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Resumen

El aprovisionamiento es parte fundamental de la cadena de suministro que permite una
Optima adquisicion de bienes y servicios. Siendo de relevancia para la micro, pequefia y
mediana empresa. Puesto que, en su mayoria carecen de conocimiento necesario para su
desarrollo a través de un manejo perfecto y sistematizado del aprovisionamiento. Por otro lado,
la presente investigacion tiene como objetivo principal analizar la gestion de aprovisionamiento
de la empresa Tropical Farm S.A.C. Realizando una evaluacion en una organizaciéon que
pertenece al rubro agroindustrial. Siendo este un tipo de estudio aplicado con enfoque
cualitativo. De manera que, se realiz6 entrevistas tipo semiestructurada. Asimismo, se identificd
a las personas iddneas para la recoleccion de la informacién. Del mismo modo, se registrd
algunos procesos que él Tesista logré rescatar de las entrevistas. Posteriormente basandose en
ello realizé el procesamiento de la informacion mediante el uso de herramientas como
flujogramas, software Nvivo para la codificacion de la informacion, hojas de Word y hojas de
Excel. Describiendo el sistema de aprovisionamiento (proveedores, compras y almaceén) de la
empresa Tropical Farm S.A.C. Finalmente, se identifico que la empresa opera bajo un enfoque
de cadena productiva debido las deficiencias que existe en la misma, en base a dichas falencias
se realiz6 propuestas de mejora para el sistema de aprovisionamiento de la empresa Tropical
Farm S.A.C. Las cuales conllevaran a una cadena productiva cooperativa, donde todos los

actores del aprovisionamiento estén integrados.

Palabras Claves: Aprovisionamiento, compras, proveedores, almacén.

Clasificaciones JEL: M00, M1, M11



Abstract

The provisioning a fundamental part of the supply chain that allows an optimal acquisition
of goods and services, being of relevance for micro small and medium company because in its
majority fall short of necessary knowledge for its development through perfect handling and
systematized of the provisioning. On the other hand, the main objective of this research is to
analyze the provisioning of the company Tropical Farm S.A.C., performing an evaluation in an
organization that belongs to the industrial sector, this being a type of study applied with a
qualitative approach. In this way, semistructured interviews were conducted, as well as the
identification of the best people to collect the information. In the same way, it registered some
processes that thesis student was able to rescue from the interviews. Subsequently, and in the
same sense, the information was processed through the use of tools such as flow diagram, Nvivo
software for encoding information and word and Excel. Describing the provisioning system
(suppliers, purchases and warehouse) of the Tropical Farm S.A.C. company. Finally, it was
identified that the company operates under a productive chain approach due to the shortcomings
that exist in it, based on these shortcomings proposals for improvement were made for the
provisioning system of the Tropical Farm S.A.C. company. Which will lead to a cooperative

productive chain, where all provisioning actors are integrated.

Keywords: Provisioning, purchases, suppliers, warehouse

JEL clasifications: M00, M1, M11
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l. Introduccion

Los altos costos logisticos afectan las exportaciones peruanas. Incluso en algunos
rubros particularmente en el caso de alimentos, el costo logistico excede al 40% del valor
de produccion, Silva (2016), en muchos casos se debe a la falta de infraestructura para la
movilizacion de productos o insumos. Por otra parte, diversos estudios latinoamericanos
revelan que las Pymes, se caracterizan por su elevada tasa de fracaso empresarial, debido a
la mala gestidn que realizan de sus Stakeholders. Asimismo, se le afiade que en su mayoria
dichas empresas son familiares y muchas veces el gerente no cuenta con el conocimiento
suficiente para la administracion correcta de la organizacién. Finalmente, a este problema

se le suma la escasez de profesionales capacitados en el tema.

En el tema de aprovisionamiento, la externalizacién de la fabricacion y la
globalizacion, se han convertido en précticas habituales en el actual contexto econdmico
global. Asimismo, el ahorro de costos ya no supone una ventaja competitiva diferencial,

sino se ha transformado en parte vital del negocio Solé (2009).

Dicho contexto conlleva a las empresas privadas de distintos paises del mundo se
encuentren en constantes mejoras y comparaciones en temas referentes al
aprovisionamiento. Enfocandose principalmente en la agilidad y flexibilidad en cuanto a
tramites y procesos. Del mismo modo, hoy en dia la mayoria de entidades tanto publicas
como privadas estan altamente interesadas en asuntos ambientales es por ello que muchas
organizaciones se centran en la innovacion ya sea en sus procesos o insumos, y optimizando
los mismos. Por consiguiente, conllevan a una reduccion significativa de contaminacion al
medio ambiente y de esta manera generar una ventaja competitiva en relacion con sus

competidores.

En lo que concierne a la empresa Tropical Farm S.A.C., se presenta inconvenientes
en el tema de aprovisionamiento (proveedores, compras, almacén). En cuanto a
proveedores, se registra retrasos en la llegada de los insumos y materiales, en otras
ocasiones productos que llegan en mal estado o productos que no llegan en el tiempo
establecido. De igual forma, la jefatura de logistica maneja un margen de error de un 5%
con la jefatura de produccién, viéndose reflejado en las compras erroneas que se realiza.
Por Gltimo, los almacenes de materiales y agroquimicos de la empresa no presentan una

infraestructura adecuada para la seguridad y conservacion de las adquisiciones.



Analizando dicha situacion surge como problema principal ;De qué manera se
desarrolla el aprovisionamiento en la empresa Tropical Farm S.A.C.? Especificamente,
contempla como justificacion, que el Perd no cuenta con un buen desempefio logistico, en
muchos casos por la falta de mano de obra calificada. Asimismo, en lo que respecta al tema
de aprovisionamiento, si se gestiona de una manera correcta generaria una serie de
optimizaciones tanto de recursos tangibles como intangibles. En consecuencia, se tomara
en consideracion la realidad con la que viene operando la empresa Tropical Farm S.A.C.,
para su posterior andlisis. Por consiguiente, se realizaran propuestas para la mejora de sus
procesos logisticos especificamente en lo que respecta al tema de aprovisionamiento, que
finalmente permitira que la empresa mejore su desempefio y rentabilidad. Por lo tanto, se
plantea como objetivo analizar la gestion del sistema de aprovisionamiento en la empresa
Tropical Farm S.A.C., del cual se deriva como objetivos especificos, comprender la gestion
de compras y su relacion con los proveedores - comprender la gestion de compras en
relacion a las necesidades de la empresa - comprender la gestion de compras en relacion a

la logistica interna.

Como principales resultados se obtiene que la empresa opera bajo la nominacion de
cadena productiva. No obstante, tienen como soporte a un sistema llamado NISIRA. Que
permite optimizar y gestionar mejor sus procesos, como también cuenta con instalaciones
propias: almacenes, planta procesadora entre otros espacios fisicos necesarios para su
funcionamiento. Asimismo, se identifico el alto poder de negociacidn con sus proveedores
al momento de realizar las compras. De igual manera, los procesos que realizan tanto para

el aprovisionamiento de un bien como el proceso de liquidacion de las facturas de compra.

Sin embargo, se logra presenciar las falencias, sobre todo en los pedidos, que muchas
veces no rednen las caractericelas necesarias solicitadas. Del mismo modo, se identifica el
retraso en la cancelacion de las facturas y una comunicacion poco asertiva entre la jefatura
de logistica, operaciones y almacén. Por ultimo, una deficiente infraestructura en los

almacenes de materiales y agroquimicos.

Finalmente, la estructura de la presente investigacion se desarrolla en los siguientes
capitulos:

Capitulo I, introduccion a la investigacion.
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Capitulo Il, se presenta bases tedricas, antecedentes, cabe recalcar que dicha informacion
histérica y de diversas fuentes permite el analisis de la gestion del sistema de
aprovisionamiento.

Capitulo 111, se detalla el tipo, disefio, nivel y alcance de la investigacion. Ademas, de los
criterios de seleccion para la entrevista, entre otros puntos que permiten dar a conocer el
planeamiento, desarrollo y analisis del presente estudio.

Capitulo 1V, después del analisis en el objeto de estudio, se presentan los resultados que
definen el cumplimiento del objetivo general y especificos. Ademas, de la discusion las
teorias detalladas en el capitulo Il y la comparacion con otros estudios semejantes
realizados en diferentes fechas y lugares.

Capitulo V, se describen las propuestas, la cual tiene como fin mejorar el método de trabajo
de la organizacion.

Capitulo VI, se otorga las conclusiones de la investigacion

Capitulo VII, se detallan recomendaciones para ser tomadas en cuenta por la organizacion
estudiada, para un mejor desarrollo de sus actividades en lo que concierne al tema de
aprovisionamiento.

Capitulo VIII, se muestra lista de referencias, de los diferentes autores, estudios, revistas,
entre otras fuentes necesarias para la investigacion.

Capitulo IX, en los anexos, se encuentra los diferentes graficos del software Nvivo, hojas
de Excel, flujo gramas del sistema de aprovisionamiento, entre otros aspectos relevantes y

claves para el desarrollo de la investigacion.
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1. Marco teorico
2.1. Antecedentes

Referente a las compras Ruiz, Ablanedo, y Ayala, (2012), fijaron como objetivo
“minimizar el costo total tomando en cuenta los costos de compras por unidades entregadas
bajo un patron regular”. Finalmente, el estudio concluy6 que el modelo matematico propuesto
es sensible a los valores de los pardmetros que definen las caracteristicas de los proveedores.
El modelo desarrollado constituye una aportacion valiosa para la realidad industrial que se vive
en paises latinoamericanos. Por ultimo, mencionan que dicho modelo facilmente puede ser

implementado en cualquier organizacion.

Los autores hacen énfasis en la seleccion de proveedores, en vista que es un proceso
trascendental en la gestion de la cadena de suministros y en la competitividad empresarial. Esto
quiere decir que la técnica de clasificacion de los proveedores es muy significativo y esencial.
Por lo tanto, tiene consecuencias importantes en la productividad de la empresa. Del mismo
modo, toda organizacion espera que la relacion entre cliente y proveedor sea de la mejor manera
y lo mas duradero posible. De tal forma, que un futuro cercano no perjudique econémicamente

ni genere desabastecimiento al cliente o consumidor final.

Igualmente, Morelos, Fontalvo, y Vergara (2012), definieron como objetivo “exponer
un modelo que abarca los procesos en el manejo integral de proveedores de bienes y servicios
de la corporacion de investigacion y desarrollo - Cotecmar” llegando a la conclusion de que el
sistema de gestion de proveedores se presenta como una estrategia de apoyo, que permite
afianzar las relaciones de la divisién de la gestion logistica con el resto de los actores en la
corporacion. Por ende requiere datos relevantes de los proveedores, a fin de disminuir la
generacion de procesos y contribuir a la toma de decisiones, con el prop6sito de manejar una
informacion integral que dinamice y maximice los beneficios de toda la organizacion. También,
concluyen que la matriz de aprovisionamiento se desarrolla como parte de los objetivos

logisticos.

Respecto al tema de aprovisionamiento Martinez y Acevedo (2014), se planteé como
objetivo “Disefiar un plan de mejoramiento para el sistema de aprovisionamiento y el centro de
distribucion de la empresa”. Concluyendo que las propuestas a partir del diagnostico de los
procesos logisticos; permite establecer planes integrales definidos a corto, mediano y largo

plazo; lo que a su vez se traduce en eficiencia en la planeacion de recursos de inversion. Del
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mismo modo, la adquisicion de un software ayuda en la agilidad de los procesos y la

disminucion del error humano, seguido de una serie de optimizacién de medios.

El autor demostré que en la materia de aprovisionamiento, especificamente el
departamento de compras tiene una caracteristica natural de unir las relaciones entre industrias
correlacionales, descartando que solo se desarrollen esquemas de negociacién. Mas bien, se
debe desarrollar modelos de colaboracion e integracion, en el sentido que exista un serio
compromiso entre el area de compras y los distintos factores con los que se relaciona
(proveedores, produccion, entre otros). De igual manera, mencionan al tema de almaceén,
respecto al mismo se desarrollan diversas herramientas que permitan una mejor organizacion
del almacén y por ende un buen control de las existencias. Para ello proponen diferentes
estrategias como las 5S’s, manual de almacenamiento y procedimiento, sincronizacion del
sistema de informacion, entre otros aspectos. Dichas estrategias conllevan a una mejora
constante en el almacén. Por otra parte, repercute en la mejoria del sistema de
aprovisionamiento. Finalmente, realizaron una comparacion a nivel de almacén de un antes y
un después, donde se observo que las mejoras aplicadas producen un mayor desempefio. Por
otro lado, es vital contar con una buena infraestructura y a su vez estandarizar los procesos, con

la finalidad que a largo plazo no perjudique la continuidad de la empresa.

Del mismo modo, Garcia y Jaramillo (2014), teniendo como objetivo “la reduccion de
costos, disminucién en los tiempos de entregas deseables por la operacion y un 6ptimo manejo
de recursos, desarrollando mediciones adecuadas asegurando la mejora continua”, llegaron a la
conclusion de buscar soluciones de minimizacion de costos que vayan alineados con la
optimizacion y perfeccionamiento de procesos de la cadena de suministros. Finalizado su
estudio recomiendan la implementacion de un modelo colaborativo (VMI), con la intencién de
optimizar y mejorar los indicadores de gestion asociados con el abastecimiento de bienes
consumibles y repuestos para la empresa. Asimismo, involucrar a la alta direccion con el fin de
disminuir la resistencia al cambio. Por Gltimo, aconsejan establecer alianzas estratégicas entre
el cliente y proveedor, de manera que ambos aseguren un menor costo por niveles de servicio

esperado.

Los autores para desarrollar dicho trabajo se centraron primeramente en detectar las
actividades claves que realiza el negocio como proveedores criticos y no criticos e incluso
toman en cuenta algunos organismos gubernamentales competentes. Otro aspecto vital que

arrojo el estudio es la clasificacion de proveedores, manifiestan que se debe gestionar un
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correcto proceso de seleccion. Debido a que, se debe cubrir tanto las necesidades de la empresa

COmo sus expectativas.

En relacion con los insumos adquiridos, refieren que antes de ser utilizados deben pasar
por un proceso de mantenimiento (revision), para su posterior uso. Asimismo, comunican que
contar con un software de monitoreo y control es esencial ya que nos permitira obtener

informacion en el tiempo real, lo que permite una toma de decision rapida y certera.

En este caso a fin de mejorar en el tema de aprovisionamiento, por ende medir el proceso
general de abastecimiento y el tiempo de ciclo del mismo, se uso el Value Stream Map (VSM).
Detectando las posibilidades de mejora en la empresa. Ademas, plantean un diagrama de causa
efecto con el fin de determinar el problema principal y entender mejor dicho inconveniente.
Para ello se realizd una clasificacion de las adquisiciones por categorias seguido de una
distribucion de las compras por clases. Aparte de eso, se efectu6 un andlisis de compras
internacionales versus locales, con la finalidad de realizar una comparacion en cuento a costos

y la prestacion del servicio.

Complementando, Chavesta y Reyes (2015), aplicaron un modelo empresarial, que se
basa en administrar de manera efectiva las técnicas de la cadena de suministro, con la finalidad
que las compafias logren flexibilizarse, alcanzar mayores niveles de productividad y mejorar
el resultado del negocio. Llegando a la conclusién, que el modelo de éxito propuesto tiene como
objetivo que las Mypes y medianas empresas, puedan consolidarse como una mediana empresa
rentable y sostenible en el tiempo. Asimismo, los procesos se deben alinear a la mision y vision
de la organizacién. De esta forma, ayuda a las medianas empresas a ser mas competitivas,

rentables y sostenibles.

