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Resumen

Titulo: Mejoramiento en la gestion de compras de herramientas y servicios en la empresa Filtros
Partmo S.A.S.!
Autor: Laura Vanessa Velasquez Pérez?.

Palabras Clave: proceso de compra, indicadores, mejoramiento, herramientas indirectas,
diagnostico.

Descripcion:

El presente proyecto de grado se realiz6 bajo la modalidad de Practica empresarial en la
empresa Filtros Partmo S.A.S, esta empresa se dedica a la fabricacién y comercializacion en
sistemas de filtracion para motores diésel principalmente, en su catdlogo de productos cuenta con
mas de 300 referencias.

Este trabajo de grado tiene como propdsito analizar las diferentes falencias que se presentan
en los procesos de compra de herramientas indirectas y de servicios en la empresa Filtros Partmo
S.A.S con el fin de disefiar e implementar una serie de mejoras dirigidas al mejoramiento de dichos
procesos.

El proceso de analisis parte de un diagnostico donde se identifican las generalidades de la
empresa y los diferentes problemas que existen en los procesos de compra de herramientas
indirectas y servicios. Con base en los resultados de dicho diagndstico se plantearon propuestas de
mejora, las cuales incluyen, politica estratégica para establecer relaciones con proveedores, disefio
de indicadores en el area de compras de herramientas indirectas y servicios, catalogo de
herramientas indirectas y servicios elaborado en ACCESS, asi como el fortalecimiento de la
comunicacion de las areas de compra y almacén. Para la implementacion de dichas propuestas fue
necesaria la autorizacion de los directivos de la empresa.

Finalmente, se detallan las conclusiones y recomendaciones referentes al tema presentado

en el proyecto de grado.

! Trabajo de grado

2 Facultad de ingenieria Fisicomecanicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales. Director Juan Pablo Pimiento Martinez.
Magister en administracion
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Abstract

Title: Improvement in the management of tool and service procurement in Filtros Partmo S.A.S

company?®

Author: Laura Vanessa Velasquez Pérez*

Keywords: Purchasing process, indicators, improvement, indirect tools, diagnosis.

Description

This undergraduate thesis was carried out under the modality of Business Practice in Filtros
Partmo S.A.S company, which is dedicated to the manufacturing and commercialization of
filtration systems for diesel engines, mainly. The company's product catalog includes more than
300 references. The purpose of this work is to analyze the different shortcomings that arise in the
procurement processes of indirect tools and services in Filtros Partmo S.A.S company, in order to

design and implement a series of improvements aimed at enhancing these processes.

The analysis process begins with a diagnosis where the company's generalities and the
different problems that exist in the procurement processes of indirect tools and services are
identified. Based on the results of this diagnosis, proposals for improvement were made, including
a strategic policy to establish relationships with suppliers, the design of indicators in the area of
procurement of indirect tools and services, a catalog of indirect tools and services made in
ACCESS, as well as the strengthening of communication between the purchasing and warehouse
areas. Authorization from the company's management was necessary for the implementation of

these proposals.

Finally, the conclusions and recommendations related to the topic presented in the thesis are
detailed.

3 Final Project

4 Faculty of Physical-Mechanical Engineering. School of Industrial and Business Studies. Director Juan Pablo Pimiento Martinez.
Master's degree in Administration.
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Introduccion

Filtros Partmo S.A.S es una empresa privada creada en el afio 1962, especializada en toda
clase de motores y en la proteccion de los equipos diésel. Actualmente, cuenta con un portafolio
con mas de 300 referencias, entre las cuales se encuentran: linea de sellado, de aire pesado, de aire

automotriz, filtros ecoldgicos y filtros de gasolina.

Fue adquirida por Donaldson Company Inc., multinacional que tiene méas de 100 afios de
experiencia en el mercado de la filtracién (El Pais, 2019). Los productos de la Compafiia incluyen
filtros y productos de control de emisiones para equipos moviles de servicio pesado, sistemas de
limpieza de aire en planta, filtros especializados para unidades de disco de computadora, cabinas
de aviones y semiconductores. Donaldson Company Inc. opera en todo el mundo. (Catalogo

Partmo, 2020, p.1)

Filtros Partmo S.A.S cuenta con una planta de 10.000 m? en la zona industrial de
Bucaramanga, donde se encuentran las areas requeridas para realizar los procesos Optimos de la
empresa, la parte administrativa y operativa. Aproximadamente, se cuentan en némina 300
empleados directos e indirectos, aunque cada vez mas se aumenta el nimero de estos, debido a la
asignacion reciente de un tercer turno ya que su capacidad productiva subié en un 15% con

respecto al afio anterior (2020).

En la empresa Filtros Partmo S.A.S se manejan 2 tipos de materiales, los directos y los
indirectos. Los directos son aquellos que componen el producto final, se planifican mediante
proyeccion, y los materiales indirectos son los que permiten que los procesos funcionen

correctamente, dentro de estos materiales indirectos se encuentran las herramientas indirectas las
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cuales son ajenas a esa proyeccion, como lo son los elementos de proteccion personal, papeleria,

materiales ferreteros entre otros. Ademas, también se cuenta con la adquisicion de servicios.

Se requiere que en la logistica interna de Filtros Partmo S.A.S los procesos sean 6ptimos,
por eso es necesario que se realice un mejoramiento en la planeacion de aprovisionamiento de
materiales indirectos. En la empresa se registrO un aumento de ingresos netos en 2021
aproximadamente del 30% respecto al 2020, ademéas que empez0 a producir una nueva linea de
filtros llamada Linea 2 o Linea Donaldson, esta nueva linea es de tipo exportacion a paises como
Ecuador, Brasil, Costa Rica entre otros. Dado que ha ido creciendo con el paso de los afios, no se
cuenta con una buena estrategia de planeacion de aprovisionamiento de herramientas indirectas y
de servicios, provocando aumento en los costos de los pedidos, tiempos de espera, niveles de

inventario, entre otros.

Este trabajo pretende presentar un plan de mejoramiento para la gestion del
aprovisionamiento de herramientas e insumos indirectos, asi como servicios de la empresa Filtros
Partmo S.A.S para implementar mejoras que contribuyan a la solucion de los problemas
mencionados, para que, en el area de compras de la empresa haya una mejor estrategia que ayude

a tener 6ptimos procesos y se alinee a los objetivos de esta.
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1. Cumplimiento de Objetivos
El cumplimiento de los objetivos se evidencia en la siguiente tabla:

Tabla 1. Cumplimiento de Objetivos

Objetivo Cumplimiento

Realizar un analisis diagnostico que
permita visualizar la situacion actual de
los procesos involucrados en la gestién Capitulo 4
de compras de herramientas y servicios

en la empresa Filtros Partmo S.A.S.

Disefiar un plan de mejoramiento para
los procesos de gestion de compras de )

_ o ] Capitulo 5
herramientas y servicios a partir de los

resultados obtenidos en el diagndstico.

Implementar las propuestas de mejora
aprobadas por los directivos de la
empresa Filtros Partmo S.A.S para los Capitulo 5
procesos involucrados en la gestion de

compras de herramientas y servicios

Disefiar e implementar un sistema de
indicadores que permitan el seguimiento )
L o Capitulo 5.4
y medicién de la eficacia de las
propuestas de mejoras implementadas.

Nota. Cumplimiento de objetivos
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2. Generalidades del proyecto

2.1. Titulo del proyecto.

Mejoramiento en la gestion de compras de herramientas y servicios en la empresa Filtros

Partmo S.A.S

2.2 Modalidad.

Este trabajo es presentado bajo la modalidad de Préctica empresarial

2.3 Planteamiento del Problema

En la empresa Filtros Partmo S.A.S es importante la planeacién de aprovisionamientos de
materiales indirectos porque estos permiten que los procesos se realicen de manera Optima, asi
mismo que la mano de obra tenga los materiales necesarios para realizar sus actividades de manera
eficiente, ademas, que si se realiza una planeacion adecuada se vera reflejada en el costo total de

compras.

Estas herramientas estan relacionadas indirectamente con el proceso productivo de la

empresa, por ende, no pueden ser medidas o cuantificadas en el producto final.

Las herramientas indirectas se revisan manualmente los 23 de cada mes a cargo del area de
almacén; se realiza un listado para saber el consumo del mes actual en comparacidn con el anterior
con el fin de obtener un promedio que se solicitara al &rea de compras. Sin embargo, estos procesos
muchas veces no se realizan en los tiempos establecidos, tampoco se tienen en cuenta factores

como la calidad de las herramientas suministradas, la cantidad de estas, entre otros.
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Los servicios son necesidades que se presentan en cualquier area de la empresa, ya sea de
manera planificada o de manera imprevista. Estos permiten que tanto las instalaciones, maquinaria,

equipo, espacios de trabajo y herramientas se encuentren en total funcionamiento.

Las compras de servicios que pueden ser solicitadas por cualquier &rea de la empresa que
lo requiera. Muchos de estos servicios se deben hacer mensualmente con anticipacion los cuales
la mayoria ya tienen relaciones y estrategias establecidas con los proveedores, pero para los
servicios no planificados, no se cuenta con una amplia cartera de proveedores reduciendo la
seleccion a las reglas establecidas de algunos, ya sea precio, calidad o tiempos de entrega. Para
estas compras de servicios se debe tener una seleccién y manejo de proveedores que permita suplir

las necesidades comparando entre ellos no solo la calidad sino tiempos de entrega, costos etc.

El problema que se pretende abordar es mejorar el proceso de compra de herramientas
indirectas y de servicios, solucionando actividades ineficientes, como retrasos a la hora de realizar
6rdenes de compra, dentro de esta area no se tienen claras las descripciones de las herramientas
indirectas o servicios solicitados, la base de datos de proveedores no se gestiona correctamente, no
se cuenta con un sistema de indicadores que permita controlar y gestionar la informacion, entre

otras.

2.4. Objetivos

2.4.1. Objetivo General

Elaborar e implementar un plan de mejoramiento en los procesos de compra de

herramientas y servicios en la empresa Filtros Partmo S.A.S
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2.4.2. Objetivos Especificos

e Realizar un analisis diagnostico que permita visualizar la situacion actual de los
procesos involucrados en la gestion de compras de herramientas y servicios en la
empresa Filtros Partmo S.A.S.

e Disefiar un plan de mejoramiento para los procesos de gestion de compras de
herramientas y servicios a partir de los resultados obtenidos en el diagnostico.

e Implementar las propuestas de mejora aprobadas por los directivos de la empresa
Filtros Partmo S.A.S para los procesos involucrados en la gestion de compras de
herramientas y servicios

e Disefiar e implementar un sistema de indicadores que permitan el seguimiento y

medicién de la eficacia de las propuestas de mejoras implementadas.

2.5 Alcance

Este proyecto de grado comprende un diagndstico de los procesos relacionados con la
planificacién de compras de herramientas indirectas y servicios en la empresa Filtros Partmo
S.A.S, identificando las caracteristicas y los aspectos criticos de estos procesos.

Asi mismo, se realiza el disefio e implementacidn de propuestas de mejora que permitan a
la empresa realizar sus procesos de manera dptima, ademas de un sistema de indicadores que

permita ejecutar el seguimiento del impacto de las mejoras.
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3. Generalidades de la empresa

3.1. Identificacion de la empresa

Figura 1. Logo de la empresa Partmo Filtro
FILTROS

@ partmoé

Nota. Proporcionada por la empresa Partmo Filtros

3.2. Identidad de la empresa

Razon social: Filtros Partmo S.A.S es una empresa colombiana dedicada a la fabricacion
y comercializacion de filtros para automotores.

Representante legal: Ramon Granados Villagran

Telefono: 6076443775

Nit: 9009941251

Pagina web: https://partmo.com

Filtros Partmo S.A.S es una empresa colombiana privada dedicada a la fabricacion y
comercializacion de filtros para el sector transportador de carga mediana, de pasajeros y algunos
vehiculos particulares. Cuenta con una red de distribucion especializada en filtracion que le
permite atender las necesidades de sus clientes. Cuenta con una capacidad de manufactura de
primer nivel con méas de 10 mil metros cuadrados y mas de 300 empleados directos e indirectos.

(Partmo Filtros, 2022)


https://partmo.com/
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3.3. Resefa historica

Filtros Partmo S.A.S inici6 operaciones en 1962 bajo el nombre de Industrias Partmo
LTDA, su fundador fue Alvaro Duarte Mora, comenz6 operaciones con 4 maquinas y 8 empleados
para fabricar filtros de tipo elemento intercambiables. En la década de los 80 amplia su portafolio
de productos y se especializa en el mercado de los filtros para toda clase de motores Diesel.

En la década de los 90s cambia su razon social a Industria Partmo S.A debido a proyecciones
tecnoldgicas y planes de inversion.

En el afio 2001 Industrias Partmo logra ser la primera empresa de filtros en Colombia en
certificar su Sistema de Gestion de Calidad bajo la Norma Internacional 1SO 9000.

Industria Partmo S.A es adquirida por Donaldson Company Inc. En septiembre del 2016
empresa multinacional con mas de 100 afios de experiencia en el mercado de soluciones de
filtracion, siendo lideres a nivel mundial. Actualmente Filtros Partmo S.A.S permite atender la
demanda de todo el mercado Latinoamericano que abarca desde Guatemala, El Salvador,
Honduras, Nicaragua, Costa Rica, Republica Dominicana, Panaméa, Colombia, Ecuador, Perq,

Bolivia, Chile, Argentina, entre otros.

3.4. Localizacién

La empresa Filtros Partmo S.A.S se encuentra ubicada en la ciudad de Bucaramanga

(Santander) en la calle 1 #3 - 15 Km 7 via palenque café Madrid, parque industrial segunda etapa.
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Figura 2. Foto ubicacion Filtros Partmo S.A.S
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Nota. Tomada afuera de la empresa Partmo Filtros

3.5. Mision
“Proveer filtros que garanticen la proteccion y confianza al segmento de transporte de carga

mediana y pasajeros, con la mejor relacion costo-beneficio en Latinoamérica y el Caribe, a través

de un excelente soporte técnico y comercial.” (Partmo Filtros, 2023)

3.6. Vision

“En el afio 2026 seremos una marca de Filtros consolidada que entrega un crecimiento en
ventas rentable en el mercado de repuestos para el sector de transporte mediano (carga y pasajeros)
en América latina, soportado por nuestras capacidades en manufactura y disefio para ofrecer un

balance correcto entre costo y desempefio en nuestros productos.” (Partmo Filtros, 2023)
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4. Marco de Referencia

4.1. Marco de Antecedentes

Gomez (2018) desarrollo su trabajo de grado en la empresa LUBRIO S.A.S cuyo propdsito
principal estuvo orientado al disefio e implementacion de un plan de mejoramiento de los procesos
logisticos de aprovisionamiento, almacén y distribucion en dicha empresa. Para la elaboracién de
este proyecto el autor realizé un diagndstico donde a partir de 3 tipos de analisis identifico los
problemas que se deben corregir, desarrollando propuestas de mejora mas convenientes para cada
proceso. Ademas, utilizé un sistema de prediagnoéstico que le permitié medir el grado de madurez

de los procesos involucrados.

En este trabajo de grado una de las mejoras que se realizd fue la implementacion de
indicadores que ejercen control sobre los procesos logisticos de la compaiiia, uno de estos es el
indicador de la efectividad en la planeacion de requerimiento de mercancias que compara la

cantidad de mercancia ordenada segun lo proyectado, con las necesidades reales del periodo.

Dentro de este plan se implementd la herramienta (Dna Logistik) de medicion de los
procesos de la cadena logistica, dado que en algunos de sus procesos no se contaba con un sistema
de indicadores que permitieran el control de estos, igual que en la empresa Filtros Partmo S.A.S
no se cuenta con un sistema de indicadores en los procesos de compra de herramientas indirectas

y servicios, por tal motivo se tuvo como referencia para el anlisis de las problematicas existentes.

Otro referente investigativo fue el proyecto "Plan de mejoramiento para la gestion de
compras, proveedores, almacén y distribucion a puntos de venta de la compafia H.E.G" realizado
por Ramirez y Torres (2018), en el cual los autores a través de la realizacion de un diagnostico

utilizando distintas herramientas como entrevistas, encuestas, diagramas de flujo elaboraron
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propuestas de mejora que pudieran dar solucion a los desaciertos encontrados acomodandose a las
necesidades de la compafiia. A traves de estas herramientas se evidenciaron problemas tales como
que el 25% de veces en el mes los proveedores entregan los pedidos incompletos, mediante la
gestion de este proyecto se sugirid realizar evaluaciones periddicas de estos y tomar acciones
basadas en los resultados de dichas evaluaciones. Una de las similitudes que se encontrd con el
presente proyecto es que la politica de seleccidn de proveedores no es 6ptima, ocasionando que no

se realice seguimientos y evaluaciones a los proveedores.

Otro trabajo de investigacién que sirvié como cita fue el "Plan de mejoramiento de proceso
logistico de abastecimiento, almacenamiento, y gestion de inventarios de la ferreteria
ferreuniverso” realizado por Jerez (2018), el cual se desarrolld en 4 etapas las cuales propiciaron
el desarrollo y la implementacidn de mejoras. Una de estas fue el desarrollo de la estrategia de las
5s, donde se escogieron areas pilotos de la empresa para implementarla. El objetivo de esta
herramienta fue mejorar la eficiencia del trabajo y mejorar la calidad de vida de los trabajadores.
Otras de las estrategias que se tuvieron como referencia fue el manual de procedimientos para la
correcta realizacion de las tareas realizadas por los operarios, en Filtros Partmo S.A.S no se cuenta
con un instructivo o manual de las especificaciones de las herramientas indirectas y de servicios

que permitan realizar los procesos de compra de manera éptima y eficiente.

Estos proyectos aportan informacién relevante para el desarrollo del presente plan. Las
herramientas que se utilizaron para el anélisis de los problemas presentes en los proyectos

anteriormente mencionados fueron de referencia para la realizacion de este.
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4.2. Marco Tedrico

4.2.1. Diagnostico Logistico

El proposito principal del diagnostico logistico en este trabajo de investigacion es
reconocer y analizar las diferentes falencias que puede haber en uno o diferentes procesos dentro
de un area o diferentes areas de la empresa. Luego de identificar estas debilidades o falencias se
pueden obtener recomendaciones de mejora para alcanzar mejores resultados en sus procesos
logisticos.

Los autores Anaya y Polanco (2007) >definen la mision del diagndstico logistico detectar
aquellos factores criticos (disfunciones), que generan situaciones no deseables y que repercuten de
forma severa en el margen bruto de la empresa. Se orienta a detectar los factores enddgenos que
distorsionan el proceso logistico, sugiriendo en consecuencia los aspectos que deben ser objeto de
revision o modificacion.

Estos autores plantean una metodologia para el desarrollo del diagnostico, en donde se
segmenta los problemas tanto en términos de producto/mercado, como en términos de areas
afectadas.

Las etapas propuestas para la realizacion del diagnostico mediante esta metodologia son las
siguientes:
e Entrevista preliminar con los responsables de la empresa: Definir objetivos claros, personal
involucrado y un calendario de actuacion.
e Visita a las instalaciones: Tener reconocimiento de las areas de la empresa y del problema
que se desea abordar

e Recogida de datos

ANAYA, Julio T. y POLANCO, Sonia M. Innovacién y mejora de procesos logisticos. Editorial ESIC. Pag.98
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e Proceso de validacion y evaluacion de los datos recogidos

e Analisis de la situacion

e Conclusiones y presentacion del informe final

(Rueda, Estepa, 2016, p.30)

4.2.2 Plan de Mejoramiento

Un plan de mejoramiento es un equipo de medidas de cambio que se visualizan en una

empresa para mejorar su rendimiento.

Como toda hipétesis de trabajo debe verificarse. Asi pues, es necesario que el plan de

mejora incluya indicadores destacados que permitan hacer un seguimiento y valorar la eficacia de

las medidas que se van tomando. El plan de mejoramiento no se enfoca en problemas aislados de

la empresa, sino aquellos que son permanentes o0 que son constantes.

Para una eficiente implementacién de un plan de mejoramiento es necesario identificar las

diferentes fases de este:

1.

Se debe entender el problema, identificando los aspectos claves de este.

Establecer objetivos claros y realizables, donde estos deben ir dirigidos junto con la

estrategia de la organizacion.

Analizar los factores relevantes, aquellos que inciden continuamente en el problema.

Se aplican métodos y estrategias para analizarlos.

Identificar las mejoras que permitan cumplir los objetivos previamente establecidos.

Aplicar el plan de mejoramiento en la empresa, definiendo acciones, tiempos, y

responsabilidades que se requieran.
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6. Evaluar los resultados del plan de mejoramiento a través de indicadores que permitan

evaluar los cambios o mejoras implementadas.

4.2.3. Planeacion de Requerimientos/ Planeacion de Aprovisionamiento

La planeacion de requerimientos es un conjunto de operaciones que la empresa realiza para
tener los productos en el momento necesario, la cantidad y calidad deseadas para el dptimo

desempefio de esta.

El disefio de plan de requerimiento de materiales facilita a la organizacion la planificacion
de la produccién, y de esta manera obtener una mayor organizacion dentro de su proceso
productivo, con el fin de reducir las falencias detectadas. Lo ideal es que se pueda establecer,
estandarizar y agilizar procesos y requerimientos de material, con anterioridad para tener los
materiales en el momento justo, sin generar demoras, ni entregas tardias (Pinzén Suarez, 2016,

p.15)

4.2.4. Gestion de Compras

El fin concreto de la gestion de compras consiste en cubrir las necesidades de la empresa
con elementos exteriores a esta misma “maximizando el valor del dinero invertido” (criterio
econdmico), pero este objetivo de corto plazo debe ser compatible con la contribucién de compras
en “armonia” con el resto de los departamentos para lograr los objetivos de la empresa, bien sea
coyunturales (mejora del beneficio) o estratégicos (mejora de la posicion competitiva) (Martinez

Moya, 2007, p.17)

La funcién principal a corto plazo de la gestion de compras es contribuir a la mejora
continua de los procesos de la empresa, y a medio plazo ir en una misma direccion con las demas

areas de la empresa para hacerla mas competitiva.
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Algunas de las operaciones que debe realizar el area de compra para una correcta gestion son:

e Prevision de necesidades

e Negociacion de precios

e Investigaciones alternativas de suministro
e Racionalizacion de stocks

e Negociando cantidad/precio

e Adaptarse mejor al mercado

e Mejorando la seleccion de proveedores

4.2.5. Revision de Documentos Administrativos

Se estipula que una investigacién de manera cuantitativa, es el tipo de investigacion en el
cual se recolectan datos los cuales se puedan medir, asignando nimeros, procurando realizar una
explicacion de una realidad social vista desde una perspectiva externa, teniendo como objetivo
buscar con exactitud una medicion general, prolongando de manera adecuada resultado
concordantes y cuantificables los cuales expliquen asertivamente el fenémeno, Galeano, (2004)

citado por Ruiz, Borboa, Rodriguez (2013) (Nufiez, Villamil, 2017, p.38)

5. Diagnostico de la empresa
Teniendo en cuenta que la planificacion de compras de herramientas y servicios es un
proceso critico en la cadena de suministro de Filtros Partmo S.A.S, este sera el enfoque principal
del presente plan de mejora. El almacén y el departamento de compras son las areas que
proporcionan informacion para controlar y suministrar el abastecimiento adecuado de
herramientas indirectas a la empresa. Sin embargo, el almacén es donde se presentan la mayoria

de los contratiempos al planificar el proceso de compra.
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Con el propésito de identificar las irregularidades o deficiencias en estos procesos, se llevo
a cabo un diagnostico inicial utilizando varias herramientas y métodos para evaluar la situacion
actual de la empresa. A partir de este diagnostico, se identificaron las areas que necesitan mejorar.

