bobinas de Papel y Cartén, y

Cajas de cartén corrugado.

= Dos Plantas productivas, Bobinas de Papeles y Cartones en Ate, y de

Cajas Corrugadas en Huachipa.

= (Capacidad Instalada: 31,500 Tm./ano de Bobinas de Papeles y Cartones,

y 80 millones de cajas corrugadas /ano.



En los productos farmaceéuticos
Actividad principal, fabricacion y venta de productos farmaceéuticos y de
Tocador.

se comercializa mediante el centro de distribucion FARPASA

1.2.2 CLIENTES.

La variedad y calidad de sus productos del Grupo Gloria tiene como
clientela a toda la poblacion nacional e internacional.

Se cuenta con una distribuidora propia para todos los productos, la que
permite llegar a mayoristas y minoristas de todo el Peru, a través de once
oficinas principales, a un precio asequible para el consumidor.

El perfil del consumidor esta definido por personas de los niveles
socioecondmicos alto, medio y bajo; dinamicos, alegres, con afan de

superacion que gustan disfrutar de acciones de la vida cotidiana.

1.2.3 PROVEEDORES.

= Cuenta con catorce centros de acopio y enfriamiento de leche fresca a
nivel nacional.

= Cuenta con mas de 10,150 proveedores lacteos, y acopiamos por encima
de 269,000 TM de leche, fresca en el ario 2001.

= Los centros de acopio de leche de Peru, Bolivia, Puerto Rico.
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« Las denominadas droguerias y distribuidoras: Quimica Suiza, Albis,

Drokasa, Richard O’Custer, Perufarma, Alfaro, Continental , entre otras.

El Grupo cuenta con mas de 15,000 proveedores de bienes y servicios que
se agrupan en los diferentes rubros: abastecimiento de insumos,
abastecimiento de equipos y herramientas, abastecimiento de Utiles de

oficina, abastecimiento de medicinas, abastecimiento de productos

eléctricos.

1.2.4 PROCESOS.

En la empresa hay diferentes procesos como:

Produccion- venta
Elaboracién de diferentes productos alimenticios
Elaboracién de diferentes productos cementeros

Elaboracién de diferentes productos papeleros.

Cuenta con Lineas de envases propias en Latas, Tetrapack, Prepack y

Botellas.

Capacidad Instalada:

Leche Evaporadaenlata ............. 11.6 millones de cajas/ano.
Leche UHT/Jugos/Yomost ........... 73.0 millones de litros/afo.
YOQUI oo 18.7 millones de litros/ano.
Queso fresco ............ccccl 800 Tm./afo.
Quesos Maduros ....................... 1,400 Tm./ano.



Compra - distribucion

A través de FARPASA se adquiere y comercializa productos farmacéuticos y
de tocador que son independientes a la produccion de lacteos.

Es duefia de marcas lideres como: Sal de Andrews, Leche de Magnesia,
Etiquet, Mejoral, Mejoralito, Colirio Eyemo, Padrax, Quitoso, Acnhomel,
Ornatrol, Cynomel, Ben Gay, Hinds, productos de reconocido prestigio.
Produce y distribuye articulos de la linea ética, bajo la licencia exclusiva de
Sanofi Synthelabo de Francia.

Maquila productos de la linea ética, bajo la licencia exclusiva de Glaxo
Smithkline.

Distribuidor exclusivo de Eastman Kodak (USA) para la linea de anestésicos
dentales, y medios de contraste de Nycomed (Noruega).

Cuenta con el certificado de Buenas practicas de manufactura “GMT

Certificate” emitido por el Digemid.

Para conocer el desarrollo del proceso logistico — Compras en el grafico N° 1
se presenta las interrelaciones en los diferentes procesos logisticos de la
empresa, estos deberian desarrollarse en su totalidad para su oOptimo

funcionamiento.
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Grafico N° 1

DESCRIPCION GENERAL DEL PROCESO LOGISTICO DE LA EMPRESA.

Proceso Logistico

Logistica de _ _ Almaceén |
Compras entrada Logistica de salida Central |

v —

Planificar despacho ‘

Planificar compras ™9 Planificar recepcion Usuario | Enviar reposicion
| A
|
w v "
'1
. Comprar Mercaderia Recepcion de ' Despacho de pedido ingresar pedidos
[ mercaderia

A4

| . &

’ *  Ingresar pedidos

(almacén)

a) Planificacion de compras.- Planificar y Administrar los suministros,
coordinacién con el area de compras para determinar cuotas de compras,
planes de compra, etc.

b) Compra de Mercaderia.- Permite el abastecimiento de productos,
relacion del proveedor, usuario, comprador.

c) Planificar recepcion.- se ejecuta por el cronograma entregado por el
comprador, considerando la capacidad del almacén, labor asignada al jefe

de almaceén.



d) Recepcionar pedidos.- Se reciben los productos contrastando con la
orden de compra.

e) Ingresar Pedidos.- Estas actividades permiten actualizar los datos del
sistema de la empresa en cuanto a stocks disponibles.

f) Planificar despacho.- En base a los requerimientos de cada centro y
usuario se planifica el despacho solicitado.

g) Despacho de pedido.- Buscar conseguir un nivel de inventario éptimo en
cada centro de la empresa en base a la atencion de sus requerimientos.

h) Ordenar reposicion de stock.- Son actividades planificadas vy
programadas por el encargado de cada centro.

i) Ingresar pedido.- Ingreso de la mercaderia al sistema y control fisico.

1.2.5 ORGANIZACION DE LA EMPRESA.

El Grupo Gloria es un conglomerado industrial peruano conformado por
empresas con presencia en Peru y Bolivia, creadas o adquiridas en los
ultimos afnos por los hermanos Vito y Jorge Rodriguez. Las empresas que

conforman el Grupo Gloria son las siguientes:

v Gloria S.A.

= Division de alimentos .- Productores y distribuidores de leche

evaporada y conservas de pescado.

= Divisién Derivados lacteos (Inderlac); productores y distribuidores

de leche fresca, yogurt y otros.



Pil Andina S.A. Ipilcruz S.A.
Farmacéutica del Pacifico S.A.C.

= Division farmacéutica (Farpasa); laboratorios especializados en la

elaboracion de medicamentos.
Centro Papelero S.A.C.

= Divisién Centro Papelero; que produce papeles y cajas de carton.
Yura S.A. y Cementos S.A., que abastecen de cemento a la region sur

del Peru y norte de Chile y Bolivia.
Racionalizacion Empresarial S.A. ( Raciemsa).

Logistica del Pacifico S.A.C.
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ORGANIZACION DEL GRUPO GLORIA

DESCRIPCION DE ALGUNAS AREAS DE GERENCIA DE LOGISTICA

AREA DE COMPRAS

Es el area responsable del abastecimiento de la empresa, ésta debe

entenderse como el aprovisionamiento de mercaderia y de todo material o

suministro para el funcionamiento de la misma, sobre la base de la politica

de la empresa.

Gerente de logistica. Tiene como funciones representativas:

Es el encargado de gestionar y desarrollar nuevos negocios en las

adquisiciones.
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Supervisar el trabajo de todo el personal.

Coordina las decisiones estratégicas con los responsables de cada area,
para tomar las decisiones adecuadas.

Promueve reuniones periddicas o extraordinarias a fin de estar al

corriente de todo lo que sucede en el negocio.

GERENCIA DE ADMINISTRACION Y FINANZAS

Encargada de evaluar el flujo economico para cubrir las respectivas

obligaciones de compra, por ello se realizan compras a credito de 15 a 30

dias.

DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD

Registro de movimientos contables. - Analisis de cuentas.

Provision de facturas de gastos. - Provision de facturas de
activos fijos.

Calculo y pago de impuestos. - Provision de notas de crédito

Cobertura de seguros de la empresa.

Elaboracién de estados financieros y reportes de gestion.

VENTAS Y MARKETING

Encargada de evaluar y proporcionar porcentajes de crecimientos debido a

planes de marketing que se efectuan en campanas, publicidad, apoyo a la

comunidad, promociones, etc. Gestionar la publicidad de la empresa.
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DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOS

= Reclutamiento, evaluacion y seleccidén de personal.
= Elaboracion de planilla y pago de planilla AFP.
« CTS, Seguro de vida Ley y pago de impuestos sobre remuneraciones.

= Administracion de prestaciones sociales, econoémicas y de salud.

DEPARTAMENTO DE SISTEMAS

Adquisicion de hardware y software

= Desarrollo de sistemas.

= Administracién de base de datos de la empresa.

= Administracion de servidores y afinamiento de aplicaciones a estos
equipos

= Planeamiento de crecimiento en servidores y dispositivos de

almacenamiento.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1. BPM (Business Process Management)

BPM es el enfoque en el mejoramiento de procesos en forma completa,
muchas organizaciones han planeado y han manejado sus procesos
comerciales durante anos, usando una mezcla eléctrica de herramientas y
técnicas.

Estas técnicas sbélo han tenido parcialmente éxito, o fallé completamente,
porque ha habido una falta de normas y un ciclo de vida completos para

controlar y guiar el plan y ejecucion de procesos comerciales.

BPM proporciona un ciclo de funciones que van desde el analisis, disefo,
optimizacion y gestiobn de los procesos pasando por su ejecucion,
monitorizacion y, finalmente, su analisis una vez mas. En este ciclo, uno de
los conceptos principales es el de la independencia de los procesos. Los
procesos se mantienen aparte del sistema que los ejecuta.

Manteniendo los procesos independientes del entorno de ejecucion las
organizaciones consiguen un enfoque de arriba a abajo del negocio que les

permite ser mas agiles y llevar a cabo los desarrollos relacionados con las
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tecnologias de la informacion y cambiar la perspectiva del analista
empresarial.

El BPM (Business Process Management) se ha convertido en el aliado
perfecto para lograr un alto ROI (retorno de la inversion), ademas de la
agilidad y la flexibilidad necesaria para responder de forma rapida a los
nuevos cambios y oportunidades de mercado.

Las empresas necesitan constantemente adaptar y mejorar sus procesos de
negocio, pero frecuentemente encuentran trabas en las aplicaciones vy
sistemas instalados, que no estan preparados para explotar nuevas
oportunidades y adaptarse a los cambios de forma agil. El BPM, con sus
enfoques evolucionados y una tecnologia punta, ha emergido como el
elemento clave para proveer a las organizaciones de esa "Agilidad" y
"Flexibilidad" necesaria para responder de una forma efectiva a los nuevos

cambios y oportunidades de mercado.

Direccion del Proceso comercial o BPM, es la practica de mejorar la eficacia
y efectividad de cualquier organizaciéon automatizando los procesos de
negocio de la organizacion.