Los autores primeramente realizaron una breve descripcion general del sector textil
respecto a la gestion de la cadena de suministros. Profundizando en el tema de compras,
proveedores y gestion de inventarios. Por el hecho, que los tres conforman el sistema de
aprovisionamiento. Por otra parte, los autores incluyen dentro de la investigacion a la
identificacién de los stakeholders que se relacionan con el giro del negocio. En lo que
comprende a satakeholders, llevaron a cabo una clasificacion que involucra: poder, legitimidad,
capacidad de respuesta, entre otros aspectos relevantes. Permitiendo determinar el impacto que
genera en la gestion de aprovisionamiento. Asimismo, desarrollaron distintas estrategias y

modelos que optan las diversas empresas en el tema de aprovisionamiento con la finalidad que
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las empresas en un futuro logren ser competitivas, rentables y sobretodo sostenibles en el
tiempo. Paralelamente, es recomendable que tanto las estrategias como los modelos que se
deseen implementar, se adapten o estén relacionados con las expectativas y recursos de la
empresa. De tal manera, que lleguen a ser Utiles para la misma. Finalmente, se recomienda que
una vez realizado o implementado un modelo o sistema, se realice una autoevaluacién del
mismo para poder observar si realmente estd funcionando tal como se habia planeado. Caso
contrario se debe revisar y percibir en qué aspecto esta fallando y corregir inmediatamente el

error.

No obstante, un estudio revela que las Pymes se caracterizan por su alta tasa de fracaso,
en muchas ocasiones debido a un deficiente uso de efectivo y desempefio, obstaculizando el
resto de las operaciones de la organizacion. Por ende, no logran ser sostenibles en el tiempo,
rentables ni mucho menos competitivas. Romero, Melgarejo, y Vera (2016), realizaron un
estudio en Colombia acerca del fracaso empresarial de las pequefias y medianas empresas
(Pymes) en dicho pais. Tal estudio y la mayoria de estudios de las investigaciones relacionadas
con las Pymes se concentran en indagar sobre los factores externos que afectan el desempefio
de estas organizaciones. Tales como la disponibilidad de mecanismos de crédito, los tramites
administrativos, las relaciones con el sector gubernamental, con las instituciones financieras,
los proveedores y el entorno relacionado con el negocio. Dichas investigaciones se enfocan
principalmente en los factores en mencidn. Por el mismo hecho que las Pymes no lo consideran
significativo para su desarrollo. Asimismo, con el paso del tiempo varias de estas empresas
terminan cometiendo errores en los mencionados factores. Por consiguiente, afectan al

desempefio organizacional, conllevando una liquidacién de la organizacion.

Por otro lado, Garay (2017), se plantea como objetivo “propuesta de mejora del proceso
de aprovisionamiento de materiales, para una empresa que produce Yy distribuye muebles de
madera”, el autor luego de desarrollar el estudio llego a la conclusion, que la organizacion
deberia realizar una invitacion a proveedores de materia prima e insumos de acabado. De tal
manera, que participen en el concurso de abastecimiento de materiales. Asimismo, se identificd
las caracteristicas, recomendando los métodos de regresion lineal con factores de estacionalidad
y el método Winters. Puesto que, presentan factores que consideran en efecto las tendencias
para sus resultados. Adicionalmente, propuso técnicas de stock de seguridad, con niveles de
seguridad variable de acuerdo a la criticidad de la zona. Ademas, se manifesto el planeamiento
colaborativo, se organizaron comités y reuniones de seguimiento de manera de verificacion de

implementacion de la propuesta de mejora planteada.
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El estudio hace mucho énfasis en la relacion que debe tener el proveedor y el cliente,
debido a que representa un rol fundamental en la operatividad y calidad de los productos que
serian elaborados, seguido una posterior distribucion y venta. De acuerdo con este preambulo
el autor desarroll6 el modelo de Lasater, dicho modelo se basa en la premisa Win — Win (ganar
— ganar), donde se describe las alianzas estratégicas con los proveedores de tal manera que
ambos (proveedor — cliente) salgan beneficiados de dicha relacién. Asimismo, el modelo
incluye distintos componentes para una mejor seleccion de proveedores. Al igual que
proveedores también involucra estrechamente al tema de gestion de inventarios (almacén),
haciendo hincapié, que en la actualidad no hay una correcta gestion de inventarios. Por ende,
conlleva a la empresa a realizar costos y gastos innecesarios reflejados en el sobre stock o
rupturas de stock, viéndose reflejados directamente en las utilidades de la organizacion. A
manera de poder solucionar de cierta forma esta situacion se tiene que involucrar a los niveles

tacticos, operativos y ademas a los altos directivos. Para una toma de decisiones en conjunto.

Igualmente, menciona la importancia de las compras y por ende su impacto en la
empresa. Indicando que es necesaria la eleccion de un modelo que comprende mayor beneficio
y menor costo a su vez. Por consiguiente, se debe tomar en cuenta las cantidades dptimas del
pedido, calidad, momento, entre otros aspectos. Complementando la busqueda de la mejora
continua de todos los colaboradores de la organizacion de los distintos niveles jerarquicos,
actuando con sus habilidades y conocimientos, con la Unica finalidad de ahorrar dinero o

maximizar ganancias.

Finalmente, como antecedente complementario se tomd en consideracién la importancia
de la comunicacién interna en las organizaciones, por el hecho que desempefia un rol
fundamental en la integracion y cooperacién de los distintos recursos que gestiona la empresa.
Asimismo, va relacionada directamente con el clima organizacional, tal como lo manifiesta
Charry (2017), en su tesis describiendo como objetivo “establecer la relacion entre la gestion
de la comunicacién interna y el clima organizacional de la unidad de gestién educativa N°03
de Lima Metropolitana durante el segundo trimestre del 20167, luego del desarrollo de la tesis
llegd a la conclusion que existia una correlacion significativa entre la gestion de la

comunicacion interna y el clima organizacional.

Dicho autor da a conocer que la comunicacién esta presente en todos los procesos
sociales. De igual manera, la comunicacion contempla dos modelos muy interesantes para

integrar a las personas dentro de la organizacion que desempefian sus labores: la comunicacion
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como proceso Yy la comunicacién como un sistema estructurado. Ambos modelos son
importantes por el mismo hecho que a largo plazo genera un beneficio para la empresa, en el
sentido que conlleva a la unidad en los colaboradores, participacion e identidad y por Gltimo

mejora el clima organizacional.

No obstante, Sueiro (2015), reitera que una mala comunicacion entre los miembros de
la organizacidn es la principal causa de los inconvenientes de una empresa. El autor menciona
que el 60% de los problemas en una empresa son producto de una mala comunicacion. Sin
embargo, para mejorar dicha situacion y comunicar correctamente primero se tiene que
escuchar para aprender a transmitir nuestras ideas. Asimismo, recalco que lo principal es que
el equipo que desempefia las actividades en la empresa esté motivado. Finalmente, menciond
la importancia de la coherencia en la comunicacion interna, explicando que un lider debe
empatizar y comunicar para una correcta gestion de la organizacion y de las personas que la

componen. Enfatizando que nos es tan significativo lo que se dice, sino lo que se hace.
2.2. Bases tedrico cientificas

Antes de comenzar con el tema de aprovisionamiento en necesario conocer los términos
tanto de cadena de suministros como de logistica integral, por el mismo hecho que el tema de

aprovisionamiento forma parte de ambas terminologias.

2.2.1. Cadena de suministro

En lo que concierne a la cadena de suministro. Chopra y Meindl (2008), afirman: “una
cadena de suministro, esta formada por todas aquellas partes involucradas de manera directa o
indirecta en la satisfaccion de una solicitud de un cliente” (p.3). Es decir, la cadena de
suministro incluye proveedores, fabricantes, transportistas, almacenistas, vendedores, clientes
e incluso al consumidor final. Por otro lado, una cadena de suministro es dinamica e implica un
flujo constante de informacién, productos y fondos entre las diferentes etapas, estos flujos
ocurren con frecuencia en ambas direcciones. De igual manera, afirman que el
aprovisionamiento juega un papel crucial en una cadena de suministro por el hecho que
involucra las adquisiciones de insumos para el 6ptimo funcionamiento de la empresay si es que
estas se van a subcontratar (outsourcing) o realizar de manera interna, es decir si las actividades

de apoyo se realizan por la misma empresa.
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Del mismo modo, mencionan que la cadena de suministro describe la coordinacion de
todas las actividades de la cadena de suministro, iniciando con las materias primas y terminan
con el cliente satisfecho. Esto conlleva a decir que la cadena de suministro involucray a su vez
vincula todas las operaciones o procesos que realiza una empresa. Desde como sus proveedores
obtienen los insumos y la materia prima para la produccién hasta llegar al consumidor final. Es
por ello que la gestion de la cadena de suministro es una tarea interesante y dificil. Interesante
porque el enfoque es muy amplio y complejo y dificil porque es un proceso dindmico y no
estatico. Por esa razon la cadena debe ser lo mas simple posible y eficiente que conlleve una
reduccion de costos significativos para la empresa y por ende contribuya de manera

significativa al éxito organizacional.

No obstante, la cadena de suministro para su 6ptimo desarrollo y funcionamiento
contempla cuatro principios basicos: eficiencia, confiabilidad, flexibilidad e innovacion. Con
dichos principios se busca una cadena de suministro eficiente en cada uno de sus eslabones,
como de brindar una mejor atencion al cliente. Sin embargo, para que los principios se
desarrollen correctamente existen estrategias, tales como la racionalizacién, la sincronizacion,
la personalizacion y la innovacion. Asimismo, dichas estrategias contemplan técnicas propias
como: disefios en la red de la cadena de suministro, planificacion de la capacidad, gestion de
riesgo, gestion del cambio organizacional, seguimiento y medicién del rendimiento. La
aplicabilidad y el desarrollo que realice una organizacién de los principios, permite calificar si
una empresa esta trabajando en una cadena de productiva 0 en una cadena de valor. Chase,
Jacobs y Aquilano (2009)

Respecto a la cadena de productiva, Fundacion CODESPA (2011), indican que cadenas
productivas existen en todas partes, pero no siempre bajo un enfoque de cadena de valor.
Concretamente, las cadenas productivas suelen tener una vision poco clara y bastante general

al mercado al que se vinculan.

Por el hecho, que una cadena de valor constituye un marco de andlisis integral (desde la
provision de insumos hasta la comercializacidn) orientando a mejorar la competitividad
y equidad en las cadenas productivas. Analiza el contexto, los actores (el rol que juegan
y sus relaciones), los puntos criticos asi como las principales barreras de participacion,
acceso a servicios de apoyo y recursos por parte de personas en riesgo de exclusion.
(Fundacion CODESPA, 2011, p.15)
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Resumiendo, se puede decir que la cadena de valor es realmente una cadena de
suministro, por el mismo hecho que engloba de manera integrada cada uno de los aspectos que
debe contemplar dicha cadena. Incluso, los actores manejan informacion concreta sobre el
mercado del producto especifico sobre el que trabajan y han identificado a los clientes finales
(consumidores). Asimismo, demandan productos concretos que satisfagan realmente sus
necesidades. Por lo tanto, en una cadena de valor todos los actores responden a las
especificaciones de los clientes. Nos obstante, se recopila informacion relevante de las
necesidades de los clientes y en base a ello se realizan nuevos productos, redisefios en los
procesos y los diversos ajustes que debe sufrir la cadena de suministro para un Optimo
aprovisionamiento y abastecimiento. Mientras que la cadena productiva esta concentrada en
producir y vender, sin tener consideracion algunos aspectos del cliente. Pero sobretodo, no tiene
mucha relacion con sus proveedores. Conllevando, a no completar una cadena de suministro
sino simplemente realizar actividades por separado y que en muchos casos se ven interrupciones

por diferentes factores que afectan las relaciones de la empresa.

Tabla 1 Comparativo entre la cadena tradicional y la cadena de valor

Aspecto Cadena productiva Cadena de valor
Estructura Actores independientes Actores dependiente
organizada
Orientacion Liderado por la oferta Liderado por la demanda
Identificacion Potencial de mercado Nichos y negocios concretos
Elemento Principal Coste/precio Valor/calidad
Estrategia Productos basicos (commodities, etc.)  Productos diferenciados
Relacion entre Informal Formal
actores
Vision de la relacion  Corto plazo Largo plazo
Nivel de confianza Bajo/medio Alto
Flujo de Informacion Escasa o0 ninguna Amplia

Fuente: Fundacion CODESPA (2011), basado en Hobs, Bouma (2000)

No obstante, Ballou (2004), indica que para conocer si realmente una cadena de suministro esta
funcionando correctamente se debe comprobar a través de tres mediciones: el flujo de efectivo,
ahorros y el rendimiento sobre la inversion. Dichas terminologias relacionadas al dinero

apuntan una eficiencia en cuanto a su uso, evitando en lo posible la malversacion del mismo.

2.2.2. Logistica integral

La logistica integral es el proceso de planificacion, implementacién y control eficiente del flujo

efectivo de costos y almacenaje de materiales, inventariados en curso y productos terminados,
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asi como las informacion relacionada desde el punto de origen al punto de consumo con el fin

de atender a las necesidades del cliente. (Anaya, 2000, p.23)

De igual manera, la administracion de la logistica es aquella parte de la administracién de la
cadena de suministro que se encarga de planear, implementar y controlar el flujo efectivo y
eficiente en sentido inverso y hacia adelante, asi como la de almacenar bienes, servicios e
informacion que relacione los puntos de origen y de consumo a efectos de satisfacer las

necesidades de los clientes. (Johnson, Leenders, & Flynn, 2011, p.5)

Adicionalmente, a estos conceptos se puede subrayar que la logistica integral es
completamente coherente con el concepto financiero de rentabilidad de capital. A su vez
implica que mientras una empresa aumenta la rotacion del stock, reduce costos operacionales y
por ende genera un incremento en la velocidad de rotacion del flujo de productos y del flujo de

efectivo.

2.2.3. Aprovisionamiento

Segun, Pino, Pino, y Sanchez, (1999), el aprovisionamiento es adquirir de forma
adecuada, los productos necesarios para el desarrollo de la actividad de la empresa. Para un
correcto funcionamiento del aprovisionamiento se debe coordinar con todos los departamentos
existentes. El departamento de compras es el encargado de realizar la seleccion final de los
suministros y emitir y controlar el seguimiento de las adquisiciones realizadas. Por
consiguiente, se deberd tomar en cuenta los siguientes aspectos: calidad, plazo, precio de
entrega, la cantidad y el servicio. (p.8).

Por otro lado, Poirier (2001), menciona que la administracién de cadenas de
aprovisionamiento ha surgido como una de las herramientas mas poderosas con la que contamos
hoy en dia para el mejoramiento de los negocios. Los proveedores, fabricantes, distribuidores,
detallistas y un buen nimero de organizaciones de servicios han descubierto que deben
transformar sus operaciones tacticas o resultaran vencidos por competidores con redes de
aprovisionamiento mas innovadoras y agresivas. A lo largo de esta ultima década se ha
dedicado mucho esfuerzo a la mejora de las cadenas de aprovisionamiento. Dichas practicas
han sido descritas con nombres de asociacién, reestructuracion logistica, redisefio de procesos
0 mejoramiento de los canales de distribucién. Dichos esfuerzos llevaron a una evolucién que
comienza con los primeros intentos de reducir los costos a través de la mejora de las funciones

de compras, logistica y distribucion. Seguidamente, progresa hacia etapas avanzadas en las que
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las alianzas con los socios claves son principal. De la misma manera, que el uso extensivo de

tecnologias interactivas se convierte en los secretos que conllevan al éxito.

Igualmente, manifiestan que la cadena de aprovisionamiento es la arteria principal de
todos los ingresos. A medida que el nimero de practicantes de la logistica crece de manera casi
exponencial, las compafiias canalizan sus mejores recursos a cualquier aspecto que llamen sus
cadenas de aprovisionamiento, a veces en un desesperado intento por ganar una primacia. Por
otro lado, la administracion avanzada de cadena de aprovisionamiento es una préactica utilizada
por las compafiias lideres para mejorar un sistema total de aprovisionamiento, vinculado de
manera directa a las actuales demandas de los mercados escogidos, de modo que los ahorros
por eficiencia se acumulen y compartan a lo largo de las redes. Debido a que los inventarios se
han recortado en la cadena de aprovisionamiento, al igual que los costos de almacenamiento y
transporte. Gracias a la apoyo de la tecnologia de informacién, distribucién y proveedores

valiosos.