A continuacion, se presentan los métodos utilizados y los resultados obtenidos del diagnostico.

5.1. Metodologia del Diagnostico

5.1.1. Identificacién de la empresa

Se realizaron visitas en el intervalo de tiempo que va desde abril hasta octubre de 2021 en
la empresa Filtros Partmo S.A.S, las cuales permitieron conocer las areas, procesos, personal
encargado y sus funciones. Estas inspecciones se llevaron a cabo con el objetivo de conocer los
procesos logisticos, especificamente de las areas de almacén y compras, para definir tanto las
posibles causas de los problemas como las funciones, actividades o procesos que operan

adecuadamente.

Se realizaron visitas en el intervalo de tiempo que va desde - hasta - de 2022 en la empresa
Espumas Santander S.A.S, las cuales permitieron conocer las areas, los procesos, personal
encargado y sus funciones. Estas exploraciones se realizaron con el objetivo de conocer los
procesos relevantes involucrados con el area de almacén, para definir tanto las posibles causas de

los problemas como las funciones, actividades o procesos que operan adecuadamente.

5.1.1.1. Areas y Dependencias

Se describen las distintas areas y dependencias de la empresa Filtros Partmo S.A.S.

e Area Administrativa: El area administrativa se encuentra dividida por las dependencias:
- Presidencia: Representante legal de la empresa, encargada de supervisar tanto el

presupuesto como las estrategias a corto, mediano y largo plazo.
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Gerencia general: Dependencia encargada de planear, dirigir y controlar actividades
de la empresa. Responsable ante los accionistas, por el desempefio y resultados
organizacional.

Dependencia Financiera: En la cual se realizan todas las transferencias, cuentas,
registros, informes, contabilidad, y cuadros financieros, entre otros.

Dependencia cadena de suministro: Se encarga de dirigir el conjunto de procesos,
medios de distribucidn e instalaciones para llevar a cabo el proceso de venta, desde la
busqueda de materias primas hasta la entrega al consumidor final.

Dependencia comercial: Se realizan las estrategias de marketing y ventas para alcanzar
la mejor posicion en el mercado.

Dependencia desarrollo humano: Tiene como finalidad dirigir, seleccionar, capacitar
y evaluar el desempefio de los colaboradores de la empresa, ademas es encargada de
las prestaciones y sueldos de estos.

Dependencia de sistemas: Se desarrolla no solo soporte técnico sino, disefios de

sistemas informaticos internos, servicios electrénicos, entre otros.

e Area de produccion: Area encargada de fabricar y analizar los Productos

Dependencia de produccion: Encargada de la transformacion de la materia prima al
producto final.

Dependencia de Mantenimiento: Encargada de mantener en condiciones 6ptimas los
equipos, herramientas, instalaciones y demas a través de actividades y procesos que
permitan minimizar el uso de estas.

Dependencia de Almacén: Se desarrolla el control de inventario, almacenamiento

correcto de materia prima, gestion y preparacion de pedidos, entre otras actividades.
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- Dependencia de Bodega: En esta area de la empresa se protege el producto final, se

registran entradas y salidas de mercancia, entre otras.

e Area de Sistema integrado de gestion

- Dependencia de calidad: Se realiza el control de los productos, donde se verificay
audita los procesos dentro de la planta, garantizar que se cumplan los requisitos
internos y externos. Entre otros.

- Dependencia de seguridad y salud: Encargada de gestionar y realizar programas y

acciones para el mejoramiento de la calidad de la vida laboral de los trabajadores.

5.1.1.2. Turnos

En la empresa Filtros Partmo S.A.S se cuentan con 3 turnos (trabajadores operativos) los

cuales se pueden observar en tabla 1

Tabla 2.

NUmero de turnos de la empresa Filtros Partmo S.A.S

Horario N° de trabajadores % de produccion
Turnol 6:00 am—2:00 pm 139 45%
Turno2  2:00 pm—10: 00 pm 124 40%
Turno3  10:00pm — 6: 00 am 47 15%

Nota. Esta tabla muestra los turnos existentes dentro de la empresa, el nimero de trabajadores dentro de

cada uno y su respectiva produccion.

Para los trabajadores administrativos se establece el horario de trabajo de 7:15 Am a 5:15 Pm.
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5.1.1.3. Organizacion

A continuacidn, se presente el organigrama de la empresa, el cual se puede evidenciar en

la figura 3.

Figura 3. Organigrama de la empresa Filtros Partmo S.A.S

DIRECCION

Nota. Organizacion operativa, direccion y de apoyo de la empresa — Tomado de Filtros Partmo S.A.S (s.f.)

5.1.2. Principales recursos tecnoldgicos en Filtros Partmo S.A.S
5.1.2.1. Software E-Max (ERP)
Es un software ERP que permite la administracion tanto de clientes como proveedores,
materias primas que se requieren para produccion, facturas, requisiciones de compras, 6rdenes de

compra, gestiéon de inventarios, entre otras.

Debido a que estas herramientas estan relacionadas indirectamente con las estimaciones y
planificacion de la produccion, su estimacion mensual se realiza manualmente realizando una
comparacion de los consumos mes a mes. La planificacion de estas herramientas se realiza por

medio de un Excel relacionado con el software, este Excel es manejado por el encargado de
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almacén donde posteriormente por medio de E-Max se envian las requisiciones para que el area

de compras realice las solicitudes de herramientas indirectas a los proveedores.

5.1.2.2. Computador

Para el sitio de trabajo se cuenta con un ordenador completo para realizar las actividades

requeridas por la empresa.

5.1.3. Indicadores

En el area de compras de herramientas indirectas y de servicios no se cuenta con ningun

tipo de indicador que permitan analizar el rendimiento de las tareas de esta area.

5.1.4. Productos de Filtros

La produccion de Partmo evoluciona todo el tiempo y busca atender las necesidades de sus

clientes. Actualmente la empresa cuenta con 5 lineas de filtro y 2 kit nuevos en el mercado

e Linea de sellado: cuenta con un sellado siper Premium y una linea de sellado plus

e Linea de aire pesado: cuenta con sello axial y sello radial

e Linea de aire automotriz: cuenta con aire carburador, filtros de paneles rigidos, aire pocket
y aire cabina

e Filtros ecoldgicos

e Filtros de gasolina

e Kit A-7041SP

e Kit A-2700SP
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Figura 4. Productos de Filtros Partmo
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Nota: Productos de Filtros Partmo.

5.2. Herramienta Dna Logistik

El portal Dna Logistik es una herramienta que permite realizar un pre diagnostico logistico
que es de libre acceso y se encuentra en linea. Nos permite evidenciar el grado de madurez en que

se encuentran los procesos de la cadena logistica de una empresa.

Es un portal que permite definir y analizar la madurez de los procesos logisticos. El analisis
hecho por el portal Dna Logistik se representa mediante graficas que mide el nivel de inmadurez
de los procesos en la cadena logistica. Estos se pueden presentar en varias categorias: Inmaduro,

funcional e integrado.

Se realizé un prediagnostico a los procesos de compras de herramientas indirectas en la
empresa Filtros Partmo S.A.S, especificamente a los procesos de seleccién de proveedores y
aprovisionamiento. En la figura 5 se puede apreciar que dichos procesos se encuentran dentro del

rango de inmaduros, por lo cual, no cuentan con procedimientos ni sistemas dptimos.
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Figura 5. DNA Logistik
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Nota. Resultados de la herramienta Dna Logistik

Para el caso de seleccion y desarrollo de proveedores se estudiaron los siguientes criterios,

los cuales se presentan en la tabla 2:
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Tabla 3. Seleccién de Proveedores

Proceso realizado en Filtros Partmo

Criterio

S.A.S

Se seleccionan proveedores a través de
Seleccionar proveedores medios convencionales (internet o redes

sociales) solo cuando se requiere adquirir
un nuevo producto o material.

Definir criterios para la seleccion de
proveedores

Establecer un numero adecuado de factores
para la seleccion de proveedores

Aplica, pero no se realiza

Aplica, pero no se realiza

la relacion con el proveedor esté reducida a

Crear y mantener una relacion con el . .
las transacciones comerciales,

roveedor. . : L
P administrativas y logisticas
Certificar a un proveedor Aplica, pero no se realiza
Desarrollar a proveedores actuales Aplica, pero no se realiza

Esta medida se toma cuando algln
proveedor no puede cubrir condiciones
comerciales especificas para un producto o
cuando la capacidad logistica/productiva no
es de capaz de cubrir los volumenes.

Nota. Criterios para la seleccion de los proveedores

Incorporar y desarrollar a nuevos
proveedores

Analisis de resultados Herramienta Dna Logistik

Para el analisis del proceso de aprovisionamiento de herramientas indirectas se tuvo en
cuenta: la pronosticacion de la demanda, el lead time de los proveedores para el célculo de la
frecuencia, plan de aprovisionamiento, politicas, seguimiento y verificacion de las 6rdenes de
compra, negociacion con los proveedores, flujo de efectivo para las compras (en Filtros Partmo no
se maneja caja menor). Aunque algunos de estos procedimientos que se realizan no se tiene un
sistema de verificacion o indicadores que permitan controlarlos, muchos de estos se realizan de

manera empirica y manual.
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En el &rea de compras de herramientas indirectas y de servicios no se cuenta con un sistema

de indicadores que permitan llevar un control de los procesos.

El proceso de aprovisionamiento de herramientas indirectas no se encuentra estandarizado,
al ser una empresa con una trayectoria de afios en el mercado muchas de sus actividades se realizan
empiricamente. En la figura 5 se puede observar que el proceso no es funcional, la pronosticacion
de la demanda de herramientas indirectas y de servicios se hace manualmente al finalizar el mes,

las politicas de compra, seguimiento y verificacién no se encuentran estandarizadas.

Algunas de las herramientas indirectas cuentan con especificaciones detalladas, muchas
veces al enviar las drdenes de compra el proveedor regresa dicha orden porque no se tiene claro el
tipo de herramienta que se estd solicitando, ocasionando que el tiempo de entrega no sea el
establecido por el proveedor. No hay un instructivo o un formato con la informacion detallada de
las herramientas indirectas por parte del area de almacén, ya que son las personas encargadas de
realizar las requisiciones al area de compras, donde el encargado de compras al no manejar de
manera fisica las herramientas indirectas le resulta dificil tener una idea clara de los detalles de

estas.

5.3. Andlisis de revision de documentos administrativos

Se desarrolla un andlisis de documentos administrativos como ordenes de compras,
solicitudes de requerimientos de herramientas indirectas y de servicios, histérico de compras, entre

otros.

La tabla 3 muestra la recoleccion de los documentos de las compras de herramientas y
servicios entre los meses de abril y noviembre de 2021. El Excel histérico recolectado hace

referencia a un archivo con informacién de ID y nombre del proveedor, fecha de la solicitud de
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compra del servicio, el nUmero de la orden de compra, responsable de realizar la orden de compra
de servicios y el estado de esta que puede ser liberada o cancelada. Este Excel corresponde a

ordenes de compra de servicios, y son recolectados desde el software de la empresa (E-Max).

Tabla 4.

NUmero de orden de compras

Ordenes de compras de herramientas indirectas y servicios

Ordenes de compra Excel - Historicos
Abril 28 1
Mayo 32 1
Junio 33 1
Julio 35 1
Agosto 38 1
Septiembre 41 1
Octubre 36 1
Total 243 7

Nota. Cantidad de documentos revisados para el analisis de documentos administrativos.

Al analizar las 6rdenes de compras recolectadas se establecieron las herramientas indirectas
mas solicitadas por el area de almacén al area de compras al mes. Cabe aclarar que algunas
herramientas al tener diferentes especificaciones como el calibre o la talla se incluyen dentro del

porcentaje de cada una.

Estas herramientas indirectas se encuentran dentro de las mas solicitadas a los proveedores

mes a mes como se observa en la figura 6.
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Figura 6. Porcentaje aproximado de compras al mes.

Porcentaje Aproximado de compras al mes por Tipo
de herramienta indirecta

loctites bolsas ambientales

5% 6%
guantes de caucho ©

4% Toallas Wypall

flexometros 20%

1%

Tijeras bolsas
1% 7% Guantes tipo Nylon

3%

baterias AAA

1% Gratas

8%
\ Aerosoloes
2%
Pala antichispa
1%

Lijas Lapiceros Cintas termicas
1% iferer?t%

9 )
Arandelas calibre 1% Marcadores 5%
10% 10% 1%

destornilladores
1%
Llaves
12%

Nota. Porcentaje aproximado de compras al mes por tipo de algunas herramientas indirectas.

Es importante tener en cuenta que la figura 6 solo muestra el nimero promedio de compras
al mes para cada tipo de herramienta, por lo que puede haber variaciones significativas en las
compras reales en diferentes momentos del afio. Ademas, este gréfico no proporciona informacion
sobre el precio promedio de cada tipo de herramienta o sobre los factores que pueden influir en las
decisiones de compra de laempresa. En la tabla 4 se plasmas las herramientas indirectas compradas

en promedio en un mes.
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Tabla 5. Herramientas indirectas de la empresa Filtros Partmos S.A.S

Herramienta indirecta
Toallas Wypall
Guantes tipo Nylon
Gratas
Aerosoles
Pala antichispa
Marcadores

Frecuencia de compra

Sujeto a necesidad
Sujeto a necesidad
Sujeto a necesidad
2 veces al mes
1 vez al mes

1 vez al mes

Cintas térmicas

Sujeto a necesidad

Lapiceros

1 vez al mes

Tornillos diferente calibre

Sujeto a necesidad

Arandelas Sujeto a necesidad
Lijas 1 vez al mes

Llaves diferentes calibres Sujeto a necesidad
destornilladores 1 vez al mes
baterias AAA 1 vez al mes
Tijeras 1 vez al mes

bolsas Sujeto a necesidad

flexdbmetros

1 vez al mes

loctites

Sujeto a necesidad

guantes de caucho

Sujeto a necesidad

Nota. Algunas de las herramientas indirectas en la empresa Filtros Partmo S.A.S

La planificacion y pronéstico de compras de insumos indirectos en la produccién es crucial
para evitar situaciones de emergencia en el abastecimiento de herramientas esenciales como las
mencionadas en la tabla 4. Si la demanda de estas herramientas no se realiza de manera dptima,
puede haber una necesidad de emitir mas de una orden de compra al mes para suplir la necesidad

de estas.
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Un ejemplo claro de este escenario se evidencia en el caso de las toallas Wypall, una
herramienta que se solicita con frecuencia y que puede ser requerida mas de una vez al mes. Si la
planificacion de la demanda no es efectiva, se puede dar el caso de que el proveedor ubicado en
Bucaramanga, Santander, no cuente con inventario para cumplir con la solicitud de compra, lo que
conlleva a recurrir a otros proveedores locales, incurriendo en alzas en los costos y en la logistica

de transporte.

Es por ello por lo que la planificacion y prondstico de compras de herramientas indirectas
debe hacerse de manera cuidadosa y efectiva. La frecuencia de compra debe ser planificada una
(1) vez, para cubrir todo el mes y evitar situaciones de emergencia en la produccién que puedan

repercutir en costos y tiempos de entrega.

En conclusidn, la planificacion y prondstico de compras de herramientas indirectas, como
las mostradas en la tabla 4, es un proceso critico que puede impactar significativamente la
produccion y la rentabilidad de una empresa. La gestion adecuada de la demanda y el inventario
de estas herramientas pueden ayudar a garantizar la disponibilidad, el control de costos y la

eficiencia logistica.
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Figura 7. Diagrama de Flujo del proceso de compra
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Nota. Diagrama de flujo de proceso de compras de herramientas indirectas empresa Filtros
Partmo S.A.S

El proceso de compra de herramientas indirectas empieza desde el reconocimiento de la

necesidad de estas, en Filtros Partmo S.A.S el area encargada de establecer qué y cuanto se va a
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comprar es almacen, realizan una revision en el sistema del consumo del mes actual y del anterior

para obtener un promedio el cual son las requisiciones que son enviadas al area de compras.

El &rea de compras es la encargada de revisar cada requisicion observando la dltima orden
de compra emitida en el sistema de dicha herramienta, a quien se le comprd y hace cuanto tiempo.
Si esta requisicién no se compré hace més de dos (2) meses se revisa que proveedores vinculados
a la empresa manejan ese mismo producto, se envian cotizaciones y se comparan precios, calidad
y tiempo de entrega. Si no hay un proveedor vinculado que pueda satisfacer la necesidad se emplea
la busqueda de nuevos proveedores (ver figura 9) se envian cotizaciones y se escoge el proveedor

que cumpla los requisitos.

Se realiza la orden de compra al proveedor y se envia mediante correo electronico donde
se especifica el tiempo de entrega, cantidad, precio, notas adicionales, especificacion y codigo de

la herramienta.

En la figura 8 se puede observar un ejemplo de una orden de compra, que incluye el nombre
y direccién del proveedor, asi como el de la empresa, nimero de orden de compra, el codigo y
especificacion de la herramienta, la cantidad, precio, fecha de entrega, y la unidad en que se mide

esta.

Las notas adicionales dependen de la solicitud del area solicitante. Una orden de compra

puede contener mas de una herramienta solicitada.
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Figura 8. Orden de compra 70089709

FILTROS PARTMO S A S SOLICITUD DE COMPRA No. 70089709
CL 1315 VIA PALENQUE CAFE .
MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2 Proveedor: 890800788 Fecha de Solicitud: 27/05/2021
TEL: 577-6443775 - :
NIT: 900994125-1 Cond: 60 Dias Jefe de Ventas ELIAS JAVIER PEREZ M.
Sefiores: Despachar a: MONEDA: PESOS COLOP
SUMATEC SA FILTROS PARTMOS A S
ELIAS JAVIER PEREZ M. CL 13 15 VIA PALENQUE CAFE
CL301919 MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2
MANIZALEZ, CALDAS
COLOMBIA Bucaramanga, Santander 00000
Colombia
LN EN NUMERQ DE PIEZA/ cc CANTIDAD  UDM PRECIO PRECIO TOTAL FECHA
DESCRIPCION DE PIEZA REVISION UNIDAD ENTREGA
01 01 MAT2800024 H 1.000,00 PA 5.550,00 5.550.000,00 29/05/2021
GUANTES NITRILO NYLON REF. NF13/8M
OC NOTAD1: GUANTES AMARILLOS: TALLA S (800)
OC  NOTA 02: GUANTES ROJOS : TALLA M (200)
OC NOTAD3: ENVIAR FACTURA FISICA
0OC NOTA 04: SOLICITUD DE ALMACEN
SubTotal 5.550.000,00
VA 1.054.500,00
Walor Total COP 6.604.500,00
LV
Elabord: LVELASO01 Revisd: Aprobd:

Nota. Suministrado por Filtros Partmo S.A.S

5.4. Herramienta de diagndstico: Software Atlas.Ti

Atlas. Ti es una herramienta tecnoldgica que permite el andlisis e interpretacion de

informacidn, el programa posibilita organizar grandes cantidades de informacion en una amplia

variedad de formatos digitales. (Udea, 2022)

Se realiz6 el andlisis de los registros obtenidos en la revisibn de documentos

administrativos, dicho analisis se desarrollé a través del software Atlas.Ti; se estudiaron en su

mayoria ordenes de compras las cuales permitieron observar algunas de las falencias a la hora de

realizar la planeacion de compras de herramientas y servicios.
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Uno de los problemas analizados fue el poco asertividad en el prondstico o la planeacion
de las herramientas indirectas, esto desencadena que se realicen muchas ordenes de compras a un
mismo proveedor incrementando el costo de envio, genera un desbalance entre la demanda de
consumo Y el suministro de herramientas y servicios. Se logro evidenciar que hay falencias en la
planeacion de compras de herramientas y servicios en la empresa Filtros Partmo S.A.S., algunas
de estas son que se realizan 6rdenes de compra por la misma herramienta mas de una vez como se

muestra en la tabla 5.

Es importante que la definicién de requerimientos sea clara y mas precisa no solo para
reducir costos, sino, disminuir la cantidad de operaciones que se realizan en el area de compras.
En la tabla 7 se puede evidenciar que al mes se envian varias 6rdenes de compra al mismo
proveedor, esta es una de las falencias encontradas dado que al momento que el area de compras
recibe las requisiciones por parte de almacén se envia una (1) orden de compra con todas las
solicitudes de herramientas que el proveedor maneja, al enviar tantas al mes se demuestra que la

planeacion no fue acertada o que alguna de estas herramientas son solicitadas de manera imprevista

Tabla 6. Herramientas solicitadas en el mes de mayo

Herramienta solicitada mas

Oc Mes de una Vez

70089615 Mayo Guantes
70089709 Mayo Guantes

70089610 Mayo Llaves Bristol 1/8"
70089562 Mayo Llaves Bristol 1/8"

Nota. Datos suministrados por la empresa Filtros Partmo S.A.S.
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Tabla 7. Herramientas solicitadas en los meses Junio - Julio

Oc Mes Herramienta solicitada

mas de una vez

70089712 Junio Toallas Wypall
70089728 Junio Toallas Wypall
70089889 Julio Toallas Wypall

Nota. Datos suministrados por la empresa Filtros Partmo S.A.S.

Tabla 8. Herramientas solicitadas en el mes de agosto

Proveedor Agosto
70090291 Sumatec Agosto
70090318 Sumatec Agosto
70090406 Sumatec Agosto
70090521 Sumatec Agosto
70090459 Sumatec Agosto

Nota. Datos suministrados por la empresa Filtros Partmo S.A.S.

Se analizaron los documentos por mes para el desarrollo 6ptimo del estudio. se evidencia
que se piden las mismas herramientas varias veces en el mes de mayo, junio julio y agosto, por lo
cual se realizan ordenes de compras en repetidas ocasiones al mismo proveedor en un mismo mes,

ocasionando gastos de envios e imprevistos en la continuidad de la cadena de suministro.