Muchas companias tienen sus procesos que se adaptan a su modelo
comercial, puesto que estos procesos tienden a evolucionar con el tiempo
como las reacciones del negocio para las condiciones del mercado, la
solucion de BPM que usted escoge debe ser facilmente adaptable a las
nuevas condiciones y requisitos y debe continuar siendo un ataque perfecto

para la compania.



Para usar BPM (Business Process Management) eficazmente, las
organizaciones deben dejar de enfocar exclusivamente en los datos vy
direccién de los datos, y adoptar un acercamiento a un proceso-orientado
que no hace distincion entre trabajo hecho por un humano y una
computadora.

La idea de BPM (Business Process Management) es producir procesos,
reunir personas e informacion, BPM no soélo involucra el manejo del
procesos de negocio dentro de la empresa sino también involucra
integracion del tiempo - real de los procesos de una compafia con sus
proveedores, companeros comerciales y clientes.

Ademas la direccion ejecutiva de los negocios (BPM) es un proceso fijo que
ayuda a optimizar organizaciones perfeccionando la ejecucion comercial.
BPM es visto como la proxima generacion de inteligencia comercial (Bl).
BPM es enfocado en procesos de negocio como planeando y pronosticando.
Ayuda a los negocios a descubrir el uso eficaz de sus unidades comerciales,
recursos financieros, humanos y materiales.

BPM (Business Process Management) implica la consolidacion de datos de
varias fuentes, preguntando y analizando los datos, y poniendo los

resultados en la practica.
La implantacion de proyectos BPM aporta los siguientes beneficios:

Reduccion de plazos en los procesos de soporte al negocio
La redefinicion de fases, facilitando la elaboracién de algunas de ellas en

paralelo, la eliminacion de tiempos muertos y la automatizacién de tareas,
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reducen drasticamente el tiempo global de ejecucion de los procesos del
negocio.

Optimizacion de costos

El BPM, mediante la modelizacién y la aportacion de métricas, permite
identificar tareas innecesarias a eliminar y cuantificar los procesos en
términos de plazos y consumos de recursos, elementos ambos
imprescindibles para avanzar en un proceso continuo de optimizacion de

costes.

Integridad y calidad de procesos
La monitorizacion de los procesos asegura que estos se realicen conforme a

los estandares definidos, asegurando la calidad e integridad de los mismos.

Integracion de terceras partes en los procesos

La automatizacion de procesos, combinada con la accesibilidad derivada de
las tecnologias web, permite a clientes, proveedores, organismos publicos,
terceras partes en general, participar en el proceso de forma automatizada,
directa y eficiente, abriendo la organizacion en términos tanto de acceso a

los procesos como de acceso a informacion.

En definitiva las soluciones BPM facilitan que una compania sea capaz de
redefinir y automatizar sus procesos de negocio simplificandolos, acortando
su duracién y reduciendo el numero de errores.

Para implantar un proyecto BPM, es necesario realizar una adecuada

definicion, modelizacion y automatizacion de los procesos organizativos. El
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éxito radica en la necesidad de fusionar la definicion de los procesos
(componente normativo y de organizacion) con la mecanizaciéon de los
mismos (sistemas de informacion). En otras palabras, es necesario que el
“proceso” y la “normativa” se integren y se soporten en el sistema de

informacion.

2.2. LOGICAL FRAMEWORK APPROACH

Es una herramienta para el planeamiento, monitoreo, y evaluacion de

proyectos; herramienta muy util para el disefio y preparacion de proyectos.

Por proceso entendemos un conjunto de procedimientos relacionados entre
si que conducen al cumplimiento de un objetivo final, que es el motivo y

origen de todos y cada uno de los procedimientos que |lo componen.

Por procedimiento entendemos el conjunto de tareas que se realizan con la
finalidad de cumplir con un objetivo parcial del proceso. Dichas tareas (y su
método de ejecucion) constituyen lo que habitualmente se conoce como

rutina de trabajo.

Por ejemplo el proceso de compras incluye los procedimientos de:

Requerimiento: que es la formalizacion de pedido de algo que es necesario

adquirir, su aprobacion y/o justificacion cuando correspondiera.

Solicitud de presupuestos: incluye la preparacion de especificaciones para

la cotizacion, seleccidon de proveedores y envio de la solicitud de cotizacion.

27



Asignacion de la compra: incluye la recepcion de las ofertas, las evalua
comparativamente, selecciona la mas conveniente y lo comunica al

proveedor.

Chequear la recepcion de la provision: del producto y/o servicio,
autorizando luego su pago.

Instrumentar el pago: al proveedor.

Todos los conceptos antes senalados del logical framework approach se
tendran en cuenta para el punto de partida mas adecuado para poder
realizar el analisis del proceso; por lo tanto es importante tener una vision de
proceso, entendiendo por tal un conjunto de procedimientos que tienen un
objetivo comun. Solo ello permitira profundizar en el analisis destinado a
detectar deficiencias en los mismos.

En el proceso de compras podemos observar que pueden participar
diferentes niveles de estructura pertenecientes a distintas areas funcionales.
Por ende, si se partiera de la estructura o de las areas funcionales se
correria el riesgo de perder la vision de conjunto y la interrelacién de los
distintos procedimientos que posibilitan una gestibn de compras eficaz y
eficiente.

La intencion de detectar deficiencias condiciona a examinar detenidamente
paso a paso cada procedimiento que compone el proceso para ubicar
cualquier inconsistencia, duplicacién, retraso o trabajo innecesario, etc.

Para realizar el relevamiento convendra buscar respuestas a las siguientes

preguntas:



éPor qué se hace?:. se busca determinar el objetivo que da origen al

proceso y los procedimientos que los conforman.

¢Qué trabajo se hace?: se pretende definir las tareas incluidas en los

procedimientos que componen el proceso a relevar.

¢Quién lo hace?: se intenta definir qué unidades organicas o personas

participan del procedimiento o tarea a relevar.

¢Como se hace?:. se busca determinar los medios, equipos, métodos y

técnicas que se utilizan para realizar las tareas o procedimientos a relevar.

éCuando se hace?: se determina la secuencia en la que se desarrollan las
distintas tareas que componen los procedimientos y también la interrelacion
temporal de los resultados de los procedimientos dentro del proceso que son

parte.

2.3 METODOLOGIA DE IMPLEMENTACION

Para el uso del BPM seguimos las siguientes fases:

FASE 1 : Crear la vision para el cambio en el proceso
Determinar y confirmar los requerimientos de performance futura, y alcance

del proceso a ser mejorado.

DEFINE

= Stakeholders del proceso, y sus expectativas



= Formas de medicién de performance
= Niveles objetivo de mejora de performance

= Inclusiones y exclusiones de alcance

Pasos:

= Seleccionar el proceso a mejorar

= |dentificar stakeholders

= Formular una visién del proceso

= |dentificar metas de mejora de performance
= Definir el alcance del proyecto

= Desarrollar la estrategia del proyecto

= Desarrollar la estrategia de comunicaciones y cambio humano.

FASE 2 : Entendimiento del proceso actual

Ganar el suficiente conocimiento de la situacion actual de manera que se fije

una linea base para el cambio

DEFINE:

= Comprension de lo que el proceso actual realiza
= Mide niveles actuales de performance

= Documenta qué trabaja bien y qué no tan bien

= Determina cambios requeridos
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Pasos:

= Confirmar alcance y limites

= Mapear el proceso actual

= Medir la performance del proceso
= Determinar las causas raiz

= |dentificar las prioridades de mejora

FASE 3 : Renovar el diseno del proceso

Disefar o redisenar el proceso, sus guias, y sus activadores para lograr los

requerimientos visionarios de los stakeholders

Define:

= Rediseno del proceso

= Nuevos conceptos y modelos validados
= Estrategia de transformacion

= Modelamiento de procesos

Pasos:

= Benchmark de procesos y tendencias

= Finalizar los criterios de evaluacion

= Modelar el proceso mejorado

= Demostrar / validar el proceso mejorado

= Actualizar la justificacion del proyecto
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FASE 4 : Implantar el cambio.

En esta fase se prepara a los stakeholders que seran afectados por la
implantacién de la solucién, y libera versiones aplicando una solucién
integrada a la mejora del proceso utilizado nuevos procedimiento vy

enfoques.

Resultados:
= (Cambios necesarios
= Primeros resultados

= Despliegue de la solucién

Pasos:

= Preparacion de la prueba

= Completar las pruebas y pilotos
= Gestion del entrenamiento

= Desarrollar planes de despliegue

= Entrenar al staff



CAPITULO Il

PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

3.1.PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

La existencia de las demoras (Lead Time ) en el abastecimiento de los
pedidos generan cuello de botella en el proceso de compra y el proceso

productivo.

Haciendo uso analitico del LFA como herramienta se definira con claridad el
problema y los objetivos del proyecto de mejora lead time y los cuellos de

botella ocasionados en los procesos de abastecimiento.

Uso del LFA (logical framework approach)

Mediante este analisis que a continuacion observaremos, determinaremos
cada problema que afecta al proceso de compras y como repercute en las
demas areas de la cadena de suministros, y cada problema tendra un

objetivo que se relaciona a la mejora del proceso de compras.
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3.2 ALTERNATIVAS DE SOLUCION

Ante el problema presentado y con el fin de mejorar el proceso de compras

tenemos 2 alternativas de solucion :
1. Mejorar el proceso internamente utilizando la metodologia del BPM

Para mejorar este proceso es necesario lograr los siguientes cambios.

Redisenar o establecer un nuevo proceso de seguimiento que considere al

comprador como parte indispensable del seguimiento.

Renovar el flujo documentario para la generacion, liberacion y entrega de

pedidos al proveedor.

Elevar el monto minimo de volumen de compra, que le permita al comprador

mayor celeridad en la gestion de compras.

Mantener una fluida comunicacion dentro de todas las areas competentes al

proceso de compras (Planificacion, distribucidn, almacén, transporte)

Las ventajas de este planteamiento son:

Tener una efectividad en la atencién de lo requerimientos de los usuarios
internos y externos.

= Agilizar el proceso de la ejecucion de la orden de compra

= Mejor atencion de los pedidos con mayor volumen.

= Mejora los niveles de inventarios en el almacén.

Identificando como desventajas a esta alternativa tenemos:



= Retraso de atencion de los requerimientos de bienes hacia los usuarios

internos y externos.
= Lentitud en la ejecucion de la orden de compra.

= Postergacion de la atencion de pedidos hasta que estos se acumulen

para su atencion.

= |Inventarios desactualizados.

2. Tercerizar el proceso

El outsourcing o subcontratacién es una de las formas de decision ante una
situacion, dicha subcontratacidn ofrece servicios modernos y especializados,
sin que la empresa tenga que invertir en infraestructura.