La administracidon avanzada de cadenas de aprovisionamiento es una préactica utilizada
por las compafiias lideres para mejorar un sistema total de aprovisionamiento, vinculado
de manera directa a las actuales demandas de los mercados escogidos, de modo que los

ahorros por eficiencias se acumulen y compartan a lo largo de las redes. (Poirier, 2001,
p.4)

Para un mejor entendimiento del sistema de aprovisionamiento, se describen ejemplos
de empresas lideres en la actualidad, en el rubro de negocio al que pertenecen. Las empresas

lideres constantemente buscan mejores alternativas para el desarrollo del aprovisionamiento.

Segun, el caso citado por Poirier (2001), explicé que los lideres estan progresando
mucho mas rapidamente que los seguidores. Tal es el caso del gigante del menudeo Wal-Mart,
ha estado trabajando por mas de dos afios con Warne-Lambert para mejorar la prevision de sus
prondsticos de ventas, colaborando por medio de una conexion de internet. Tomando en cuenta
los pronosticos de las tendencias geograficas y estacionales de los mercados. Durante las
pruebas piloto para los productos listerine, el tiempo de ciclo de los productos se redujo de 12
a 6 semanas. A medida que dichas compafiias contindan acumulando experiencias, su nivel de

conectividad y relacion le permiten reducir el ciclo desde el pedido hasta la entrega.

En consecuencia, GS1Per( (2016), informa de las buenas practicas optadas por Wal-
Mart — Lambert y otros proveedores, ha conllevado a Wal-Mart a que hoy en dia sea lider en la
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cadena de tiendas al menudeo. No obstante, Walmart dentro de sus politicas se enfoca en tener
pocos eslabones, es decir no cuenta con muchos intermediarios por el mismo hecho que compra
directamente de los productores. Implicando una mejora en su cadena de aprovisionamiento
mediante la construccion de redes de comunicacion con sus proveedores para improvisar el
flujo de materiales con poco inventario y de esta manera lograr una diferenciacion significativa

respecto a su competencia.

Otro claro ejemplo, explicado por Poirier (2001), del sistema de aprovisionamiento, se
realiza mediante alianzas estratégicas con los proveedores. Es el caso de los distribuidores de
cerveza Heineken. Particularmente esta empresa ha desarrollado un sistema de planificacion
interactivo. Es decir, genera pedidos escalonados en el tiempo, basandose en el consumo real
por remocion. Gracias a esta estrategia lograron que los tiempos de respuesta se reduzcan de
doce o diez semanas a cuatro o seis semanas. En una industria enfocada en la frescura del
producto, estos ahorros en el tiempo han ampliado una ya de por si envidiable posicion en el

mercado.

No obstante, a estos casos de éxitos para que realmente se realice un sistema correcto
de aprovisionamiento, se debe tener en cuenta y evaluar la parte interna de la empresa (areas
operacionales). De tal modo, que estas estén relacionadas intimamente sin generar barreas o
aislamientos entre las mismas, con la finalidad que el sistema de aprovisionamiento no se
obstaculice Permitiendo asi la eficiencia de la organizacion cubriendo de una mejor manera

tanto las necesidades internas como externas.

Del mismo modo, Rios (2011), recalca que el outsourcing es una herramienta de gestion
del cambio que permite una mejora en el sistema de aprovisionamiento. Esta practica se da
inicio en la era moderna. Donde muchas compafiias competitivas lo realizan como una
estrategia de negocios. El concepto de outsourcing comienza a ganar credibilidad durante la
década de los 70’s, enfocado sobre todo en las areas de informacion tecnologica. El outsourcing
es un término creado en 1980 para describir la creciente tendencia de grandes compafiias. En
1998, el outsourcing alcanz6 una cifra de negocio a nivel mundial de 100 mil millones de
dolares, esta cantidad segun este estudio se disparara hasta 282 mil millones de dolares. Sin
embargo, en el Perl hasta ese entonces habia cierta timidez por algunas empresas que
subcontrataban algunos servicios, sin atreverse a dar el gran salto de dejar en terceros la

totalidad de sus actividades de apoyo.
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A causa de ello, se han realizado diversos estudios entre diversas compafiias situada en
tres continentes. Segun un estudio realizado por Arthur Anderson (como se cité en Mata 1997),
entre doscientas grandes compafiias espafiolas, americanas y otras europeas. Arrojando como
resultado que el 93% de los ejecutivos externalizaban alguna de sus funciones, esta tendencia
se detecta tanto en pequefias como en medianas empresas. Las empresas que contratan
outsourcing cuentan con la posibilidad de tener al alcance los Gltimos avances tecnoldgicos sin
realizar elevadas inversiones, tal es el caso de Espafia que el 85% de las empresas subcontratan

alguna actividad.

2.3.3.1. Los proveedores

Tabla 2 Indicadores de los proveedores

Afo Autor Concepto Sub categorias Indicadores
Medicion del
desempefio de los
proveedores
Métodos de
Fraser evaluacion
Johnson, Evaluacion de Clasificacion
2011 Michiel proveedores jerarquica de los
Leenders y proveedores
Anna Flynn Relaciones con los
proveedores
Asociaciones
Alianzas

estratégicas
Modelo basado en
los cotos totales

Modelos de Matriz de
2011 Adolfo seleccion de comparacién de
Carrefio Solis proveedores precios
Licitacion
Subasta inversa
Son personas o entidades Criterios para
encargadas de seleccionar
suministrar las meterias  Aspectos claves proveedores

Alberto primas, servicios 0 aconsiderar de Datos basicos de
2010 Montoya productos determinados los proveedores los proveedores que

Palacio necesarios para que la se debe conocer
empresa pueda Condiciones de
desarrollar su actividad negociacion
normalmente
Se debe seleccionar los Evaluacion del

proveedores adecuados proveedor
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2009 Jay Heysery de los bienes y servicios Etapas en el Desarrollo del
Barry Render que compra proceso de proveedor
proveedores negociaciones
Son personas o entidades Estudiar el mercado
Maria Pino que abastecen a la  Seleccion del de los proveedores
1999 Quintaro,  empresa de los proveedor Realizar un fichero
Maria Pino  productos  necesarios de proveedores
Marifloy  para el desarrollo de su potenciales
Maria actividad
Sanchez

Fuente: Elaboracion propia

Para Montoya (2010), Son las personas o entidades encargadas de suministrar las
materias primas, servicios o productos terminados necesarios para que la empresa pueda
desarrollar su actividad normalmente. También, los encargados de mantener viva a la
organizacion. Ademas, los proveedores ayudan en parte a financiar los inventarios, permiten
presentar novedades, servicios post venta, entre otros. Asimismo, los proveedores se deben
tratar y considerar como socios del negocio. EI comprador moderno comprende que el
proveedor es tan importante para el cliente como el cliente para el proveedor. EI comprador
profesional entiende que el proveedor que llama o llega a cumplir una cita, representa una

oportunidad de generar utilidades para la compafiia.

Igualmente, Pino et al. (1999), afirma. “personas o entidades que abastecen a la empresa
de los productos necesarios para el desarrollo de su actividad. Encontrar buenos proveedores y
establecer con ellos acuerdos claros y concretos es un aspecto muy importante para realizar el
aprovisionamiento eficazmente” (p.16). Ademas, la seleccion de proveedores es clave en este
proceso, en consecuencia se debe estudiar el mercado de los proveedores y en base a ellos

realizar un fichero de proveedores potenciales.

Asimismo, Render y Jay (2014), hacen énfasis en la seleccion de proveedores. La
empresa debe seleccionar a los proveedores adecuados de los bienes y servicios que compra.
La seleccion de proveedores considera muchos factores, como la competencia del proveedor,

la entrega, la calidad, entre otros. Asimismo, se deben establecer las politicas de adquisicion.

Por consiguiente, Johnson et al. (2011), Contemplan una evaluacion de proveedores, la
cual contiene seis aspectos. 1) Medicién del desempefio, 2) métodos de evaluacién, 3)
clasificacion jerarquica de los proveedores, 4) relaciones con los proveedores, 5) asociaciones
y 6) alianzas estratégicas. A continuacion se describe cada uno de los aspectos considerados.
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a) Proceso de evaluacion de proveedores

Medicion del desempefio de los proveedores: la recoleccién y el analisis de
datos del desempefio son la base para determinar el nivel del trabajo de un
proveedor. Esta informacion permite la toma de decisiones inteligente. El
desempefio del proveedor se evalla con regularidad para detectar reducciones
de tiempo del ciclo, oportunidades para mejorar un proceso, entre otras. Las
evaluaciones regulares del desempefio son un catalizador para la mejora
continua. Para medir de una manera objetiva se realizan parametros. Que
permite cuantificar el desempefio de los proveedores en el momento que se
completa el trabajo, por ejemplo: entregas puntuales, nimero de rechazos, entre
otros. La mayoria de los profesionales del suministro tienden a separar a los

proveedores en dos categorias: nuevos y actuales. (p.307)

Meétodos de evaluacidon: el proceso de evaluacion de proveedores puede ser
informal o altamente estructurado y formalizado, depende de la naturaleza de la
compra. El autor en este punto expone cuatro métodos: evaluaciones y
clasificaciones informales y formales, este método incluye una calificacion del
proveedor por parte de los usuarios internos y de otros miembros de la
organizacion. Una pregunta tipica que puede y debe hacer el personal del area
es: ¢Como van las cosas con tal proveedor? por otro lado, la mayoria de las
organizaciones casi todas las evaluaciones de las fuentes actuales se realizan de
manera informal. Sin embargo, en las organizaciones grandes las lineas de
comunicacion son extensas, es posible negociar contratos grandes a través de un
grupo de suministro centralizado o de un contratista principal. A medida que la
red comprador — proveedor adquiere mayor complejidad, también aumenta la
necesidad de tener un sistema mas formal para evaluar las fuentes actuales.
Discusiones ejecutivas de mesas redondas, es una herramienta simple y
semiformal para evaluar a los proveedores, es una discusion anual regular entre
los ejecutivos de la organizacion compradora y los de aquellos (proveedor). Por
lo general estas discusiones se limitan a materiales o partes mas importantes o
estratégicas. Por lo general el director de compras toma la iniciativa en la
organizacion y en la realizacion de tales sesiones e invita a los ejecutivos

apropiados a tomar parte. Estas reuniones ayudan a consolidar las relaciones
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entre las dos organizaciones. evaluaciones y clasificaciones formales de
proveedores, y sistemas de evaluacion de aspectos ponderados. la clave se
encuentra la creciente sofisticacion para evaluar el desempefio de los
proveedores. Se realiza seguimiento a la mejora continua junto con otros
factores méas tradicionales. Al evaluar las fuentes actuales, es necesario
preguntarse cual fue el desempefio del proveedor. La mayoria de los enfoques
formales para evaluar a los proveedores tratan de rastrear el desempefio real a
lo largo del tiempo. En organizaciones pequefias suele incluir una anotacion que
especifique si los factores presentes en el producto y el contrato fueron
aceptables o no. La mayoria de evaluaciones detalladas incluyen un resumen del
desempefio del proveedor a lo largo del tiempo. En muchas organizaciones solo
se consideran los proveedores certificados para los negocios futuros potenciales,
y se realizan amplias evaluaciones sobre calidad y otras dimensiones de sus
atributos y desempefio. EI desempefio en las entregas de un proveedor se puede
rastrear con facilidad si existen buenos registros de compromiso de entrega. El
desempefio real en precio se puede rastrear facilmente, ya que las discrepancias
entre los precios convenidos y lo realmente facturado son conocidos por el area
de suministro. Asimismo, esto permite comparar con el precio mas bajo de otros
competidores. En el area de servicios, se requiere la mayor cantidad de
raciocinio, por el hecho que contempla caracteristicas cualitativas, que son
dificiles de medir. Finalmente establecer parametros para evaluar el desempefio
del proveedor en &reas de importancia estratégica como la innovacion. A causa
de esto, dependera en gran proporcion las ventas de la empresa. Finalmente,
describe los Sistemas de evaluacion de aspectos ponderados, el desempefio
sobresaliente de un proveedor se puede recompensar con Otros negocios,
mientras que si es deficiente puede dar como resultado el desarrollo y la
implementacion de un plan para mejorarlo o posiblemente conducir a la
eliminacién total. La mayoria de las organizaciones rastrean a los proveedores
mayores de manera mas rigurosa que a aquellos que tienen menor efecto sobre
el desempefio. Para determinar esto algunas entidades usan el volumen anual en
dinero como una guia de catalogacion. Cuando el sistema es totalmente
computarizado, todos los datos del desempefio del proveedor se registra a
medida que se reciben los pedidos, y el comprador deberia tener acceso a la

linea para poder descubrir el desempefio de este en cualquier momento. (p.310)
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Clasificacion jerarquica de los proveedores: si el desempefio de los
proveedores se mide de una manera justa y regular, es posible clasificarlos
jerarquicamente, desde inaceptable hasta excepcional. Posteriormente se explica
cada una de las clasificaciones. Proveedores inaceptables, son aquellos que no
satisfacen las necesidades operacionales y estratégicas de sus clientes, en este
caso la accién normal que se requiere es descontinuar las operaciones con ellos
y sustituirlos por otros mejores. Proveedores aceptables, son aquellos que
satisfacen las necesidades de sus clientes segun lo requiere el contrato, este tipo
de proveedores no constituyen una base de datos para lograr ventajas
competitivas. Proveedores preferidos, los competidores tienen un sistema o un
proceso que se orienta hacia ciertos proveedores preferidos, esto implica una
aceleracion de las transacciones que normalmente se manejan electronicamente,
ambas partes trabajan para obtener mejoras mutuas. Esta clase de proveedores
satisface todas las necesidades operacionales y algunas estratégicas de la
empresa. Proveedores excepcionales, esta clase de proveedores anticipan las
necesidades operativas y estratégicas del comprador y son capaces de satisfacer
y de superarlas. Para ser un proveedor excepcional, se requiere mucho trabajo
por parte tanto del proveedor como del comprador para obtener grandes

recompensas. (p.311)

Relaciones con los proveedores: las decisiones estratégicas clave de la
administracion del suministro se centran en qué proveedores se deben elegir y
en gué tipo de relaciones se deberian mantener con ellos. EI desempefio de los
proveedores tiene efectos mayores sobre la productividad y la competitividad de
la organizacion que la mayoria de los administradores comprenden. En la
perspectiva de la administracién de la cadena de suministro, el vinculo entre la
organizacion compradora y sus proveedores directos es obviamente uno de los
dos eslabones externos fundamentales. El objetivo fundamental de las relaciones
con los proveedores es desarrollar un vinculo de suministro que proporcione
ventaja competitiva estratégica a corto y a largo plazo. La tendencia de la
actualidad para trabajar en equipo en el area de adquisiciones, reconoce que €s
necesario conjuntar los recursos organizacionales clave que se encuentran fuera
y dentro del area para elegir proveedores confiables, mejorando las relaciones

entre ambas partes. Un desempefio exitoso por parte de un proveedor requiere
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una amplia comunicacion y cooperacion entre varios representantes de la
organizacion que compra y de la que vende durante un largo periodo. Cuando
una organizacion le proporciona a otra, bienes o servicios, la naturaleza de la
relacion entre ellas es un factor de gran influencia sobre el valor final y la
satisfaccion del cliente. Por otro lado, la buena voluntad entre una organizacion
y sus proveedores debe cultivarse con tanto cuidado como su conservacion
celosa. Las compafiias de avanzada han empezado a medir regularmente la
buena voluntad de los proveedores utilizando organizaciones independientes
para llevar a acabo encuestas. Uno de los resultados de las encuestas es que se
descubrio que los proveedores consideran que los mejores compradores con
aquellos que saben mas acerca de los negocios del proveedor que los mismos

empleados de dicho proveedor. (p.312)