5.5. Entrevista no estructurada

Se realizaron 2 entrevistas individuales presenciales, con el fin de conocer la percepcion
de las personas encargadas en el area de compras y almacen. En primer lugar, se entrevisto al

operario Ismael Rojas, encargado del area de almacén, que dentro de sus funciones esta la
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elaboracion de las requisiciones de herramientas. En segundo lugar, al gerente de cadena de

Suministro, William Burbano, encargado de avalar las solicitudes del area.

Estas entrevistas permitieron conocer la perspectiva de sus opiniones, posibles mejoras que
se podrian implementar, los problemas que existen en las areas mencionadas, como: la falta de
comunicacion entre las areas, los errores a la hora de realizar la planeacion de herramientas, las
requisiciones sobre tiempo, por ejemplo, puntualiza el operario Ismael Rojas “Una mejora
significativa seria generar stocks para algunas herramientas que se pide mes a mes debido a su alto
consumo.” O el Gerente William Burbano referente a una de las falencias existentes “Una de las
problematicas méas notables es la comunicacion. Se debe tener un control tanto de parte del &rea

de compras como almacén”

También se pudo conocer el tipo de inventario que se maneja dentro de la empresa el cual
es el PEPS, o el proceso para la planificacion de herramientas indirectas el cual aclard esta
informacion el operario Ismael Rojas “El dia 20 de cada mes se realiza una revision de las
herramientas y su respectivo consumo del mes actual y el anterior obteniendo como resultado un
promedio el cual es solicitado al area de compras. Se hace un conteo para ver cuantas quedan para
final de mes. Estas herramientas, aunque algunas veces el consumo varia no se les hace planeacion
estratégica como las que se realizan por medio de Kardex que se le realiza un control de inventario

semanal.”

Se logré detallar de una manera mas clara las opiniones sobre los procesos que cada uno

de los entrevistados participa. (Ver apéndice A)
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5.6. Proveedores

La figura 6 muestra la matriz de revision documental de algunos de los proveedores activos
de la empresa Filtros Partmo S.A.S, con el fin de analizar algunos de los resultados de la
investigacion que permitieron conocer las problematicas que hay en las diferentes areas encargadas

de solicitar compras de herramientas indirectas y servicios en la empresa.

Con la informacion contenida en la figura 6 se puede evidenciar que existe un problema
clave dentro de la empresa, teniendo en cuenta los dias de espera luego de la compra de la
mercancia, se hace énfasis en que muchas veces algunas herramientas son requeridas de manera
inmediata, al no contar o contar con muy pocos proveedores que puedan suplir y dar solucién al

problema al final se solicitan herramientas a un alto costo.

Con lo anteriormente mencionado se destaca que dentro de la empresa no existe una
herramienta para brindar respuesta a ¢,qué pasa con el proveedor cuando queda mal? Por lo tanto,
es importante conocer de mano cuantos proveedores hay por cada herramienta y si existen algunos
que presenten menos tiempos de espera que otros, en este caso es relevante la manera en como
estos son seleccionados para abastecer la empresa y con este fin se muestra en la figura 6, como

es el proceso de seleccion de proveedores mediante un proceso de flujo

Dentro de las herramientas utilizadas para la revision documental se analizaron las 6rdenes
de compras, donde puntualmente se busca conocer las fallas que se presentan con los proveedores

activos de la empresa.

Cuando existe alguna necesidad inmediata de alguna herramienta indirecta o servicio y los
proveedores con los cuales se tiene relacion no pueden suplir esa demanda se recurre a proveedores

locales o llamados “toreros” este proveedor o proveedores al tener un convenio con la empresa
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pueden establecer los precios de su servicio. La importancia de la planeacion radica en poder
controlar y elegir no solo la calidad sino el mejor precio de las herramientas y servicios en el
mercado. En la figura 6 se puede observar el promedio de tiempos de entrega de los proveedores

vinculados a la empresa, algunos son de herramientas indirectas y otros de servicio.

Figura 9. Matriz de Proveedores

Algunos Proveedores Principales
Herramientas Indirectas y Area Solicitante Encargada Promedio dias de espera
Servicios

Adgrafer Almacén/Martenimiento 7 Dias
Cadenag Y Bandas Almacén 7 Dias
Edgar Capacho Almacén 7 Dias
Carlxplast Almacén 7 Dias
Casa Hermes Almacén/Ambiental 8 Dias
Diaz Uribe Cesar Alberto Almacén 3 Dias
Dicoferco Almacén 7 Dias
Disefio Empresarial Almacén 6 Dias
Dixon Sas Almacén 4 Dias
Electronicas Dc Almacén/Mantenimiento 7 Dias
Electromateriles 17 Almacén 4 Dias
Elctrovera Almacén 7 Dias
Garabatos C ompany Almacen/Admiistrativa 7 Dias
Hangeatica Almacén 7 Dias
Hemeva Almacén 7 Dias
Idincol Almacén 7 Dias
Induferco Almacén 7 Dias
Indumateriales Almacén 7 Dias
Industrias Lugo Almacén 7 Dias
Lubrigras Almacén 7 Dias
Rp Mecanzados AlmacénMantenimiento 7 Dias
Sumatec Almacén/Mantenimiento 7 Dias
Soluciones D&D Almacén/Otras 7 Dias
Tecnoindustriales Zona Norte Almacén 10

Texcomercial Almacén 7 Dias
Wurth Almacén 7 Dias
Ecoeficiencia Ambiental 7 Dias
Edepsa Ambiental 7 Dias
Rpl Ambiental 7 Dias
Stellh Cavanzo Pardo Ambiental 7 Dias
Corredor Velandia Javier Ambiental 7 Dias
Mantilla Gomez Rocio Ambiental 7 Dias
Gonzales Romero Fernando Ambiental 7 Dias
Silva Jimenez Ilena Maria Ambiental 7 Dias
Garmica Amezquita Andrea Administracion 7 Dias
Agencia Wellco Administracion 8 Diag
Fundacion Offalmologica De Santandd Administracion 6 Dias
Cooperativa Muliactiva De Taxistas Y| Servicios 1Da
Control De Seeuridad ¥ Redes Servicios 7 Dias
Bit Consulting Sas Servicios 8 Dias

tomado de la empresa Filtros Partmo S.A

S.

Nota. Captura del servidor de proveedores con su respectiva area y tiempo de espera estimado,
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El proceso de seleccion de proveedores de herramientas indirectas y de servicios se realiza
por el area de compras, algunas areas como IT, recursos humanos algunas veces se encargan de
buscar y seleccionar los proveedores que mas se alineen a los objetivos de su area, pero para la

creacion en el sistema el responsable de esa tarea es el area de compras.

No hay indicadores que permitan evaluar el desempefio de los proveedores de herramientas

indirectas ni de servicios, ni la calidad o tiempos de entrega de estos.

En la figura 10 se puede evidenciar el proceso de seleccion de proveedores de herramientas
indirectas y servicios el cual estd a cargo del area de compras. El proceso de seleccion de
proveedores nace de una necesidad y no de una estrategia de calidad o de competitividad dentro
de la empresa. A los proveedores de herramientas indirectas y de servicios no se le realiza un
seguimiento o gestion que permita evaluar el desempefio de estos ocasionando que en el sistema
estén registrados muchos proveedores a los cuales hace mucho tiempo no se le realiza solicitudes
de compra, también proveedores que se tienen como Unica opcion en algunas herramientas, o

proveedores inactivos que siguen en la base de datos.

El proceso de seleccion inicia cuando hay la necesidad de una herramienta indirecta o
servicio que ningun proveedor vinculado puede suplir, la busqueda mayormente se realiza por
medio de internet, se establece la comunicacion con el potencial proveedor o proveedores, se
envian cotizaciones, se seleccionan las mejoras propuestas estableciendo unos requisitos por parte
de la empresa. Seleccionado el proveedor se solicita la aprobacion a la gerencia y al area de

finanzas, se crea en la base de datos y por ultimo se envian las solicitudes de compra.



Figura 10. Proceso de seleccion de proveedores.
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Nota. Proceso de seleccion de proveedores en la empresa filtros Partmo S.A.S
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5.7. Impacto financiero

El proceso de compras dentro de la empresa debe considerarse de manera estratégica y
evaluar su impacto, teniendo en cuenta que se debe monitorear la cantidad de dinero que se gasta
en proveedores y evaluar a su vez el porcentaje que ingresa diariamente a la empresa, no se cuenta

con una herramienta que permita llevar un control para evitar altos costos.

Por lo tanto, es logico que el impacto financiero de las compras y los suministros se
demuestre en el balance y el estado de pérdidas y ganancias de la empresa. Los directivos de la
empresa deben, o mejor, hacer que las compras y el suministro sean conscientes de su impacto en
la salud financiera de la organizacién y medir su desempefio en el capital utilizado por la
organizacion, ya que se deben ver ahorros en costos, reduccion de inventario y, por lo tanto,

aumento del rendimiento de los activos.

Las compras de herramientas indirectas y de servicios constituyen el 20% de compras
mensuales en la empresa, aunque no es un valor alto son necesarias para el buen funcionamiento
de esta. Dentro de ese porcentaje aproximadamente el 15% de compras de herramientas indirectas
y de servicios mensuales se realizan de manera urgente o inmediata, y aungue algunas de estas no
cuenten con un alto precio el no tenerlas puede ocasionar algun tipo de inconveniente o un gasto

mayor debido a la urgencia con la que se requiere.

A continuacién, un ejemplo claro del impacto financiero que tienen las compras de
herramientas indirectas y servicios, se realizo la compra de la herramienta escobas por un valor de
$10.603,00 COP a un proveedor en el mes de septiembre como se evidencia en la figura 11, en el
mismo mes se realiz6 una orden de compra para el mes de octubre por la misma herramienta a otro

proveedor por un valor de unidad a $4.047,00 COP como se observa en la figura 12. Esto sucede
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con muchas herramientas indirectas dentro de la empresa impactando ya sean en menor medida en
la salud financiera de esta. La importancia del area de compras a la hora de seleccionar a que
proveedor se le va a compras, y el area de almacén realizar las planeaciones a tiempo para no

recurrir a proveedores que me suministren inmediatamente sin importar el precio.

Figura 11. Orden de Compra 70090722

FILTROS PARTMOS A S SOLICITUD DE COMPRA No. 70090722
CL 1315 VIA PALENQUE CAFE .
MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2 Proveedor: 901043458 Fecha de Solicitud: 13/09/2021
TEL: 577-6443775 . P
NIT: 9009941251 Cond: 45 Dias Jefe de Ventas  ( MILENA DE ARMAS OSPINA
Sefiores: Despachar a: MONEDA: PESOS COLOM
SOLUCIONES INDUSTRIALES D&D SA FILTROS PARTMO S A S
YOHANA MILENA DE ARMAS OSPINA CL 1315 VIA PALENQUE CAFE
CR 1513 23 BRR MODELO MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2
Bucaramanga, Santander
Colombia Bucaramanga, Santander 00000
Colombia
LN EN NUMEROC DE PIEZA/ CcC CANTIDAD UDM PRECIO PRECIO TOTAL FECHA
DESCRIPCION DE PIEZA REVISION UNIDAD ENTREGA
01 01 MAT2180012 H 20,00 UN 10.603,00 212.060,00 13/09/2021
ESCOBAS
02 01 MAT2180025 H 15,00 UN 17.473,00 262.095,00 13/09/2021
TRAPERO
03 01 MAT2180018 H 13,00 UN 6.500,00 84.500.00 13/09/2021
RECOGEDOR PLANTA
SubTotal 558.655,00
VA 106.144 45
Valor Total COP 664.799 45
Elaboré: LVELASO1 Revisa: Aprobd:

NOTAS
FORMATO: FCS.0031

* Este documento es valido sin firma, el original reposa en el archivo con sus respectivas firmas de revision y aprobacion.

Nota. Orden tomada de la base de datos de la empresa Filtros Partmo S.A.S.
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Figura 12. Orden de Compra 70090944. Herramienta Escoba

FILTROS PARTMOS A S SOLICITUD DE COMPRA No. 70090944
CL 1315 VIA PALENQUE CAFE .
MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2 Proveedor: 91218743 Fecha de Solicitud: 29/09/2021
TEL: 577-6443775 . : -
NIT: 900994125-1 Cond: 30P Dias Jefe de Ventas  ZARDO CORREDOR VELAND
Sefiores: Despachar a: MONEDA: PESOS COLOM
CORREDOR VELANDIA JAVIER FILTROS PARTMO SA S
RICARDO CL 1315 VIA PALENQUE CAFE
JAVIER RICARDO CORREDOR MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2
VELAND
CR 233795 Bucaramanga, Santander 00000
BUCARAMANGA, SANTANDER Colombia
COLOMEIA
LN EN NUMERO DE PIEZA/ cc CANTIDAD  UDM PRECIO PRECIO TOTAL FECHA.
DESCRIPCION DE PIEZA REVISION UNIDAD ENTREGA
01 01 MAT2800101 F 45,00 GL 13.371,00 601.695,00 07/10/2021
JABON ANTIBACTERIAL
02 01 MAT2800100 F 10,00 GL 34.900,00 349.000,00 07/10/2021
GEL ANTIBACTERIAL
03 01 MAT2160010 H 500,00 UN 31,00 15.500,00 07/10/2021
WVASOS 7.0 ONZ * 50 UND
04 01 MAT2180012 H 10,00 UN 4.047,00 40.470,00 071072021
ESCOBAS
OC NOTAO1: ENVIAR FACTURA FISICA
SubTotal 1.006.665,00
VA, 191.266,35
Valor Total COP 1.197.931,35
LV
Elabord: LVELASO1 Revisd: Aprobd:
NOTAS

INDIRECTOS OCTUBRE

* Este documento es valido sin firma,

Nota. Orden tomada de la

FORMATO: FC5.003-1

€l original reposa en el archivo con sus respectivas firmas de revision y aprobacion.

base de datos de la empresa Filtros Partmo S.A.S.

Otro ejemplo es depender de un mismo proveedor donde este establezca el precio sin tener

en cuenta el costo en el mercado. A final del mes de agosto se solicito la herramienta Grata plana

que es importante para la limpieza de los filtros que se fabrican, dado que para que sean aprobados

por el &rea de calidad no

deben contar con ningun tipo de residuo por un valor de $22.060 COP, a

un proveedor seleccionado como se evidencia en la figura 13. A este mismo proveedor se le solicita

(Ver figura 14) la misma herramienta a principios del mes de septiembre, pero el precio aumento

a $30.351,00 COP dado

la necesidad urgente de esta.
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Figura 13. Primera orden de compra mes de Septiembre Herramienta indirecta grata.

FILTROS PARTMOSAS SOLICITUD DE COMPRA No. 70090606

CL 13 15 VIA PALENQUE CAFE

MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2 Proveedor: 901043458 Fecha de Solicitud: 31/08/2021

TEL: 577-6443775 . "

NIT: 5009541251 Cond: 45 Dias Jefe de Ventas « MILENA DE ARMAS OSPINA
Senores: Despachar a: MONEDA: PESOS COLOM

SOLUCIONES INDUSTRIALES D&D SA
YOHANA MILENA DE ARMAS OSPINA
CR 15 13 23 BRR MODELO
Buearamanga, Santander

FILTROS PARTMO S A S
CL 13 15 VIA PALENQUE CAFE
MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2

Colombia Bucaramanga, Santander 00000
Colombia
LN EN NUMERO DE PIEZA/ cc CANTIDAD uoMm PRECIO PRECIO TOTAL FECHA
DESCRIPCION DE PIEZA REVISION UNIDAD ENTREGA
01 01 HTA3202802 L 10,00 UN 22.060,00 220.600,00 01/09r2021
GRATA PLANA 6"X 1-3/167X5/8"
OC NOTAODT: ENVIAR FACTURA FISICA
SubTotal 220.600,00
VA 41.914,00
Valor Total cop 262.514,00
Lv
Elaboré: LVELAS01 Reviso: Aprobo:
NOTAS
GRATAS FORMATO: FCS.003-1

* Este documento es vélido sin firma, el original reposa en el archivo con sus respectivas firmas de revision y aprobacion
Nota. Orden tomada de la base de datos de la empresa Filtros Partmo S.A.S.

Figura 14. Segunda orden de compra mes de Septiembre Herramienta indirecta grata.

FILTROS PARTMOS A S
CL 1315 VIA PALENQUE CAFE
MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2
TEL: 577-6443775

NIT: 900994125-1

Sefores:

SOLUCIONES INDUSTRIALES D&D SA
YOHANA MILENA DE ARMAS OSPINA
CR 15 13 23 BRR MODELO
Bucaramanga, Santander

FILTROS PARTMOSAS
CL 1315 VIA PALENQUE CAFE
MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2

SOLICITUD DE COMPRA No. 70090676
Proveedor: 901043458 Fecha de Solicitud: 07/09/2021
Cond: 45 Dias Jefe de Ventas | MILENA DE ARMAS OSPINA
Despachar a: MOMNEDA: PESQS COLOM

Calombia Bucaramanga, Santander 00000
Colombia
LN EN NUMERO DE PIEZA/ cc CANTIDAD UDM PRECIO PRECIO TOTAL FECHA
DESCRIPCION DE PIEZA REVISION UNIDAD ENTREGA
01 01 HTA3202802 L 15,00 UN 30.351,00 455.265,00 08/09/2021
GRATA PLANA 6"X 1-3/16"X5/8"
02 01 HTA3202902 L 3,00 UN 3.362,00 10.086,00 07/09/2021
CEPILLO BRONCE
SubTotal 465.351,00
IVA 88.416.69
Valor Total  COP 553.767,60
Lv
Elaboré: LVELASOH Revisd: Aprobé:
NOTAS
MTTO FORMATO: FCS.003-1

* Este documento es valido sin firma, el original reposa en el archivo con sus respectivas firmas de revision y aprobacion.

Nota. Orden tomada de la base de datos de la empresa Filtros Partmo S.A.S.
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En el mismo mes de septiembre se requirio nuevamente la misma herramienta, pero se
solicitd a otro proveedor local que podia suministrar en un corto tiempo la orden de compra, el
precio nuevamente era mas alto que el precio de la orden de compra anterior. En la figura 15 se
puede evidenciar que el precio aumentd 15% en un mismo mes, donde se solicitd 3 veces la misma

herramienta.

La razon por la que se cambio de proveedor fue que el anterior no contaba en inventario de

esta herramienta indirecta.

Figura 15. Tercera orden de compra mes de Septiembre Herramienta indirecta grata.

FILTROS PARTMO S A S SOLICITUD DE COMPRA No. 70090797
CL 1315 VIA PALENQUE CAFE .
MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2 Proveedor: 890800788 Fecha de Solicitud: 20/09/2021
TEL: 577-6443775 . P
NIT: 900994125-1 Cond: 60 Dias Jefe de Ventas ELIAS JAVIER PEREZ M.
Sefiores: Despachar a: MONEDA: PESOS COLOM
SUMATEC SA FILTROS PARTMO SA S
ELIAS JAVIER PEREZ M. CL 13 15 VIA PALENQUE CAFE
CL 301919 MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2
MANIZALEZ, CALDAS
COLOMBIA Bucaramanga, Santander 00000
Colombia
LM EN MNUMERO DE PIEZA/ cc CANTIDAD  UDM PRECIO PRECIO TOTAL FECHA
DESCRIPCION DE PIEZA REVISION UNIDAD ENTREGA
01 01 HTA3202802 L 20,00 UN 35.000,00 700.000,00 22/09/2021
GRATA PLANA 6"X 1-3/16"X5/8"
OC NOTAO1: NVIAR FCATURA FISICA
SubTotal 700.000,00
VA 133.000,00
Valor Total COoP 833.000,00
LV
Elaboré: LVELASO1 Revisé: Aprobé:
NOTAS
PRODUCCION FORMATO: FCS.003-1

* Este documento es valido sin firma, el original reposa en el archivo con sus respectivas firmas de revisidn y aprobacion.

Nota. Orden tomada de la base de datos de la empresa Filtros Partmo S.A.S.

Ahora bien, los ejemplos previamente expuestos resaltan la relevancia de mejorar el

proceso de compra. Al realizar compras sin un control adecuado, las diferencias de precios generan
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costos adicionales que impactan negativamente la salud financiera de la empresa. Sin embargo,
estos costos pueden reducirse mediante la implementacién de politicas efectivas y mejoras
adecuadas, incluso si se trata de herramientas indirectas o servicios, ya que esto generara un alto

valor a largo plazo.

5.8. Conclusién del Diagnostico

Se realizé el diagndstico de la situacion actual en la empresa Filtros Partmo S.A.S
relacionado a los procesos de planeacion de compras de herramientas indirectas y servicios, A

continuacion, se presenta el resultado del diagnostico

En el area de compras:

e En el area de compras se generan algunos retrasos debido a la cantidad de 6rdenes de
compras gestionadas dia a dia que no se diligencian a tiempo por factores como tiempo de
respuesta de las cotizaciones por parte de los proveedores, entre otros.

e No se cuenta con un sistema de indicadores que permitan optimizar, gestionar y controlar
de manera eficiente las compras.

e No se tiene total conocimiento de las especificaciones/descripciones de las herramientas o
servicios solicitados.

e Se cuenta con una lista de proveedores antigua y extensa la cual no ha sido analizada y
clasificada en los Gltimos afios ocasionando que con muchos de estos proveedores ya no se
tenga relacion y esto ocasione que en el area de compras no se gestionan nuevos
proveedores en el sistema.

e No estan claras las reglas de negociacion entre proveedor — empresa.
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e En el area de Almacén, la planeacion de herramientas no es organizada. EI volumen de
compras solicitados muchas veces no es el correcto y es insuficiente en muchas ocasiones.

e Para las herramientas que se pide mes a mes se tiene un inventario de stock 0, esto produce
que algunas herramientas se agoten antes de lo previsto.

e Se realizan requisiciones sobre tiempo. Es decir, muchas herramientas se piden para el

consumo inmediato sin tener en cuenta los tiempos de entrega de los proveedores.

5.8.1. Diagrama Causa — Efecto

La figura 16 presenta un diagrama de causa-efecto que detalla los problemas existentes en
la planificacion de compras de herramientas y servicios en la empresa Filtros Partmo S.A.S. A
partir de este andlisis, se pueden identificar las principales causas raiz de los problemas y trabajar

en soluciones especificas para abordarlos de manera efectiva.



Figura 16. Diagrama de causa y efecto.
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Se determino que la informacion es clave para el correcto funcionamiento de los procesos
de compra, y se destaco la importancia de tener claridad acerca de qué se va a comprar y darle

prioridad dentro de la implementacion del plan de mejoramiento.

Otro aspecto fundamental es la politica de proveedores y los convenios dentro de la
empresa, los cuales deben ser priorizados para convertirse en una estrategia de calidad y

competitividad en el mercado.