Como desventajas se presenta péerdida de control del proceso, ocasionando
amenazas a la confidencialidad de la empresa y numeroso despido de

personal.

3.3 METODOLOGIA DE SOLUCION

Para elegir la mejor alternativa que de solucion al problema planteado, se

realizaran las siguientes evaluaciones:

- Evaluacion Financiera, en la cual se estimaran los costos incurridos
evaluando el costo beneficio del proyecto a implementar.

. Evaluacién mediante ponderacién, en la cual se usara la Matriz cuyo
objeto es ponderar los atributos tomando en cuenta los siguientes
aspectos: (ver cuadro N° 1)
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CUADRO N° 1 ATRIBUTOS DE PONDERACION

FACTOR PO[;DE- DESCRIPCION
0

Aumento de la eficiencia cumpliendo con los

Eficiencia 25 o ) ]
requerimientos del cliente interno.

Disminucién de los tiempos improductivos

Oportunidad 20 o o .
Recibir los suministros en el tiempo acordado.

Capacidad de enlazar informacion con Sl

Integracion 15 _

actuales y futuros, clientes, proveedores

Calidad 15 |Impacto en el nivel de calidad del proceso.
Costo 15 |Inversion requerida y precios exactos

Periodo en el cual se obtiene resultados ante la
Tiempo 10 | . .

implantacién del sistema
TOTAL 100

3.4.TOMA DE DECISIONES

3.4.1 Evaluacion mediante ponderacion:

Alternativa 1: Mejorar el proceso internamente utilizando la metodologia del
BPM
Alternativa 2: Tercerizar el proceso

Tenemos la matriz de seleccion de alternativas: (ver cuadro N° 2)
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CUADRO N° 2 MATRIZ DE SELECCION DE ALTERNATIVAS

ALTERNATIVA | ALTERNATIVA

1 2

FACTOR P°$°DE' CALIF.[EVALUA./CALIF.[EVALUA.
Eficiencia 25 3 0.75 2 0.5
Oportunidad| 20 3 0.6 2 0.4
Integracion 15 2 0.3 1 0.15
Calidad 15 | 3 | 045 | 2 03
Costo 15 1 015 | 1 0.15
Tiempo 10 2 0.2 2 02
100 | 14 |! 2.45 li 10| 17

CALIFICACION
1 REGULAR
2 BUENA
3| MUY BUENA

La evaluacion mediante ponderacion nos muestra que la Alternativa 1 es la
que mas se ajusta a la solucién del problema, la propuesta a elegir es:
Mejorar el proceso internamente utilizando la metodologia del BPM, se trata
pues de aplicar un conjunto de medidas complementarias que dan solucion a

la mejora del proceso de compras.
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3.4.2 Evaluacion Financiera:

Para la evaluacién financiera tenemos los siguientes valores referenciales:

Personal $

Jefe proy. 5000
Analista 3500
Asistente
analista 1200

TOTAL 9,700

Tipo de Inversion $
INTANGIBLES
Estudios y Proyectos 30,000

Capacitacion gerencias y jefaturas | 2,000

TANGIBLES

Equipos y materiales 15,000

CAPITAL DE TRABAJO

Costos de personal 9,700

TOTAL 56,700
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La Evaluacion Financiera nos muestra una buena rentabilidad y una TIR
positiva.

La alternativa de solucion persigue resultados inmediatos, a mediados vy
largo plazo que se veran reflejados en la satisfaccion de los usuarios y

demas areas involucradas en el proceso de abastecimiento de suministros.

3.5. ESTRATEGIAS ADOPTADAS.

Como estrategia para la solucion del problema aplicamos dos herramientas;
la aplicacion del BPM que nos permitirda evaluar en forma permanente el
desempeno potencial de la mejora del area de compras; la otra herramienta
que se utiliza es LFA (logical framework approach) que nos ayudara a

definir con claridad el problema y los objetivos del proyecto de mejora.

Para el desarrollo de la propuesta se seguiran 4 fases que seran explicadas

mas adelante:
FASE 1 : Crear la vision para el cambio en el proceso

FASE 2 : Entendimiento del proceso actual
FASE 3 : Renovar el disefo del proceso

FASE 4 : Implantar el cambio.

Para la solucion del proceso de compras se tomara en cuenta la informacion
cuantitativa de los reportes de las areas de logistica, planificacion,

distribucion en los pedidos faltos de atencion.
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La informacién se realiza en un periodo mensual indicando como problema
principal el volumen de los pedidos acumulados hasta la fecha de cada
informe. En base a estos reportes medimos la efectividad del proceso de

compras y determinamos como proceso a mejorar :

1.- Ejecucion de pedidos del proceso actual.

2.- Prioridad en el seguimiento de pedidos.

La solucidén en conjunto muestra un mayor acoplamiento a los objetivos de la
empresa que es lograr abastecer las demandas de los pedidos en el menor
tiempo posible cumpliendo con los procedimientos del area de compras
establecidos por la empresa. Asimismo genera un mayor valor agregado a
los resultados de la gestion, disgregandose en la adopcion de ideas

innovadoras por parte del staff profesional de la empresa.

Ademas tenemos como fuentes de informacidn el analisis interno y externo:

(ver cuadro N° 4)
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Cuadro N° 4 FUENTES DE INFORMACION

Analisis interno

Naturaleza de la

Elementos ] .. Recursos
informacion
Consumo .
) . ) Contabilidad
Nivel de existencias o )
Resultados Estadisticas internas

Politicas aplicadas

Plazo de salida
Costos de adquisicion

Abastecimientos
proveedores

Entrevistas

Notas internas
Condiciones de compra de
los proveedores

Medios y
organizacion

Medios materiales
Medios humanos
Organizacion

Visita al lugar
Inventarios

Fichero de personal
organigrama

Métodos de gestion y

Gestion de compras

Notas internas
Manual de procedimientos

control Gestion de existencias Entrevistas
Cuestionarios de auditoria
Actividades y Presiones del entorno Entrevistas

funcionamiento

Interaccion entre servicios

Cuestionario

Analisis externo

Naturaleza de

Elementos Recursos
informacion
Calidades / .
e Catalogos
Mercado de especificaciones
) Representantes
materiales y Proveedores
Proveedores

suministros

Precio y plazo de las
materias primas

Anuarios profesionales

Tecnologia

Procedimientos de
fabricacion de materias
primas

Materiales y equipos

Servicios técnicos

Prensa profesional
Organismos profesionales
proveedores

Marco general y
reglamentacion

Legislacion y
reglamentacion

Textos y reglamentos de la
administracion y organismos
profesionales.
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En el grafico N° 2 se muestra la organizacion del proyecto .

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DEL PROYECTO

GERENTE DE
LOGISTICA

Jefe proyecto

[
Analista del proyecto

Asistente analista

l I

SUPERVISOR DE COMPRAS SUPERVISOR DE COMPRAS
(COMPRAS LOCALES) (IMPORTACIONES / EXPORTACIONES)
ASISTENTE DE COMPRAS ASISTENTE DE COMPRAS

(COMPRAS LOCALES) (IMPORTACIONES / EXPORTACIONES)

3.6. DESARROLLO DE LA PROPUESTA

MEJORAR EL PROCESO INTERNAMENTE UTILIZANDO LA

METODOLOGIA DEL BPM

3.6.1. FASE 1 : Crear la vision para el cambio en el proceso

= SELECCIONAR EL PROCESO A MEJORAR
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Esta eleccion del proceso a mejorar se realiza en base a la informacion
cuantitativa de los reportes de las areas de logistica, planificacion, almacén,

distribuciéon sobre los pedidos faltos de atencion.

La integracién de los procesos a los objetivos y a la estrategia corporativa, lo
que anteriormente se manejaba de forma aislada por el departamento de
compras o por el de distribucién ahora confluye en un mismo sistema que
permite aprovechar sinergias en pro de disminuciones de costos y mayor
eficiencia frente a los clientes.

Por consiguiente segun los reportes de efectividad y analisis del proceso se
determina que la ejecucion de pedidos del proceso de compras y el
seguimiento de las ordenes de compra redundan en ineficiencias que

disminuyen los niveles de competitividad.

= IDENTIFICAR STAKEHOLDERS DEL AREA DE COMPRAS

Los stakeholders de la empresa esta organizado de la siguiente manera:

v Gerencia de logistica .- Tiene como funcion: Controlar el cumplimiento
de directivas e instrucciones emitidas sobre asuntos administrativos, de
calidad, de mantenimiento, de seguridad, etc. relacionado con sus funciones;
Disenar, implantar y dirigir el sistema de informacién gerencial referido al
campo de la logistica del Grupo; Formular politicas y normas referidas a los

procesos logisticos del Grupo; emitir directivas e instrucciones para la
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aplicaciéon de las politicas y normas; formular el presupuesto y controlar la

ejecucion de presupuestos y gastos e inversiones del area.

v Asistente de gerencia.- tiene como funcion: establecer niveles de
aprobacioén para las diferentes decisiones concernientes a las funciones del
area; supervisar y controlar los procesos logisticos de los negocios; realiza el
seguimiento de la mercaderia de todos los niveles, hasta su
almacenamiento, concerta las reuniones con los proveedores para llegar a

un acuerdo referente a precios y abastecimientos.

v Secretaria de gerencia.- tiene como funcién: llevar y mantener
actualizado el archivo de la documentacion del area, asi como custodiar
dichos archivos.

Recepcionar, registrar, analizar y distribuir la documentacion que ingresa a la
oficina, via fax, correo electronico, correo interno, cartas, etc., de diversa
indole e importancia. Asimismo, gestionar el envio de documentos, paquetes
y otros; coordina las entrevistas con los diversos proveedores y entrega la

documentacion requerida por gerencia.

v Telefonista.- Tiene como funcion: atender Illamadas telefénicas,
derivarlas a los interesados y actualizar directorios telefénicos; Atender

visitas y brindar informacioén acerca de las oficinas a los interesados.

v Supervisor de compras.- Tiene como funcion: Revisar las solicitudes de
compra para adquisiciones locales y/o del exterior enviadas por las areas

interesadas e informarse de los requerimientos de las mismas.
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Seleccionar proveedores en funcion a la calidad, costo/rendimiento mas

conveniente para la empresa y a las mejores condiciones comerciales de la

compra.

Dirigir y controlar el tramite de las compras locales, de exportacion o de
importacién, visar la documentacién respectiva y/o gestionar su aprobacion

por la instancia superior.

v Asistente de compras.- Realizar procedimientos administrativos:
revision y evaluacién de requerimientos de compra; gestionar ofertas,
negociaciones con proveedores, emision de pedidos para adquisiciones;
seleccion de proveedores; coordinacion de tramites de traslado de
mercaderia; seguimiento del abastecimiento, etc. y operativos: visitas a
fabricas, almacenes y establecimientos comerciales; archivos de

documentos y otras, con sujecion a instrucciones de su superior inmediato.