Asociaciones: el interés en las asociaciones de proveedores se desplego en la
década de 1980. Este vinculo se vio como uno de los elementos claves en el
logro de la calidad de las entregas rapidas y de la mejora continua. Por otro lado,
el hecho de implicar al proveedor y al comprador en ellas puede conducir a
mejorar en los procesos, en el disefio, en el redisefio o en las actividades de
andlisis de valor. Un proveedor puede participar con la esperanza de conseguir
la operacidn de negocios. Los beneficios provenientes de una asociacion emanan
de la proximidad intercorporativa. De manera que, se eliminan las barreras
internas entre las diferentes areas de la organizacion. No obstante, para ser
eficaces las asociaciones requieren de un trabajo duro de ambas partes, deben
mostrar tolerancia hacia los errores y compromiso real para conseguir que las
relaciones funcionen. Finalmente, para que la asociacion funcione se debe elegir
a socios potenciales y es muy probable que estos socios se encuentren entre los
mejores proveedores actuales de la organizacion. Por otro parte, el desarrollo de
las relaciones del tipo de asociaciones requiere tiempo y algunas organizaciones
pueden estar mal preparadas para la cantidad de tiempo que se necesita antes de

ver los resultados deseados. (p.317)

Alianzas estratégicas: las alianzas estratégicas representan acuerdos especiales
con los proveedores claves marca una diferencia estratégica para ambas partes

y que tratan de obtener una ventaja competitiva sostenible. Una alianza
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estratégica surge de la conviccion tanto del comprador como del vendedor,
donde ambos formalizan la relacién. Las alianzas estratégicas se basan en la
tecnologia y requieren una inversion sustancial de ambas partes para lograr
avances de mercado mayores, estas alianzas representan un interés mayor de la
alta administracion y refuerzan la perspectiva de los proveedores y las relaciones
con ellos. Asimismo, se identificaron tres escalas de condiciones previas: 1)
perspectivas, 2) poder, 3) ganancias, y dos escalas del proceso de formacion de
alianzas, por otro lado, se deben detectar proveedores cuya filosofia permita el
acoplamiento entre las administraciones de ambas empresas y considerar
aspectos tales como la calidad, incremento de productividad. Seguidamente, se
debe crear una fuerza de tareas interorganizacionales para establecer claras
expectativas acerca de la informacion. Finalmente, se deben exceder ligeramente

las expectativas. (p.320)

2.2.3.2. Compras

Tabla 3 Indicadores de compras

Afio Autor Concepto Sub categorias Indicadores
Recepcion de la
solicitud de los

El proceso de compras productos
es primordial para Seleccion del
cualquier organizacion proveedor
por el hecho que la Emision de la
2011 Adolfo organizacion debe Proceso de orden de compra
Carrefio asegurar el  flujo compras al proveedor
Solis ininterrumpido de Seguimiento y
materiales para la recepcion de la
ejecucion continua de compra
la operacion Seguimiento de
liquidacién de
facturas
Mantenimiento de
registros
Conocimiento
global
Identificacion de
No existe un proceso la necesidad
Unico y exclusivo en Preparacion de la
2010 Alberto los manuales de Proceso de cita o entrevista
Montoya  compras que se puede compras Definicion de

adoptar de forma

compras
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universal en todas las Codificacion del
empresas producto
Colocacion del
pedido
Seguimiento a la
rotacion
Retroalimentar al
proveedor
Maria Pino Requisicion
Quintaro, La solicitud de la
Maria Pino oferta
1999 Marifio & Proceso de Eleccion y control
Maria de los compras de proveedores
Angeles Registro de
Sanchez compras y
proveedores
El pedido

Fuente: Elaboracion propia

El proceso de compras es primordial para cualquier organizacion. En el sector
productivo. Segun, Leenders y otros (como se citd en Carrefio, 2011), el costo de las partes,
componentes y suministros adquiridos incluyendo los fletes y deméas cargos derivados
directamente de la adquisicion del producto, por lo general representan méas del 50% del valor
de las ventas del producto final. Por otro lado, la importancia del &rea de compras no se deriva
Unicamente del monto del dinero invertido en las adquisiciones, visto que se puede lograr
importantes ahorros en el capital de trabajo necesario para la operacion reduciendo los niveles
de inventario promedio mediante la elaboracién de adecuados calendarios de entrega y pago de

productos.

Del mismo modo, Carrefio (2011), afirma que la organizacion debe asegurar el flujo
ininterrumpido de materiales para la ejecucion continua de la operacion, evitando paradas de
los equipos de produccion, horas hombres perdidas, pedidos sin atender y demas contratiempos.
Asimismo, se debe asegurar que los materiales comprados que ingresan al proceso productivo
sean de la calidad adecuada, para evitar sobrecostos de produccion y eliminar costos en

inspecciones y procesos de devolucién de materiales.

Para, Carrefio (2011), la administracion de compras en una empresa, s una actividad
altamente calificada y especializada. Por ello deben ser analiticas y racionales, con la finalidad
de buscar la méxima rentabilidad para la empresa. También, manifiesta que no existe un proceso
unico y exclusivo en los manuales de compras que se puede adoptar de forma universal en todas

las empresas, referenciando que cada empresa adopta un proceso de compras diferente.
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Asimismo, el tiempo que demanda cada pasé o etapa y la profundidad con que se realiza
depende del tamafio de la empresa, de los recursos que tiene la empresa y el nivel de
profesionalismo de los encargados del proceso de compras. El autor clasifica en ocho pasos el
proceso de compras. EI conocimiento global, identificacion de las necesidades, preparacion de
la cita o entrevista, definicion de compras, codificacién del producto, colocacion del pedido,

seguimiento a la rotacion y finalmente retroalimentacion al proveedor.

Por otro lado, Pino et al. (1999), manifiestan que el departamento de compras, es el
encargado de realizar las adquisiciones y de seleccionar a los proveedores. En pequefias
empresas el propietario es la persona que toma la decision de comprar y el proveedor a quien
elige. En el caso de las personas juridicas, esta responsabilidad se puede delegar a un encargado
conocedor del tema. Asimismo, para el proceso de compras, consideran la requisicion, la

solicitud de la oferta, eleccion, control de proveedores y el pedido.
a) Proceso de compras

Montoya (2010), menciona que no existe un proceso Unico y exclusivo en los manuales
de compras que se puede adoptar de forma universal en todas las empresas. Asimismo, el
tiempo que demanda cada paso o etapa y la profundidad con que se realiza depende del tamafio
de la empresa, de los recursos que tiene la empresa y el nivel de profesionalismo de los
encargados del proceso de compras. El autor clasifica en ocho pasos el proceso de compras. El
conocimiento global, identificacion de las necesidades, preparacion de la cita o entrevista,
definicion de compras, codificacion del producto, colocacion del pedido, seguimiento a la

rotacion y finalmente retroalimentacion al proveedor.

Debido a los montos invertidos de dinero, a la cantidad de materiales comprados vy al
caracter legal de los acuerdos celebrados con los proveedores, se hace necesario establecer un
proceso de compras con el objetivo de garantizar una compra transparente, bajar costos de
adquisicion, asegurar flujo de materiales y disminuir los costos de la gestion de compras.
Carrefio (2011). Finalmente, plantea seis aspectos en el proceso de compras. A continuacion se

describe cada uno de ellos.

— Recepcién de la solicitud de productos: La solicitud de productos es un
documento fisico y/o virtual que establece una necesidad a satisfacer, con este
documento se inicia el proceso de compras. Estas solicitudes se emiten porque

el &rea de produccion de la empresa requiere ser abastecida por el stock de
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materiales del almacén para ejecucion de sus actividades, en algunos momentos,
se da la necesidad de renovar dichos stocks, generando esta situacion la solicitud
de productos. Existen situaciones tales como un proyecto nuevo, la compras de
nuevos equipos, la ampliacion de la capacidad de produccion, los ensayos con
nuevos materiales, entre otros que no pueden ser abastecidos por el almacén. En
este caso, la solicitud de productos se originara en el area de produccion y/o en
otras areas funcionales. Para esto se recomienda, que la solicitud pase por el area
de almacenes para la constatacion de que no exista un stock del producto
solicitado, ni ningln otro alternativo. Cabe recalcar que la solicitud no es una
orden a ser cumplida; el area de compras, luego de un analisis cuidadoso, debe
determinar la cantidad a comprar y las condiciones que se ajustan mejor a las

necesidades de la empresa. (p.200)

Seleccidn de proveedores: Si la compra procede, el siguiente paso residira en
identificar el o los proveedores que suministraran el material. Para ello se debe
tener en cuenta que los proveedores sean aptos para abastecer el material
solicitado y si el caso lo amerita cumplir con el servicio post venta. Para esto el
area de compras puede apoyarse de sus registros historicos y a sus estudios de
proveedores que le permitan elegir correctamente quien suministrara el
producto. Del mismo modo, para una formalidad se debe solicitar una cotizacion,
que contemple aspectos claves del producto. Finalmente, para concluir con este
paso el comprador no solo debe fijarse en el precio del producto, también se debe
considerar los atributos del bien o servicio. Ademas, de las facilidades que pueda

otorgar la empresa que proveera dicho insumo. (p.202)

Emision de la orden de compra al proveedor: el proveedor que haya sido
seleccionado recibira la orden de compra del fabricante. En este documento se
establece una relacion contractual entre el proveedor y el fabricante. El
proveedor estd obligado a suministrar los productos en los plazos estipulados y
el comprador al pago de dichos productos en el tiempo acordado. La orden de
compra es el documento mas importante emitido por el area de compras y por lo

tanto, su preparacion debe ser planificada cuidadosamente. (p. 206)

Seguimiento y recepcion de la compra: para garantizar la continuidad de las

operaciones hay que asegurar de que la compra sera recibida el dia acordado,
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caso contrario se deben tomar acciones para evitar el desabastecimiento. La labor
del seguimiento debe ser enfocada en aquellos materiales que son considerados
criticos, aquellos que pueden paralizar la produccién o generar perdida en las
ventas. La labor del seguimiento termina cuando llegan los articulos comprados
al almacén de la empresa. Para lo cual se realiza la recepcion e inspeccion de la
mercaderia recibida. Finalmente, las compras se deben verificar la satisfaccion

del usuario interno realizando encuestas de evaluacion. (p.207)

— Seguimiento de Liquidacion de facturas: el proceso de compras incluye, la
liquidacion de las facturas que hacen llegar los proveedores por los productos
entregados, que consiste en la comprobacion y aprobacion de las mismas. Es
importante considerar los descuentos por pronto pago que en algunos casos

ofrece el vendedor. (p.208)

— Mantenimiento de registros: los registros y archivos se llevan con la finalidad
de ubicar facilmente cualquier documento relacionado con las compras y poder
demostrar asi la transparencia de las compras efectuadas. La informacion
generada por un proceso de compras es extensa y no todas tienen el mismo grado
de importancia para todas las empresas. Los documentos principales que debe
considerar el area de compras son: pedidos, 6rdenes de compras, proveedores,
cotizaciones y materiales. Los pedidos, sustentan el proceso de compra
realizado. En cuanto a las 6rdenes de compras, se debe tomar en cuenta si la
compra tiene entregas parciales, por el hecho que se deben conocer las
cantidades recibidas y las cantidades por recibir, del mismo modo, estas deben
tener concordancia con los pagos efectuados. En lo que respecta a proveedores,
se debe registrar y guardar la informacion que nos ayude a ubicar a los
proveedores rapidamente cuando surja alguna necesidad. Las cotizaciones,
ayudan a sustentar la seleccion del proveedor. Asimismo, sirven para tener una
referencia para una futura compra. Finalmente, llevar un registro organizado de
los materiales usados en la empresa, con su identificaciéon correcta, de igual

manera debe incluir este registro los materiales alternativos y nuevos. (p.8 y 9)

2.2.3.3. Almacén

Carrefio (2011), “El almacén es un sistema que combina infraestructura, recursos

humanos, maquinarias, equipos y procesos, para labores de conservacion o almacenamiento de
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inventarios y manipulacion de los mismos que reuniran las empresas participantes de la cadena

de suministro”. (p.95)

Para Pino et al. (1999), la situacion ideal de una empresa seria disponer de los materiales
que se emplearan en su proceso productivo en las cantidades exactas para elaborar el producto
terminado, asi como fabricar la cantidad que se va a vender (just in time). Sin embargo, la
imperfeccion de los mercados hace que esto sea practicamente imposible, es por esta razon que
surge el/los almacen(es), por el mismo hecho que las empresas se ven obligadas a adquirir
materiales en cantidades superiores a la necesaria y a producir cantidades superiores a las

realmente demandadas.

De igual manera, Carrefio (2011), manifiesta que se necesitan almacenes en
determinadas situaciones. Las empresas de la cadena de suministro producen estacionalmente
para vender sus productos durante periodos mas largos y a una tasa constante; en esos casos las
empresas requieren espacios donde puedan conservar los inventarios que les permitan acoplar
la oferta con la demanda. Otra situacion, que la demanda es estacional y en un periodo corto y
la produccion se realiza durante un tiempo mayor a una tasa constante. En este caso también
las empresas requieren de almacenes que les permitan ir acumulando stocks necesarios para
abastecer la demanda alta y estacional. Finalmente, existen empresas que optan por comprar en
grandes cantidades o por producir en grandes lotes para obtener descuentos por volimenes de
compra 0 alcanzar escalas en la produccion. En tales ocasiones, para lograr los mencionados

ahorros, se requiere un sistema de almacenamiento que mantenga los inventarios generados.
a) Ciclo de Almacenamiento

El ciclo de almacenamiento de los productos consta de cinco etapas. 1) Recepcion, 2)

almacenamiento, 3) Preparacion de pedidos, 4) Despacho, 5) Control de stocks.

— Recepcidn: consiste en la descarga de materiales de la unidad de transporte y su
colocacion en las zonas de recepcion, también llamadas canales de recepcion.
La recepcion finaliza cuando los productos son colocados en la zona de
almacenamiento. Los canales de recepcion son espacios fisicos en el almacén

donde se realizan operaciones intermedias sobre las mercancias. (p.118)

— El Almacenamiento: el cual se inicia una vez que los materiales han sido

colocados en una ubicacion de almacenamiento y concluye cuando se inicia la
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preparacion de pedidos. Esta actividad esta orientada a guardar y preservar los
materiales, de tal manera que puedan ser entregadas en condiciones optimas.
(p.120)

Preparacion de pedidos: consiste en la extraccion de los materiales pedidos
desde el sistema de almacenamiento en donde estén ubicados. El recorrido para
la extraccion de pedidos también es conocido como picking o surtido de pedidos,
y debe ser organizado de tal manera que incremente la densidad del recorrido
medida segun las unidades logisticas extraidas por metro lineal recorrido. La
densidad del recorrido esta determinada por la adecuada elaboracion de las listas
de recogida; estas listas pueden ser electrénicas o manuales, dependiendo del
nivel de automatizacion del almacén. La actividad de la preparacion del pedido
incluye actividades como el etiquetado, el rotulado de cajas y los ensamblajes
sencillos, en otras actividades recibe el nombre de actividades de valor agregado.
Seguidamente, la preparacién de los pedidos finaliza con el embalaje o
empacamiento de los mismos para su proteccion durante el transporte. Es
necesario destacar que la preparacion de pedidos requiere de una gran cantidad

de recursos de mano de obra. (p.121)

El despacho: consiste en la entrega de los materiales que guarda el almacén a
los transportistas, a cambio de una orden, lo que constituye el comprobante de
entrega efectuada. (p.122)

Control de stocks: consiste en la verificacion fisica del producto, que debe
realizarse durante todo el ciclo de almacenamiento, desde la recepcion hasta el
despacho. Es fundamental porque mantiene la exactitud de los registros de
kardex del almacen, permite una eficiente renovacion de los inventarios, facilita
el picking o surtido de los pedidos y minimiza los costos de pérdidas del

almacén. (p.122)
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I1l.  Metodologia

3.1. Tipoy nivel de investigacion

Enfoque: El enfoque del presente proyecto de investigacion es cualitativa. Por el hecho
que se comprendio las categorias de proveedores, compras y almacenes. Por consiguiente, se
utilizo una entrevista semiestructurada a los colaboradores que comprende el area de logistica
de la empresa Tropical Farm S.A.C. Tal como lo mencionan Hernandez, Fernandez, y Baptista
(2010), “la investigacion cualitativa se enfoca a comprender y profundizar los fenoémenos,
explorandolos desde la perspectiva de los participantes en un ambiente natural y en relacién
con el contexto” (p.364). También, es recomendable el enfoque cualitativo cuando el tema de
estudio ha sido poco explorado, 0 no se ha hecho investigacion. Por esta razdn, la presente tesis

presenta un enfoque cualitativo.