Se identifico que la entrega de requisiciones sobre tiempo es un problema relevante en la
comunicacion entre almacén y compras, y aunque esto se debe a un problema de planeacion por
parte del area encargada, es importante que todas las areas solicitantes de herramientas indirectas
0 servicios se capaciten sobre el proceso de compra para comprender los tiempos de respuesta de

los proveedores. Es en almacén donde se emiten la mayoria de las requisiciones sobre tiempo.

Por ultimo, se resaltd la importancia de contar con indicadores del area de compras para
controlar, evaluar y gestionar los procesos de compra. Estos indicadores son herramientas
fundamentales para la toma de decisiones, el cumplimiento de objetivos y el buen funcionamiento

de los procesos.

6. Formulacion de propuestas, implementacion y resultados de mejora

Se realiza la formulacion de las propuestas de mejora a partir de los resultados obtenidos
por el andlisis del diagnostico anterior. Se formularon 7 propuestas para ser presentadas y
evaluadas frente a la gerencia, la eleccion de las propuestas de mejora a implementar cumple con

los criterios presentados a continuacion:
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Criterios de seleccion para las propuestas de mejora

1. Autorizacion de las propuestas de mejora por parte de la junta directiva o persona
encargada dentro de la empresa Filtros Partmo S.A.S.

2. Bajo recursos. Dado que los recursos financieros y de personal son limitados y constituyen
un factor importante en el disefio e implementacion de las propuestas.

3. Impacto del proceso. Valoracion de las propuestas en los procesos de compras de
herramientas indirectas y servicios, donde se alineen a los objetivos y metas de Filtros Partmo
S.A.Sy que tanto elimina o resuelve la causa.

4. Posibilidad de éxito a corto plazo. Seleccidn de mejoras que tengan posibilidad de alcanzar

el éxito en el tiempo que abarca la préactica.

Seleccion de propuestas

A fin de evaluar las propuestas se realiz6 una reunion con la gerencia para determinar que
propuestas cumplen con los criterios antes mencionados y elegirlas para ser implementadas. Los
resultados de la reunién y los comentarios de mayor relevancia estan presentados en la siguiente

tabla:



Tabla 9. Resultados seleccion de propuestas.

# Propuestas

58

Comentario

1
Automatizar los procesos de

compras.

No aprobada. No fue aprobada por la gerencia,
puesto que es una propuesta que requiere mucho
tiempo, inversion de dinero y recurso humano

especializado.

Estratégicas con proveedores. (gana

—gana).

Aprobada. Se alinea con la problemética, ademéas
cumple con la posibilidad de éxito a corto plazo y
tiene un bajo costo de implementacion con un alto
impacto como solucion, es un tema de

comunicacion y mutuo acuerdo entre las partes.

3 Fortalecimiento de la cadena de
suministro a través de la
colaboracion de las areas compras y

almacén.

Aprobada. Es una propuesta de bajo costo, y de
gran importancia para la eficiencia del proceso de
compra, ademas contribuye en las relaciones entre

colaboradores.

Implementar un sistema de control
de inventario para las herramientas

y servicio indirectos.

No aprobada. No fue aprobada por la gerencia,
pues que requiere alto costo, ya que, se necesitan
herramientas de control (software), se requiere
personal adicional, ademé&s el tiempo para dar
éxito es programable a mediano o largo plazo.

Establecer un calendario de

requisiciones y compras.

No aprobada. No fue aprobada por la gerencia,
puesto que existe un conflicto entre las areas y ya

se tiene un calendario previo.

Catalogo digital en ACCES de
herramientas y servicios indirectos
con: especificaciones, referencias,

precios, proveedores.

Aprobada. Tiene un bajo costo, seria una
herramienta Util, rapida, en una plataforma gratis,
ademas serd desarrolladas por el practicante y
beneficia a corto, mediano y largo plazo a la

empresa.
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7 Aprobada. Es necesario, ya que la empresa no
Disefio de indicadores cuenta con uno, y sera disefiado por el practicante

para luego ser aprobado por gerencia.

Con base en lo anterior se establece un plan de mejoramiento que consta de 4 propuestas.

6.1. Propuesta 1: Mejoramiento area de compras. Catalogo digital en ACCES.

La propuesta de crear un catalogo en ACCES (sistema de gestion de bases de datos) con
informacion detallada sobre las herramientas y servicios indirectos es Util para el area de compras
de la empresa Filtros Partmo porque ademas de ayudar a identificar las necesidades de la empresa
de manera mas clara y eficiente, tiene un impacto positivo en la reduccion de costos y mejorar la

comunicacion interna del area de compra.

Sin embargo, es importante tener en cuenta que la implementacion de esta propuesta debe
ser cuidadosamente planificada y comunicada a todos los involucrados en el proceso de compra.
Se debe asegurar que la informacion contenida en catalogo sea precisa y actualizada regularmente.
Ademas, se debe establecer un proceso claro para la actualizacion y mejora continua de la

informacion.

También se puede considerar la posibilidad de integrar este catalogo con el sistema de
compras de la empresa, para que los pedidos se puedan realizar de manera mas automatizada y

eficiente.
Problematica que se pretende atender

El equipo de compras tiene dificultades para identificar y clasificar adecuadamente las

herramientas y servicios solicitados para el funcionamiento diario de la empresa debido a la falta
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de conocimiento total sobre sus especificaciones y descripciones. Esta falta de informacion
ocasiona retrasos en la planificacion y gestion de las compras. Por lo cual, al crear una guia
detallada que incluya informacidn sobre las herramientas y servicios, se puede agilizar el proceso
de compra, reducir los tiempos de espera, evitar equivocaciones y mejorar la eficiencia en la
gestion de las compras.

Objetivo de la propuesta

e Crear una guia clara y detallada que clasifique y describa las herramientas y servicios
indirectos utilizados en el proceso de compra, con el fin de que todo el personal
encargado de compras, asi como los nuevos miembros del equipo, comprendan de

manera efectiva los pasos necesarios para llevar a cabo una compra exitosa.

e Minimizar tiempos para los encargados de realizar las 6rdenes de compra.
e Evitar devoluciones, compras inconformes.

Descripcion de la propuesta

La macro se desarrollara en ACCESS y proporcionara informacion detallada sobre cada
producto y servicio, incluyendo detalles especificos de uso, precios, disponibilidad, proveedores,
tiempos de entrega, lo que ayudara a los miembros del equipo encargados de las compras a tomar

decisiones informadas y medidas mas efectivas.

Adicionalmente, el catdlogo ayudara a reducir el tiempo dedicado a explicar y capacitar a
los nuevos miembros del equipo del area de compras en el uso, manejo y pedidos de las

herramientas indirectas y servicios, lo que se traduce en ahorro de tiempo y recursos valiosos.

Plan de implementacion
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Para llevar a cabo esta propuesta se realiza un paso a paso en etapas que dan a conocer que

actividad se realiza, quienes son los responsables y que recursos son necesarios. A continuacion,

la tabla 9 muestra a detalle el plan de implantacion.

Tabla 10. Etapas propuesta catédlogo en ACCESS

Tiempo

Actividad Responsable . Recursos
estimado
Gerente Supply
Reunion Gerente Supply Chain, Chain, jefe 1 computador
encargado de almacén y encargado  almacén, Gerente Supply Chain
I . . 1 hora L .
de compras de herramientas auxiliar de Jefe y Auxiliar de almacén
indirectas y servicios almacény Practicante
practicante.
. - 1 computador
Recoleccion Auxiliar de
. - . . . Base de datos
Il deinformacion para la creacion del  almacény 3 dias - .
catalodo racticante Auxiliar de almacén
g P Practicante
Disefio y creacion del catalogo en . 1 computador
11 Practicante 2 semanas .
ACCESS practicante
Gerente Supply
Chai, jefe 1 computador
_— almacén, Gerente Supply Chain
IV Revision del catalogo . 2 horas _p_p y ,
auxiliar de Jefe y Auxiliar de almacen
almacény Practicante
practicante.
Gerente y 1 computador; Gerente
V  Capacitacion personal encargado de 40 minutos  Supply Chain Encargado de
compras compras
1 computador
VI  Seguimiento y control Practicante 10 semanas  Encargado de compras

6.1.1. Implementacion de la propuesta

6.1.1.1. Etapa 1. Reunion Gerente Supply Chain

practicante

Para llevar a cabo esta propuesta, se inicid una socializacion de la idea inicial con el

Gerente de Supply Chain para evaluar la viabilidad y obtener los permisos necesarios. Se considerd
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necesario hablar y escuchar las necesidades de ambas areas involucradas en el proceso, es decir,
compras y almacen, y sus respectivos encargados. Ademas, se establecieron criterios para el disefio
del programa en funcién de las necesidades mas recurrentes 0 con mayor impacto, segun el

diagnostico inicial y la socializacion.

Los tres criterios definidos son:

1. Precios de proveedores: es importante contar con informacion comparativa de precios
de proveedores de manera rapida y facil.

2. Informacion relevante de las herramientas: se deben incluir detalles importantes para
evitar devoluciones o adquisiciones incorrectas de herramientas o servicios que no
cumplan con las especificaciones necesarias.

3. Negociaciones establecidas con proveedores: Es imprescindible conocer los plazos de

entrega y pago de los proveedores para poder establecer acuerdos de negociacion.

Después de establecer estos criterios, se informd y se obtuvo la aprobacion de la gerencia
para proceder con la implementacion de la propuesta. Con la creacion del catalogo, se espera una

mayor eficiencia en la gestién del proceso de compras y una reduccion de costos en la empresa.

6.1.1.2. Etapa 2. Recoleccion de informacion

Se llevo a cabo un proceso para recopilar informacion necesaria para la propuesta 1. Para
esto, se solicitd al area de compras la base de datos de proveedores de herramientas indirectas y

servicios, la cual estaba almacenada junto con otras bases de datos de proveedores.

Esta propuesta se trabajo de manera coordinada con el area de compras, definiendo las
herramientas que requerian detalles mas especificos para realizar las 6rdenes de compra de manera

efectiva. Se establecié un proceso de actualizacion constante de esta informacion para garantizar
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su precision y relevancia. Ademas, se llevé a cabo una revision exhaustiva de los precios de las
Gltimas 6rdenes de compra de cada herramienta en el software ERP autorizado por la empresa. Es
importante destacar que, debido a la naturaleza confidencial y delicada de esta informacién, no fue

anexada al presente plan de proyecto.

6.1.1.3. Etapa 3. Disefio y creacion de la cartilla o instructivo

Una vez recopilada la informacion necesaria, se procede a la creaciéon del programa en
Access que permitird una revision rapida y eficiente de la informacion para realizar 6rdenes de
compra. Para ello, se establecieron los criterios y requerimientos previamente definidos en la etapa

1.

El disefio del programa se centrd en una interfaz facil de usar y comprender, que permita
una rapida busqueda y revision de la informacion de cada herramienta indirecta o servicio.
Ademas, se incluyd la posibilidad de comparar precios y plazos de entrega de los proveedores, lo
que permitira a los encargados de compras tomar decisiones informadas y reducir los tiempos para

realizar las 6rdenes de compra. La figura 17 muestra la apariencia inicial del catalogo
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Figura 17. Inicio macro en ACCESS, base de datos de herramientas indirectas y servicios

empresa Filtros Partmo S.A.S.

@ l FILTROS
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Nota. Pantallazo tomado de la macro en Access

El desarrollo del programa en Access se llevd a cabo en varias fases, empezando por la
definicion de las tablas y campos necesarios para almacenar la informacion recopilada.
Posteriormente, se trabajo en la creacion de las consultas y formularios necesarios para permitir la
busqueda y revision de la informacion. Finalmente, se realiz6 una prueba exhaustiva del programa
para garantizar su correcto funcionamiento y se procedio a su implementacion. La siguiente figura

muestra el menu principal disponible en la macro.
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Figura 18. Menu principal macro en ACCESS empresa Filtros Partmo.
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Nota. Pantallazo tomado de la macro en Access

En resumen, la etapa 3 de la propuesta consistié en el disefio y creacion de una base de
datos en Access que permitira una revision mas rapida y eficiente de la informacion para realizar
6rdenes de compra. Con este catalogo, se espera una mayor eficiencia en el proceso de compras,

una reduccion de costos, un mayor control sobre los proveedores y los servicios adquiridos.

6.1.1.4. Etapa 4. Revision del programa

La cuarta fase de la propuesta es la revision del programa disefiado en la tercera etapa. El
objetivo es garantizar que el catalogo cumpla con los criterios y requerimientos previamente
definidos. Para ello, se llevaran a cabo pruebas para detectar y corregir cualquier error en el
funcionamiento de Access, y se solicitara la retroalimentacion de los miembros del equipo de

compras y del almacén para asegurar su eficacia y mejora continua.
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Se realizaran las siguientes actividades de seguimiento y control:

e Pruebas de funcionamiento: se llevaran a cabo pruebas exhaustivas del programa en
Access para detectar cualquier error o falla en el funcionamiento. Se comprobara que los
criterios y requerimientos previamente definidos se hayan cumplido adecuadamente.

e Evaluacion de resultados: una vez que se hayan realizado las pruebas, se evaluaran los
resultados para verificar si se ha logrado el objetivo de la propuesta, es decir, crear una
guia clara y detallada que clasifique y describa las herramientas y servicios indirectos
utilizados en el proceso de compra.

e Retroalimentacion: se solicitara la retroalimentacion del equipo de compras y del almacén
para conocer sus opiniones sobre el programa. Se consideraran las sugerencias y

comentarios para realizar las mejoras necesarias.

La revision del programa es una etapa critica de la propuesta, ya que permite garantizar
que se cumplan los objetivos y criterios previamente definidos. Es importante destacar que la
retroalimentacion del equipo de compras y del almacén sera clave para mejorar y optimizar el

catalogo en Access.

6.1.2. Aplicacion de la propuesta

La informacion se recolectd a partir de documentos, facturas, bases de datos y
conocimiento del personal de las herramientas indirectas y los servicios brindada por el area de
compras y almacén, como las especificaciones que maneja el area de almacen, los proveedores que
suministran estos insumos, los precios, las marcas (cuando se requiera), tltima fecha de compra,
asi como la frecuencia de compra. Para ingresar al catalogo se requiere que los involucrados en

compras creen un usuario y contrasefia, la vista de ingreso se muestra en la siguiente figura.
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Figura 19. Login para ingresar al catdlogo de ACCESS de la empresa Filtros Partmo.

LOGIN
@partmo
Usuario: |
Contrasefia
| Aceptar || cancelar |
192.168.1.10 PREST116914

Dentro de esta macro se clasificaron las herramientas indirectas y los servicios, con el fin
de identificar el tipo necesario al momento de tener un requerimiento. En el apéndice B se puede
validar toda la informacion antes mencionada y el funcionamiento del catalogo.

Cabe resaltar que esta herramienta se debe actualizar de manera frecuente de acuerdo con
los cambios que se realicen a través de las érdenes de compras que se ejecuten ya sean cambios de
precio, de proveedor, solicitud de herramientas nuevas, cambio en el tipo de herramienta y/o
servicio etc.

Para iniciar con el funcionamiento del catalogo, se llevo a cabo una capacitacion con el
personal encargado de realizar las 6rdenes de compra de herramientas indirectas y servicios en los
dias 19 y 20 de octubre, ocupando 2 horas de la jornada de la mafiana en cada dia. Durante este
proceso, se expuso el catdlogo de informacién, su funcionalidad, uso y como realizar la

retroalimentacion para mejorar en apoyo a los procesos de compra.
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Posteriormente, se realizé una revision aleatoria del uso del catalogo los dias 18 - 25 de
noviembre de 2022, donde se evidencié la necesidad de incorporar una guia sobre el
funcionamiento del catalogo para lograr una éptima ejecucion de la propuesta.

El 14 de diciembre se socializo la funcionalidad de la macro con los encargados de las
ordenes de compra, en la que se descubrié que uno de los errores mas frecuentes era la falta de
actualizacion de la herramienta. Los cambios en los precios, proveedores y especificaciones de las

herramientas indirectas no estaban siendo considerados en las 6rdenes de compra.

6.1.3 Resultado de la propuesta

Es importante recalcar que esta herramienta es una guia para el area de compras. Los
encargados de las 6rdenes de compra no necesariamente conocen a detalle las especificaciones de
estas herramientas y la macro les permite apoyarse en su aprendizaje para realizar eficazmente las
fases del proceso de compra.

Durante la implementacion de la propuesta se hizo evidente la importancia de mantener la
continuidad de la propuesta para realmente mejorar en el proceso de compra, el éxito de la
propuesta radica en actualizar la informacion del catalogo, por lo cual la constancia es crucial.
Ademas, se identifica que los colaboradores mantienen un rechazo a los cambios, sin embargo,
entienden que el objetivo comun para todos es el crecimiento y mejora continua de la empresa. Se
considera necesaria una capacitacion y seguimiento continuo para concientizar al personal sobre

la importancia de conocer lo que se compra, y tener detalles de las posibilidades al comprar.
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Criterios de exito

El flujo continuo de la cadena de suministro es crucial para Filtros Partmo S.A.S., como
empresa manufacturera tener a disposicion las herramientas y servicios en el momento de
necesitarlos es mantener control.

Para dar cumplimiento a los objetivos planteados por la propuesta se definieron 4 criterios
que determinaran el éxito de la propuesta y resaltaran recomendaciones frente a lo establecido
inicialmente.

1. Utilizacion del catalogo: A fin de tener un porcentaje de utilizacion del catalogo en
Access, se realizaron en los meses de seguimiento y control de la propuesta
observaciones directas aleatorias en las 6rdenes de compra, acompariadas de una breve
encuesta para los responsables de esas Ordenes. Las preguntas y resultados de la
encuesta se presentan a continuacion:
1. ¢ Utilizaste el catdlogo en ACCESS para hacer la orden de compra?
a) Si
b) No
Nota: Si la respuesta es NO, no contestar las siguientes preguntas.
2. ¢ Encontraste el catalogo facil de usar y entender?
a) Si
b) No
3. ¢ Te ayudo el catélogo a encontrar lo que necesitabas?
a) Si, encontré todo lo que necesitaba
b) Si, pero no encontré todo lo que necesitaba

c) No, no encontré lo que necesitaba
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4. ¢ Te resulto util el catalogo para realizar la orden de compra?

a) Si, lo volveria a utilizar en el futuro

b) Si, pero probablemente buscaria otras opciones antes de volver a utilizarlo

c) No, no lo encontraria util para mis necesidades

d) Nolosé

Se tuvieron 10 semanas de seguimiento y control del catalogo en los cuales se realizaron

16 observaciones de 6rdenes de compra, por lo cual 16 encuestas. La pregunta 1 es la de mayor
relevancia para el cumplimiento de este primer criterio, en la cual se tuvo un 75% de utilizacion y

un 25% donde no se utilizo el catalogo, como se muestra en la siguiente figura.

Figura 20. Porcentaje de respuesta pregunta 1

¢Utilizaste el catdlogo en ACCESS para hacer la
orden de compra?

u Sj

= No

Nota. Elaboracidn propia

La utilizacion de la herramienta de catalogo para la realizacion de 6rdenes de compra es
del 75% de acuerdo con el criterio establecido y la medicién propuesta. Ademas, casi el 92% de
los que utilizaron el catalogo encontraron la herramienta facil de usar y entender; al 92% si les
ayudo a encontrar lo requerido en el momento, con un 58% de encontrar todo lo necesitado, y solo

un 8% de no encontrarlo. Un hallazgo muy importante con la encuesta fue que a pesar de tener
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dificultades en entenderla y de no encontrar lo necesitado el 100% estan de acuerdo que es una

herramienta util para realizar érdenes de compra.

2. Entrevista con los involucrados: Es importante que los involucrados en el proceso de
compra brinden su perspectiva frente a la herramienta, mas que la encuesta anterior, esta
entrevista es el recuento de cdmo se dio la interaccion y que observaciones pueden resaltar
para el mejoramiento del catalogo.

Compras y almaceén son las areas implicadas en el proceso, por lo cual el catalogo funciona
para ambas y se realiza entrevista por cada area al responsable de mas requisiciones el caso
de almacén y mas 6rdenes de compra por el caso de compras.

¢Las preguntas que resaltan en la entrevista son del tipo? ;como te sientes al utilizar la
herramienta? ¢piensas que es un trabajo extra, te causa mas demoras? ¢;antes de la
herramienta como tenias acceso a la informacion presentada en el catalogo ¢ la herramienta
reduce tu tiempo al momento de necesitar informacion especifica de un producto o servicio?

¢te acostumbras al catalogo?, entre otras preguntas.

Resumen entrevista area de compra

La persona entrevistada fue Sandra o.auxiliar en compras, entre sus funciones es encargada
de recibir requisiciones de herramientas indirectas y servicios, por lo cual debe elaborar la orden
de compra correspondiente. Ella manifiesta que la herramienta es facil de usar, puesto que la macro
tiene una secuencia sencilla de seleccion, anteriormente tenia que buscar en papeleos de ordenes

de compras viejas para detallar la necesidad especifica de la herramienta necesaria, ademas de que
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el catalogo le brinda opciones de proveedores con precios y tiempos de entrega, también manifiesta
que le seria mejor si pudiera tener acceso desde el celular como una aplicacion.

Sandra comenta que la rotacion de personal en su area a veces es muy constante y preparar
a nuevos auxiliares le toma tiempo y trabajo extra, siente que con el catdlogo podria reducir estos
problemas a futuro ya que los nuevos sabran en una sola base de datos lo que se tiene. Ahora bien,
ella también considera que la actualizacion se torna tediosa y se olvida en ocasiones cuando llegan
nuevas condiciones en las herramientas indirectas o servicios, piensa que son muchos productos
diferentes.

Se puede concluir de la entrevista que la herramienta le es Util y manejable, y esperaba
seguir usandola en el futuro, mejorando detalles de interfaz e interaccion mas instantanea en un
aplicativo.

Resumen entrevista area de almacén

La entrevista se realiza a Ismael Partmo encargado de realizar requisiciones de
herramientas indirectas, y se manifiesta que el nuevo catalogo facilita la realizacion de estas
requisiciones. EIl entrevistado encuentra util el catdlogo, pero le gustaria que se incluyan mas
especificaciones de tallas y requerimientos de las diferentes herramientas que maneja. Ademas, le
gustaria que se agregue un control de disponibilidad de las herramientas para saber cuanto pedir y
en qué momentos para evitar retrasos.