En el cuadro N° 5 se muestra la cantidad de asistentes de compra por cada

rubro de suministros.
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CUADRO N° 5 ASISTENTES DE COMPRA POR TIPO DE SUMINISTRO

ASISTENTES

DE COMPRAS

TIPO DE SUMINISTRO

Abastecimiento de insumos locales a los diversos

proveedores.

Abastecimiento de equipos herramientas y materiales a los

* distintos proveedores y herramientas

2 Abastecimiento de Utiles de oficina y publicidad

1 Abastecimiento de medicinas - productos quimicos.

; Abastecimiento de importaciones, productos que no se

| encuentran en los proveedores nacionales.

Abastecimiento de materiales y equipos eléctricos de

productos eléctricos

1 Encargado de transporte.- Realiza el recojo de mercaderias de poco

volumen y compras directas de caja chica.
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= FORMULAR UNA VISION DEL PROCESO

Lograr abastecer las demandas de los pedidos en el menor tiempo posible
cumpliendo con los procedimientos del area de compras establecidos por la
empresa; proporcionando un flujo ininterrumpido de materiales, suministros,
servicios necesarios para el funcionamiento de la organizacién; manteniendo
las normas de calidad adecuadas con proveedores competentes y precios

bajos.

= |DENTIFICAR METAS DE MEJORA DE PERFORMANCE

v Mejorar el factor de atencion de pedidos para las empresas del Grupo

Gloria.

v Reducir los lead time de abastecimiento con un adecuado seguimiento de

la mercaderia.

= DEFINIR EL ALCANCE DEL PROYECTO

Este analisis apunta dar un cambio para una mejora en la ejecucion del

proceso de compras en el area de logistica.

Asi mismo satisfacer la demanda de las solicitudes de pedidos evitando la
acumulacion de las érdenes de compra pendientes o faltos de atencion. En
definitiva las soluciones BPM facilitan que una comparia sea capaz de
redefinir y automatizar sus procesos de negocio simplificandolos, acortando

su duracion y reduciendo el numero de errores.
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= DESARROLLAR LA ESTRATEGIA DEL PROYECTO

Como estrategia para la solucién se evaluan los puntos planteados en el
LFA demostrando como parte importante a la solucion del problema

precisamos lo siguiente:

v" Renovar el proceso de compras

v Implementar y mejorar el seguimiento de los pedidos

Con este renovado proceso de compras se acelerara el flujo documentario,
la liberacién de los pedidos y entrega de las o6rdenes de compra al

proveedor.

Como otro punto a tomar en cuenta es elevar el monto minimo del volumen
de mercaderia en la solicitud para que permita dar una mejor atencién por
parte del proveedor y sea mas provechosa para ambos (Comprador-
Proveedor).

Como propuesta para la mejora del proceso de compras tenemos:

PROCESO DE COMPRAS RENOVADO

Para este proceso se propone un cambio de ejecucidén en el desarrollo de
las labores del area de compras, respetando las politicas y procedimientos

de la empresa.

1. Se recibe solicitud de pedido de acuerdo al grupo de compras pre-

establecido. (asistente de compras)



2. Se convoca a proveedores a cotizar solicitudes via Internet o telefénica.

(asistente de Compras)

3. Se consigue cuando menos tres cotizaciones e ingresa el pedido.

(Asistente de Compras)

4. Se analiza cuadro comparativo y se genera el pedido ( Asistente de

Compras)

5. Se lanza el pedido para la liberacion y firma digital del Supervisor de

Compras. (Asistente de Compras).

6. Se analiza y verifica el pedido, si esta conforme se libera y firma
digitalmente enviandose a Gerencia de Logistica, si no se pide sustento.

(Supervisor de Compras).

7. Se analiza y verifica el pedido, si esta conforme se libera y firma

digitalmente, si no se pide sustento. (Gerencia de Logistica).

8. Se imprime documento (Seguimiento a Pedido)

9. Se envian los pedidos por fax o e-mail al proveedor (Seguimiento a

Pedido).

10.Follow-up a los pedidos.
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IMPLEMENTACION Y MEJORAMIENTO PARA EL SEGUIMIENTO DE

LOS PEDIDOS

La propuesta que a continuaciéon detallare servira para resolver los pedidos

recientes y faltos de atencion.

1.

Firmado el Pedido este debe ser enviado por fax o por e-mail al

proveedor (“Seguimiento a pedido” - Proveedor).

Se envia a cada comprador su pedido faxeado para el seguimiento

respectivo (“Seguimiento a pedido — Compras)

Se realiza seguimiento telefénico con el “Reporte de Pedidos
Pendientes” que tiene como informaciéon los pedidos por vencerse en la
semana vigente y los pedidos vencidos en la semana anterior. ( Asistente

de compras).

El asistente de compras enviara diariamente al personal del Seguimiento

de Pedido el status actual. (asistente de compras-Seguimiento a pedido)

Se actualiza reporte en el sistema “Maestro de pedidos pendientes”

(Asistente de compras- Seguimiento a pedidos )
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» DESARROLLAR LA ESTRATEGIA DE COMUNICACIONES Y

CAMBIO HUMANO.

La comunicacion entre las areas involucradas es de suma importancia para
llevar a cabo una mejor labor en las operaciones de compra, para ello es

conveniente tener en cuenta lo siguiente:

v Informar a todos los participantes del area de compras los cambios

realizados durante el proceso de abastecimientos.

v Actualizar a los asistentes, trabajadores, directivos y personal técnico
mediante las capacitaciones sobre la ejecucion de las nuevas formas y/o
cambios planteadas para la mejora del trabajo del area de compras.

v Se establecera un programa de reuniones periddicas con los directivos
de las areas involucradas en el funcionamiento del proceso, para
presentar avances y discutir aspectos criticos que se necesite tratar en

conjunto.

3.6.2. FASE 2 : ENTENDIMIENTO DEL PROCESO ACTUAL

= CONFIRMAR ALCANCE Y LIMITES

Si bien es cierto que el proceso actual de compras cumple con la cadena de
suministros de la empresa éste tiene una falta de efectividad con respecto a
la atencion de los pedidos ya que en ocasiones estos pedidos no llegan a

tiempo, debido a que no hay un adecuado seguimiento de la mercaderia, las
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solicitudes no cumplen con su correcta especificacion técnica, en el rechazo
de los pedidos (supervisor de compras) por falta de sustento (asistente de
compras), la comunicacién por parte del proveedor-asistente de compras
referente a las 6rdenes de pedidos para su atencion. Estos puntos limitan al

cumplimiento efectivo en la atencidén de los requerimientos de la empresa.

= MAPEAR EL PROCESO ACTUAL

A continuacion se detalla el proceso de compras con lo que actualmente se

viene trabajando en la empresa.

1. Se recibe solicitud de pedido de acuerdo al grupo de compras pre-

establecido. (Asistente de compras).

2. Se convoca a proveedores y se cotizar solicitudes via Internet o

telefonica. (Asistente de compras)
3. Se consigue cuando menos tres cotizaciones e ingresa el SAP.
(Asistente de Compras)

4. Se analiza cuadro comparativo y se genera el pedido (Asistente de

Compras)
5. Se lanza el pedido para liberacidon SAP (supervision de compras )

6. Se analiza y verifica el pedido, si esta conforme se libera (Supervision de

Compras)
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7. Se analiza y verifica el pedido, si no esta conforme se retiene

(Supervision de Compras)

8. Si es conforme se envia a Gerencia de Logistica para su liberacion.

(Superv.Compras).
9. Se revisay libera el pedido en SAP (Gerencia de Logistica)

10.Se imprime el pedido para los V°B° correspondientes (Seguimiento a

Pedido)
11.Se sellan los pedidos por empresa (Seguimiento a Pedido).

12.Se analiza y revisa el pedido en forma documentaria, si esta conforme se

firma el documento (Superv. Compras).

13.Se analiza y revisa el pedido en forma documentaria, si esta conforme se

firma el documento (Gerencia de Logistica).

14.Se envian los pedidos por fax o e-mail al proveedor (Seguimiento a

Pedido)

15.Follow-up a los pedidos.

En los graficos N° 3, 4 se muestra la administracién de las compras, en el
grafico N° 5 se muestra el proceso actual de compra y el grafico N° 6 se

muestra el proceso de seguimiento de los pedidos.
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= MEDIR LA PERFORMANCE DEL PROCESO

El desempeno de este proceso se vera reflejado en los reportes de los
pedidos faltos de atencibn en las areas de logistica, planificacién,

distribucion, almacén.

La performance del proceso de compras es lento debido a la falta de
seguimiento de dichas o&rdenes de compras, asi como la falta de
coordinacion con almacén (por falta de ingreso de mercaderia), falta de
coordinacién con el proveedor (comunicacién acerca de las ordenes de
compras), falta de coordinacién Proveedor-Usuario (falta de especificaciones

técnicas)

= DETERMINAR LAS CAUSAS RAIZ

v Falta de especificaciones técnicas en las 6rdenes de compras.

v Por el volumen de solicitudes de pedidos de los diferentes centros del
grupo se ocasiona un congestionamiento de o6rdenes de pedidos por

ende la culminacién de los mismos no siempre llega a su fin.

v El asistente de compras no forma parte en su totalidad del seguimiento

de los pedidos ya que es un punto basico para la certeza de su atencién.

v Falta de control de ubicaciones fisicas en los almacenes.
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= [DENTIFICAR LAS PRIORIDADES DE MEJORA

Actualmente los trabajadores desarrollan una gestion compleja en la
ejecucion de pedidos lo que dilata la pronta atencién de los requerimientos
de los distintos centros de la empresa por lo que se incurre en elegir un
proveedor no adecuado, asimismo hay una lentitud en la ejecucion de las

cotizaciones.

Ademas existe un desprendido interés al seguimiento de los pedidos por
parte de los asistentes de compras, ocasionando la acumulacion de los
pedidos faltos de atencidén, retrazo del proceso productivo en planta,
desempefio anacronico en el avance de la ejecucion de las ordenes de

compra.

Al mismo tiempo es evidente la demora en el ingreso de mercaderia al
almacén por la falta de control de ubicaciones fisicas, insuficiente

disponibilidad de montacargas.

3.6.3. FASE 3 : Renovar el diseno del proceso

= Benchmark de procesos y tendencias

El Benchmarking contribuye al logro de los objetivos de la empresa
facilitando la deteccién de las mejores practicas que conducen en forma

rapida, ordenada y eficiente a la generacién de ventajas competitivas y a
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nuevas oportunidades de negocio a fin de motivar la mejora en el
desempeno organizacional.