Tipo: aplicada, puesto que se buscO acrecentar los conocimientos tedricos, para que
finalmente el trabajo sea mas enriquecedor y entendible. Por otro lado, con los resultados
obtenidos se enriquecié las teorias existentes respecto al tema de aprovisionamiento.
Seguidamente, del andlisis respectivo y la aplicacion de los instrumentos. Aparte de eso, la
investigacion aplicada guarda intima relacion con la bésica, pues depende de los
descubrimientos y avances de la investigacion basica para enriquecerse con ellos. Asimismo,
la investigacion aplicada busca la generacion de conocimiento con la aplicacion directa a los

problemas de un determinado sector, tal como lo describen Calderédn y Pifieiro (2003).

Niveles: el nivel o alcance del proyecto es exploratorio, por el mismo hecho que se
comprendi6 el tema de aprovisionamiento en la empresa Tropical Farm S.A.C. y en funcién a
ello revisar en qué categoria principalmente radico la mayor deficiencia. Por otro lado, no se ha

realizado ninguna investigacion referente al tema en dicha organizacion.

Asimismo, Hernandez et al. (2010), mencionan que los estudios exploratorios se
realizan cuando el objetivo es examinar un tema o problema de investigacion poco estudiado.
Es decir, cuando la revision literal revela que tan solo hay guias no investigadas e ideas
vagamente relacionadas con el problema de estudio. Asimismo, los estudios exploratorios nos
permiten familiarizarnos con fendmenos relativamente desconocidos. Por altimo, los estudios
exploratorios en pocas ocasiones constituyen un fin en si mismo, generalmente determinan

tendencias, situaciones de estudio, entre otros.

3.2. Disefio de investigacion
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La presente tesis contempla un estudio no experimental, por el hecho que la
investigacion se realizo sin ninguna manipulacion deliberada de la variable categorica y en los
que solo se observan los fendbmenos en su ambiente natural para después analizarlos. Asimismo,
en el estudio no experimental no se genera ninguna situacion, sino que se observaron
situaciones ya existentes, no provocadas intencionalmente en la investigacion por quien la

realizo.

Del mismo modo, la presente tesis catalogada como disefio transeccional o transversal
exploratorio. Donde se comenzd a conocer una variable o varias variables, una comunidad, una
situacion, entre otras. Dicho disefio de estudio trata de una exploracion inicial en un momento
especifico. Por lo general, se aplican a problemas de investigacion nuevos o poco conocidos,
tal como lo describe Hernandez et al. (2010). Por otro lado, la informacion se recopil6 en un
solo momento, el cual fue al aplicar la entrevista. Ademas, la recoleccién de datos es
prospectivo ya que la informacién se recaudo por el investigador por Gnica vez, sin tomar en

consideracidn fuentes secundarias y a su vez sin manipulacion de la misma.

Asimismo, Hernandez et al. (2010), nos dicen que no necesariamente todo estudio
cualitativo debe llevar o formular hipétesis. “en los estudios cualitativos, por lo regular, no
formulan hipétesis antes de recolectar datos, su naturaleza es mas bien inducir las hipétesis por

medio de la recoleccion y el analisis de datos” (p.92).
3.3. Poblacion y muestra

Se ubicd a la empresa Tropical Farm S.A.C., la mencionada empresa presenta las
siguientes caracteristicas:
— Gerente general de la empresa
— Cuenta con 5 gerencias, las cuales a su vez se dividen en sus respectivas
jefaturas.

— Cuenta con un total de 210 trabajadores fijos.

Se realiz0 entrevistas a los encargados del area de logistica de la empresa Tropical Farm
S.A.C. incluyendo al jefe de logistica, encargado de compras y exjefe de logistica. Asimismo,
se cataloga como muestras homogéneas no probabilisticas por el hecho que los entrevistados
poseen un mismo perfil o caracteristicas referentes al tema de investigacion, lo que supone un

procedimiento de seleccion informal. Sin embargo, dichas muestras son de gran valor en la
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investigacion cualitativa, pues logran reunir las caracteristicas necesarias para el desarrollo de

la tesis. Finalmente, son cuatro las personas idéneas para el desarrollo de la entrevista.

Del mismo modo, se sostiene que los estudios cualitativos el tamafio de la muestra no es

importante desde una perspectiva probabilistica, pues el interés del investigador no es

generalizar los resultados de su estudio a una poblacién mas amplia, lo que busca la

investigacion cualitativa es profundidad. (Hernandez et al. 2010, p.394).

Finalmente, Hernandez et al. (2010), ejemplifica que en investigaciones cualitativas,

catalogadas como estudios de casos, si son estudios en profundidad se deben realizar entre tres

a cinco entrevistas a las personas mas idéneas que representa el caso. Es por ello que en la

presente investigacion se vio conveniente realizar cuatro entrevistas a los encargados del area

logistica de la empresa Tropical Farm S.A.C. Para un mejor sustento se explica en la siguiente

tabla.

Tabla 4 Tamafio de muestras comunes en estudios cualitativos

Tipo de estudio

Tamafio minimo de muestra sugerido

Etnograéfico cultural

Una comunidad o grupo cultural, 30-50 casos que lo
conformen. Si es menos el grupo, incluir a todos los
individuos o el mayor nimero posible.

Etnogréfico basico

Doce participantes homogéneos.
Si la unidad de analisis es observaciones, 100-200
unidades.

Fenomenoldégico

Diez casos.

Teoria fundamentada,
entrevistas o personas bajo
observacion

De 20 a 30 casos.

Historia de vida familiar

Toda la familia, cada miembro es un caso

Biografia

El sujeto de estudio (si vive) y el mayor numero de
personas vinculadas €l, incluyendo criticos.

Estudio de casos

De seis a 10. Si son en profundidad, de tres a cinco.

Grupos de enfoque

Siete a 10 casos por grupo, al menos un grupo por tipo de
poblacion, si el grupo es menor, incluir a todos los
individuos o el mayor nimero posible. Para generar teoria,
tres a seis grupos.

Fuente: Hernandez Sampieri et al. (2010)

Por otro lado, los estudios de casos son considerados por algunos autores como una

clase de disefios. Dichos estudios poseen sus propios procedimientos y clases de disefio. Los

estudios de casos analizan profundamente una unidad para responder al planteamiento del

problema.
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3.4. Criterios de seleccion

Por el hecho que es una investigacion cualitativa, se aplicd una entrevista a cuatro

personas a través de la guia de entrevistas.

Respecto a la entrevista, las personas idoneas para responder cada pregunta y posterior
la recoleccion de la informacidn sera el jefe de logistica, dos encargados de compras y el exjefe
de logistica de la empresa Tropical Farm S.A.C. En este caso fue la opinidn de expertos, en el
sentido que son los encargados de toda la parte logistica de la empresa y conocen muy bien
todas las actividades que se desarrolla dentro de la empresa referentes al tema de investigacion.
Ademas, se catalogd como una entrevista de tipo semiestructurada con la finalidad de recaudar
informacion mas certera, por consiguiente con mayor riqueza, profundidad y calidad de

informacién, sin tomar en cuenta la cantidad ni la estandarizacion.

3.5. Operacionalizacion de variables
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Variable
Categoria

Definicion

Categorias Sub categorias

Indicadores Técnica

Instrumento

Modelo del sistema
de
Aprovisionamiento

El aprovisionamiento de
materia incluye la
realizacion de los
pedidos, el transporte y el
almacenaje de las
materias primas
Fernandez (2014).

Evaluacion de
proveedores

Compras

Seleccion del proveedor

Medicién del desempefio
de los proveedores

Métodos de evaluacion

Clasificacion jerarquica
de los proveedores

Relaciones con los
proveedores
Asociaciones

Alianzas estratégicas

Proceso de
compras

Recepcion de la solicitud
de los productos

Emision de la orden de
compra al proveedor

Entrevista

Seguimiento y recepcion
de la compra

Seguimientos de
liquidacion de facturas

Mantenimiento de
registros

Almacén

Recepcion

Almacenamiento

Preparacion del pedidos

Despacho

Control de stock

Guia de la
entrevista

Fuente: Elaboracion propia
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3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Para la obtencion de la informacion se realizd una entrevista semiestructurada a los
encargados del area de logistica de la empresa Tropical Farm S.A.C.
Fuente primaria:
— Entrevista a los colaboradores de la jefatura de logistica
de la empresa
Observacion directa:
— Libros de diferentes autores para el desarrollo de la
presente tesis
— Tesis, papers y estudios de distintos investigadores los

cuales ayudaron como antecedentes para la presente tesis.
3.7. Procedimientos

Técnica: se utilizo una entrevista semiestructurada en profundidad, con el fin de que los
entrevistados se expresen libre y abiertamente. Asimismo, el investigador previamente a la
entrevista, realizé una planificacion de la misma. La cual contemplo: tiempo de duracion, lugar
donde se realiz6 la entrevista, dia, hora y otras caracteristicas que el/los entrevistado(s) y el
entrevistador, consideraron necesarias. Las preguntas que se realizaron son abiertas, se permitié
al entrevistado la realizacion de matices en sus respuestas que dieron a la misma un valor
afiadido entorno a la informacion que se obtuvo. De igual manera, se relaciond temas y se

construyé un conocimiento sélido y comprensivo de la realidad del entrevistado.

Instrumento: contemplo la guia de entrevista, estipulada en el anexo 1. Que comprendio
una serie de preguntas relacionadas directamente con el tema de proveedores, compras y
almacén. Debido a que, las tres categorias conforman el concepto de aprovisionamiento.
Finalmente, las preguntas que contiene la guia de entrevista, son preguntas de conocimientos y
sobretodo experiencias vividas de los colaboradores de la empresa en el area de logistica,
debido a que se necesita informacion relevante por parte los entrevistados para el desarrollo de

la tesis.
3.8. Plan de procesamiento y analisis de datos

Segun, Hernandez et al. (2010), el analisis cualitativo no es estandar, por el hecho que

cada estudio requiere de su esquema propio de analisis. Para la presente tesis luego de la
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entrevista, se recopild datos no estructurado. Posteriormente, el investigador proporcioné una
estructura, seguida a una transcripcion y al ordenamiento, para una mejor organizacion y
evaluacion de la informacion. Dicha actividad se llevo en hojas de Word y Excel de acuerdo
con la variable planteada en la presente investigacion. Posterior a ello se tomo en cuenta las
ideas mas importantes de cada entrevistado(a) y las cosas que mas han repetido en cada

pregunta.

Seguidamente, se realiz6 una comparacién minuciosa por cada pregunta entre distintos
autores y teorias (bases tedricas y antecedentes). Y en base a ello se encontrd similitudes y
diferencias en las preguntas que contemplen temas concernientes a la investigacion respecto a
la informacion obtenida. A dicho proceso se le conoce como triangulacion de la informacion,
Hernandez et al. (2010), mencionan que este método suele usarse siempre y cuando el tiempo
y los recursos lo permitan, para ello es necesario contar con diversas fuentes de informacion y
métodos para recolectar datos. De esta manera, la investigacion cualitativa posee mayor
riqueza, amplitud y profundidad en los datos, los cuales provienen de distintas fuentes y de

distintas maneras.

Igualmente, dichos procesos y una codificacion abierta, donde el investigador reviso
toda la informacion para analisis exhaustivo. Hernandez et al. (2010), afirman que dicha
codificacion permite eliminar la redundancia y desarrollar evidencia para las categorias.
Ademas, las categorias tienen propiedades representadas por sub categorias, las cuales también
son codificadas. Permitiendo determinar qué gestion se viene desarrollando de una manera
correcta y que gestién no se esta desarrollando correctamente dentro de la empresa Tropical

Farm.

Finalmente, con la informacion obtenida, se desarrolld6 flujogramas, graficos
describiendo el sistema de aprovisionamiento de la empresa, logrando un mejor entendimiento
tanto del investigador como de los lectores. Con ayuda de estos esquemas se analizd que
proceso tiene mayor dificultad en la empresa Tropical Farm S.A.C. A causa de ello, se realiz6

las propuestas de mejora para dicha empresa.

Para llevar a cabo la presente investigacion se utilizd las herramientas
— Word 2013 (para el procesamiento de la informacién obtenida de las

entrevistas)

— Excel 2013 (para visualizar la similitud de las respuestas)
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— Registro de voz (Grabadora), para realizar la grabacion de la conversacion,

la cual permitié una mejor transcripcion de la misma.

— Software Nvivo, permitié localizar los textos por frecuencias de palabras y
en base a ello sacar los graficos denominados nube de palabras, los cuales

permiten brindar un mayor sustento a la investigacion y un mejor

entendimiento tanto al tesista como a los lectores.

3.9. Matriz de consistencia

Tabla 6 Matriz de consistencia

Problema Objetivos Metodologia
1. Problema Principal 1. Objetivo General 1. Tipo de Investigacion

De acuerdo con el

¢De qué manera se Analizar la gestion del propdsito de la

desarrolla el sistema sistema de investigacion, naturaleza

de aprovisionamiento aprovisionamiento en del problema y objetivos

en la empresa Tropical la empresa tropical planteados en el trabajo,

Farm S.A.C.? Farm S.A.C. condujo a un enfoque
cualitativo y el tipo de
investigacién aplicada

2. Objetivo Especifico

comprender la gestion
de compras y su
relacion con los
proveedores

comprender la gestion
de compras en
relacion a las
necesidades de la
empresa

comprender la gestion
de compras en
relacién a la logistica
interna

Nivel o alcance de
Investigacion, exploratorio
por el mismo hecho que se
comprendio el sistema de
aprovisionamiento de la
empresa Tropical Farm
S.AC.

Metodologia de
Investigacion

En la presente
investigacion se llevé a
cabo las entrevistas. En
base a esta informacion se
realizo distintos analisis
(comparaciones, esquemas,
entre otros).

Disefio de investigacion
disefio no experimental,
por el hecho que no hubo
manipulacion deliberada de
la variable categdrica
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5. Muestra, muestreo no
probabilistica
Se identifico al jefe de
logistica, encargado de
compras y al exjefe de
logistica

6. Técnicas,
para el desarrollo de la
presente tesis se realizo
entrevistas tipo
semiestructurada al
personal idoneo en el tema

7. Instrumentos,
se utilizé la guia de
entrevista

Fuente: Elaboracién propia

3.10. Consideraciones éticas

Todos los datos recaudados por medio de la entrevista son confidencialmente vy
exclusivamente para el desarrollo de la presente tesis. Una vez cumplida su finalidad, la
informacion recaudada sera destruida o eliminada, con el fin de salvaguardar el bienestar del
participante. Asimismo, se garantizd la no adulteracion de ningin dato. Ademas, se tomoé en
cuenta la fiabilidad y validez como ejes de rigor. Finalmente, se considerd los criterios que mas

sobresalen en la investigacion Norefia, Alcaraz, Rojas, y Rebolledo (2012).

No obstante, para una mayor formalidad y sustento del estudio, se vio la necesidad de
realizar una carta de presentacién formal dirigida a la empresa Tropical Farm S.A.C., emitida
por la facultad de Administracion de Empresas. Asi como, una carta simple dirigida y firmada
por el gerente de operaciones la empresa. Como sustento que el trabajo se desarroll6 en la
empresa Tropical farm S.A.C. Tal como, se observa en los anexos 23 y 24 respectivamente.