En resumen, el entrevistado encuentra Util la herramienta, pero desea mas especificaciones
de tallas y requerimientos de herramientas, asi como un control de disponibilidad de herramientas.
También menciona que el catalogo reduce el tiempo al necesitar informacion especifica, pero que

le tomara tiempo acostumbrarse a su uso.
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1. Indice de devoluciones: Un indicador Gtil para evaluar el impacto del catalogo es el indice
de devoluciones. Este indice muestra la cantidad de devoluciones antes y despues de la
implementacion del catdlogo, lo que permite evaluar su efectividad en la reduccion de
errores. Antes de la implementacion del catalogo, se tenian normalmente 6 devoluciones
por mes de acuerdo con lo manifestado por la gerencia, mientras que después de la
implementacion, solo se registraron 2 devoluciones en los meses de seguimiento y control.
Este indice puede ser utilizado como una herramienta para evaluar el éxito de la
implementacion del catdlogo de herramientas y realizar mejoras en la gestion de ordenes

de compra.

Para calcular el porcentaje de reduccion de devoluciones después de la implementacion del
catalogo, se puede utilizar la siguiente formula:
Porcentaje de reduccion = ((Devoluciones antes - Devoluciones después) / Devoluciones antes) x
100
el porcentaje de reduccidn seria:
Porcentaje de reduccion = ((6 - 2) / 6) x 100 = 66.67%

Esto significa que después de la implementacion del catalogo, hubo una reduccién del
66.67% en la cantidad de devoluciones, lo que indica una mejora en la precision de las 6rdenes de
compray la gestion del proceso de compra. Es importante tener en cuenta que este porcentaje debe
ser utilizado en conjunto con otros indicadores para evaluar el éxito general de la implementacion

del catalogo.
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6.2. Propuesta 2. Gestion de relaciones estratégicas con proveedores. (gana — gana).

Una gestion efectiva de las relaciones con los proveedores permite establecer una relacion
de "gana-gana", en la que ambas partes obtienen beneficios mutuos. Esto significa que la empresa
y los proveedores trabajan juntos para encontrar soluciones rentables y efectivas para ambas partes,

lo que puede llevar a una mayor satisfaccion y lealtad por parte de los proveedores.

Ademas, una buena gestion de relaciones con proveedores también puede permitir que la
empresa tenga acceso a un suministro mas estable de materiales y servicios, lo que reduce el riesgo
de interrupciones en la cadena de suministro y puede mejorar la calidad de los productos o servicios

ofrecidos.

Otro beneficio de una buena gestion de relaciones con proveedores es que puede fomentar
la innovacion y el desarrollo conjunto de nuevos productos y servicios, lo que puede mejorar la

posicién competitiva de la empresa en el mercado.

En resumen, realizar una propuesta de mejora en la gestion de relaciones estratégicas con
proveedores es importante ya que puede mejorar significativamente la eficiencia de la empresa,
reducir los costos asociados con la cadena de suministro, mejorar la calidad de los productos y
servicios ofrecidos, 1o que puede tener un impacto positivo en el crecimiento y la rentabilidad a

largo plazo.

Problematica que se pretende atender.

Actualmente no existen acuerdos con proveedores para la adquisicion de herramientas
indirectas y servicios, por lo que se realiza una orden de compra mensual por la misma cantidad,
lo que deja el precio y la negociacién en manos de los proveedores. Ademas, no se lleva a cabo

una evaluacion de la gestion de estos, ni genera fidelidad con los proveedores.
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Objetivo propuesto

o Optimizar la gestion del area de compras mediante la disminucion del volumen de 6rdenes
de compra emitidas por mes.

o Establecer una estrategia de relaciones con proveedores para acordar precios, calidad y
tiempos de entrega en las ordenes de compra, mediante criterios, responsabilidades y
lineamientos definidos para una gestion efectiva.

o Definir claramente los requisitos y necesidades tanto de la empresa como del proveedor
para establecer una relacion gana-gana eficiente.

o Evaluar el desempefio de los proveedores. (Instructivo evaluacion y reevaluacion de
proveedores externos)

Descripcion de la propuesta

Se presenta una propuesta compuesta por varias fases importantes. En primer lugar, se
resaltara mediante una prueba piloto la importancia de tener una estrategia claramente definida
con los proveedores, la empresa Filtros Partmo no tiene una politica de proveedores y mantiene un
total desconocimiento de los beneficios de esta estrategia. La prueba piloto se realiza con un
proveedor y una sola herramienta indirecta para evidenciar el funcionamiento de la propuesta y
recalcar la relevancia del disefio de la estrategia gana-gana. Luego, se realizaran revisiones de los
histéricos mensuales de los proveedores fijos para evaluar su rendimiento y cumplimiento de
acuerdos. Después, se procede a negociar una propuesta colaborativa con los proveedores para
establecer objetivos comunes y planificar acciones conjuntas que mejoren la eficiencia y eficacia
de la cadena de suministro.

Finalmente, se llevara a cabo una reunion de aprobacion por parte del Gerente de Supply

Chain para garantizar la coherencia y la viabilidad de la propuesta. Con esta estrategia esperamos
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mejorar significativamente nuestra relacion con los proveedores y optimizar la cadena de

suministro en su totalidad.

Plan de implementacion

Para llevar a cabo esta propuesta se realiza un paso a paso en etapas que dan a conocer que

actividad se realiza, quienes son los responsables y que recursos son necesarios. A continuacion,

la tabla 10 muestra a detalle el plan de implantacion.

Tabla 11. Etapas para la propuesta estrategia con proveedores (gana-gana)

Etapa Actividad Responsable Tiempo Recursos
estimado
Prueba piloto con Gerente Supply Chain 3semanas 1 computador
| politicas de relacion  Practicante Base de datos
con proveedores Gerente Supply Chain
Practicante
Revision proveedores Gerente Supply Chain 2 hora 1 computador
fijos mensuales Practicante Base de datos
I .
Gerente Supply Chain
Practicante
Gestionar propuesta  Proveedores: Sumatec y 1 semana 1 computador
i con los proveedores  Tecnoindustriales Zona Norte Proveedores
Practicante Practicante
v Redactar la politica Practicante 4 horas
ganar-ganar
Reunién aprobacion  Gerente Supply Chain 1 hora 1 computador
\ por parte del Gerente Practicante Gerente Supply Chain
Supply Chain Practicante
Capacitacién Gerente 40 minutos 1 computador
VI personal encargado de compras Gerente Supply Chain
Encargado de almacén Encargado de compras
Seguimiento y Encargado de compras 3 meses 1 computador
VIl control Practicante Encargado de compras

6.2.1. Implementacion de la propuesta

practicante
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La gestion de relaciones estratégicas con proveedores es un aspecto clave en la
optimizacion de la cadena de suministro. Es necesario establecer una comunicacion efectiva y
colaborativa con los proveedores para garantizar una relacion ganar-ganar en la que ambas partes
obtengan beneficios significativos.

Las estrategias de mejora se basan en cdmo manejar la incertidumbre del mercado y tomar
decisiones acertadas frente a ella. Es fundamental que Filtros Partmo implemente una estrategia
de fidelizacién y colaboracion con los proveedores que forman parte de la cadena de suministro.
La propuesta de una estrategia gana - gana permite mantener los precios estables por un tiempo
determinado, asegurar la calidad de los productos, ademéas de dar cumplimiento total en los
tiempos de entrega de lo solicitado, y el proveedor podria obtener un contrato de largo plazo que

les garantice estabilidad y seguridad financiera.

Para resaltar la utilidad e importancia de esta propuesta, se da inicio con una prueba piloto
que evidencia los beneficios de disefiar una estrategia clara y acordada con los proveedores para

establecer el gana-gana.

6.2.1.1. Etapa I. Prueba piloto

Filtros Partmo SAS carece de relaciones estratégicas con los proveedores de herramientas
indirectas y servicios, lo que a menudo resulta en demoras en los tiempos de entrega, no
disponibilidad en el momento requerido, aumento de costos, e inestabilidad en el cumplimiento de
las ordenes de compra. Ademas, no se realizan evaluaciones ni seguimientos del desempefio de los
proveedores.

A fin de poner en marcha la prueba piloto se establece una politica estratégica verbal y

acordada en una reunion informal con el proveedor seleccionado, en donde se pacta un acuerdo
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preliminar de parte del proveedor de mantener los precios estables por un tiempo determinado,
asegurar la calidad de los productos, ademas de dar cumplimiento total en los tiempos de entrega
de lo solicitado a cambio de que la empresa Filtros Partmo S.A.S ofrezca al proveedor un contrato
fijo a largo plazo de 2 a 5 afios.

Para iniciar la prueba piloto se hizo necesario realizar un prondstico y analisis de las
herramientas mas solicitadas al mes para determinar la importancia de la implementacion de la
estrategia.

Prondstico y analisis de las herramientas mas solicitadas al mes

Se realizo un prondstico de la planificacion y el analisis de las herramientas indirectas de
mayor frecuencia de compra por parte del almacén a lo largo de los meses. Ademas, se reviso la
planificacion de los meses de octubre y noviembre a través de datos historicos para determinar los
niveles de consumo y las cantidades necesarias a ser pactadas en la estrategia.

Asimismo, se realizé el andlisis del entorno interno que incluye los limites presupuestarios,
legales y logisticos que deben considerarse en el disefio de la estrategia, necesidades programadas

para las compras e integracion de la comunicacion con los proveedores.

Planificacion de compras

El encargado de almacén es el responsable de planificar las compras de las herramientas
indirectas que se adquieren con mayor frecuencia cada mes, teniendo en consideracion el consumo
de los meses anteriores obteniendo un prondstico de consumo actual. Para el mes de octubre la
planificacion inicialmente tuvo un costo de $99.774.104,74 COP. Las herramientas indirectas que

utiliza la empresa Filtros Partmo son aproximadamente 150 productos diferentes, de los cuales la
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figura 21 muestra los de mayor rotacion y los necesarios todos los meses para el funcionamiento

adecuado de la empresa.

Figura 21. Planificacion de compras mes de octubre.

CODIGO DESCRIPCION CONSUM AGOSTO CONSUMO PROMEDIO |EXISTENCIAS  PEDIR OCTUBRE CosTO COSTO TOTAL
SEPTIEMBRE Mes mes actual
en curso
HTAZS0201S TERMOENCOGIELE SOMM AZUL ROLLO S0M a0s0 8700 8875 1544 3000 5 BB2353|5 79.411.770,00
HTA3202303 OISCOCORTE MIMIFRESADORA 500 450 475 240 407 § 7314005 2.978.388,00
HTA3201203 LIJA AGUA # 120 275 220 248 137 204 5 550,00 | 193.407,61
HTAT131003 TORKILLO ERISTOL CAB. 4" 314" 100 3z 36 o] 136 5 165,00 | 5 22.504,57
HTA1335001 CORREA - AMARRE 10CH 185 a0 138 a0 0z 3 11,00 | 5 1.125,59
HTATT0003 TUERCA HEXAGOMAL 14" 83 76 a1 46 i s 48,00 | 3.336,00
HTATI31004 TORKILLO ERISTOL CAE. "% T". 35 41 38 38 20 5 228,00 | 5 4.609,57
HTA3408704 AEROSOL ROJOD 40 38 33 20 40 S B.B00D00|S 348.173,91
HTA3202802 GRATAPLAMA 6" 1-3H6"X5/5" 25 a7 31 kil 38 $ 35.000,00|% 1.322.381,30
HTA1327504 BASE ADHESIVA PARA CAELE 40 36 38 il 47 5 312,00 | 5 14.731,83
HTAZ40701E EISTURI INDUSTRIAL 26 34 30 28 13 S 2900005 56.360,87
HTA1131204 TORKILLO BRISTOL CAB. 3/6"X 1" B3 25 44 16 45 3 210,00 | 5 10.143,91
HTATTZ006 TUERCA HEXAGONAL MILIMETRICA 4. 45 20 S 15 36 s 15,00 | 5 537,07
HTA3202300 DISCOCORTE4 72" & 0.04" = 7i8 PULIDORA 26 13 20 El 24 S5 2800005 57.991,30
|HTAZE0114 CINTA TERMICA 3" il 13 12 17 [ $ 1500000 | 5 92.608,70
HTA1323017 BATEFIA Add 15 12 i El 16 $ 1500,00)|% 24.293,48
\|HTATI3 1904 TORKILLO ERISTOL CAB. 72" 2" 13 il 12 13 4 5 590,00 | 5 2.880,00
\|HTAZ408103 AERDSOL GRIS ] il 10 o] 20 S B.B00D00|S 180.208,70
HTA1131005 TORKILLO BRISTOL CAB. 14" 114" B3 10 a7 2 54 3 118,00 | § £.395,08
|HTAT3107: TORKILLO ERISTOL CAB. 316" 2" 42 o 26 20 22 5 29282 | 5 6.456,98
HTA3514035 TARROPLASTICO 4 GL ] El ] =] 13 S 2000005 26.260,87
(|HTATNO006 TUERCA HEXAGOMAL THE" (] [E] (] 15 3 3 7481 |5 208,17
I|HTAZSZ2026 RACDOR CODO QSL COMEXION M3 ROSCA 14 T T T 1 1) $§ 6.670,00 |5 102.950,00
HTAZG0S10S PONCHERAS ] T & 3 1) 5 1070000 | 5 158.173,91
\|HTAZSZ2027 RACOR CODO QSL COMEXION MI0ROSCA W2 7 7 7 4 12 S 985000 |5 123.726,09
‘| MAT2800041 TOALLAS WPALL X80 300 420 360 56 436 $ 27.850,00 | % 12.182.276,08
J|HTATI3SZ0S TORKILLO ERISTOL MILIMETRICO CAE. Bx20 m T ] il & 5 8200 | 5 666,70
|HTAZZOMM LIJA TRAPO # 50 REF:.CAR 73 12 [ El S i S 6250005 88.315,22
HTAZ522035 RACOR TEE QS COMEXION M12 < NPT 5 5] 5 El il $ 1265000 | 135.850,00

También, se considerd

siguiente figura.

Figura 22. Planificacion de compras mes de noviembre.

la planificacion del mes de noviembre como

se muestra en la

LUNSUMU
DESCRIPCION CON=EN OCTUBRE mesen PROMEDIO EXISTENCIAS N MACICRE €OSTO COSTO TOTAL
SEPTIMEBRE mes actual
curso

TERMOENCOGIBLE 50MM AZUL ROLLO 50M 9100 9338 9219 981 11051 $ 8.82353 | S 97.506.911,87
DISCO CORTE MINI FRESADORA 468 426 447 228 362 $ 7.314,00 | § 2.647.986,00
LIJA AGUA # 120 225 269 247 94 235 S 950,00 | $ 223.415,22
TORNILLO BRISTOL CAB. 1/4"X 3/4". 93 128 11 11 140 S 165,00 | $ 23.121,52
CORREA - AMARRE 10CM 90 156 123 84 83 S 11,00 | § 917,78
TUERCA HEXAGONAL 1/4" 81 5 43 110 -47 B 48,00 | $ (2.251,83)
TORNILLO BRISTOL CAB. 1/4"X 1", 49 25 37 22 33 S 22800 | $ 7.583,48
AEROSOL ROJO 41 31 36 27 27 S 8.800,00 | § 237.217,39
GRATA PLANA 6"X 1-3/16"X5/8" 39 29 34 12 39 S 35.000,00 | $ 1.377.173,91
BASE ADHESIVA PARA CABLE 39 35 37 22 33 S 312,00 | $ 10.377,39
BISTURI INDUSTRIAL 34 20 27 23 19 $ 2.900,00 | $ 55.730,43
TORNILLO BRISTOL CAB. 3/8"X 1", 56 45 51 64 S 210,00 | § 13.412,61
TUERCA HEXAGONAL MILIMETRICA 4. 32 35 34 16 35 S 15,00 | § 520,43
DISCO CORTE 4 1/2" X 0.04" X 7/8 PULIDORA 25 21 23 30 S 2.800,00 | $ 84.000,00
CINTA TERMICA 3" 15 11 13 9 15 $ 15.000,00 | § 224.347,83
BATERIA AAA 18 12 15 18 $ 1.500,00 | $ 26.347,83
TORNILLO BRISTOL CAB. 1/2"X 2", 12 11 12 12 10 S 690,00 | $ 6.900,00
AEROSOL GRIS 10 18 14 23 S 8.800,00 | § 204.695,65
TORNILLO BRISTOL CAB. 1/4"X 1 1/4". 26 4 34 26 25 S 118,00 | § 2.914,09
TORNILLO BRISTOL CAB. 3/16"X 2. 32 23 28 13 30 S 29292 | $ 8.749,39
TARRO PLASTICO 1/4 GL 9 11 10 8 12 S 2.000,00 | $ 24.086,96
TUERCA HEXAGONAL 7/16". 8 9 9 9 9 S 74,81 |5 679,80
RACOR CODO QSL CONEXION M8 ROSCA 1/4 8 11 10 4 15 S 6.670,00 | $ 102.660,00
PONCHERAS 8 12 10 6 14 S 10.700,00 | $ 150.265,22
RACOR CODO QSL CONEXION M10 ROSCA 1/2 8 9 9 6 12 $ 9.950,00 | § 120.265,22
TOALLAS WYPALL X 80 430 380 405 42 493 $ 27.950,00 | § 13.786.641,30
TORNILLO BRISTOL MILIMETRICO CAB. 6X20 10 9 10 9 10 s 22.00 [ 8 852.09
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En el apéndice C se encuentra el archivo de la planificacion.

Seleccidn del proveedor y la herramienta
Se llevo a cabo una reunion con gerencia y el area de compras después de completar la
planificacion, para definir el proveedor y la herramienta a utilizar en la prueba piloto. Primero se
realiza la seleccion del proveedor basadndose en los siguientes criterios:
- Costo
- Disponibilidad de producto
- "portafolio de servicios (variedad de productos)"
- Oportunidad en el despacho
- Establecimiento de un plazo minimo de 3 meses para acuerdos de compras
- Condiciones de pago
- Cumplimiento legal
La seleccion de herramientas para la prueba piloto fue un proceso cuidadosamente
planificado y ejecutado. Se tuvieron en cuenta diversos criterios para la eleccion de las
herramientas, pero también se considero la aprobacién de la gerencia y la necesidad de demostrar
la importancia de los cambios propuestos, consideraron los siguientes criterios en la leccion de la
herramienta:
- Consumo, debe ser mayor que 150 unidades al mes y dentro de los datos historicos su
consumo varia crecientemente.
- Tiempo de pago > 60 dias (Politicas internas de la empresa)
La prueba piloto se desarrolla poniendo en marcha la propuesta preliminar de gestion de
relaciones estratégica con proveedores (gana-gana), y se evalia en un proveedor que fue

seleccionado bajo criterios y la herramienta indirecta de mayor demanda y rotacion en la empresa.
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El apéndice D detalla el proceso de seleccion del proveedor, asi como de la herramienta de mayor

demanda de este.

Implementacion prueba piloto. Estrategia con proveedores

Para determinar el propdsito de la estrategia, es necesario establecer las prioridades de
compra, lo que implica fijar las siguientes preguntas: ;Qué herramientas indirectas o servicios son
prioritarios? (Se deben considerar los precios o descuentos ofrecidos por el proveedor para
establecer la politica? ¢Cual es el tiempo minimo para una orden de compra abierta? ¢Cuanto
tiempo de entrega se requiere? ; Cuéntas entregas se esperan por mes? ;Se debe negociar la politica
de devoluciones?

Se acordd con los directivos que para garantizar la prueba adecuada de relacion estratégicas
con proveedores se realizard una prueba piloto con solo1 herramienta de alta frecuencia de compra,
con el objetivo de demostrar la relevancia de la planificacion y de las politicas de relacién con los
proveedores, asi como reducir el mecanismo de resistencia al cambio existente en la cultura interna
de la empresa.

En cuanto a los plazos de pago a proveedores, la empresa no implementa pagos inmediatos,
ya que se rige por las politicas establecidas por el departamento financiero, las cuales varian entre
30, 60 y 90 dias, dependiendo del tipo de proveedor y el convenio que se tenga con este, ya sea de
materias primas, mantenimiento, servicios u herramientas indirectas, etc.

La gerencia decidi6 que la politica de devoluciones esté definida y establecida, por lo tanto,
no se requiere modificarla para la prueba piloto de compras. Es esencial que todos los miembros
del equipo que se encarguen de comprar y recibir productos conozcan la politica y la sigan al pie

de la letra para asegurar un proceso de devolucion efectivo y sin problemas.
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Se determind que un proveedor cumplia con los requisitos técnicos y de calidad necesarios,
ofrecia precios competitivos y tenia un historial positivo en cuanto a entregas a tiempo. Ademas,
se evaluo su capacidad de respuesta y servicio al cliente, lo que permitiria solucionar rapidamente

cualquier problema o incidencia que pudiera surgir durante la relacion comercial.

Criterios de éxito de la prueba piloto
Los criterios de éxito deben ser claros y medibles. En este caso, los criterios de éxito son
la disminucion del volumen de 6rdenes de compra emitidas por mes en un 40% y la negociacion

de un acuerdo con los proveedores para establecer precios, calidad y tiempos de entrega.

Para el criterio de seleccion de la presente propuesta se implemento la métrica de compras:

% de disminucién de érdenes de compra = [(NUmero de érdenes de compra del mes anterior -
NUmero de 6rdenes de compra del mes actual) / Namero de érdenes de compra del mes anterior]

X 100%

Para demostrar el alcance de la negociacién con proveedores se evaluara la calidad de las
herramientas indirectas entregadas y tiempos de entrega, también se revisara el ahorro de costos
en las compras realizadas durante el periodo de la prueba piloto, en comparacion con los precios

pagados antes de la implementacion de la estrategia ganar- ganar.

Después de revisar las érdenes de compra de los meses previos, se encontré que la
planificacién no fue dptima durante el mes de Julio. Durante este mes, se realizaron dos 6rdenes
de compra adicionales a la mensualmente solicitada, lo que sugiere una falta de prevision. Ademas,
se evidencia que el precio de los productos aumentd debido al afan por conseguirlos, lo que genero

un incremento en los costos.



Figura 23. Orden de compra de herramienta seleccionada
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FILTROS PARTMOSAS SOLICITUD DE COMPRA No. 70094136
CL 13 15 VIA PALENQUE CAFE .
MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2 Proveedor: 890800788 Fecha de Solicitud: 11/07/2022
TEL: 577-6443775 " .
NIT: 900994125.1 Cond: 60 Dias Jefe de Ventas ELIAS JAVIER PEREZ M.
Sefores: Despachar a: MONEDA: PESOS COLOM
SUMATEC SA FILTROS PARTMO SAS
ELIAS JAVIER PEREZ M. CL 13 15 VIA PALENQUE CAFE
CL 301919 MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2
MANIZALEZ, CALDAS
COLOMBIA Bucaramanga, Santander 00000
Colombia
LN EN NUMERO DE PIEZA/ CcC CANTIDAD uDm PRECIO PRECIO TOTAL FECHA
DESCRIPCION DE PIEZA REVISION UNIDAD ENTREGA
01 01 MAT2800041 H 80,00 UN 30.000,00 2.400.000,00 14/07/2022
TOALLAS WIPALL X 80
0OC NOTAOD1: ENVIAR FCATURA FISICA
0OC NOTAODZ: TOALLAS BLANCAS
SubTotal 2.400.000,00
L.V.AL 456.000,00
Valor Total COP 2.856.000,00
sV
Elabord: SJURADO1 Reviso: Aprob6:
NOTAS
TOALLAS JULIO FORMATO: FCS.003-1
* Este documento es valido sin firma, el original reposa en el archivo con sus firmas de revision y ap .