Uno de los logros importante con la aplicacién del BPM es medir y evaluar
en forma permanente el desempefo potencial de la mejora del area de
compras, reduciendo asi los lead time del proceso lo cual permite la
efectividad en la atencién de los requerimientos que necesita cada usuario,

manteniendo la posicion competitiva de la organizacion.

= FINALIZAR LOS CRITERIOS DE EVALUACION

Lo que se quiere conseguir con la propuesta de mejorar el proceso de
compras es la pronta atencién de los requerimientos en los diferentes
centros del Grupo, considerando ajustes necesarios en cada etapa del

proceso que requiera actualizacion.

Con el analisis del LFA veremos claramente las dificultades y los objetivos
de cada problema que en conjunto dara una mejora en el proceso de

compras.

Ahora presento mi criterio de evaluacion identificado por el arbol de

problemas- objetivos e indicadores de la siguiente manera.



Objetivo — Proveer :

Suministrar los recursos necesarios para el cumplimiento de las labores

cotidianas

Problema

Objetivo especifico

Indicador

Demora en la ejecucion
de la orden de compra.

Poner a disposicion del
usuario el material
solicitado.

Tiempo entre fecha de
recepcion del material VS.
fecha de ingreso al sistema
para su utilizacion.

Objetivo — Almacenar :

Recibir y tener en custodia los materiales y productos terminados.

Problema

Objetivo especifico

Indicador

Demoras en el ingreso
de mercaderia al
almacén

Objetivo — Distribuir :

Acelerar el ingreso de
mercaderia al almacén

Custodiar en 6ptimas
condiciones los
materiales y productos
terminados.

N° reportes de ingreso
pedidos al sistema.

Cantidad de materiales
defectuosos por manipuleo.

Poner el material a disposicidn del usuario final (interno o externo).

Problema

Objetivo especifico

Indicador

Demoras en la
atencion del pedido

Hacer llegar al usuario final
(externo) el producto
requerido.

Hacer llegar al usuario final
(interno) el producto
requerido.

No. de devoluciones x 100

No. de envios por mes

No. de materiales aceptados x 100

No. de materiales comprados en un
mes
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Objetivo — Oportunidad :

Los materiales deben ser recibidos en Gloria S.A. en el tiempo acordado.

Problema

Demoras en la
atencion del
pedido

Objetivo especifico

Indicador

Reducir el No. de quejas No. de pedidos entregados a tiempo x100

por demoras por parte de | No. de pedidos solicitados al mes

clientes internos

Objetivo — Costo

Los materiales a ser provistos deben tener un costo razonable sin dejar de

cumplir con las caracteristicas solicitadas.

Problema

Lentitud en la
ejecucion de las

cotizaciones

Objetivo especifico Indicador
En cuanto al material, Cotizaciones atendidas X 100
obtener el maximo Cant. de cotizaciones solicitadas.

beneficio a un menor
costo, sin afectar la
calidad.

Objetivo — Calidad :

Los materiales deben cumplir con las especificaciones y caracteristicas

solicitadas.

Problema

Objetivo especifico

Detalles incompletos de | Cumplir con las

la orden de compra

especificaciones del cliente
y del proveedor.

Indicador

Cantidades No Conformes x 100
Cantidades recibidas
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Objetivo — Apoyo :

Problema

Objetivo
especifico

Indicador

Falta de las firmas
autorizadas
Falto de seguimiento de las

ordenes de compra

Cumplir con los
requerimientos del
usuario

No. de pedidos atendidos

x 100

No. total de pedidos en un mes

= MODELAR EL PROCESO MEJORADO

Habiendo explicado el desarrollo y alternativas de solucion del proceso de

compras podremos depurar los problemas que se presentan y ocasionan las

demoras en este procedimiento, de acuerdo a las soluciones planteadas

modelamos un reestructurado proceso respetando los procedimientos y

politicas de la empresa.

En el grafico N° 7 se muestra esquematicamente el proceso de compras

propuesto, en el grafico N° 8 se presenta |la propuesta del seguimiento de los

pedidos de compra.
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= DEMOSTRAR / VALIDAR EL PROCESO MEJORADO

Para la Satisfaccion de necesidades de clientes y consumidores de la

empresa usaremos como criterios: la eficiencia, oportunidad, calidad,

cantidad en el proceso de suministro de mercaderia en el area de logistica.

1- Eficiencia.- Utilizacién racional de los recursos disponibles para cumplir

con las exigencias del proceso.

Objetivo - Eficiencia

Indicador

Cumplir con los requerimientos del
cliente interno.

Disminuir devoluciones de cliente
externo.

No. pedidos recibidos conformes x 100
No. pedidos hechos en un mes

No. pedidos aceptados x 100
No. pedidos enviados en un mes

2- Oportunidad.- Los materiales deben ser recibidos en el tiempo acordado.

Objetivo - Oportunidad

Indicador

Reducir el No. de quejas por
demoras por parte de clientes
internos

No. pedidos entreqados en el plazo establecido

x 100

No. pedidos realizados al mes

Capacidad de proveer el material
y/o insumo en casos de
emergencia.

N° de unidades de transporte en
perfecto estado de uso.

3- Calidad.- Cumplir con las especificaciones que ofrece el producto,

brindando confiabilidad en la mercaderia o el servicio satisfaciendo las

necesidades del usuario final.
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Objetivo - Calidad Indicador

Los materiales e insumos deben No. pedidos rechazados x 100
cumplir con las especificaciones y No. pedidos recibidos al mes
caracteristicas senaladas.

4 .- Cantidad.- Volumen que representa un determinado bien

Objetivo — Cantidad Indicador
Cumplir con la entrega de materiales |Cant. Recibidas x 100
e insumos en las cantidades Cant. Solicitadas por mes
requeridas.

= ACTUALIZAR LA JUSTIFICACION DEL PROYECTO

El departamento de compras debe tener una relacion estrecha de trabajo
con varias areas de la empresa. Este depende del departamento de
produccion el cual le proporciona solicitudes de requerimiento actuales para
que la compra se pueda realizar dentro de los tiempos convenientes al
proveedor, y asi obtener el mejor valor final.

A la vez el departamento de compras provee, almacena, y distribuye a sus
clientes internos los insumos necesarios que aseguren el cumplimiento de
sus funciones programadas y no programadas con oportunidad, al costo
adecuado y a la calidad solicitada, de tal forma que sirva como apoyo para el

logro de las metas de las diferentes areas de la empresa.

La importancia de este proceso debe desarrollarse en las mejores

condiciones de satisfaccién, sin embargo en diferentes fases del proceso se
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incurren en algunas dificultades que identificamos como problemas
principales las demoras (lead time) que ocasionan los cuellos de botella
produciendo retraso en el proceso productivo de la empresa y malestar en

los integrantes del proceso y usuarios externos.

Identificado la problematica del proceso de compra podré lograr replantear
proponiendo un nuevo procedimiento para un cambio y mejora de las

atenciones de pedidos de suministros que requiere la empresa.

3.6.4. FASE 4 : Implantar el cambio

= PREPARACION DE LA PRUEBA

En este punto tendremos que prever a los stakeholders anticipando los
posibles cambios en el procedimiento del proceso de compras y asi llevar a
cabo la implementacion del nuevo proceso que pudiesen originar

contratiempos para su realizacion.

En el proceso de compras intervienen otros departamentos que estan
estrechamente relacionados, para ello se considera de suma importancia
que el area de almacenes abastezca de fuentes de informacion exactas ya
que es el area donde se originan las requisiciones donde pone en actividad a
compras para su reabastecimiento y asi pueda el almacén proveer al
departamento de produccion oportunamente u otra area de la empresa.

Con el area de contabilidad se pondra en conocimiento las nuevas medidas

adoptadas ya que aqui se llevan el control real y exactos del costo de la



adquisicion de los materiales, productos y/o suministros para evitar retrasos
en el pago a los proveedores y aprovechar al maximo los descuentos que

estos ofrezcan.

= GESTION DEL ENTRENAMIENTO

Presento mi propuesta a gerencia de logistica manifestando las dificultades y
soluciones, ventajas, desventajas, problemas - objetivos del proceso de
compras para lo cual se debe seguir las etapas de compras; asi como las
tareas de los stakeholders que implica una mejora en toda el area logistica y

demas departamentos.

Dichas tareas se detallan a continuacion.

= Solicitudes de adquisicién (revisar las solicitudes de acuerdo con las
necesidades, presupuesto y fuentes del vendedor).

= Solicitacién y evaluacidon de propuestas (pedir cotizaciones)

= Analisis de proveedores (evaluar a los proveedores)

= Proceso de negociacion (elaborar estrategias y negociar los precios
de los productos, la entrega, etc.).

= Ejecucion, implementacion y administracién de contratos (elaborar y
hacer el seguimiento de los contratos de principio a fin)

= Proyeccion y estrategias (desarrollar proyecciones y estrategias de
compra)

= Flujos de materia (supervisar y dirigir los materiales que entran)
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= Consideraciones para mejorar las compras (encontrar nuevas fuentes
de oferta)

= Relaciones externas e internas (desarrollar las relaciones con los
proveedores y con otras firmas y agencias).

= Aspectos administrativos del departamento de compra (desarrollar
objetivos, presupuestos)

= Temas relacionados con el personal (dirigir la contratacion, la

supervision y la evaluacion)

Para la buena gestion del proceso se debe cumplir con las etapas
indispensables en el procedimiento de compras.
= Reconocimiento de una necesidad
= Descripcidon de la necesidad, con una definicibn exacta de las
caracteristicas y cantidades de articulos o del productos que se
requiere.
= Determinacion y analisis de las posibles fuentes de abastecimiento.
= Determinacién de precio y de los términos contractuales
= Preparacion y asignacion de la orden de compra
= Seguimiento y, o expedicion de la orden
= Recepcion e inspeccion de los articulos
= Liquidacion de la factura y pago al proveedor

= Mantenimiento de los registros.



= DESARROLLAR PLANES DE EJECUCION

Al final del proyecto se tendra la mejora del proceso de compras respetando

las politicas de la empresa.

Para tal mejora se tendra que realizar distintas actividades, aplicando un
conjunto de medidas en las diferentes areas que involucran el correcto

desarrollo del proceso, para ello tenemos las siguientes actividades:
INPUTS / ACTIVIDADES

Implementacion del proceso de compras
Métodos de control.

Elaboracion de manuales de procedimiento.
Indicadores cuantitativos de los seguimientos
Propuestas de politicas.