Seguidamente, se describe los criterios que mas resaltan en la investigacion.

Validez, tanto al momento de validar el instrumento para la recopilacion de datos como
el procesamiento de dicha informacion, que finalmente conllevaron a los resultados. En vista
de ello fue conveniente realizar tres validaciones por personas expertas en el tema. Que se llevd
acabo con la ayuda de una ficha proporcionada por la universidad, denominada “validacion por
juicio de expertos”, como se puede observar en los anexos 25, 26 y 27. Referente a la validacion
de datos, se vera reflejado en los diferentes graficos obtenidos a través del software Nvivo.
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Credibilidad, al momento de la obtencién de la informacion, ya que se conoce con exactitud las

actividades que realiza cada entrevistado en campo laboral.

Relevancia, se pudo observar con mayor claridad el problema o la situacién con la que
viene operando la empresa en el tema de aprovisionamiento. A su vez se logro evaluar los

objetivos trazados inicialmente.

Confirmabilidad o reflexividad, los resultados obtenidos luego del anélisis es el
producto del trabajo realizado durante el tiempo que duro la investigacion. Por otro lado, las
respuestas de la entrevista y sobretodo los ejemplos como apoyo de algunas preguntas han sido
de acorde a la realidad y a las vivencias que cada participante ha percibido en el campo laboral
(empresa Tropical Farm S.A.C.). En lo que concierne a criterios éticos, los mas relevantes para
llevar a cabo la investigacion son:

— EI consentimiento informado, cada una de las personas entrevistadas por
voluntad propia y en mutuo acuerdo con el investigador se sometieron a

responder cada una de las premisas planteadas en la guia de entrevista.

— Por ultimo, la confidencialidad, para este punto principalmente se considero la
seguridad y proteccion de los entrevistados. Por consiguiente, esta representado
mediante una codificacion (entrevistado 1, entrevistado 2, entrevistado 3 y

entrevistado 4). Con la finalidad de respetar su identidad Norefia et al. (2012).
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IV. Resultados y discusién

Se llevé a cabo, a través de la entrevista semiestructurada, compuesta por 17
interrogantes, aplicada a los encargados de la parte logistica y compras de la empresa Tropical
Farm. La informacion se recopilo en el mes de junio del 2018, en horarios de 03: 00 pm a 04:
00 pm, los fines de semana en la ciudad de Chiclayo.

Por otra parte, la muestra fue de cuatro personas puesto que ellos son los encargados de
la parte logistica y de compras de la empresa. Los entrevistados elegidos trabajan de lunes a
viernes todo el dia, con un horario de 08:00am hasta las 06:00pm y sabados de 08:00am a 01:00
pm, con un intervalo de descanso de una hora para el almuerzo. Asimismo, los cuatro
entrevistados residen en la ciudad de Chiclayo y su centro laboral se encuentra en la ciudad de
Motupe, ampliando en dos horas aproximadamente su tiempo de trabajo por el trayecto del
viaje. Siendo un factor relevante el tiempo. Tomando en cuenta dicho factor las entrevistas se
desarrollaron los dias sdbados por la tarde durante dos semanas consecutivas. De esta manera,
se logro recopilar toda la informacion necesaria para la investigacion. Los cuatro entrevistados
comentaron de la misma manera en cuento a las funciones, actividades y formas de trabajo de
la organizacion. Sin embargo, existen algunas diferencias en cuanto a las experiencias que han
vivido cada uno dentro del campo laboral, es decir cada entrevistado comento de manera
distinta algunos sucesos que ha presenciado en la empresa referente al tema de investigacion.

Como se puede apreciar en el acapite resultados y discusion.

En consecuencia, de las entrevistas se obtuvo como principales hallazgos que laempresa
a lo largo del tiempo que labora. Ha trabajado con proveedores que en algunos casos han
incumplido con los acuerdos, como también proveedores que realmente han satisfecho las
necesidades de la empresa. No obstante, la comunicacion entre el area de compras y las demas
area internas no se viene desarrollando del todo correctamente, conllevando a que se realicen
compras erréneas. Sin embargo, para minimizar estos inconvenientes la empresa cuenta con un
sistema Ilamado NISIRA. Por ultimo, la empresa la mayoria de sus compras lo efectta al

crédito.
Categoria proveedores:

Para seleccionar una proveedor se debe tener en cuenta que los proveedores sean aptos

para abastecer el material solicitado y si el caso lo amerita cumplir con el servicio post venta.
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Referente al tema el entrevistado 2, “Hay proveedores que verdaderamente si cumplen cuando te
envian sus cotizaciones, cumplen con su tiempo de entrega. Como hay proveedores también que te ofrecen algo y

no te traen las cosas o te traen una cosa por otra”. De igual manera, manifiesta el entrevistado 3 y el
entrevistado 4. Por lo tanto, es evidente que algo esta sucediendo entre la empresa y sus

proveedores.

Una de las principales fallas para este problema puede ser la mala seleccion de
proveedores o en todo caso no tener bien definidos nuestros proveedores tanto criticos como no
criticos como los describe Marquez y Velasquez (2014), conllevando a que la empresa no
cuente con proveedores fijos y en el transcurso del tiempo este buscando constantemente
nuevos proveedores para su operatividad. Sin embargo, el entrevistado 4 junto con el
entrevistado 3 agregaron respectivamente que: “4! comienzo como cuando tratan de entrar a cualquier

empresa como proveedor, tratan de mostrar lo mejor de ellos”. Ademas, el entrevistado 3 afirma. “En el
caso de los proveedores malos no es que hayan sido malos desde el inicio sino que empezaron siendo buenos y

luego de un tiempo ya empiezan a incumplir los acuerdos”. Entonces, con estas dos afirmaciones se
podria deducir que el problema quizas no recalque tanto en la mala seleccion del proveedor.
Mas bien, puede existir otro factor que irrumpa la relacion entre proveedor — cliente. Tal como

el incumplimiento de los contratos o acuerdos pactados con el proveedor.

Para entender mejor dicha respuestas, se les pregunto de qué manera evaltuan el
rendimiento de sus proveedores. Que cumplan con los acuerdos, con todos los requerimientos que se
necesita. Como son: precios, calidad, fechas de entrega y crédito. Basicamente en ese orden. Referente a esta
respuesta Johnson et al. (2011), menciona que la recoleccién y el analisis de datos del
desempefio son la base para determinar el nivel del trabajo de un proveedor. Asimismo, detalla
que las evaluaciones regulares de desempefio son un catalizador para la mejora continua. Dicho
desempefio se cuantifica cuando se completa el trabajo, tomando en cuenta los aspectos mas
importantes del producto. Como el tiempo de entrega, precios, nimero de rechazos, entre otros.
Tal como lo mencionan los entrevistados. Para generar indicadores respecto al tema del

rendimiento del proveedor se puede utilizar el modelo SCOR.

Del mismo modo, se les pregunto si utilizan alguna evaluacion a sus proveedores, todos
los entrevistados concuerdan que “si” se realiza. Donde se planean reuniones, pero no muy seguido,
pero se desarrollan de una manera informal, sin una planeacion futura. Tal como lo describe Johnson et
al. (2011), la evaluacion del proveedor puede ser informal o altamente estructurada y

formalizada, dependiendo de la naturaleza de la compra. Sin embargo, la mayoria de las
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organizaciones realizan evaluaciones de manera informal. Dicha avaluacion dependera mucho
del nivel de sofisticacion para evaluar y el tamario de organizacion. No obstante, las discusiones
ejecutivas en mesas redondas, es una herramienta simple y semiformal para evaluar a los
proveedores. Estas reuniones ayudan a consolidar las relaciones entre las dos organizaciones.
Finalmente el proceso conlleva a que ambas organizaciones estén integradas y mantengan

relaciones de negocio a largo plazo.

Seguidamente, se les pregunto si contaban con una clasificacion jerarquica de sus
proveedores, los entrevistados concuerdan que si hay una clasificacion de proveedores los cuales se
encuentra por tipo de producto o rubros, en cuanto a efectividad tenemos como una observacion adicional.
Johnson et al. (2011), los autores hacen énfasis que si es posible clasificarlos jerarquicamente
por efectividad a los proveedores. Desde inaceptable hasta excepcional. Por consiguiente,
permite a la empresa (comprador), tener un mejor control de sus proveedores. Asi como tener
proveedores fijos, los cuales abastecen de una manera correcta como lo solicita el cliente. De

esta manera, se reducen los niveles de incertidumbre al momento de contratar con un proveedor.

Referente al tema de como se desarrollan las relaciones tanto con los proveedores
nuevos y con los proveedores antiguos. Todos los entrevistados afirmaron que si se maneja una
comunicacion con los proveedores, pero de una manera indirecta (a través de correos, teléfono). Ademas el
entrevistado 4 menciona normalmente con los antiguos es mas facil ya poder cerrar el contrato para la
campatfia, por el hecho que ya conocen como trabajamos. Ambas respuestas, da entender que la empresa
Tropical Farm S.A.C., no tiene contacto muy cercano con sus proveedores de manera directa.
Por el contrario, se puede apreciar que en las relaciones con los proveedores, prevalecen los
medios tecnolégicos como principal nexo entre la empresa y sus proveedores. Sin embargo,
Johnson et al. (2011), menciona que los mejores compradores son aquellos que saben mas
acerca de los negocios del proveedor que los mismos empleados de dicho proveedor. Mientras
que un cliente conozca mejor a su proveedor, tiene la capacidad de discernir qué tan confiable
puede llegar hacer respecto a los demas proveedores. Otro punto clave de conocer muy bien a
los proveedores, es el hecho que el comprador puede observar el desempefio de dicho
proveedor. Puesto que, acarrea en efectos mayores sobre la productividad y la competitividad
de ambas organizaciones y de esta manera desarrollar un vinculo de suministro que

proporciones una ventaja competitiva estratégica a corto, mediano y largo plazo.

Respecto a la pregunta sobre si la empresa cuenta con asociaciones, todos los

entrevistados respondieron que “no”. Sin embargo, Johnson et al. (2011), explica que el hecho
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de implicar al proveedor y al comprador en una asociacién, puede conducir a mejorar en los
procesos, en el disefio, en el redisefio o en las actividades de andlisis de valor. Y de esta manera
ambas organizaciones generar valor y sobresalir ante su competencia. No obstante, el
entrevistado 3, finalizada la entrevista menciond que en una oportunidad se habian unido con otra
empresa del mismo rubro para realizar una compra de fertilizantes directamente del mercado internacional.
Claro esta que en esta ocasion la empresa de cierto modo sostuvo un grado de asociacion.
Asimismo, las asociaciones conllevan a que ambas empresas (proveedor — Cliente) salgan
beneficiadas en dicha actividad, generado una mayor eficacia, eficiencia y por ende
productividad. Estas acciones tomadas por las dos organizaciones y el personal a cargo, genera
que ambas trabajen en economias de escala. Dicha accion realizada es muy importante hoy en
dia en este ambiente de globalizacidn e internacionalizacion, conllevando a reducir costos por

adquisicion.

Referente al tema alianzas estratégicas, los entrevistados mencionan que “si” cuentan

con alianzas estratégicas. Todos los entrevistados afirman que: Contamos con alianzas con distintos
proveedores de los diferentes materiales que nos abastecen. Asi como, también nos proporcionan mercaderia a
consignacion y de esta manera sacar nuestra campafia adelante, y mantener y alargar las relaciones de trabajo,

por ende mejorar nuestra produccion y rendimiento.

Por otro lado, tanto las asociaciones como las alianzas estratégicas son necesarias en
toda organizacion independientemente al rubro al que pertenecen. Pero a su vez requieren un
serio compromiso por parte de ambas (comprador — vendedor), para poder lograr avances de
mercado mayores (crecimiento). Asimismo, ambas organizaciones deben compartir la misma
filosofia, apuntando hacia un mismo objetivo. Que les permita el acoplamiento asi como
también, elegir socios potenciales. Finalmente, ambas relaciones requieren de cierto tiempo
necesario para ver los resultados. Ademas, Marquez y Velasquez (2014), aconsejan establecer
alianzas estratégicas entre el cliente y proveedor, de manera que ambos aseguren un menor

costo por niveles de servicio esperado.

En consecuencia, Garay (2017), muestra citando a Lasater y Gilis. A partir de la
premisa de Win —Win (gana — gana), Lasater presenta un modelo en “alianzas estratégicas con
proveedores” que cubre todos los aspectos relacionados con el manejo integral relaciones con
los proveedores. Finalmente lo que el modelo busca es que tanto el proveedor como el cliente

salgan beneficiados de la relacion y de esta manera fortalecer sus lazos comerciales.
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Categoria compras:

En cuanto a la comunicacién entre el area de compras y las areas internas, a través de
los datos obtenidos se pudo apreciar que existen algunas deficiencias sobre todo entre el area
de logistica, almacén y produccidn, que son las areas claves para el aprovisionamiento. Del
mismo modo, manifiesta Carrefio (2011), el area de produccién de la empresa requiere ser
abastecida por el stock de materiales del almacén para la ejecucion de sus actividades, para esto
se recomienda, que la solicitud pase por el area de almacenes para la constatacion de que no
exista un stock del producto solicitado, ni ningun otro alternativo. Por lo tanto, debe haber una
comunicacion constante e integrada entre ambas jefaturas. Respecto a esta teoria, la respuesta

del Entrevistado 1. Lo que pasa es que, ahi en laempresa. A veces, no habia mucha comunicacion, mayormente
cuando se implementd lo del sistema. Ellos hacian un pedido pero no comunicaban. No se trata de solamente
subir un requerimiento a un sistema. Sino, que también ellos te puedan dar una aviso para nosotros estar

pendientes y cumplir en el momento adecuado en el que ellos solicitan o en el que ellos requieren.

Esta declaracion permite ahondar ain mas en el tema de comunicacion interna. No
obstante, Sueiro (2015), indica que el 60% de los problemas de las empresas son consecuencia
de una mala comunicacién. De igual manera, el autor en una conferencia en CAEB 2016,
manifestd que una adecuada estrategia de comunicacién interna mejora el trabajo, el
rendimiento, la satisfaccion, motivacion de los empleados, la productividad, entre otros. Por
consiguiente, la cifra revelada por Enrique Sueiro, indica que las empresas que no toman en
cuenta la importancia de la comunicacion entre sus colaboradores estan siendo propensas a
sufrir una serie de inconvenientes en el desarrollo de las actividades, que conlleva a una baja
productividad. Por el mismo hecho que una comunicacion poco asertiva no genera ni crea
vinculos comunes e integraciones entre los miembros de la organizacion. Asimismo, la
comunicacion favorece y mueve relaciones eficientes en las personas, las cuales conllevan a
generar confianza en los equipos de trabajo. Siendo la participacion de los miembros un

requisito indispensable en la comunicacidn interna.

Para el entrevistado 2, referente al tema de comunicacion afirma que “las areas respectivas
reciben los productos y te los devuelven. Porque no esta en las condiciones que ellos necesitan. De un 100% se
dara un 5%, no es mucho, no es muy frecuente. En algunos casos mayormente debido a las areas y otros debido
al proveedor ”. Sin embargo, el entrevistado 3 menciona que presentaban problemas en el sentido que los
requerimientos por las areas internas eran de manera general y al final td traes las cosas que a veces no son las
que realmente requiere el &rea que la solicitd. Estos problemas se daba tanto en fundo como en planta y todas las

semanas habia esos problemas en el cual el usuario no tenia tiempo cundo tu pides ayuda o como que te dice estoy
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ocupado. Entonces, nosotros tendriamos que ir a buscarle a su oficina preguntarle dime cudl es tu requerimiento
y pedir detalles de su pedido y eso nos quitaba tiempo. EStos dos entrevistados reafirman que en la
empresa realmente no hay una comunicacion adecuada para desarrollar las actividades, la cual
estd generando una seria de inconveniente en las distintas jefaturas de la organizacion y por

consiguiente perjudicando la produccion.