Nota. Orden tomada de la base de datos de la empresa Filtros Partmo S.A.S.

El mismo mes nuevamente se solicitd la misma herramienta como se muestra en la

siguiente figura.



Figura 24. Segunda orden de compra de herramienta seleccionada en el mismo mes.
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FILTROS PARTMOSAS SOLICITUD DE COMPRA No. 70094328
CL 13 15 VIA PALENQUE CAFE
MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2 Proveedor: 890800788 Fecha de Solicitud: 27/07/2022
TEL: 577-6443775 . .
NIT: 9009941251 Cond: 60 Dias Jefe de Ventas ELIAS JAVIER PEREZ M.
Sefiores: Despachar a: MONEDA: PESOS COLOM
SUMATEC SA FILTROS PARTMO SAS
ELIAS JAVIER PEREZ M. CL 13 15 VIA PALENQUE CAFE
CL 301919 MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2
MANIZALEZ, CALDAS
COLOMBIA Bucaramanga, Santander 00000
Colombia
LN EN NUMERO DE PIEZA/ cc CANTIDAD  UDM PRECIO PRECIO TOTAL FECHA
DESCRIPCION DE PIEZA REVISION UNIDAD ENTREGA
01 01 MAT2800041 H 25,00 UN 27.950,00 698.750,00 01/08/2022
TOALLAS WIPALL X 80
OC NOTAO1: REMISION PARA FACTURAR EN JULIO
0OC NOTAODZ: BLANCAS
SubTotal 698.750,00
ILV.A. 132.762,50
Valor Total COP 831.512,50

SV
Elabord: SJURADO1 Revisa: Aprobd:

NOTAS

Nota. Orden tomada de la base de datos de la empresa Filtros Partmo S.A.S.

Resultados de la prueba piloto

Se realizaron dos reuniones con el proveedore Sumatec y la Gerencia Supply Chain para

definir la politica de compras. La prueba piloto implica la correccion del prondstico de la cantidad

necesaria, la posibilidad de descuentos en el costo total, estimaciones de fechas de entrega y plazos

de pago a los proveedores, asi como la definicion de precios.

En conclusion, la propuesta de la politica de ganar - ganar para el mes de octubre tuvo un

nivel de éxito respecto a septiembre donde se emitié 1 orden de compras para cubrir la necesidad

de todo el mes.



Figura 25. Orden de compras para cubrir la necesidad de todo el mes de septiembre.

FILTROS PARTMO S A S SOLICITUD DE COMPRA No. 70094712
CL 1315 VIA PALENQUE CAFE .
MADRID PARGQUE INDUSTRIAL 2 Proveedor: 890800788 Fecha de Solicitud: 14/09/2022
TEL: 5T7-6443775 - :
NIT- 9009941251 Cond: 60 Dias Jefe de Ventas ELIAS JAVIER PEREZ M.
Sefiores: Despachar a: MONEDA: PESOS COLOb
SUMATEC SA FILTROS PARTMO S A S
ELIAS JAVIER PEREZ M. CL 1315 VIA PALENQUE CAFE
CL3D1919 MADRID PARGUE INDUSTRIAL 2
MAMIZALEZ, CALDAS
COLOMBIA Bucaramanga, Santander 00000
Colombia
LN EN MNUMERO DE FIEZA! cc CANTIDAD  UDM PRECIO PRECIO TOTAL FECHA
DESCRIPCION DE PIEZA REVISION UNIDAD ENTREGA
01 01 MAT1187001 H 50.00 UN 68,200.00 3.410,000.00 12/10/2022
CINTA ROLLO 48MM*1000MTS TRANSPARENTE
01 02 MAT2160012 H 250.00 UN 19,375.00 4,843,750.00 03/10/2022
LOCTITE 435
01 03 MAT2170002 H 300.00 RO 11,700.00 3,510,000.00 121002022
CINTA ROLLO 48MM*100MTS LOGO PARTMO
01 04 MAT2500001 H 300.00 UN 4,220.00 1,266.000.00 03/10/2022
ANTECJOS LENTE CLARO TK110AF
01 05 MAT2800022 H 400.00 PA 6,565.00 2,626.000.00 03/10/2022
GUANTES DE CAUCHO N* 9 SOLVEX
01 D& MAT2300024 H 1,100.00 PA 6,565.00 7.,221,500.00 03/10/2022
GUANTES NITRILO NYLOM REF. NF13/8M
U1 07 WATZ500037 - T 0000 O T.20000 36000000 T T2,
PROTECTOR AUDITIVO TAPON ESPUMA 5-300-1
01 08 MAT2300041 H 500.00 UK 29,950.00 14,975.000.00 03/10/2022
TOALLAS WIPALL X 80
01 09 MAT2800106 H 30.00 UN 24,500.00 735,000.00 03/10/2022
GUANTES PARA ALTAS TEMPERATURAS (PAR)
01 10 MAT2300109 H 60.00 UN 15,900.00 954,000.00 03/10/2022
GUANTES MULTIFLEX CUT S (PAR)
OC  NOTADI: ENTREGAR CON FACTURA EN FISICA
OC  NOTA02: -GUANTES NITRILO NYLON REF. NF13/8M
OC  NOTAD3: TALLA S= 1000 f TALLA M= 100
OC  NOTA D4: -GUANTE MULTIFLEX CUT 5 (PAR)
OC  NOTA D5 3ETALLA S /24 TALLA M
OC  NOTA DB IND CCTUBRE
SubTotal 39,901.250.00
LWVA 7.581.237.50
Walor Total  COP 47,482,487.50
SJ
Elabord:  SJURADO Revisa: Aprobo:
NOTAS
IND OCTUBRE FORMATO: FCS.003-1

" Este documento es valido sin firma, el original reposa en el archive con sus respectivas firmas de revisidn y aprobacion.

Nota. Orden tomada de la base de datos de la empresa Filtros Partmo S.A.S.
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En noviembre se logr6 mantener el mismo resultado al solicitar una cantidad reducida de

la herramienta, debido a que la planificacién del mes anterior fue 6ptimay el consumo fue menor

de lo esperado. Ademas, el precio acordado en los tres meses anteriores se mantuvo estable. Es

importante destacar que en los meses previos se emitieron en promedio tres érdenes de compra

por mes para este mismo producto.
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Figura 26. Orden de compras para cubrir la necesidad de todo el mes de octubre.

FILTROS PARTMO S A S SOLICITUD DE COMPRA No. 70095039
CL 13 15 VIA PALENQUE CAFE
MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2 Proveedor: 890800788 Fecha de Solicitud: 18/M10/2022

TEL: 577-6443775

NIT: 9009941251 Cond: 60 Dias Jefe de Ventas ELIAS JAVIER PEREZ M.
Sefiores: Despachar a: MONEDA: PESOS COLOP
SUMATEC SA FILTROS PARTMO S AS
ELIAS JAVIER PEREZ M. CL1315VIA PALENQUE CAFE
CL301919 MADRID PARQUE INDUSTRIAL 2
MAMIZALEZ, CALDAS
COLOMBIA Bucaramanga, Santander 00000
Colombia
LN EM NUMERO DE PIEZA/ cc CANTIDAD  UDM PRECIO PRECIO TOTAL FECHA
DESCRIPCION DE PIEZA REVISION UNIDAD ENTREGA
01 01 MAT2800024 H 1,100.00 PA 6,565.00 7,221,500.00 2411112022
RSB R N N-RE R 3B
01 02 MAT2300041 H 450.00 UN 29,950.00 14,376,000.00 04/1172022
TOALLAS WIPALL X 80
01 03 MATZ800022 H 400.00 PA §,565.00 2,626,000.00 04/1172022
GUANTES DE CAUCHO N° 8 SOLVEX
01 04 MAT2160012 H 250,00 UNH 19,375.00 4,843,750.00 O4/11/2022
LOCTITE 485
01 05 MAT2300109 H 50.00 UN 15,900.00 954,000.00 D4/11/2022
GUANTES MULTIFLEX CUT 5 (PAR)
01 06 MATZ800106 H 25.00 UN 24,500.00 612,500.00 0441172022

GUANTES PARA ALTAS TEMPERATURAS (PAR)
OC NOTAD1: * GUANTES NITRILO NYLON REF. NF13/&8M

OC NOTADZ: TALLA 5=1500 /f TALLA M= 200

OC  NOTAD3: * GUANTE MULTIFLEX CUT 5 (PAR)

OC  NOTAD4: I TALLAS W24 TALLAM

OC  NOTADS: ENTREGAR CON FACTURA EN FISICO
OC  NOTADE: IND NOV

SubTotal 30,633.750.00
LWV.A 5,820,412.50
“alor Total COP 36,454,162.50
Sd
Elabord: SJURADM Revisd: Aproba:
NOTAS
IND NOVIEMBRE FORMATO: FC5.003-1

* Este documento es valido sin fima, el original reposa en el archiva con sus respectivas firmas de revisién y aprobacion.

Nota. Orden tomada de la base de datos de la empresa Filtros Partmo S.A.S.

Durante el mes de diciembre, se anticipd la emision de un mayor nimero de requisiciones
de compra debido al préximo cierre de los proveedores por temporada navidefia. Ademas, se
realizd una planeacién mas detallada para garantizar el abastecimiento de los recursos necesarios.
A pesar de que se considero el consumo del mes anterior y el promedio histérico de consumo, se

decidié aumentar la cantidad solicitada para la herramienta en cuestion.
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6.2.1.2. Etapa 2. Revision proveedores fijos mensuales

Cuéles son los proveedores fijos mensuales. Algunos se repiten, pero vamos a justificar
que a partir de la propuesta 1 con la herramienta ACCES se escoge el mejor para la necesidad de

lo requerido.

6.2.1.3. Etapa 3. Gestionar propuesta con los proveedores

Se tuvo comunicacion con el 95% de los proveedores fijos mensuales y se acordo la politica gana
—gana, en la cual se expuso la realizacién del instructivo de evaluacion de proveedores y se acordd
que Filtros Partmo ofrece contratos de largo plazo que les garantice estabilidad y seguridad
financiera. A cambio, los proveedores ofrecen precios competitivos, garantias de calidad y

cumplimientos fijos de entregas.

6.2.1.4. Etapa 4. Redactar la politica de gestion de estrategia (gana- gana)

Una politica de gestion de estrategias de compra es un enfoque que busca crear relaciones
comerciales beneficiosas para ambas partes, en este caso entre Filtros Partmo y sus proveedores.
Se trata de una estrategia de colaboracion que se basa en la idea de que ambas partes pueden ganar

si se trabaja en conjunto para lograr objetivos comunes.

En una politica de gestion de estrategias de compra, Filtros Partmo y sus proveedores
establecen una relacion de colaboracion que se basa en la confianza, la transparencia y la
comunicacion constante. La idea es que ambos trabajen juntos para mejorar la calidad de las
herramientas indirectas o servicios, reducir costos y aumentar la eficiencia en la cadena de

suministro.

Para disefio e implementar de la politica de gestion de estrategias de compra gana-gana de

la empresa, es necesario seguir algunos pasos clave, como:
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Identificar los proveedores clave: Es importante identificar a los proveedores que son
criticos para la empresa y que tienen un impacto significativo en la cadena de suministro.
La actualizacion anual de este listado es clave para mantener vigente la estrategia.
Establecer objetivos comunes: Una vez identificados los proveedores clave, es necesario
establecer objetivos comunes que se traduzcan en beneficios mutuos para ambas partes.
Siempre que exista un lazo de negociacion con los proveedores se estableceran los
objetivos de ambas partes y se acordaran objetivos comunes para el fortalecimiento de la
negociacion.

Establecer una relacion de colaboracion: Es necesario establecer una relacion de
colaboracion basada en la confianza, la transparencia y la comunicacion constante. Esto
significa compartir informacion relevante sobre los requerimientos de Filtros Partmo, las
necesidades del mercado y las tendencias del sector. Debe ser de gran importancia para
Filtros Partmo que los proveedores entiendan la estabilidad y seguridad que se les ofrece
con contratos fijos.

Definir beneficios mutuos: Es importante definir los beneficios mutuos que se obtendran
de la colaboracion. Filtros Partmo ofrece contratos de largo plazo que les garantice
estabilidad y seguridad financiera. A cambio, los proveedores pueden ofrecer precios
competitivos, garantias de calidad y cumplimientos fijos de entregas.

Establecer métricas de desempefio: Es importante establecer métricas de desempefio que
permitan evaluar el éxito de la colaboracién. Por lo cual se establece una instructivo de

evaluacion y reevaluacién de proveedores.
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Ahora bien, la politica de gestion de estrategias de compra es un enfoque que busca
establecer una relacion de colaboracion beneficiosa para ambas partes, basada en la confianza, la
transparencia y la comunicacion constante. La idea es que ambos trabajen juntos para lograr

objetivos comunes y mejorar la eficiencia y la calidad de la cadena de suministro.

Objetivo de la politica estrategia

Gestionar relaciones estratégicas con los proveedores de herramientas indirectas y
servicios para establecer una colaboracion a largo plazo con ellos que mantenga los precios fijos,
y mejorare la calidad, asi como la eficiencia del proceso de compra en la empresa Filtros Partmo
SAS.

Administrar los recursos de manera eficiente minimizando los costos.

Como resultados de estas estrategias se puede considerar:
e Mejora de la calidad y eficiencia de los procesos.
e Reduccion de costos y aumento de la rentabilidad.
o Mayor flexibilidad en la gestion de los recursos.
e Mayor capacidad para innovar y mejorar productos y servicios.

o Mayor capacidad para adaptarse a los cambios en el mercado.

6.2.1.5. Etapa 5. Reunion aprobacién por parte del Gerente Supply Chain

Luego de culminar la prueba piloto se realizé una breve reunion con el gerente para exponer
los resultados obtenidos y demostrar la importancia de crear una politica estratégica con los
proveedores, el gerente manifiesta que le parece relevante incorporar nuevas politicas que aseguren
la calidad de las herramientas indirectas y servicios utilizados, y mantengan los precios estables

por un tiempo determinado. Realiza una observacion sobre el tiempo de contrato ofrecido para el
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proveedor y le parece pertinente que sea de 2 a 3 afios, puesto que los cambios de enfrenta el pais

pueden cambiar la cadena de suministro y los procesos productivos.

Se concluye que es una propuesta Util y sencilla, que brinda resultados favorables para la
empresa y el flujo adecuado de la cadena de suministro. El gerente Supply Chain manifiesta que

seguiré usando la politica z|a largo plazo, y con los proveedores nuevos a considerar.

6.2.2 Resultados propuesta

En términos generales, se puede considerar que la prueba piloto para la herramienta
indirecta de toallas Wypall resultd exitosa. En primer lugar, se emiti6 la cantidad adecuada de
6rdenes de compra para satisfacer la demanda de consumo. En segundo lugar, se mantuvo tanto el
precio como la calidad del producto. Por ltimo, el proveedor cumplié con las fechas programadas
de entrega, asegurando asi la continuidad del suministro de la herramienta.

Ademas, es importante destacar que la implementacion de la prueba piloto permitid
establecer un proceso mas eficiente y efectivo en el area de compras, al tener una mayor visibilidad
y control sobre el consumo de la herramienta indirecta toallas Wypall. Esto permitié optimizar la
planificacion y gestion de las compras, evitando tanto el exceso como la falta de inventario, y
mejorando asi la gestién de costos. Gracias a la implementacién de la prueba piloto, se pudo
evaluar la eficacia de la herramienta en términos de su desempefio y durabilidad en el ambiente
laboral, lo cual permiti6 identificar posibles mejoras y oportunidades de optimizacion en su uso.

Asimismo, se logro establecer una relacion confiable y solida con el proveedor, lo que
puede generar beneficios a largo plazo en términos de negociacion y colaboracion en futuros
proyectos. En resumen, la prueba piloto para la herramienta indirecta de toallas Wypall fue un

éxito y se recomienda continuar con su uso en el &rea de compras.
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e Cumplimiento de objetivos
Para la presente propuesta se establecieron diferentes objetivos que permitieran mejoran de manera
significativa la eficiencia en el &rea de compras, se realizara la evaluacién y las posibles mejoras
que resulten de esta para alcanzar el éxito de la prueba piloto:

e Optimizar la gestion del area de compras mediante la disminucion del volumen
de 6rdenes de compra emitidas por mes: Durante la prueba piloto se emitieron
en total 3 6rdenes de compra de la herramienta seleccionada, en el momento del
diagndstico inicial de la empresa la frecuencia de compra de esta se encontraba
sujeta a necesidad, respecto a los meses anteriores se realizaron las siguientes
Ordenes de compra:

o Establecer una estrategia de relaciones con proveedores para acordar precios,
calidad y tiempos de entrega en las 6rdenes de compra, mediante criterios,
responsabilidades y lineamientos definidos para una gestion efectiva: A pesar de
que la prueba piloto solo estableci6 una relacion con un proveedor, se demostro
que la implementacion de directrices en las drdenes de compra, junto con una
planificacion adecuada, puede ser para ambas partes mutuamente beneficiosa.
Los resultados de la relacion pueden ser evidentes en varios aspectos, como el
cumplimiento de los plazos de entrega acordados, la calidad del producto
suministrado (en este caso, la marca de las toallas, por ejemplo), la cantidad, y
la estabilidad de los precios a pesar de los cambios econdmicos. Ademas, se
evidencio el compromiso del proveedor en participar en futuras mejoras a largo

plazo y su colaboracion para mejorar la relacion entre proveedor y empresa.



92

« Definir claramente los requisitos y necesidades tanto de la empresa como del
proveedor para establecer una gestion de compras eficiente: Durante la reunién
de trabajo con el proveedor y los directivos de la empresa, se establecieron
criterios y lineamientos con claridad, lo cual contribuyé al éxito de la prueba
piloto Es esencial contar con bases sélidas y bien definidas para lograr mejoras
continuas dentro de la empresa. Establecer criterios y lineamientos claros
proporciona un marco de referencia para los procesos y decisiones futuras, lo
que a su vez puede conducir a una mayor eficiencia y calidad. Ademas, la
comunicacion abierta y transparente con el proveedor y los directivos de la
empresa fue fundamental para garantizar que se comprendieran y se
compartieran los objetivos y las expectativas, lo que puede fomentar la

colaboracion y el éxito a largo plazo.

Es crucial tener en cuenta que la resistencia al cambio es un factor comdn en muchas
organizaciones y puede ser un obstaculo significativo para la implementacion de nuevos procesos
o0 herramientas. Por esta razon, es fundamental demostrar claramente los beneficios y ventajas de
los cambios propuestos, y asegurarse de contar con el apoyo de la gerencia y del personal clave en
la organizacién. De esta manera, se puede lograr una transicion efectiva y sostenible hacia los
nuevos procesos, lo que permitira asegurar el éxito de la iniciativa y el alcance de los objetivos

planteados.
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6.3. Propuestas 3: Fortalecimiento de la cadena de suministro a través de la colaboracion

de compras y almacén.

Para Filtros Paramo la relacion entre las areas de almacén y compras es fundamental para
garantizar el suministro de materiales y productos necesarios para el funcionamiento diario de la
empresa. Una coordinacion efectiva entre estas areas permite la gestion adecuada del inventario,

la optimizacion de los procesos de compray la reduccion de costos operativos.

Sin embargo, la relacion entre compras y almacén es deficiente debido a la falta de
comunicacion, la ausencia de una estrategia comun y la falta de coordinacién en los procesos.
Estos problemas pueden llevar a errores de inventario, demoras en la recepcién de materiales y

otros inconvenientes que pueden afectar la eficiencia operativa y financiera de la empresa.

En este sentido, debido a que almacén realiza las requisiciones de herramientas y servicio
a medida que son necesarios, la comunicacidn asertiva entre estas areas debe mantener un flujo
continuo. Se propone desarrollar un plan de accion que incluya la identificacion de los puntos
criticos en los procesos de compra y almacenamiento, la definicion de protocolos de comunicacion
y la capacitacion de los equipos de trabajo en la importancia de la colaboracion entre estas areas.
Con este plan se espera mejorar la coordinacion entre compras y almacén, optimizando el
suministro de materiales y productos, reduciendo los costos operativos y fortaleciendo la cadena

de suministro de la empresa.

Problematica que se pretende atender

En la propuesta de capacitacion que se presentara, se consideraran las problematicas
identificadas en propuestas previas. Se buscara mejorar la planificacion de las 6rdenes de compra

para ajustar las cantidades solicitadas a las necesidades reales de la empresa. Asimismo, se
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trabajara en fortalecer la comunicacion entre el departamento de almacén y compras, no solo en
relacion con la llegada de herramientas sino en todos los aspectos de su relacion. Todo esto con el

objetivo de optimizar de manera integral el proceso de compras y almacén de la empresa.

Objetivo propuesto.
e Definicion de las responsabilidades dentro del proceso de compra de herramientas
indirectas y servicios.
e Mejorar el proceso y las actividades desarrollados por los involucrados en las compras de
herramientas indirectas y de servicios.

e Mejorar ambiente laboral.

Descripcion de la propuesta

La propuesta de capacitacion tiene como objetivo principal mejorar la relacion entre los
departamentos de compras y almacén, a través de la implementacion de estrategias de
comunicacion efectiva y coordinacién en la planificacion de compras de herramientas indirectas y
servicios. Asimismo, se incluiradn temas relacionados con el proceso de envio de requisiciones de
compras al area de compras, el proceso de compras de herramientas indirectas y de servicios, la
capacitacion en el uso de la base de datos Access como herramienta de soporte para el area de
compras.

La capacitacion permitira que los miembros del equipo encargados de las compras
adquieran los conocimientos y habilidades necesarias para tomar decisiones informadas y medidas
mas efectivas en relacion con la planificacion de compras y la seleccion de proveedores. Ademas,

se busca mejorar la coordinacion y la comunicacion entre los departamentos de compras y
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almacén, lo que se traducira en una optimizacion del proceso de compras y almacenamiento de la
empresa.

Plan de implementacion

Se establecera un cronograma detallado que permita llevar a cabo las diferentes etapas de
la capacitacion de manera eficiente y en funcion de las necesidades especificas de la empresa,

garantizando asi la optimizacion de los recursos y la efectividad de la capacitacion.