Reparacion de montacargas (area de mantenimiento)
Montacargas operativos y modernos
Montacargas adicional

Rediseno de almacenes (area de almacenes)
Adquisicion e instalacion de racks

Desarrollo e implementacion de Nuevo sistema de control de recepcion
Modulo mejorado de sw de movimiento de E/S

Modulo mejorado de sw de control de ubicacion fisica
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Los alcances mas importantes seran:

Acelerar la ejecucion de la orden de compra
Redisefio de procesos de compra utilizando métodos de control siguiendo

los procedimientos de la empresa.

Abreviar la recepcion de la orden de compra

Obtendremos mayor fluidez en la liberacion de pedidos, detallando en las
nuevas ordenes de compra todas las especificaciones técnicas, necesarias
que requiere el comprador — proveedor, logrando asi una mejor recepcion
de la orden de compra para lo cual se debe considerar un seguimiento de

principio a fin.

Acelerar el proceso de la atencion del pedido

Con la mejor recepcion de las ordenes de compra el proveedor dara la
atencion de los pedidos de manera eficiente contando con productos

disponibles en stock sin ocasionar demoras en la atencién de los mismos.

Optimizar el nivel de abastecimiento
La atencion en las ordenes de compra estara al nivel de la demanda de las

solicitudes de los usuarios.

Mejor manejo en la recepcion, planificacién de los bienes valiéndose de los
procedimientos y politicas teniendo en cuenta la capacidad de recepcion y

almacenamiento.
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= ENTRENAR AL STAFF

La formacion continua es una demanda impostergable para los trabajadores,
por ello es de gran importancia tener un personal capacitado con una
actualizacion a lo largo de la vida, para mantenerse vigente en el mercado
de trabajo.

El entrenamiento instituye mecanismos que evaluan las diversas formas en
que el trabajador aprende a desempenarse en el trabajo y los certifica en su

labor.

Para ello se realizara:

= Alcanzar una mayor motivacién del personal

= Brindar programas de formacidn y capacitacién con calidad, flexibilidad y
pertinencia de acuerdo a las necesidades del cambio tecnoldgico y
productivo.

= Dar a conocer a los trabajadores sus habilidades y capacidades de
desempeno para implantar la innovacién y la adaptacién a los nuevos

procedimientos de trabajo.
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CAPITULO IV

EVALUACION DE RESULTADOS

Presentado la propuesta a la mejora del proceso de compras de acuerdo a
los cambios evaluaremos los resultados obtenidos en la puesta en marcha

de este proyecto.

ANALISIS DEL PROCESO MEJORADO Y SU RESULTADO EN LAS
AREAS INVOLUCRADAS CON EL PROCESO.

DESCRIPCION PROCESO RESULTADO
coordinar y administrar los | Optima comunicacion,
Planificacion- requerimientos de evitando duplicidad de
produccion suministros con el labores

departamento de compras

suministra productos a los Optima atencion de los
diferentes usuarios internos |requerimientos con los
Compras y externos para la ejecucion |tiempos y  cantidades

de sus labores cotidianas establecidas

recepcion y ordenamiento de |Exacta distribucion en los
o los suministros en los suministros solicitados.

Distribucion _
almacenes Correcto nivel de

inventario
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COMPARACION DE LA EFICIENCIA HACIENDO USO DE BPM

En este grafico se observa que para el periodo 2004 la eficiencia tiene
puntos bajos e inestables con tendencia a decaer.
Con la implementacion de la mejora (BPM) se observa que la eficiencia tiene

porcentajes mas considerados y estables con tendencia a aumentar
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COMPARACION DE LA CALIDAD HACIENDO USO DE BPM

Con el proceso actual se observa que hay una baja calidad en el servicio

teniendo picos bien pronunciados de subidas y bajadas.

Con la mejora (BPM) se observa que la calidad es estable con una tendencia

a aumentar y tiene mejores porcentajes de aceptacion.
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Para el ano 2004 este indicador nos muestra inestabilidad en el servicio,
ligeramente aumenta pero de alli decae con puntos de porcentajes

intermedios.

Con la mejora del proceso en el grafico observamos un mejor porcentaje de

atencion oportuna con una tendencia creciente.



CAPITULOV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

La empresa en estudio cuenta con tecnologia de punta brindando

productos alimenticios con garantia y calidad al consumidor; sin embargo
existen dificultades en el desarrollo de algunos procesos administrativos
tal es el caso del proceso de compras. Dificultades como las demoras de

los pedidos lead time y falto de seguimiento de las 6rdenes.

Aplicando herramientas de solucion como el BPM aportamos una
adecuada solucion para mediar el proceso actual, disminuyendo los
tiempos de proceso, brindando mayor calidad de informacion para asi

lograr establecer una mejor puesta en marcha del proceso de compras.

Es de necesidad realizar una mejora continua en los procesos de la

empresa; en este trabajo se realizé la mejora del proceso de compras;
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siendo esto un factor critico para el desempeno de la eficiencia de los

abastecimientos de suministros.

El abastecimiento es una de las funciones comunes basicas de cualquier
organizacién, puesto que cada una de ellas depende en mayor o menor
grado de los materiales y suministros de otras empresas. Ninguna

organizacion es autosuficiente.

Finalmente, esta claro que el area de abastecimiento de cualquier
empresa juega un rol importante, y que, sobre todo, influye de manera
relevante en los costos de la misma y por consiguiente en los precios
también, lo cual, a su vez, repercute en la capacidad de mantenerse en el
mercado y competir. El éxito de una empresa, creada para ofrecer
productos en el mercado, depende en gran medida de que pueda lograr
una combinacién razonable de la cantidad, la calidad, |la oportunidad y el

costo de los bienes o servicios que produce.
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RECOMENDACIONES

El departamento de compras debe tener una relacion estrecha de trabajo
con las areas involucradas del proceso de compras de la empresa, de no
lograrse buenas comunicaciones y coordinacién se incurrira en fallas y

errores de trabajo.

Otro aspecto fundamental es la seleccion de los proveedores, y para ello
es recomendable contar con politicas claras y sobre todo objetivas. Por
tratar de favorecer a alguien podemos estar poniendo en riesgo la

continuidad de las operaciones.

Perfeccionar los sistemas y métodos de gestidon usando la informacién

actualizada en tiempo real.

Hacer el seguimiento de principio a fin de las 6rdenes de compra para

mejorar su atencion y evitar pedidos atrasados o faltos de atencion.

Para conseguir el éxito hay que hacer frente al cambio que significan los
nuevos procesamientos y por lo tanto entrenar al personal para que se
aproveche al maximo las herramientas que hacen posible avanzar vy

triunfar.
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ANEXOS



CREACION DE UNA SOLICITUD DE PEDIDO POR MATERIAL DE ALMACEN

Para crear una Solicitud de Pedido por Material de Aimacén debe seguir la siguiente ruta SAP:
Logistica —» Gestion de Materiales > Compras —» Solicitud de Pedido — Crear
El Codigo de la transaccion : MES1

Se visualizara la siguiente pantalla:

Crear solicitud de pedido: Acceso _]8] x
Sobckud de pedido  Tratar Pasara Enlomo Sistema Apuda -
v | R e HX ?

prain

Clase de ducutento
Sobcitud de peddo
M Detenm fuente aprov.

Datos de propuesta posiciones
Tipo de posicion
Tipo de imputacin
Fecha de enbiega
Centro
Almacén
Giupo de compras
Grupo de articulos
Nimero de necesidad
Sofcttante
Centio sumnistiador

TWWWTTTjﬁﬂ Wg

DEM (1) (800) AP2DEMI OVR 01:07PM

alniao”""l:.eamﬁci,. mfmomn\o/a.,_| #]Dbup-Pant | 3/ SAPHelp-R/..| 7 SAPHep-M... MR n:07pM

El unico campo obligatorio es Clase de Documento, una vez definido este campo presionar y

tecla de Enter y aparecera la siguiente pantalla:

ola



ntrear solicitud de pedido: Resumen de posiciones

Shcitudde pedido Iratar Pasara Entomo Sistema Apuda .

v | EIRRSERCE nonn ?
EEDDOENE®M B mucoes g F &
Soiciud de pedido | Cldoc. W

Pos. soficitud de pedido

Pos. | P '} Material Texto breve Ctdad solkcitada UM Feentrega GCr Gpo.atic.
10
20
30
40
50
60
70
80
90
100
110
120
130

| |
| =5

I

| |

e ] e F e ) et ey (o) em| | e f oo | emd | owmf ) e

l

Posicion I

DEM {1)(800) 5AP2DEM( OVR 01:27PM
Z!Inicio”"" Crear solici.. EYMicmsollWot.,.J €] Dup - Paint _-;;SAPHeap-R/...I j’SAPHeIp-M__,l TR on27pM

Definicion de Campos:

P : Tipo de posicion del documento de compra (Campo Obligatorio)

Clave que especifica como se controla el aprovisionamiento para una posicion de material o

prestacion de servicios. En este caso elegimos la opcion: Normal

| : Tipo de imputacion

En este caso no se utilizara.

e Material: Numero de Material (Campo Obligatorio)

Clave alfanumérica que identifica el material de manera univoca.

e Texto breve: (Campo Opcional)

Denominacion breve del material



Ctdad.Dolicitada: (Campo Obligatorio)

Cantidad que debe ser pedida segun la solicitud del pedido.

UM: (Campo Obligatorio)

Unidad de medida en la que se debe pedir el material solicitado.

Fe.Entrega: (Campo Opcional)
Fecha en que debe entregarse la mercancia o prestarse el servicio.

Si no se ingresa sera generada por el sistema.

G.Cp: Grupo de Compras (Campo Opcional)

Clave de un comprador o grupo de compradores responsable(s) para determinadas actividades

de compra

Gpo.Artic.: Grupo de Articulos (Campo Opcional)

Clave con la que se pueden agrupar varios materiales o servicios con las mismas propiedades y

un determinado grupo de articulos.

Ce.: Centro (Campo Obligatorio)

Clave de un Centro de Produccion.Con esta clave se podra determinar que centro ha de recibir la

mercancia.

Alm.: Aimacén (Campo Opcional)

Numero del almacén en el que se almacena el material en cuestion.

Cesu: Centro Suministrador en el pedido de Transporte (Campo Opcional)

Designa el centro del cual se suministra el material pedido.

Luego presionar 4 , 0 presionar la tecla Enter .
Automaticamente se llenaran los campos: texto breve, fecha de entrega, grupo de compras y

grupo de articulos y preguntara si estamos seguros de la fecha de entrega, presionar nuevamente
v , O presionar la tecla Enter.