Respecto a la forma de comprar de la empresa, la empresa cuenta y tiene presente un
proceso de compras. Sin embargo, contrastando con la teoria. El proceso no puede ser muy
efectivo por hecho que faltan algunos pasos y sobretodo que dichos acuerdos entre la empresa
y el proveedor se deben cumplir a cabalidad, de tal manera que se lleve un mejor orden en lo
que respecta a compras y no genere malos entendidos en lo posterior. Dicho proceso se encentra
estipulado en el anexo 16. Como se puede apreciar en el mencionado anexo, falta el tema de un
presupuesto por areas, en el cual el area de logistica se base en ello para realizar los

requerimientos que dicha area usuaria necesite.

Adicionalmente se les pregunto si las compras se realizan al crédito o al contado.
Obteniéndose como respuesta que la mayoria de las compras se efectta al crédito tal como lo

afirma el entrevistado 3 junto con los otros tres entrevistados. “se compraba al contado por el tema
de existencias. ElI 97% - 98% se compraba al crédito, por el giro del negocio que la empresa se demora 180 —

200 dias. Entonces siempre tratamos de que sea al crédito”. Otro dato muy resaltante del mismo

entrevistado en el tema del crédito, si una empresa nos vende puro al contado no lo compramos.

Frente a esta anécdota, Carrefio (2011), manifiesta que el proceso de compras incluye,
la liquidacion de las facturas que hacen llegar los proveedores por los productos entregados,
que consiste en la comprobacion y aprobacion de las mismas. Entonces, es importante
considerar los descuentos por pronto pago que en algunos casos ofrece el vendedor.
Contrastando los hallazgos con la teoria, se puede decir que la empresa no esta considerando o
en todo caso no estd tomando en cuenta ni evaluando el tema de los descuentos por pronto pago.
Por el contrario, se puede apreciar que dan mayor énfasis al tema del crédito al momento de
contratar un proveedor, de esta manera la empresa puede estar desaprovechando varios
proveedores que otorguen descuentos por pronto pago asi como también proveedores que les

puedan atender de una mejor manera sus necesidades.

No obstante, el hecho que sus proveedores le proporcionen crédito de manera
significativa, conlleva a decir que la empresa tiene un alto poder de negociacion sobre ellos y

esto es muy bueno para la empresa siempre y cuando se desarrolle de la mejor manera. Por el
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hecho que le permite una fuente de financiamiento adicional a lo que ofrece el sistema
financiero. En dicho sentido el crédito comercial podria verse como un mecanismo para resolver
problemas de liquidez en un corto plazo. Asimismo, el hecho de que una empresa recurra a
solicitar o trabajar concurrentemente con credito de sus proveedores, esta correlacionada
negativamente con que tan informal es la empresa. Sin embargo, la decision de buscar un
crédito de proveedores aumenta mientras mas pequefia sea la empresa. Por el contrario,
Hernandez de Cos y Hernando (2008), manifiestan que el crédito comercial se presenta cuando
las empresas hacen negocios frecuentemente entre ellas. Por lo tanto, el crédito del proveedor
generalmente se otorga sin fianza. Por consiguiente, el financiamiento depende
significativamente del grado de confiabilidad de sus deudores. Asimismo, mientras mas formal

es la empresa tiene mayor probabilidad de recibir ofertas de crédito comercial.

Asimismo, hay un proceso que la empresa tiene establecido para la cancelacién de las
facturas bajo la cual viene operando. Sin embargo, cuando se les preguntd si se cancelaban en
el tiempo pactado con el proveedor dichas facturas. El entrevistado 3 afirmo que “en la empresa
Tropical, normalmente habia una desviacion de 15 hasta 30 dias de retraso del plazo establecido. No se cumplia
es por eso que los proveedores, a veces nos llamaban a nosotros para poder darles solucion”. Del mismo
modo, el entrevistado 2 menciond “en nuestro caso respecto a las facturas al crédito es muy poco que se
cancele en el tiempo establecido un 99% se incumple”. A pesar de ello el entrevistado 1, entrevistado 2

y entrevistado 3. Manifestaron que “Si se hace seguimiento, desde que ingresa a contabilidad, luego pasa

tesoreria. Todo es un tramite. Entonces, nosotros consultabamos al area de contabilidad y ver si ya se habia hecho
el registro y si es que ellos ya les habian entregado a tesoreria, para que ellos estén pendientes de que fecha tenian
que hacer la cancelacién. Mayormente trabajamos y estdbamos més pendientes sobre todo con los proveedores

Que siempre nos abastecian en lo que es la produccion.”

Realizando un breve analisis del fragmento se puede deducir que en la empresa existe
un deficiente flujo financiero. Por consiguiente, no permite que la empresa cancele sus
obligaciones hacia sus proveedores en el tiempo acordado. Conllevando a un retraso

significativo en los pagos de las facturas de compras.

Respecto al flujo financiero se ha desarrollado una investigacién en Colombia acerca de
la pequeiia y mediana empresa (Pyme), concluyendo que estas empresas se caracterizan, por
sus elevadas tasas de mortalidad. En efecto el fracaso empresarial se ha enmarcado
principalmente en definiciones juridicas, como es la bancarrota o quiebre legal. Asimismo, el

fracaso financiero o insolvencia, valor reducido de los activos o escasez del flujo de caja,
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suspension o incumplimiento de pagos, entre otros. Finalmente, estos antecedentes afectan el

funcionamiento continuo de las empresas.

Asimismo, el flujo de efectivo constituye el soporte basico y fundamental de la gestion
financiera. Por otro lado, permite obtener nuevas fuentes de financiamiento con la finalidad de
darle continuidad necesaria a las actividades de la empresa. En base a la capacidad de
endeudamiento y el manejo adecuado de sus flujos de efectivo en un determinado periodo. Caso
contrario si la empresa no gestiona adecuadamente su flujo de efectivo, puede suceder como
casos de empresas que se ha visto afios anteriores que por una mala gestién del flujo han llegado
a quebrar, pese a que la utilidad neta era positiva y sus acciones se cotizaban sobre la par. Con
estos antecedentes se puede decir que por mas que una empresa esté siendo rentable en un
determinado periodo, no puede ni debe descuidar su flujo de efectivo. Debido a que, le permite
tener liquidez y por ende permanecer en el mercado, cancelando sus obligaciones en el tiempo

determinado.

Respecto a la organizacion de la documentacion que maneja la empresa. Carrefio (2011),
sostiene que los registros y archivos se llevan con la finalidad de ubicar facilmente cualquier
documento relacionado con las compras y poder demostrar asi la transparencia de las compras
efectuadas. En lo que respecta a proveedores dice que se debe registrar y guardar la informacion
que nos ayude a ubicar a los proveedores rapidamente cuando surja alguna necesidad.
Resumiendo que el rea de compras es quien debe tener una copia u original segun sea el caso

de estos documentos. Sin embargo, todos los entrevistados manifiestan que “E! drea contable ya
tiene todos los documentos y es esa area quien se encarga de guardar dicha documentacion. Contabilidad por

temas de SUNAT, tiene que guardar de 4 a 6 asios los documentos”’. POr otro lado, el entrevistado 3 agrega

que la documentacion, la empresa lo tenia guardado todo el tiempo posible. Ademas, expresa que todo lo

referente a la documentacién que revisa SUNAT, se pasaba de manera mensual al area de contabilidad y de esta
manera los documentos estan al dia en todas las &reas.

Con la obtencion de las respuestas se puede decir que el area de compras no cuenta en
su poder con informacion relevante (cualitativa) de sus proveedores nuevos ni mucho menos
de los antiguos. Por consiguiente, al momento de requerir informacion de algun proveedor tiene
que recurrir al area de contabilidad para que esta le brinde los datos que requiere. Esta situacion

puede generar en algin momento pérdida de tiempo y a su vez molestias al rea de contabilidad.
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Categoria almacén:

Respecto a la segunda categoria del sistema de aprovisionamiento se considera el ciclo
de almacenamiento de los productos el cual contempla 5 etapas: recepcion, almacenamiento,

Preparacion de pedidos, Despacho, Control de stocks. Segun Carrefio (2011).

Referente a la primera etapa el entrevistado 2, “hay veces en las que el proveedor cumple con
enviar lo que se le solicita realmente eso seria la bueno. Cumple con todo. La guia, la cantidad todo tiene que

estar correcto. Y las malas en este caso serian que a veces envian un producto por otro”. Por otro lado el

entrevistado 3 manifiesta referente a la misma pregunta que habia digamos un error del almacén por

ejemplo: que al ingresar no avisaba a los usuarios y a veces la mercaderia ya tenia una semana ahi y no avisaban,
no enviaban su correo de los ingresos y el usuario venia a compras a gritarles acerca de su producto que lo

necesitan. Otro problema del ingreso es que hay cosas que llegaban faltando en relacidn al pedido y a la guiay

almacén no te avisaba en ese momento para que nosotros podamos reclamar al proveedor. Por su parte el

entrevistado 4 manifiesta que En algunos casos llegaba el producto y la orden no esta aprobada, se realiza

un ingreso como se dice sin la formalidad en el sistema. Entonces luego hay retrasos ya que no se podra ingresar

el producto al sistema y por ende tampoco se le va a poder cancelar al proveedor.

Luego de revisar cada caso se puede concluir que existen dos problemas relacionados
directamente al personal de almacén y uno al proveedor. En lo que respecta a los errores del
personal de almacén una vez mas se puede apreciar la falta de comunicacion o en todo caso el
personal aln no se estan adaptando al sistema de la empresa. Posteriormente en el tema de falla
del proveedor, los entrevistados sostienen que se manejan politicas de devolucién y en el caso
que esta devolucion demore y el bien se necesite urgentemente, la solucion préactica que ellos
realizan es prestar los bienes de otras empresas similares dedicadas al mismo rubro y que

cuenten con dicho material, hasta que el de ellos llegue, para su posterior devolucion.

Sin embargo, Martinez y Acevedo (2014), la adquisicion de un software, ayuda en la
eficiencia de los procesos y la disminucion del error humano. Sin embargo, al implementar la
empresa el sistema NISIRA, como se puede apreciar en dicha declaracion. El encargado de
almacen, no registraba los ingresos en el tiempo establecido, para que tanto produccién como
logistica tengan conocimientos del pedido. Por lo tanto, el sistema no estaba siendo muy til en

ese aspecto.

Respecto a los pasos que tiene establecido la empresa para el almacenamiento de las

adquisiciones, se obtuvo como respuesta de los 4 entrevistados. Previo al ingreso se revisa la

mercaderia, a la vez se coloca en un lugar especifico junto con un codigo y se registra en el sistema NISIRA.
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Como se puede apreciar en el anexo 18. Del mismo modo, Carrefio (2011), sostiene que dicha
actividad esta orientada a guardar y preservar los materiales, de tal manera que puedan ser
entregadas en condiciones Optimas. Siendo asi que es un proceso corto que no exige mucho

sacrificio, tal como lo relata el entrevistado 4. El proceso es simple y efectivo.

Sin embargo, dicho proceso puede mejorar considerablemente y la ves optimizar costos,
con la ayuda de una buena infraestructura de las instalaciones (almacenes). Tal como lo
menciona Carrefio (2011), es la extraccién de los materiales pedidos desde el sistema de
almacenamiento en donde estén ubicados. Es decir mientras mayor tiempo pase el encargado
de almacén buscando el bien, el costo es mayor. Es por ello que dichos almacenes deben contar
con espacios adecuados para la movilizacion de los bienes asi como también la visibilidad de
los mismos entre otras caracteristicas. Dicho proceso parte desde que el almacenero comienza
con la busqueda del bien y hasta ser entregado o despachado al area usuaria se le conoce como
layout. Carrefio (2011), “el layout corresponde a la distribucion en planta de las distintas zonas
de almacén, la cual debe planificarse para lograr la facilitacion de los flujos de materiales”
(p.108). Por otro lado, tendra que ver mucho las caracteristicas del bien que se desee movilizar.
Sim embargo, no es posible definir un modelo de layout que satisfaga las necesidades de la
empresa, por el hecho que cada empresa presenta distintos tipos de materiales, maneja distintos
procesos, entre otros. Dentro de sus instalaciones. Referente a este tema los entrevistados

ejemplifican, que los almacenes cuentan con las mediadas y sefializaciones necesarias para poder movilizar

los bienes dentro del mismo. Asi como, una mejor visualizacion de las existencias.

No obstante, Carrefio (2011), citando a Frazelle (2007, p.262). Propone dos modelos de
layout cruciales para un almacén. Particularmente, tiene que ver con la distribucion de sus
instalaciones y el tipo de actividad que se realiza en su interior. La distribucion en forma de U
y la distribucion en linea recta. Ambos modelos son muy utilizados por diversas empresas de

diferentes rubros y tamafios.

De igual manera, Martinez y Acevedo (2014), desarrollan diversas herramientas que
permiten una mejor organizacién del almacén y por ende un buen control de las existencias.
Para ello se propuso diferentes estrategias como: las 5S’s, manual de almacenamiento y
procedimiento, sincronizacion del sistema de informacion, entre otros aspectos. Dichas
acciones, conlleva a una optimizacion de recursos de la empresa y por consiguiente una mejora

en la rentabilidad.
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Seguidamente, se les pregunto si manejan comprobantes o similares de entrega para el
despacho de un bien, por lo que se registra como respuesta de los entrevistados que si se maneja
ordenes de salida, derivadas de un pedido interno. Asimismo, se registra los datos de la personas que retira el
bien del almacén (N° de DNI, firma y nombre). Para ilustrar mejor dicho proceso, se puede apreciar en
el anexo 21 y anexo 22. Segun Carrefio (2011), dichos comprobantes permiten verificar con
mayor precision la entrega realizada de un pedido, asi como también conocer que persona es la
que realizo dicha sustraccion del bien, con la finalidad que si en algdn momento por alguna
razén dicho bien no llega correctamente como salié de almacén al &rea usuaria o lugar de
destino, se conocera con mayor exactitud al responsable y de esta manera minimizar el riesgo

al momento de las entregas.

Finalmente, el método que utilizan para el control de las entradas y salidas (Stocks), es el
metodo PEPS (primeros ingresos, primeras salidas) y con la ayuda del sistema NISIRA que
posee la empresa, permitiendo una seria de optimizaciones de recursos tanto dinerarios como
no dinerarios. Asimismo, apoya a los colaboradores a realizar un mejor control y una rapida
actuacion sobre las existencias, ya sea al momento de comprar o entregar los productos a las
area internas. Asi como, lo describe Carrefio (2011), este paso es fundamental, porque mantiene
la exactitud de los registros de Kardex del almacén (inventario). Para ello el entrevistado 1

expreso, todos estos procesos son registrados para el cual se utiliza el sistema NISIRA. Con eso se
verifica en si cuantos producto ingresas cuantos productos quedan. De acuerdo a los despachos que ya se realizan

de ese producto. De igual forma, menciono el entrevistado 2, entrevistado 3 y entrevistado 4. Sin
embargo, agregaron que los productos adquiridos se ubican en distintos almacenes de acuerdo
a su composicién y con el apoyo del sistema. Cabe recalcar que otro aspecto importante que se
logré detectar en las entrevistas, es el hecho que cuenta con una clasificacion ABC en los
distintos almacenes de los productos comprados. Siendo esta accién muy importante a nivel de
almacenes permitiendo mejor conocimiento de que productos son claves para la produccion y

asi evitar cuellos de botella.
Inferencias

Respetando las declaraciones de los entrevistados y analizando los principales
problemas, se puede decir que el retraso de la cancelacion de las facturas de los proveedores es
una de las causas fundamentales por la cual los proveedores antiguos y nuevos no han cumplido
con los acuerdos al momento de abastecer con un producto, esto conduce finalmente que el

proveedor pierda el interés por atender a su cliente. En consecuencia una falta de colaboracion
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entre las organizaciones. Vilas (2011), afirma: “colaborar quiere decir que dos 0 mas personas
0 entidades se ponen de acuerdo para realizar un proyecto comudn que creara un valor que luego
se repartiran” (p.19). Asimismo, son las pautas de un sostén mutuo, que hace que una empresa
sea mas fuerte, es decir si yo me esfuerzo por fomentar estrategias comerciales que puedan
favorecer a mis clientes, y no solo a mi propio negocio, estoy fortaleciendo mi empresa al
mismo tiempo. El bienestar de mis clientes repercute en el mio; pero también el de mis
proveedores es importante. Si cuento con proveedores que me ofrecen productos de calidad a
precios competitivos y un servicio eficaz, también mi negocio se beneficia. Por lo tanto, las
empresas que participan de la interaccion se convierten en una parte vital del negocio. U no
solo las empresas sino las personas que la integran. Mejorando el aspecto estratégico, el

operativo y la innovacion acompariado de las buenas practicas de manufactura.