Tabla 12. Etapas para la propuesta fortalecer la colaboracién de las areas compras y almacén

Etapa Actividad Responsable Tiempo Recursos
estimado

I Identificacién de los puntos
criticos en los procesos de
compra y almacenamiento

I Reunion Gerente Supply Todos los 1 hora
Chain involucrados 1 computador
i Disefio del plan de trabajo Practicante 2 horas 1 computador

para cada area (cronograma)  de compras

Y] Integracion de los Gerente 1 dia 1 computador
trabajadores. Capacitacion ~ Supply Chain Base de datos
de la importancia de la Practicante Filtros Partmo
relacion efectiva entre areas.  de compras SAS
\Y Acta de compromiso entre Practicante
areas

VI Seguimiento y control 3 meses
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6.3.1. Implementacion de la propuesta

Con el fin de optimizar el proceso de adquisicion de herramientas indirectas y servicios en
Filtros Partmo SAS, es imprescindible que los responsables de dichos procesos posean las
herramientas y conocimientos adecuados para realizar sus actividades de manera eficiente.
Ademas, es fundamental que tengan la capacidad de analisis critico y autocritico para emitir juicios

y tomar decisiones fundamentadas en su puesto de trabajo.

6.3.1.1. Etapa 1. Identificacion de los puntos criticos en los procesos de compra

y almacenamiento

Esta etapa tiene como objetivo identificar los puntos criticos en los procesos de compra 'y
almacenamiento que estan afectando la eficiencia y efectividad de la empresa. Para ello, se
realizara un analisis de cada uno de los procesos involucrados en la gestién de compras y
almacenamiento de herramientas indirectas y servicios, a fin de identificar las posibles causas que

generan demoras, errores o falta de informacion.

Entre los puntos criticos que se pueden identificar se encuentran:

- Falta de comunicacion efectiva entre el departamento de almacén y compras.

- Planificacion inadecuada de las ordenes de compra, lo que ocasiona la solicitud de
cantidades innecesarias o insuficientes de herramientas indirectas y servicios.

- Falta de seguimiento en la gestion de proveedores, lo que dificulta la seleccion de aquellos
que ofrecen los mejores precios y condiciones.

- Falta de capacitacion en el uso de herramientas tecnolégicas para la gestion de compras y

almacenamiento.

La identificacion de los puntos criticos en los procesos de compra y almacenamiento es

una etapa fundamental en la propuesta de capacitacion. En esta fase se revisaran los procesos
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actuales y se identificaran los puntos en los que se presenta una mayor cantidad de errores, retrasos

y problemas de comunicacion entre los departamentos de compras y almaceén.

Con la identificacidn de estos puntos criticos se podran disefiar estrategias de capacitacion
enfocadas en fortalecer las habilidades y conocimientos necesarios para mejorar la planificacion
de compras, el proceso de envio de requisiciones, la gestion de proveedores y la correcta utilizacion
de herramientas tecnolégicas como la base de datos ACCES. Todo esto se hara con el objetivo de
optimizar los procesos de compras y almacén de la empresa, reducir tiempos de entrega y mejorar
la eficiencia en la gestion de recursos. Una vez identificados estos puntos criticos, se revisaran las
propuestas con la gerencia para asegurar que se estén considerando todas las areas de mejora

necesarias.

6.3.1.2. Etapa 2. Reunion Gerente Supply Chain

Se presentara el plan de capacitacién detallando los objetivos, los contenidos y la
metodologia que se utilizara en el proceso. Se expondran también los puntos criticos identificados
en los procesos de compras y almacenamiento, y se explicara como se abordaran durante la

capacitacion.

Es importante destacar que esta socializacion tiene como objetivo obtener la aprobacion de
la gerencia para llevar a cabo la capacitacion y asegurar su compromiso y apoyo en el proceso.
Ademas, se aprovechara para escuchar las sugerencias y opiniones de la gerencia en cuanto a la

capacitacion, para mejorar y ajustar el plan segun sea necesario.

6.3.1.3. Etapa 3. Disefio del plan de trabajo para cada area (cronograma)

En esta etapa se establecera un cronograma de trabajo para la capacitacion, el cual incluira

los temas a tratar, los responsables de la capacitacion, los tiempos establecidos para cada sesion y
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las fechas de inicio y finalizacion del proceso. Para ello, se coordinara con los diferentes miembros
del equipo de compras y almacén para establecer las fechas y horas mas convenientes para realizar
la capacitacion, de manera que se minimice el impacto en las actividades diarias y se garantice la

participacion de todos los miembros del equipo.

Una vez establecidas las fechas y horarios, se elaborard un cronograma detallado, que se

socializaré con los responsables del &rea y se pondré en marcha segun lo planificado.

Cabe destacar que este cronograma podra ser ajustado segun las necesidades vy
requerimientos que surjan durante el proceso de capacitacion, y se mantendrd un seguimiento

constante de los avances y resultados obtenidos en cada sesion.

Se elabord un cronograma de trabajo para la aprobacion del proceso de capacitacion del
area de almacén y compras avalado por Gerencia de Supply Chain, el cual puede consultarse en el

Apéndice E.



Figura 27. Cronograma de capacitacion.
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<5
PLAN DE TRABAJO Ll
CAPACITACION AREA DE ALAMCEN Y COMPRAS mo
OBJETIVO: CHRITERIOS DE EXITO
E:':Iz‘;';ae's‘f:rf':ﬁ°§sge‘jlzscfrr:b"a"z;gffsntifrﬂ:;f; j:l ALCAMNCE: El presente programa de capacitacion abarca alos colaboradares META: Mejorar el procesa de
desarrollopo timo de sus alctwidadeps diarias involucrados directamente en el proceso de compras de herramientas indirectas | compras de herramientas indirectas y Fecha estimada inicio del programa: Octubre de 2022
F y servicios ervicics
Fase Objetivo Actividades a realizar Area Responsable Responsable Avance Duracion [dias) Fecha Inicio Fecha Fin
Creacitn, disefiay
ggcga’;"c‘::;?;‘ndi:’:‘f;’:a Prasticante de compras Laura Velasquez 1003 15 15H0atz022 300842022
compras
Soratl o “William Eurb.
criterios necesidades | Dafinicidn de las varisbles de ) ran Surbans 2
FPLAMEACION objetivos y actividades que | |0z indicadares & svaluar Practicante de compras Ismael Rojas 100z 2 anneenze sH0R2022
z& wan adesamollar en el Laura Welisquez
programa. Solicitud de 13 aprobacidn del
programa alas areas de Practicante de compras Laura Yelisquez 1002 1 BH0A2022 BH0A2022
Gerencia Supply chain
Ewaluacion del programa Gerencia Supply Chain 100 1 BH0A2022 BH0A2022
Implementar el programade| . .
czpacitacién EI pgrsunal Disefio de plan de trabajo para
ireciucrade en el procesy | 125 oolsboradares Practicante de compras Laurs Welisquez 00 5 aznzz Taneznzz
e sormpras d [Cronogiama) comprendienda
[ —— heramientas indirectas y de | 2 101981 persanal
senvicios que debe ser
direccionada 3 la . ) ) i
productividad y desaralle | FIECUSEN del programs de Gererte Supply Chain  Practicante de | Willam Burbano - 3 [P— JR—
dehablidades bajoun | S3pacitasin cmpras Laura Yeldsques *
&ptimo desempefio
E_:,a;';_f:'omfj a':z Slvitades Frasticante de compras Laurs Yelasquez 1003 &0 awvznzz Zaae
Optimizar el process de Identwficaciér\ de I.c:s rie.s%os y
SEGUIMENTO capacitacion atravesde [P , =" F de compras Laurs Velisquez 1002 &0 22022 2Waz0E2
lo indicadores propuestos | 14 Melementacian del
programa
ﬁzc::;\j‘sa%giclswones frente 3 Fracticante de compras Laura Velasquez 100 1 2anziz0zz 2afziz0zz
RIESGOS ASOCIADOS AL PROGRAMA
RIESGOD CONTROLES
1.Capacitacidn deficiente o incompleta Planificacidn pedagogica y Objetiva enfocada en todos los procesos de compras de herramientas indirectas y semvicios
2. Seguimienta insuficiente 2l programa Elirea de oompras se debe encargar de larecolecsion de los datos ¢ indicadores precisos para la evaluacisn del programa
3.Mo aplicacion de las mejoras enlos procesos alargo paleoestablecidas enla | gg brindard las bases y las actividades necessrias pars el decarrollo de actividades y toma de decisiones a traués de las diferentes mejorss propuestas ala larga
capacitacion del prowecia

Nota: Elaboracién propia. Se encuentra en el apéndice E

Es importante destacar que esta iniciativa se llevd a cabo simultdneamente con otras

propuestas previas, ya que en la mayoria se identificé la necesidad de capacitacion.

De acuerdo con los objetivos especificos establecidos y el cronograma de propuestas, se

han definido los temas de capacitacion que abordan las necesidades identificadas en el proyecto

de grado. Estos temas no solo se enfocan en el mejoramiento de los procesos de compra de

herramientas indirectas y de servicios, sino también en la definicidn de responsabilidades y en la

creacion de un ambiente laboral mas eficiente y productivo:

Temas:

1. Proceso del envio de requisiciones de compras al area de compras (se tratara temas de ambiente

laboral y funciones de cada departamento)



100

2. Planificacion de compras de herramientas indirectas y de servicios y factores que influyen en

este
3. Proceso de compras de herramientas indirectas y de servicios

4. Capacitacion Herramienta en Access

6.3.1.4. Etapa 4. Integracion de los trabajadores. Capacitacion de la importancia

de la relacién efectiva entre areas.

Durante la capacitacion, se brinddé una mezcla de informacion teorica y practica para
mejorar la comprension de los temas tratados. Se utiliz6 material didactico, como hojas de Excel,
presentaciones, 6rdenes de compra y evaluaciones de casos practicos para brindar ejemplos reales

y fomentar la comprension de los temas tratados.

Planificacion de compras de herramientas indirectas y de servicios y factores que influyen

en este:

Durante este tema se resalto la relevancia de una adecuada planificacion en el proceso de
compras de la empresa, demostrando como una planificacion efectiva puede reducir costos, evitar
compras innecesarias y mejorar la eficiencia de los procesos. Marysol y el Gerente de Supply
Chain proporcionaron informacion esencial para la capacitacion, y se emplearon casos practicos
como ordenes de compras antiguas para ilustrar los costos y el impacto de la repeticion de las
ordenes de compra de la misma herramienta varias veces al mes. Se utilizaron hojas de Excel para
mostrar la planificacion implementada en el proyecto de grado durante la capacitacion, con el

objetivo de facilitar la comprension y aplicacidn de los conceptos por parte del personal

1. Proceso del envio de requisiciones de compras al area de compras:



101

Durante este tema, el Gerente de Cadena de Suministro, William Burbano, brind6 una
detallada explicacion sobre el proceso de envio de requisiciones de compras al area
correspondiente. Para lograr una mejor comprension, se presentaron casos reales en los que se han
presentado problemas en el envio de dichas requisiciones, y se destacé la importancia de enviarlas
en tiempo y forma. Asimismo, se hizo hincapié en la necesidad de informar al area de compras
cuando se requieren compras con caracter de urgencia, y como esto impacta directamente en la
productividad y eficiencia de los procesos. Con esta capacitacion, se espera mejorar la

comunicacion entre areas y optimizar el proceso de compras en la empresa.

2. Proceso de compras de herramientas indirectas y de servicios:

En este tema de capacitacion, Marysol Gomez, encargada de compras de materia prima, brindo
una importante informacion sobre la importancia de conocer los detalles de las herramientas a
comprar, haciendo hincapié en la existencia de diferentes marcas y modelos en el mercado y como
esto puede afectar la calidad de las compras. Durante la sesion de capacitacion, se utilizaron
ordenes de compra y casos practicos para ilustrar la importancia de elegir adecuadamente los
productos a adquirir. Se hizo referencia a un caso especifico, la herramienta indirecta Flexémetro,
que no se habia considerado la marca al momento de realizar la requisicion de compra, lo que
resultd en la adquisicién de un producto de calidad inferior. Esto enfatizo la necesidad de conocer

en detalle las herramientas y su calidad antes de proceder con la compra.



102

Figura 28. Productos por adquirir, flexometro

Figura 30. Calidades diferentes de flexdmetros.
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3. Politica con proveedores ganar-ganar: Durante esta sesién de capacitacion, se
presentd de manera concisa la estrategia que se tiene previsto implementar en la
empresa. El enfoque principal de la presentacion fue resaltar la importancia de
establecer y mantener una relacion solida con los proveedores, y como esto puede
impactar en el éxito a largo plazo de la organizacion. Se hizo especial énfasis en la
necesidad de colaborar de manera estrecha con los proveedores, con el fin de lograr
una relacion basada en beneficios mutuos y sostenibles, en lugar de limitarse a
exigir el cumplimiento de 6rdenes.

4. Herramienta de base de datos Access: Es importante destacar que la macro
presentada durante la capacitacion es una herramienta Util para el area de compras,
ya que les permite tener una guia y apoyarse en su aprendizaje para realizar de
manera eficaz las fases del proceso de compra. Ademas, es fundamental tener en
cuenta que los encargados de las 6rdenes de compra no siempre conocen a detalle
las especificaciones de las herramientas que necesitan comprar. Por esta razon, la
macro se convierte en una herramienta valiosa, ya que les permite contar con

informacidn detallada y actualizada sobre los productos que estan buscando.

Es importante destacar que la macro debe ser actualizada continuamente, para garantizar
que la informacion de la base de datos esté actualizada y asi, se evite cualquier posible error en la
compra de herramientas o materiales. De esta manera, se garantiza que las compras se realicen de

manera mas efectiva y eficiente
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6.3.1.5. Etapa 5. Acta de compromiso entre areas

El acta de capacitacion encontrada en el apéndice E es un documento fundamental que nos
permite concretar el proceso de capacitacion que hemos llevado a cabo. Esta acta formaliza los
compromisos acordados entre las distintas areas involucradas y garantiza que se cumplan los

objetivos planteados en la capacitacion

Criterios de éxito

Los criterios de éxito de esta capacitacion se han establecido en relacion con los objetivos
especificos planteados y los temas que seran abordados durante el programa de esta. Los siguientes

son los criterios de éxito para cada objetivo:

1. Definicion de las responsabilidades dentro de los procesos de compra de herramientas

indirectas:

- Los participantes seran capaces de identificar y describir claramente las responsabilidades

de cada una de las éreas involucradas en el proceso de compra de herramientas indirectas.

- Se espera que los participantes sean capaces de aplicar los conocimientos adquiridos en
su desempefio laboral, de manera que las responsabilidades estén definidas correctamente

y se eviten malentendidos o errores en el proceso de compra.

2. Mejorar el proceso y las actividades desarrollados por los involucrados en las compras de

herramientas indirectas y de servicios:

- Los participantes seran capaces de identificar los problemas comunes en el proceso de

compra de herramientas indirectas y de servicios y proponer soluciones adecuadas.
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- Se espera que los participantes puedan aplicar las mejoras propuestas en su desempefio

laboral, logrando una mejora en la eficiencia y calidad del proceso de compra.

3. Mejorar ambiente laboral:

- Los participantes seran capaces de aplicar las técnicas y herramientas adquiridas durante

la capacitacion para mejorar el ambiente laboral en su area de trabajo.

- Se espera que los participantes logren una mejor comunicacion y colaboracion entre los
miembros del equipo, lo que se traducird en un ambiente laboral mas armonioso y

productivo.

6.3.2. Resultado de la propuesta

Se llevd a cabo una capacitacion eficiente en el area de almacén y compras, durante los
dias 3y 4, dirigida por el Gerente de Supply Chain William Burbano. En esta capacitacién se hizo
hincapié en la importancia de realizar los procesos de manera Optima y de estar preparados para

abordar cualquier necesidad imprevista que surja.

Para asegurar que la capacitacion fuera efectiva, se implementaron indicadores que
permitieron realizar un seguimiento constante del progreso de los empleados. Estos indicadores
formaron parte del proyecto de grado y permitieron evaluar la efectividad de la capacitaciéon y la

mejora en los procesos de adquisicién en el area de almacén y compras.

Se identific6 que la falta de comunicacion entre las areas de compra y almacén generaba
una pérdida de la linea estratégica en la cadena de suministro. Sin embargo, despues de establecer
tareas especificas, implementar herramientas y politicas, se mejoro la relacion y ambiente laboral

entre las areas.
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Para mantener este progreso y continuar mejorando la productividad, es esencial
implementar programas de capacitacion continuos que permitan conocer las necesidades actuales
de cada area. De esta manera, se compromete a los colaboradores con la realizacion 6ptima de los
procesos Yy se inculcan las habilidades y aptitudes necesarias para ello, logrando un ambiente

laboral favorable y un aumento en la productividad.

6.4. Propuesta 4: implementacion de indicadores para el proceso de compra de

herramientas indirectas y servicios.

Los indicadores son herramientas esenciales para el pronostico de compras de insumos
esenciales en una empresa, ya que permiten medir el desempefio de la gestion de compras y tomar

decisiones informadas para mejorar la eficiencia y la calidad de los servicios indirectos.

En este sentido, los indicadores de esta propuesta contribuiran en:

e Controlar la cantidad de insumos necesarios para mantener la operacién de la empresa en

un nivel 6ptimo, evitando la sobreproduccion o la falta de insumos.

e Los proveedores mas eficientes y confiables para la adquisicion de los insumos, lo que

puede mejorar la calidad de los servicios indirectos y reducir los costos asociados.

e EI tiempo de entrega de los insumos, permitiendo a la empresa planificar mejor sus

operaciones y evitar retrasos en la produccion.

Problematica que se pretende atender.
No hay indicadores que permitan evaluar los procesos de compra de herramientas

indirectas y servicios para asi evaluar el desempefio de los proveedores.
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Objetivo de la propuesta
e Analizar la informacion de los procesos de compra de herramientas indirectas y de
Servicios.
e Analizar el desempefio de los proveedores
e Mejorar base de datos de proveedores
e Manejar informacién eficiente para un 6ptimo proceso en el &rea de compras
e Estandarizar proceso de seguimiento y evaluacion de proveedores
e Establecer seguimiento a las érdenes de compra
e Llevar un control de los diferentes criterios, como calidad, tiempo de entrega,

pedido completo de las herramientas solicitadas.

Descripcion de la propuesta

Para mejorar el proceso de compra de herramientas indirectas y servicios, se propone la
implementacién de indicadores como el indice de cumplimiento de 6rdenes de compra y el indice
de tiempos de entrega. Estos indicadores permitirian medir la eficacia de los proveedores y medir
la gestion del proceso de compra lo que ayudara a identificar oportunidades de mejora. Es
importante disefiar un sistema de retroalimentacion efectivo para asegurarse de que los indicadores

se utilicen para mejorar continuamente el proceso de compra.

Plan de implementacion
Para llevar a cabo esta propuesta se realiza un paso a paso en etapas que dan a conocer que
actividad se realiza, quienes son los responsables y que recursos son necesarios. A continuacion,

la tabla # muestra a detalle el plan de implantacién.
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Etapa Actividad Responsable Tiempo Recursos
estimado
L Gerente Supply Chain 1semanas 1 computador
Definir objetivos y . PPy P
Practicante Base de datos
I metas claras para los .
- Gerente Supply Chain
indicadores .
Practicante
- Gerente Supply Chain 2 hora 1 computador
Identificar los . PPy P
. Practicante Base de datos
I indicadores .
Gerente Supply Chain
relevantes .
Practicante
Definir la Proveedores: Sumatec y 1 semana 1 computador
i metodologia de Tecnoindustriales Zona Norte Proveedores
medicién Practicante Practicante
Establecer Practicante 2 horas
v -
responsabilidades
. Gerente Supply Chain 1 hora 1 computador
Establecer un sistema . PPy P .
\ . ., Practicante Gerente Supply Chain
de retroalimentacion .
Practicante
L Gerente 40 minutos 1 computador
Capacitacion )
VI encargado de compras Gerente Supply Chain
personal ,
Encargado de almacén Encargado de compras
Sequimiento Encargado de compras 3 meses 1 computador
VIl g y Practicante Encargado de compras

control

6.4.1. Implementacion de la propuesta

practicante

6.4.1.1. Etapa 1. Definir los objetivos y metas claras para los indicadores

Es importante que en la definicion de los objetivos y metas se tenga en cuenta el enfoque

SMART (especificos, medibles, alcanzables, relevantes y con un tiempo definido) para asegurar

que sean efectivos y se puedan evaluar correctamente. Ademas, se debe asegurar la disponibilidad

de los datos necesarios y la participacion de todo el equipo para garantizar el éxito de la

implementacion.
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6.4.1.2. Etapa 2. Identificar los indicadores relevantes

Se proponen algunos indicadores que podrian ser Gtiles para cumplir con los objetivos

establecidos por esta propuesta, se identifican los indicadores que permiten medir el desempefio

del proceso de compra de herramientas indirectas y servicios, el desempefio de los proveedores y

evaluar las 6rdenes de compra.

indice de cumplimiento de 6rdenes de compra: Este indicador mide la cantidad
de érdenes de compra que se han completado satisfactoriamente en relacion con la
cantidad total de drdenes emitidas. Esto puede ayudar a analizar el desempefio de
los proveedores y a identificar oportunidades de mejora.

Indice de tiempos de entrega: Este indicador mide el tiempo que tardan los
proveedores en entregar las herramientas o servicios solicitados en relacion con el
tiempo acordado en la orden de compra. Esto ayuda a identificar proveedores que
cumplen con los tiempos de entregay a establecer criterios claros para la evaluacion
de proveedores.

indice de devoluciones: Este indicador mide la cantidad de herramientas que se
han devuelto en relacién con la cantidad total de herramientas o servicios
entregados. Esto puede ayudar a identificar proveedores que ofrecen productos y
servicios que no cumplen con los criterios de calidad o que no se ajustan a las
necesidades de la empresa, y a identificar si estan bien realizadas las érdenes de
compras.

indice de eficiencia en el proceso de compras: Este indicador mide la eficiencia

del proceso de compras en términos de tiempo y recursos utilizados para completar
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una orden de compra. Esto puede ayudar a identificar oportunidades de mejora en
el proceso de compras y a optimizar el uso de recursos.

e Indice de base de datos de proveedores actualizada: Este indicador mide la
actualizacion de la base de datos de proveedores, en términos de informacion
actualizada y completa de los proveedores. Esto puede ayudar a asegurar que se

tenga una lista actualizada y completa de proveedores para el proceso de compras.

6.4.1.3. Etapa 3. Definir la metodologia de medicion

Se define la metodologia de medicion para cada uno de los indicadores de la etapa anterior,

incluyendo las unidades de medida, las frecuencias de medicién y los calculos necesarios.
e Indice de cumplimiento de 6rdenes de compra:

Unidades de medida: El indice de cumplimiento de érdenes de compra se mide en
porcentaje (%).
Frecuencia de medicion: El indice de cumplimiento de 6rdenes de compra se mide de

manera trimestral, para mantener un control de desempefio de los proveedores.