Aparecera la siguiente pantalla:



Bl Ciear solicitud de pedido: Posicion 00010

Soficitud de pedido Tratar Pasara Entorno  Sistema  Ayuda -
e | la ¢4 X ?
> OB @ I8 @ imputaciones 24
Posicion { |1 4] Tipo pos. I— Tp.imput. I— =
Material [61 Gpo.artic. 0060 Centio 102
Tt brv. IPETRULEI] INDUSTRIAL R-500 Almacén I
Cantidad y plazo
Centidad [20. 000 GAL Feentega [T [15.89.1999
D at planif.nec
Solicit. ? Gr.compras 081 Fecha sol. [09 .09.1999 NvaPres |
Num. neces. Plan nec. I Fe.libes. 09.09.1 999 TmpoTratEM |
Estrev. [_
Control-valoracion
PrecioVal | 1.70[PEN /|1 GAL ~ ~ RF
(gl —
Opcion aprowisionamiento
Contiato F ] Org.compras |
ProvFijo 1 CeSuminist I
Reg.info I _'_l
E: Complete todos los campos obbgatornos DEV (1) (040) ALPHADEN OVR 02:55PM

Rinicio | ¥ Mcrosot Word -C..| AObuo-Pant | ' SaP Help-A/3Le.. |[ ™ Crear sulicitud .. 2 Explovando -Alpha .| |9 0255PM

Llenar el campo de Solicit. (solicitante), los demas campos son opcionales, y luego grabar,

. ¥
presionando.

La Solicitud de Pedido por Material de Almaceén ha sido registrada.

MODIFICACION DE UNA SOLICITUD DE PEDIDO:

Para modificar una Solicitud de Pedido debe seguir la siguiente ruta SAP:
Logistica — Gestion de Materiales —» Compras —» Solicitud de Pedido — Modificar

El codigo de la transaccion:

Aparecera un cuadro de dialogo de donde seleccionaremos la solicitud de pedido que queremos

modificar. Luego presionar 4 , 0 presionar la tecla Enter.
Aparecera la siguiente pantalla:

Los unicos campos modificables



Modil solicitud de pedido: Resumen de posiciones
Soficitud de pedido  Tratar Pasara Entomo  Sistema Ayuda

¥ |

Solcitud de pedido

Pos.sobicitud de pedido

T @ e X noo 2

UDGD’%MMPUM&ones ﬁ%@;g

Paos B l_{Mdeu‘aI
10 61

20
30
40
50
60
78
80
90
100
110
120
130

AN EEEEEEEEN

PETROLEO INDUSTRIAL 10,000.000GAL T

Fe.eniega GCg Gpo.artic
421.0-8.1999 001 0060
121.08.1999 001 0060
T21.08.1999 001 0060
721.08.1999 0661 0060
T121.08.1999 001 0060
T21.08.1999 001 0060
121.08.1999 001 00608
T21.08.1999 001 0060
721.08.1999 001 0060
T21.08.1999 0061 0060
7121.08.1999 001 0060
T121.08.1999 001 0060
T21.08.1999 001 0060

Minicio| §¥ Microsolt Wor...| €7 Dibuso - Paint

DEV (1] (040) \LPHADE! OVR 03:35PM
% SAPHelp - R/ |[™ Modit. solic... 2)Explorando-A. | psaPHeb-M. | MR 335PM




SECUENCIA PARA LA GENERACION DE UNA ORDEN DE COMPRA EN SAP

Se visualiza las solicitudes pendientes:

@ | k] e BHR v0od BRE @@
Visual.lista solicitudes pedido
X [ Asignaciones Senvicios

~ Matertal  Texto breve - > GrC 6r.artic. =

~ So0lPed  Pos.  Ctd.solicitada UM Fe.entrega GoYicitante Ce. AN

~BCLCIP PC  Ctd.pedida UM Fe.llber.  N° neces.  Ce.S PlNec
6066714 STOVE B0LT CAB. RED. DE 1/8 X 1 1/2 PU. 002 0340
180015533 00098 1608 UND T 81.08.2805 RPEREZ 380 3800
NR2 21 28.06.2005 PTAMAYO YRL
5606715 STOVE B0LT CAB. RED DE t/8 X 1 PU C/TUE 002 0340
100015533 00100 100 UND T 01.08.2005 RPEREZ 300 3000
NR22ZN 20.06.2005 PTAMAYO YRL
6086730 PERNO CAB. HEX. DE 1/4 X 4 PU HC 6RADO 2 002 0340
160015533 00110 100 UND T 61 08 2005 RPEREZ 300 3000
NR2 2N 206.06.2005 PTARAYO YRL
6699279 PERNG ALLEN CAB. SOCKET DE 6 x 20 MM 002 8340
100015533 00120 50 UND T 81 .08.2005 RPEREZ 380 3600
NR 22N 206.06.20805 PTARAYO YRL
5896185 VOLANDA CADNIADA PLANA DE 12 MN 002 8340
186015533 80138 460 UND T 81.08.2805 RPEREZ 360 3800
NR22Zn 28.06.26805 PTAMAYO YRL
50899346 TUERCA HEXAGONAL DE 6 mM. HC 002 0850
180015565 00076 260 UND T 61.08.2005 RPEREZ 300 3600
NR22n 28.06.2005 PTAMAYO YRL
6669404 VOLANDA PLANA DE 1/4 INT.x5/8 EXT.x1/16 002 8340
5600613361 80049 1,088 UND 7 30.06.20805 RPEREZ 300 3800
NR2 U 206.06.2005 PTAMAYO YRL
5895489 RODAJE 6082 2Z DE BOLAS 002 8410
58000813474 00178 B UND T 82.07.2005 RPEREZ 380 3800
NR2ZU 36.06.2605 VGUT[ERREZ YRL

TES Mosek, -




Se genera la peticidén de oferta:

i ! i Entan Hiaa
e & )

Crear Peticion de oferta : Acceso

K & @ O Referasolpedido [ Referencia a contrato marco

Ci peticidn oferta AN
Clave de idioma ES
Fecha pet-oferta 38.86 2005
Plazo de oferla a1 67 2085

Peficidn de oferta

Datos de organzacion
Organzaclon compras 1000
Orupo de compras 002

Datos de propuesta posiciones
Tipo de position

Fecha de entrega l
Centio 300 (&
Aimacén

Grupo de articutos

Nimaro de nacesidad

sttt Coansia B " UL dabwerni Tl
@ TH @@ D000 BE @
Crear Peticion de oferia : Resumen de posiciones

BRBRDOoodORABAZGDE B

Paticl6n oferta Clpetoferta AN Fe petof 30.06.2005
Proveedor PzOfert 81 07 2885
Pos petic.oferta
Pos P Malenal Toxo breve Ctd-PetOfert U.. TFeenbeqa Gpo.artic. Ce. Am. B T. O
10 T 308 -
20 T 300 | -
36 T 308
Ll I 300
50 1 300
60 T 300
70 I 308
80 1 368
90 I 300
108 1 300
110 T 300
120 1 309
130 1 300
148 1 300
158 I 308
160 T 300
170 Ll 308
180 I 300
190 I 308 -
200 T 300 -
“. " 4 b
Posicién

~Ee 882 s, ! ] ERSMRIeRl . = %3 S6FLoga ) Documsnie.. £S5 iﬁ,_ﬁ! spm,




Se selecciona las solicitudes pendientes para peticion de oferta:

@ Do0 BE @
Crear Peticion de oferta ;! Lista seleccio) solicitudes de pé<ido
Tomar+ Detalle ) (B (A

BoLpedidn  POS. Matenal ‘Texio breve ce AIm. P It CerCia Um TFeentrega Feliber ProvFijo 8§ Lote D

1000080526 160 6096635 TORNILLO DE ENCARN_300 3080 50_.000UND T 25.05.200521.04. 2005 » -

100011081 18 5526457 RETENDE 62X 90X12 _300 3080 2.000UND T 19.06.2005 16.05.2005 ) -

100011381 140 6006036 VOLANDAP LANA DE 5/8.300 3080 1,000 000UND T 21 .06.200516 05, 2005 a

108011381 210 5102253 'PERNO DE 1 X4 PU.PA 300 3080 4.000UND T 21.06.2005 16.85. 2005 A

108015354 26 5298188 TUERCA RANURADAK . 308 3080 2.688 UND T 20.87.2685 25 85. 2085 )

100815354 B8 6087540 PERNO CAB. HEX 152X 308 3000 208000 UND T 28.07..2005 25 06. 2005 »

100015354 90 6089503 PERNO CAH. HEX OE 2_300 3000 10 000 UND T 29.07 2005 25.06. 2005 il

108815354 180 6568912 PERNO CAB.HEX M16X_308 3080 48 60BUND T 29 67 288525 66 2085 A

108015354 120 6893590 TUERCA HEXAGONAL D_360 3080 108.806UND T 29.87.2805 25 65. 2685 A

108815354 130 6893599 TUERCA HEXAGONAL D_360 3080 208 BBGUNDT 29.87.280525 66.2085 )

108615533 08 6086714 STOVE BOLT CAB RED _308 3080 j 106.000UND T 01.06.260528 06.2005 N

1008015533 160 6886715 STOVE BOLT CAB. RED 300 3000 108 B0BUND T 81.86.260526.06.2085 N

180615533 118 6068738 PERNO CAB. HEX DE 1/.388 3080 108 BOBUNDT 6186288528 68.2685 N

108015533 120 6899279 PERNO ALLEN CAB_50_308 3088 56.686 UND T 61.68.2865 26 66.2685 "

188815533 130 6896185 VOLANDA CADMIADAPL 388 3080 400.686 UND T B1.86.2865 26.86. 2685 N

188015565 76 5899346 TUERCA HEXAGONAL D368 3880 | 208 BOBUND T 81.86.2865 26 86.2685 N

-500§B1324A 18 50894918 PERNO EN°T"S/8"X 5.1_308 3080 88 688UND T 38.86.280523 66. 2085 A

508881324458 5298356 VOLANDA PLANA DE 3/4.368 3086 268 BOBUND T 30.86.2805 23 66 2605 ]

5000013244 200 6893568 TUERCA HEXAGONAL D 308 3080 208 60BUND T 38.86.2605 23 66.2685 2

508081325616 6868201 PERNO CAB HEX DE t/.308 3080 508.B0BUND T 28. 862805 24 86.2085 ]

500801325630 6869432 TORNILLO AUTORROS _ 388 3088 168 80BUND T 28.86.260524 86 2685 A

5080613256 48 6869393 TUERCA HEXAGONAL D_308 3680 608 GOBUNDT 28 862805 24 662085 A

5008613256 58 66883375 TORNILLOS DE ENCAR . 308 3060 386 686 UND !T 28.96.2885 24 66.26885 L]

BOSHEIYIEI s 6888484 VOLANDA PLANA DE 1/4.368 3080 1,808 666 UND 7 36.86.2605 26 662605 N -
0.000 UND T 02.87.2805 30.06.2005 N -

5000013474170 5095409 RODAJE €002 2Z DE BO_300 3000

4 o




Se cargan los proveedores seleccionados:

T B eaa

[

Crear Peticion de oferta ; Domicilio de proveeador

A8@Z

Peticién oferla
Fecha pet-of
Proveedor

Nombre
Tratamiento

Nombre

Conceptos busqueda
Concepto bisa 12

Direccion calte
Calle/Numero
Distrtto

Codigo postalPobl.
Pals

Apaitado de coireos
Apartado

C6digo postal

Cod postal empresa

Comunicacion
Idioma
Teléfono

-ire i

38.66. 2005
12257538 (o

Sociedad 39
Cl.pet oferta AN

Cla. INDUSTRIAS ELICAR EIRL
INDUSTRIAS ELICAR EIRL

NO DEFINID

AV. GUILLERMO DANSEY - 1515
LIMA
LIMA

PE PERU Reglén

Esoafol =

3367896 Extension

Grupo compras 802
Org.compras 1868

E = Borrartampo

Lin uUma

Otras comunicaciones

v AR,

)
oy

E1'8 Meosek

¥ 3 53P Log.s

:I Doiurmante.




Se reciben las cotizaciones:

DN DE @ —— |

@ T H 0@
P | actual Oferta : Resumen de posiciones
BE3BDO0EeIOKEBERRaxd R

Pelicidn ofesta 4100174263 Clpeloferla AN Fe pet-of 23.66.2005
Proveedor 18142598 PERNOS SR.L PRrOfert 24.66.2605

Posiciones oferta

! ??os. Matenal _Texiu breve Ctd-PetOfert U.. TFeentrega Prc.neto por U.. Opoatic. Ce. Am. B R T.. D
(18 5513214 PRISIONERO ALLEN M6 _4 UND T 27.06 2005 8.76 18 UND 0348 163 1033 ) i
26 6010818 TUERCA HEXAGONAL D 50 UND_T_Z? .06 2005 2. BT_ 166 UND 0340 103 1033 D =
38 6011152 TORNILLO DE ENCARN 56 UND T 27.06 2005 6.01 1 UND 0348 160 1000 v B
40 6022672 PERNOALLEN CARCHl. 6 ‘Uuoﬁ?T.Uﬁ 2005 1.13 10 UND 0348 188 1008 v iD
50 6020169 TUERCA HEXAGON CrS_ 568 UND T 27.06 2005 6.09 1UND 0346 166 1086 v D

|
i _
i |
|
|
! - i’
{ -
: <« —— e — ——————— e e - T r— - =iy
Posicion 118

ElSmsems. = % 25APlog, =



Se compara los precios ofrecidos por los proveedores:

B e@a DMK DD @@

@ P ==
Comparacion de precios ofrecidos en imoneda PEN
14 € > Pl 2 Ofeta & Matenal &o F 6
-
Naterial Oferta: 41808174260 41680174282 4160174283 41008174264 4100174261 4180174205 bt
Txt.bry. Licitante  |12257538 2050024296 18142598 10193630 10221145 10024749
~ | IHDUSTRIAS ELICAR|AJUSTE PERFECTO 6| E/SEM WEm=SN|FERR] PERN §.R L |ACEROS INDUSTRIAL |MODEPSA & A.C
|| EIRL .A.C. ES ACRINSA S.A.C.
Ctd.en UM base Present..  |CECBEBB318 CEDDBBB318 CEBB068318 CEBBBBB318 CE0BBBB318 CEBO0EB316
6513214 val ° 0.98
PRISIONERO ALLEN MBx12|Precio sin precio sin precio 8.25 |sin precio sin precio sin precio
4 UND |Rang: 1 168 %
668186816 val . 11 39 7 85 4 69 9.58 6.27
TUERCA HEXAGONAL DE 1/|Precic 023 0 14 8.09 8.19 017 |sin precio
58 UND |Rang: 5 243 t 2 150 % "5} 168 % 4 203 3 3 176 %
8611152 val e 68 1.83 0. 42
TORNILLO DE ENCARNE N.|Precio S1n precio 0 82 8.03 |s1n precio 0.81 |syn precio
50 UND |Rang: 4 190 % 3 jes x B 100 ¢
6620169 val.: 127 56 146 .43 156.80 162 21
TUERCA HEXAGON.C/SEGUR|Precio sin precio 8.26 8.29 8.30 0.32 |sin precio
500 UND |Rang: 1 100 3 2 115 ¢ B 110 % 4 127
6022672 val.: 2 00 2.2 3.00 2.38
PERNO ALLEN CAB.CIL M|Precio sin precio 0 35 8.37 8.50 0.48 |sin precio
6 UND [Rang: ] 188 % 2 166 % 4 144 3 B 114 %
Susa Oferta val. . 11.39 137 43 155.94 162.50 173.28
Rang. ] 8 x 2 181 % 3 15 ¢ 4 128 % 5 128 %
Log de oxcopcion
Material ~|oterta Tp.excep. -
5513214 4160174288(B|Posicion oferta aun no actualizada -




Se selecciona ganador y se crea OC:

e 305 ©0@ Lk B8

Crear FPedido : Acceso

4 & 0 D Refer.asorpedido [) Refer.a ped.abieno [ Referencia a peticién de oferta

Proveedor 16142598 :a
Clase de pedido NB

Feche de pedido 30 86 2885
Pedido

Doetos de organtzacién
Organizacion compras 1069
Grupo de compras 0802

Datos de propuesta posiciones
Tipo de posicion
Tipo de imputacién

fecha de entrega T
Centro 308
Amatcén

Orupo de articutos
Numero de necesldad
Fechs de preclo
Surbdo parc proy
| Actividad
Ind.obl.confirm ped.

% lniglo -~ ®We




Se crea con referencia a una peticion de oferta:

Otro documento l ]

@@

& onod BE @B
- r
d de posiciones
£ 83 Q i 2 b M [E imputacionss o3 G & &
" capiar ChisF2 |
Pe = pedido  38.66.2005
B Crear con referencla * Porsolpedido ChivF3 o
Grabar Ctri+§ Por pedido ablerto ChrieFa
Po Verificar ClilsShift+F3 Par pelicion oferta Chil+F5
|7 Fundones siguientos e . i U... TFaentega Prc neto por  U. Opoaric. Ce. Am. 8 R S L vautot(J
l Fm.'.altz.':r Shit-F3 ) - 1 300 | 0ep -
20 T 00 000 -
) T 300 0 00
® i 300 0.88 |
50 T 300 0 60
e 1 300 0.6
70 T 300 068
| o T 300 | p.os |
a0 T 300 000
180 T 300 '
110 T 100 560
_iwzu T 300 000
130 1 300 000
140 1 300 000 |
150 T 300 0 00
160 1| 300 0.60 |
| h7e l 300 068 |
. 180 T 300 0.60 -
. 190 T 300 000 -
2 L)) L - 5 5 — —— a“

Posicién

£hlazszpm




Se seleccionan los items ganadores:

@ & e@a o060 BE @&
Crear Pedido : Resumen posiciones documento modelo
Tomar + Detalle @) [B [3

Doc.madelo 4108174283 CLdocum refer. LU Fechadoc.  23.06.2865
Proveador 16142598 PERNOSSRL Manada PEN
Pos modalo
__|Pos. Materal _ Texto breve Ce. Am. | Ctd U.. Prc.neto por U.. Gpoatic. B P D
10 5513214 PRISIONEROALLEN M0_183 1633 4 uNDB 78 e UNDB3E = -
8810818 TUERCAHDAGONAL D_163 1633 50 - uwzer 188 UND 8348 £
|
| i
|
|
1 |
1 1
= , |
| |
| -
1 | | ~,
i« b 4 &

Be Bzmaow, -




Se graba y se genera un correlativo. Al final queda:

e hnoan BE @@
P = Visual. Pedido : Resumen de posiciones
RRERESO0CARLEQANEZGIM B mutcones &2 & B G

Pedido 4400200093 Clase de pedido  NB Fepedido 30.06.2685
Proveedor 16142598 PERNOS SR.L Moneda PEN

Posiciones pedido

| {Pos._PI Matarial ~ Tedobrave _ Cldpadido U. TFeentuga Prcnsto  por U Gpoaic. Co. Am. B R S L valwt[]
| 'Fs 5513214 PRISIONERO ALLEN M9 25UND T67.67.2685 24718 UNDB3B 103 1833 060 o
| [ | weTeer TUERCA HEXAGONAL D SOUND T67.67 2605 9.34100  LNDDMB 103 TB33 0.60 ~
|

i

1

-
i i
Ll :
| -

“«» b T £ 5 a0
Posicion 118
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Luego el documento que es enviado al proveedor queda generado de la siguiente

manera:



iﬁﬁﬁﬁ .
i GLORIA S.A.

REPUBLICA DE PANAMA 2461
LA VICTORIA - LIMA
RUC: 20100180797

Empresa

B.C. BEARING PERU S.R.L.
AV. JUAN DE ARONA 760 101
LIMA-SAN ISIDRO

LIMA

Teléf/lFax 2224038

Nam. Pedido / Fecha
4400284187 / 14.07.2005
Condiciones de pago:

Fact. 30 dias a partir de su
presentacién al COP

Moneda: Nuevo Sol

Fecha de entrega en destino: 22.07.2005
Encargado de compras:

Compras Electrdénic/3172500-2110

Nuestra referencia
Peticién de oferta: 4100176298

Licitacién : CE00000340
Su referencia
Oferta : R92415

Direccion de destino:
Sector A Mz B Lote 1 ALlto Si
Caylloma/Majes-AREQUIPA

Pos Material Descripcion
Cantidad Unidad de medida Costo Unitario importe
010 5086382 RODAJE 6306 2RS/C3 SKF DE BOLAS
8 Unidad 17.30 138.40

Nimero de parte: 6306 2RS/C3 - SKF
MARCA FAG 6306 .2RSR.C3

Valor neto posicién total Nuevo Sol 138.40

Precio Efectivo 138.40

Notas:
1. Facturar a nombre de GLORIA S.A.-Centro 125
2. Entregar su Factura en:

REPUBLICA DE PANAMA 4825, SURQUILLO - LIMA

AV. GRAL. DIEZ CANSECO 527 - AREQUIPA

3. En su Guia de Remision y Factura, colocar el N° de Pedido.

4. El plazo de fecha de pago se inicia a la presentacidn de su Faclura en el Centro de Obligaciones por Pagar (COP).