Recopilar los datos: Para calcular el indice de cumplimiento de érdenes de compra, se

necesita recopilar los siguientes datos para el periodo de medicion seleccionado:

- El nimero total de érdenes de compra emitidas.
- El nimero de érdenes de compra completadas satisfactoriamente.

- El nimero de érdenes de compra incompletas o con faltantes.
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Calcular el indice de cumplimiento de 6rdenes de compra: Una vez recopilados los datos
necesarios, el indice de cumplimiento de 6rdenes de compra se calcula utilizando la siguiente

formula:

indice de cumplimiento de 6rdenes de compra = (NGmero de 6rdenes de compra completadas

satisfactoriamente / Numero total de érdenes de compra emitidas) x 100

Interpretar los resultados: El indice de cumplimiento de érdenes de compra se expresa en
porcentaje (%). Un valor alto entre 99% y 75% indica que la mayoria de las 6rdenes de compra se
completaron satisfactoriamente, un valor entre 74,9% y 45% indica un desempefio aceptable del
proceso, mientras que un valor por debajo del 45% indica que hubo problemas en la gestion de las
6rdenes de compra de ese periodo. Con los resultados se pueden establecer objetivos de mejora
para aumentar el indice de cumplimiento de 6rdenes de compra y monitorear la evolucién del

indicador en el tiempo.
e Indice de tiempos de entrega:
Unidades de medida: El indice de tiempos de entrega se mide en porcentaje (%).

Determinar la frecuencia de medicion: El indice de tiempos de entrega se mide de manera

trimestral y se hace también una revision general anual.

Recopilar los datos: Para calcular el indice de tiempos de entrega, se necesita recopilar los

siguientes datos para el periodo de medicion seleccionado:

- El nimero total de pedidos emitidos.
- El nimero de pedidos entregados dentro del plazo acordado.

- El nimero de pedidos entregados fuera del plazo acordado.
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Calcular el indice de tiempos de entrega: Una vez recopilados los datos necesarios, el

indice de tiempos de entrega se calcula utilizando la siguiente formula:

indice de tiempos de entrega = (NUmero de pedidos entregados dentro del plazo acordado

/ NUmero total de pedidos emitidos) x 100

Interpretar los resultados: El indice de tiempos de entrega se expresa en porcentaje (%).
Un valor alto entre 99% y 75% indica que la mayoria de los pedidos se entregaron dentro del plazo
acordado, un valor entre 74,9% y 45% indican un estado aceptable del tiempo de entrega, mientras
que un valor por debajo de 45% indica que hubo problemas en la gestion de los tiempos de entrega
y se debe hacer un diagndéstico de responsabilidad. Ademas, se pueden establecer objetivos de
mejora para aumentar el indice de tiempos de entrega y monitorear la evolucion del indicador en

el tiempo
e indice de devoluciones:

Definir las unidades de medida: El indice de devoluciones en érdenes de compra se mide
en porcentaje (%), que representa la proporcion de productos devueltos en relacion con los

productos comprados.

Determinar la frecuencia de medicién: El indice de devoluciones en 6rdenes de compra

se mide de manera trimestral.

Definir los criterios de devolucion: Para medir el indice de devoluciones en ordenes de

compra, es necesario definir los criterios de devolucion que se van a evaluar. Estos criterios pueden
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variar segun el tipo de herramienta indirecta, pero algunos ejemplos comunes son la calidad, el

tamano, la marca y la cantidad.

Recopilar los datos: Para calcular el indice de devoluciones en 6rdenes de compra, se

necesita recopilar los siguientes datos para el periodo de medicidn seleccionado:

- El nimero total de productos comprados.
- El nimero de productos devueltos.
- El motivo de las devoluciones (puede ser util para identificar patrones y

oportunidades de mejora).

Calcular el indice de devoluciones: Una vez recopilados los datos necesarios, el indice de

devoluciones en drdenes de compra se calcula utilizando la siguiente férmula:

indice de devoluciones en 6rdenes de compra = (NGmero de productos devueltos / Nimero total

de productos comprados) x 100

Interpretar los resultados: El indice de devoluciones en érdenes de compra se expresa en
porcentaje (%). Un valor alto entre 99% y 50% indica que hay un problema con la calidad o el
suministro de los productos comprados o con la orden de compra, mientras que un valor por debajo
de 50% indica que los productos cumplen con los criterios definidos. A fin de control los
sobrecostos de esas devoluciones y los tiempos adicionales, asi como, establecer objetivos de

mejora para reducir el indice de devoluciones y monitorear la evolucion del indicador en el tiempo.

e Indice de eficiencia en el proceso de compra:
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Definir las unidades de medida: El indice de eficiencia en el proceso de compras se puede
medir en términos de tiempo o de costo. Si se mide en tiempo, la unidad de medida es el tiempo

(dias). Si se mide en costo, la unidad de medida es el dinero (pesos colombianos COP).

Determinar la frecuencia de medicion: El indice de eficiencia en el proceso de compras

se mide de manera anual.

Definir los criterios de eficiencia: Para medir el indice de eficiencia en el proceso de
compras, se definen los criterios de eficiencia que se van a evaluar: la velocidad de respuesta de
los proveedores, la eficiencia en la gestion de las 6rdenes de compra, la calidad de los productos y

la reduccién de costos.

Recopilar los datos: Para calcular el indice de eficiencia en el proceso de compras, se

necesita recopilar los siguientes datos para el periodo de medicion seleccionado:

- El nimero total de 6rdenes de compra realizadas.
- El tiempo o el costo total de las 6rdenes de compra realizadas.

- Los criterios de eficiencia definidos.

Calcular el indice de eficiencia: Una vez recopilados los datos necesarios, el indice de
eficiencia en el proceso de compras se puede calcular de 2 maneras, segun la unidad de medida
seleccionada y los criterios de eficiencia definidos. A continuacion, se presentan las posibles

formulas:
Formula 1

Indice de eficiencia en el proceso de compras (medido en tiempo) = (Tiempo total de las 6rdenes

de compra / Namero total de érdenes de compra)
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Formula 2

indice de eficiencia en el proceso de compras (medido en costo) = (Costo total de las 6rdenes de

compra / Namero total de 6rdenes de compra)

Interpretar los resultados: El indice de eficiencia en el proceso de compras se expresa en
tiempo o en costo. Un valor bajo indica que hay un problema en el proceso de compras que esta
afectando la eficiencia de la empresa, mientras que un valor alto indica que el proceso de compras
esta funcionando bien. Se pueden establecer objetivos de mejora para aumentar la eficiencia y

monitorear la evolucion del indicador en el tiempo.
e Indice de base de datos de proveedores actualizada

Definir las unidades de medida: El indice de base de datos de proveedores actualizada se

mide en porcentaje %.

Determinar la frecuencia de medicion: El indice de base de datos de proveedores

actualizada se mide de manera semestral.

Definir los criterios de actualizacién: Para medir el indice de base de datos de proveedores
actualizada, es necesario definir los criterios de actualizacién que se van a evaluar. Estos criterios
son: la actualizaciéon de la informacion de contacto, la inclusion de nuevos proveedores, la

eliminacion de proveedores no vigentes.

Recopilar los datos: Para calcular el indice de base de datos de proveedores actualizada,

se necesita recopilar los siguientes datos para el semestre como periodo de medicion definido:

- El nimero total de proveedores registrados en la base de datos de proveedores.

- El nimero de proveedores cuyos datos se han actualizado segun los criterios definidos.
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Calcular el indice de base de datos de proveedores actualizada: Una vez recopilados los
datos necesarios, el indice de base de datos de proveedores actualizada se puede calcular de la

siguiente manera:

indice de base de datos de proveedores actualizada = (Nimero de proveedores cuyos datos se

han actualizado / NUumero total de proveedores registrados) x 100

Interpretar los resultados: El indice de base de datos de proveedores actualizada se
expresa en porcentaje. Un valor alto indica que la base de datos de proveedores esta actualizada y
es confiable, mientras que un valor bajo indica que la base de datos de proveedores necesita ser
actualizada. Se pueden establecer objetivos de mejora para aumentar el indice de base de datos de

proveedores actualizada y monitorear la evolucion del indicador en el tiempo.

La creacion de indicadores de gestion para el proceso de compras es importante para la
empresa Filtros Partmo S.A.S ya que permite monitorear el desempefio del proceso de compra y
detectar oportunidades de mejora. Al medir indicadores como el indice de cumplimiento de
ordenes de compra, el indice de tiempos de entrega y el indice de devoluciones, la empresa puede
evaluar su desempefio y establecer objetivos de mejora. Esto es esencial para una empresa que
enfrenta problemas con la gestion del proceso de compra, ya que ayuda a mejorar la eficiencia y

eficacia de la empresa.

6.4.1.4. Etapa 4. Establecer responsabilidades

Definir las responsabilidades de cada uno de los miembros del equipo encargado de la
implementacion de los indicadores, incluyendo la recoleccion de datos, el analisis de datos y la

comunicacion de los resultados.
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6.4.1.5. Etapa 5. Establecer un sistema de retroalimentacion

Establecer un sistema de retroalimentacion para asegurarse de que los indicadores estén
cumpliendo con su propo6sito y hacer ajustes en caso de ser necesario. Es una etapa esencial para
garantizar que los indicadores sean efectivos y se utilicen para mejorar continuamente el proceso
de compras. A continuacion, se presenta el disefio de un sistema de retroalimentacion para los

indicadores:

Recopilacién de datos: Se deben recopilar datos regularmente para cada indicador,
utilizando los procedimientos establecidos. Es importante asegurarse de que los datos sean precisos

y confiables.

Andlisis de datos: Después de recopilar los datos, el encargado de los indicadores debe
analizarlos para identificar tendencias y patrones. Esto puede incluir el uso de gréaficos y tablas

para visualizar los datos.

Evaluacion de resultados: Los resultados de los indicadores deben evaluarse para
determinar si se han cumplido los objetivos establecidos. Si los resultados son positivos, el
encargado debe identificar las mejores précticas que llevaron al éxito. Si los resultados son

negativos, se deben identificar las causas.

Identificacion de oportunidades de mejora: Con base en la evaluacion de resultados, el
encargado debe identificar oportunidades de mejora y definir acciones especificas para abordar las

areas gque necesitan mejorar.

Implementacién de acciones de mejora: Después de identificar las oportunidades de

mejora, se deben implementar las acciones especificas para abordar las mejoras.
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Monitoreo continuo: Después de implementar las acciones de mejora, la gerencia debe
monitorear continuamente los indicadores para evaluar su efectividad y determinar si se han

logrado mejoras.

Comunicacion de resultados: El encargado debe comunicar los resultados de los
indicadores y las acciones de mejora implementadas a la gerencia incluyendo la creacion de

informes periddicos y presentaciones a las directivas de la empresa Filtros Partmo S.A.S.

Al disefiar un sistema de retroalimentacion para los indicadores, es importante asegurarse
de que el proceso sea transparente y se comunique claramente con la gerencia. Esto ayudaré a
garantizar que el proceso sea efectivo y se utilice para mejorar continuamente el proceso de

compras.

6.4.2. Resultados de la propuesta

Criterios de éxito

Los indicadores fueron presentados a gerencia y aprobados para que dentro de los tiempos
de frecuencia se ejecuten e inicien los procesos de medicion, evaluacion y mejora de la gestion del
proceso de compra. A partir de los resultados obtenidos en las primeras evaluaciones de los 3
primeros indicadores, que tienen una frecuencia trimestral, se obtuvo la siguiente informacion que
refleja la importancia de mantener un control por medio de indicadores, cuando se de la segunda
evaluacion la empresa tendra la oportunidad de comparar e iniciar un plan de mejora o de

sostenibilidad de los indicadores.
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Cumplimiento de las érdenes de compra:

Al final del periodo de la practica empresarial, se evaluo el grado de cumplimiento de las
6rdenes de compra emitidas en los meses de octubre, noviembre y diciembre. Para esto, se
recopilaron datos suministrados por el &rea de cadena de suministro sobre el namero de 6rdenes
de compra emitidas, aquellas completadas satisfactoriamente y las que presentaron algun tipo de
faltante o estdn incompletas. De acuerdo con los datos obtenidos, se afirmd que el indice de

cumplimiento de las 6rdenes de compra se encuentra dentro de un rango del 99% al 75%.

Indice de cumplimiento de 6rdenes de compra

_ 430 ordenes de compra completadas satisfactoriamente

x 100

480 ordenes de compra emitidas

=89.58 %

El89.58% de las 6rdenes de compra se completan satisfactoriamente, demostrando un buen
desempefio en este aspecto. Evaluar este indicador permite identificar oportunidades de mejora en
el proceso de compra y generacion de érdenes de compra. Es importante mantener o mejorar este
indicador en el tiempo, implementando las mejoras necesarias para asi mantener un buen

desempefio del proceso de compra.
indice de tiempos de entrega:

Este indicador converge con el indicador anterior, ya que hace referencia también a las
ordenes de compra, aunque, este mide si el tiempo de entrega por parte del proveedor se cumple
como lo promete. Para esto, se recopilaron datos suministrados por el area de cadena de suministro
sobre el nimero de érdenes de compra emitidas, el numero de pedidos entregados dentro del plazo

acordado y los pedidos fuera del plazo acordado.
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La informacion necesaria para este indicador implica mantener un control de tiempo desde
la salida de la orden de compra hasta el ingreso del pedido a la empresa, debido a que la empresa
esta en un proceso de adaptacion a nuevas herramientas de inventario y control de compras no se
tienen valores exactos, sin embargo, el disefio del indicador fue aprobado y visto necesario para

evaluar a los proveedores.

Para efectos de los criterios de éxito se dio valor al indicador con datos manifestados por

el auxiliar de almacén

Indice de tiempo de entrega

_ 350 pedidos entregados dentro del plazo acordado

x 100

480 ordenes de compra emitidas

=7291%
A partir de la formula se obtiene que indice se encuentra dentro del rango de 74,9% y 45%.

Se descubre un porcentaje aceptable, por lo cual los tiempos de entrega de los proveedores
no sé cumplen como lo aseguran, esto indica que existen otros problemas asociados a el proceso
de compra de herramientas indirectas, ya que el retraso de los insumos genera nuevas ordenes de
compra del producto retrasado. Se ve como un criterio de éxito, ya que, el indicador funciona para
identificar y evaluar tanto a los proveedores como al proceso y da oportunidad para abordar las
causas que generan esas fallas. Los indicadores estdn ayudando a monitorear y mejorar el

desempefio de los proveedores, lo que se traduce en una mejora general en el proceso de compra.
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Satisfaccion del cliente interno: Los indicadores ayudan a mejorar la calidad y la
eficiencia del proceso de compra, teniendo un impacto positivo en la satisfaccion del cliente
interno (los departamentos que solicitan las herramientas indirectas y servicios) de acuerdo con lo
manifestado por las areas. Una mayor satisfaccion del cliente interno se traduce en una mayor
eficiencia en el uso de los recursos y en una mayor satisfaccion general de los empleados de Filtros

Partmo S.A.S.
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7. Conclusiones
En conclusion, la implementacion de un plan de mejoramiento en los procesos de compra de
herramientas y servicios en la empresa Filtros Partmo S.A.S resulté en mejoras significativas en
la gestion de compras de herramientas y servicios, y en la eficiencia y eficacia de la cadena de

suministro.

En cuanto al objetivo especifico 1, se realizo un andlisis diagndstico que permitié visualizar la
situacion actual de los procesos involucrados en la gestion de compras de herramientas y servicios
en la empresa Filtros Partmo S.A.S. Este andlisis incluyd la identificacion de las areas y
dependencias de la empresa, los principales recursos tecnoldgicos utilizados y la revision de
documentos administrativos. Los resultados de este diagnostico proporcionaron una visién clara

de los puntos débiles y las areas de mejora necesarias en los procesos de compras de la empresa.

En cuanto al objetivo especifico 2, se formul6 un plan de mejoramiento para los procesos de
gestion de compras de herramientas y servicios a partir de los resultados obtenidos en el
diagnostico. Se formularon siete propuestas que fueron presentadas y evaluadas frente a la
gerencia, de las cuales se seleccionaron cuatro propuestas para implementar. Estas incluyeron el
disefio de una guia en ACCESS, la gestion de relaciones estratégicas con proveedores (ganar-
ganar), el fortalecimiento de la cadena de suministro a través de la colaboracion de las areas de

compras y almacén y la implementacion de indicadores para el proceso de compras.

En cuanto al objetivo especifico 3, se implementaron las propuestas de mejora aprobadas por los
directivos de la empresa Filtros Partmo S.A.S para los procesos involucrados en la gestion de

compras de herramientas indirectas y servicios. La aceptacion del catdlogo de herramientas
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indirectas y servicios de parte de los involucrados en el proceso de compra y la reduccién de los
tiempos, asi como precision en las requisiciones y 6rdenes de compras demuestra la importancia
de tener una guia facil de usar e igual para todas las areas involucradas, puesto que se habla el

mismo idioma.

En cuanto al objetivo especifico 4, se disefio e implementd un sistema de indicadores que
permitieron el seguimiento y medicion de la eficacia de las propuestas de mejoras implementadas.
La creacion de indicadores es crucial para el mejoramiento de un proceso, ya que es la forma de
controlar, evaluar e identificar mejoras. Filtros Partmo S.A.S ahora tiene indicadores que se
enfocan en el proceso de compra y son sencillos de interpretar, manteniendo una frecuencia de

medicion que permite el constante mejoramiento continuo.

En conclusion, la implementacion de un plan de mejoramiento en los procesos de compra de
herramientas y servicios en la empresa Filtros Partmo S.A.S ha resultado en mejoras significativas
en la eficiencia y eficacia de la cadena de suministro. Esto fue posible gracias a la realizacién de
un analisis diagnostico exhaustivo, la formulacion de un plan de mejoramiento detallado, la

implementacion de las propuestas de mejora seleccionadas y el disefio.

La aceptacion del catalogo de herramientas indirectas y servicios de parte de los involucrados en
el proceso de compra y la reduccion de los tiempos, asi como precision en las requisiciones y
ordenes de compras demuestra la importancia de tener una guia facil de usar e igual para todas las
areas involucradas, puesto que se habla el mismo idioma. La macro en access brinda una amplia

manejabilidad y se moldea a las necesidades, cumple con los objetivos propuestos.
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La implementacion de una politica estratégica de alianzas con proveedores de herramientas
indirectas y de servicios permitié a la empresa Filtros Partmo S.A.S mejorar la gestion de la cadena
de suministro. A traves de una rigurosa seleccion de proveedores y un seguimiento constante de
su desempefio y calidad de servicio. La adopcion de esta estrategia ganar-ganar permitird a la
empresa mantener relaciones duraderas con aquellos proveedores que acepten lo demandado por
la politica a cambio de la estabilidad y contratacion a largo plazo. La implementacién de esta
estrategia contribuyo significativamente al mejoramiento de la competitividad y rentabilidad de la

empresa.

La implementacion de una politica de alianzas con proveedores de herramientas indirectas y de
servicios ha demostrado ser efectiva como se demuestra en la prueba piloto, la reduccion de costos
y la optimizacion de los procesos de compra fue exitosa. Por ejemplo, se tuvo una disminucion del
20% en la emision de 6rdenes de compra, lo que se traduce en un ahorro significativo de tiempo y
recursos. Ademas, a largo plazo, esta estrategia puede generar ahorros adicionales en los costos de
las 6rdenes de compra. En consecuencia, se puede afirmar que la implementacion de una politica
de alianzas con proveedores seria clave para mejorar la eficiencia de la empresa y aumentar la

rentabilidad.

La capacitacién es una herramienta fundamental para el crecimiento y mejora continua de
cualquier empresa. En el caso de Filtros Partmo SAS, permitio no solo mejorar el conocimiento y
habilidades de los empleados en temas especificos, como el proceso de compra o las érdenes de
compra, sino que también contribuyé a mejorar el ambiente laboral y la satisfaccion de los
trabajadores en su desempefio diario. Esto se traduce en una mayor eficiencia y eficacia en los

procesos, lo que tiene un impacto positivo en la rentabilidad de la empresa a largo plazo. En
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conclusion, la capacitacion adecuada y continua es una inversion valiosa para la organizacion y

puede ser una herramienta clave para el éxito y crecimiento sostenible.

La creacion de indicadores es crucial para el mejoramiento de un proceso, ya que, es la forma de
controlar, evaluar e identificar mejoras, Filtros Partmo S.A.S ahora tiene indicadores que se
enfocan en el proceso de compra y son sencillos de interpretar, manteniendo una frecuencia de

medicidn que permite el constante mejoramiento continuo.

En conclusion, hay que reconocer que la resistencia al cambio es un fenémeno comun en las
organizaciones y que su superacion puede ser un proceso complejo y desafiante. Sin embargo, es
importante que la empresa adopte un enfoque innovador para abordar el cambio y que se
conviertan en habitos, involucrando a los empleados y proporcionando una capacitacion adecuada
para ayudarles a adaptarse a lo nuevos. De esta manera, la empresa puede crear una cultura de
innovacion y mejora continua que le permita mantenerse competitiva en un entorno empresarial

en constante evolucion.
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Recomendaciones
La empresa debe mantenerse actualizada en cuanto a herramientas tecnologicas y metodologias
innovadoras, con el fin de mejorar y optimizar sus procesos. En este sentido, se recomienda la
capacitacion constante de los empleados en el uso de nuevas herramientas, habilidades y

conocimientos.

Se recomienda crear otros indicadores relevantes y medibles para evaluar el éxito de la cadena de
suministro. También realizar seguimiento continuo de los indicadores propuestos por el proyecto
para detectar oportunamente posibles errores o desviaciones del proceso de compra, lo que
permitird implementar estrategias de mejora oportunas y efectivas. Ademas, el monitoreo
constante de los indicadores ayudara a la empresa a mantenerse en el camino correcto hacia la
consecucion de sus objetivos y metas. En resumen, la evaluacién y seguimiento constante de los
indicadores son claves para el éxito continuo del proyecto y la mejora continua de los procesos de

la empresa.

Se recomienda que el personal encargado del area de compras y almacenamiento realice una
actualizacion constante del catdlogo en Access para asegurar la precision de la informacion. Esto
permitird una gestion mas eficiente y efectiva de las compras y el almacenamiento de productos y
materiales. Ademas, se sugiere que se realice una capacitacion regular del personal en el uso y
manejo del sistema para aprovechar al maximo sus funcionalidades y mejorar la productividad en

general.

Se recomienda ampliar el alcance de la macro Access, ya que, esta herramienta permite el manejo

de grandes cantidades de informacién y puede mejorar el flujo de informacion entre areas.
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