Por otro lado, en el tema de la mala comunicacion entre el area de logistica y las areas
usuarias principalmente se ve reflejado en los errores que se comete al ingresar y registrar los
pedidos en el sistema. Esto puede deberse a que el personal ain no se adapta al sistema o en
todo caso no se les capacitd adecuadamente para hacer uso del mismo. De igual manera, se ve
reflejado en el personal de almacén, donde algunos ingresos no son registrados en su debido
tiempo. Asimismo, se puede inferir el debil vinculo entablado por los colaboradores de las
distintas jefaturas de la organizacion. En consecuencia, no tienen una comunicacion constante.
Dicho de otro modo, este inconveniente se le conoce como falta de capital organizacional, que
surge dividiendo el capital estructural en capital tecnologico y organizativo. El capital
organizacional es el conjunto de intangibles de naturaleza explicita como implicita que
estructuran y desarrollan la actividad organizacional de la empresa de manera efectiva y
eficiente. Fundacion para el conocimiento madrid (2003). Asimismo, Incluye reglas, normas,
rutinas y cultura organizacional, que ayudan a formar una forma de hacer lo mencionado, y
lleva al desarrollo de la competencia organizacional. Conllevando, a una mejor en la

productividad de la empresa.

Respecto al sistema NISIRA, al analizar las respuestas de los entrevistados. Se puede
apreciar que se desarrollan serias deficiencias en almacén como en las areas usuarias. Dichos
inconvenientes se presentan al momento de registrar los pedidos y requerimientos
respectivamente. Esto puede deberse a que los procesos de la organizacion no estan
correctamente estandarizados para la utilizacion de dicha tecnologia. Es decir, la empresa no se
encuentra lo suficientemente preparada para trabajar con tecnologia nueva o la tecnologia no se

adecula a las actividades que la empresa realiza. Cuando la tecnologia no es la adecuada, en



57

lugar de optimizar recursos y minimizar errores, genera nuevos inconvenientes y trabas para el
desarrollo de las actividades, traduciéndose en pérdida de productividad. No obstante, se puede
decir que el poco tiempo que lleva funcionando el sistema en la empresa aun no permite que
todo el personal usuario se adecue al mismo. En consecuencia, la gestion de la calidad esta
siendo deficiente. Peréz (1994) manifiesta que la gestion de la calidad es: “satisfaccion de las
necesidades y expectativas razonables de los clientes a un precio igual o inferior al que ellos
asignan al producto o servicio en funcion del valor que han recibido y percibido”. Del mismo
modo, un sistema de gestion de la calidad correctamente implantado asegura que todas las
actividades que realiza la organizacion funcionen sincronizadamente, conllevando a una mejora

de la productividad en la organizacion.
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V. Propuesta

Desarrollar un plan de comunicacion interna. De tal manera, que sirva de
retroalimentacion a la informacion obtenida a través del sistema NISIRA. Para ello la empresa
debe centrarse en una comunicacion en los medios tradicionales como son: comunicacion via
telefénica, via correo. De esta manera, corroborar que el area que solicita el requerimiento en
el sistema de manera general, con el apoyo de los canales de comunicacion tradicional
especifique a detalle que caracteristicas complementarias requiere el producto a suministrar.
Asimismo, dicha comunicacion se debe desarrollar tanto al momento de realizar el pedido como
para realizar el seguimiento del bien y de esta manera evitar inconvenientes de

desabastecimiento en el almacén y por ende en la produccién.

Esto permitira que la comunicacion dentro de la organizacion se maneje de manera eficaz,
generando beneficio en los integrantes de la organizacion. Asi como, mantener informados a
los miembros de la empresa sobre las actividades que cumple la misma. Asimismo, dentro de
los canales tradicionales se propone que la empresa haga uso de los canales formales e
informales. Estableciendo el uso de correo electronico, los manuales y reglamentos que se debe
tener y cumplir cada colaborador, y el uso de la intranet si la empresa cuenta con dicha
tecnologia como herramienta principal. No obstante, la realizacidn de reuniones constantes con
los miembros del equipo para identificar qué aspecto esta fallando y corregir a tiempo. Dicha
comunicacion debe dirigirse en los diferentes niveles de la organizacion. Asi como, en
diferentes sentidos (descendente, ascendente y de manera horizontal). De tal manera, que se
dinamice y permita agilizar y conocer las actividades con un mejor detalle. Finalmente,
permitird mejorar la interconectividad y fomentara el cambio de ideas, pensamientos,
propuestas. Del mismo modo, generar confianza y lealtad en cada uno de los miembros del
equipo reduciendo significativamente las acciones individuales. Sin embargo, para que dicha
propuesta funcione y tenga éxito, es necesario que la empresa cree y mantenga buenas
relaciones con y entre sus miembros. De tal manera, que se sientan lo suficientemente

motivados para contribuir con su trabajo al logro de los objetivos organizacionales

Desarrollar un modelo de alianzas estratégicas, considerando los seis componentes claves
para su éxito en la negociacion: comprobar que la mejor manera de alcanzar los objetivos de la
empresa es a través de una alianza estratégica, comprobar que el socio es el adecuado, prestar
atencion al disefio de la alianza estratégica que se desea efectuar, cuidar la relacion con el socio,

prestar atencion a los cambios de circunstancias y finalmente una infraestructura adecuada para
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las operaciones. Los objetivos de toda empresa deben estar relacionados o referenciados a las
negociaciones que realiza con sus stakeholders. Por lo tanto, toda organizacién requiere de
diversas entidades para su desarrollo y crecimiento. Es por ello que necesariamente una empresa
necesita contratar servicios de terceros (tercerizacion — Outsourcing). No obstante, los
problemas internos pueden conllevar al fracaso de una alianza externa. Por consiguiente, previo
a realizar una alianza estratégica se debe comenzar con analizar el ambiente en general de la
empresa y sobre todo seleccionar al personal ideal para su ejecucion. Seguidamente, se debe
identificar al socio o aliado clave para el desarrollo organizacional, dicha relacion tiene que
basarse en la confianza y credibilidad de ambas organizaciones de modo que en el futuro no se
genere situaciones de riesgo que conlleve a una pérdida de reputacidn de las empresas. Posterior
a ello se debe trabajar de la mano con el aliado y definir el tipo de abastecimiento, el cual debe
ser flexible, simple y entendible. De tal manera, que no genere confusiones o cuellos de botella
en el aprovisionamiento. Seguidamente, se debe conservar la relacion con el aliado, este paso
es clave, porque dependera mucho de que tan duradera sea la relacién (largo plazo, mediano
plazo, y largo plazo). Lo que se busca es que dichas relaciones tenga una duracion de largo
plazo. Para lograrlo se debe tener en consideracion que conforme mi proveedor me abastece
correctamente y cumple adecuadamente lo establecido, la empresa también debe responder de
la misma manera, cancelando sus obligaciones en el tiempo oportuno, entre otros aspectos
relevantes que se desarrolle en dichas negociaciones. Asimismo, ambas organizaciones deben
estar comprometidas con la innovacion y los distintos avances tecnoldgicos que la globalizacion
ofrece de tal mera que se mejore los procesos y por ende el producto, y de esta forma
diferenciarse de la competencia. Finalmente, una adecuada infraestructura interna de cada
organizacion es clave para el desarrollo exitoso de las alianzas estratégicas. Donde se combinen
los distintos recursos con los que cuenta cada empresa para un mejor desempefio
organizacional. Cabe recalcar que las alianzas no son buenas ni malas por si mismas, todo radica
en como ambas organizaciones lo sepan administrar. De tal manera, que genere valor de manera

considerable en cada una y a su vez mayores oportunidades.

Lo que se busca con la formacién de alianzas estratégicas, es mejorar la propuesta de
valor del negocio. De tal manera, que se centre en un publico objetivo, el cual requiere ser
atendido de una manera correcta y de esta manera ampliar el mercado. Por otra parte, se reduce
los costos significativamente a través del trabajo conjunto del cliente y los proveedores

conllevando a un incremento de los ingresos para ambos negocios y lo que finalmente permite
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dichas alianzas es obtener en Optimas condiciones y cantidades los materiales e insumos que

requiere la empresa para la produccion.

Implementar politicas a los colaboradores tanto de premios como de castigos. Siendo
estos: amonestaciones verbales, amonestaciones escritas, descuentos en sus liquidaciones y
finalmente el despido de la persona si el caso lo requiere. Dichos castigos deben desarrollarse
en el orden en referencia, dependiendo del tipo de infraccion que cometa el colaborador. No
obstante, el constante seguimiento y capacitacion que se le bride a los mismos es de suma
relevancia para el cumplimiento de los objetivos, con la finalidad de desempefiar un mejor
control, rendimiento y motivacion en el personal. Asimismo, realizar un MOF (manual de
organizacion y funciones) especifico, determinado las tereas que va a realizar cada integrante
de la jefatura de almacen. Dichas acciones conllevard a una mayor cooperacion y grado de
superacion y de hacer cada dia mejor las cosas por parte de los colaboradores. Traduciéndose
en productividad y competitividad para la empresa.

Se propone que Tropical Farm como organizacion deba contar con indicadores que le
permita identificar de manera precisa, real, constante y sobretodo en base a esos indicadores
clasificar a los distintos proveedores desde inaceptables hasta excepcionales. No obstante, para
ello se debe utilizar el modelo SCOR, que comprenda las actividades claves que se desee
evaluar de cada proveedor (tiempos de entrega, despachos atendidos correctamente, facilidad
de negociacidn, calidad de los productos, innovacion en los productos, capacidad de respuesta,
entre otros). Seguidamente, a cada actividad que se esta evaluando de los distintos proveedores,
los encargados de la jefatura de logistica deben otorgarles un peso y una calificacion.
Dependiendo de qué aspecto es lo principal que se desea evaluar del proveedor. Finalmente,
con dichos pesos y calificaciones se obtendra un ponderado. De acuerdo, con este resultado se
clasificara jerarquicamente que proveedor es el mas idoneo para un 6ptimo abastecimiento de
los distintos materiales que requiere la organizacion. Dicho proceso es clave para la gestion de
proveedores por el hecho que permite una evaluacion comparativa de los distintos proveedores
y a su vez el elegir al adecuado para el aprovisionamiento que estén comprometidos y
dispuestos a contribuir en la generacion de valor agregado. Asimismo, permite estandarizar y
normalizar procesos para un mejor control y una optima toma de decisiones. También, esta
catalogada como una estrategia de desarrollo con la cual se busca maximizar las utilidades de
la empresa y una reduccion de costos en los procesos.



61

VI. Conclusiones

Una vez analizados los resultados y contrastados con la teoria (fuentes externas y fuentes
internas). Muestra que los tres temas, (proveedores, compras, almacén), concernientes al
aprovisionamiento se deben desarrollar correctamente. Los tres procesos deben estar
sincronizados y estandarizados de tal manera que no afecte a la productividad de la empresa.
El hecho de que uno de los tres no se lleve con el debido proceso afecta al aprovisionamiento
de la empresa, tal como se logra observar en la organizacion, incluso puede conllevar a un
efecto latigo en lo que respecta al aprovisionamiento. Resumiendo y analizando de manera
general todas las preguntas del sistema de aprovisionamiento. Por las deficiencias y el modo de
trabajar de la empresa, demuestra que estd laborando en una cadena productiva, que a su vez

por algunas deficiencias detectadas no llega a concretarse como tal.

En el acépite de resultados y discusion se puede observar una débil relacion entre la
empresa y sus distintos proveedores. Por el contrario, se logra observar ciertos inconvenientes
que tiene la empresa para poder ser abastecida de una manera correcta. No obstante, se presencia
el poco o escaso estudio y seguimiento que se le brinda al proveedor. Asimismo, la principal
causa para este inconveniente es que los acuerdos pactados entre la empresa y sus proveedores

no se cumplen a cabalidad debilitando sus relaciones.

Si bien es cierto la empresa cuenta con un proceso estructurado, para minimizar compras
equivocadas Yy satisfacer adecuadamente las necesidades del area usuaria y por ende a sus
clientes en mercados internacionales. Sin embargo, se pudo observar que existen algunas
deficiencias en cuanto a la comunicacion interna. Sobre todo entre la jefatura de produccion y
logistica, lo que implica que en ocasiones se realicen compras erroneas o repetitivas. Por ende
malversacion del efectivo y otros recursos. En muchos casos se debe a la falta de coordinacion,
comunicacion constante y en algunas ocasiones a la comunicacion limitada entre las areas

involucradas.

Existen procesos y técnicas que la empresa ha desarrollado. Asi como, constantes
inspecciones por personal de laempresa como empresas certificadoras a los almacenes. Ademas
cuentan con un sistema que les permite realizar con mejor objetividad las distintas gestiones
que ejercen en el almacén. No obstante, se presenci6 un débil vinculo en cuanto al personal de
almacen con el personal de logistica. Dicho inconveniente incluso puede llegar atentar con
retrasar la produccion. Respecto al factor humano de almacén se logrd observar que en

determinadas ocasiones no desempefian correctamente las labores encomendadas.
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Adicionalmente, se logré detectar una deficiente infraestructura en cuanto al almacén de

materiales e insumos quimicos para el fundo (terreno agricola).
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VIlI. Recomendaciones

Una vez analizado el sistema de aprovisionamiento y las actividades que el personal
realiza en la empresa. Se recomienda que la empresa debe priorizar tanto la estrategia de
sincronizacion como la estrategia de racionalizacion, que son parte de la cadena de suministro.
Las cuales incluyen los procesos tradicionales que viene desarrollando la empresa mas una
distribucion eficiente, despachos directos, incrustar dentro de los procesos investigacion y
desarrollo tecnoldgico, entre otros aspectos importantes de la gestion de la cadena de
suministro. De tal manera, que contribuya a una mejor desempefio de la cadena productiva, en
el sentido de que permitirdA un mejor nivel de coordinacion de los factores principales

involucrados en dicha cadena (proveedores, empresa, clientes).

Previo a la eleccion o al contratar un proveedor nuevo. Se debe realizar una homologacién
simple. De tal manera, que se reduzca el nivel de riesgo, tanto al momento de negociar como al
momento de solicitar un abastecimiento con dicho proveedor. Seguidamente, pactar reuniones
con los principales proveedores. Con el fin de entablar una relacion mas concreta y de esta
manera mejorar el rendimiento de ambas organizaciones, incluso llegar a desarrollar
asociaciones con sus proveedores y con algunas empresas del mismo rubro. Y con las
asociaciones con sus proveedores practicar el abastecimiento just it time (JIT). Con la finalidad

de optimizar costos de almacenaje y una reduccion significativa en el tiempo de crédito.

Antes de efectuar una compra y contratar con un proveedor, la jefatura de logistica debe
corroborar si el area que solicita el pedido cuenta con el presupuesto necesario para realizar
dicha adquisicion. Y de esta manera evitar cualquier reclamo por parte de los proveedores en
cuanto a pagos. Para realizar dicha tarea se puede basar en el sistema NISIRA o en una

comunicacion integrada con la jefatura de contabilidad.

La jefatura de logistica, debe contar con informacion relevante acerca de los proveedores,
de tal manera que en un determinado momento, no este solicitando a la jefatura de finanzas.
Asimismo, al momento de efectuar una compra, se debe tomar en cuenta los descuentos que los

proveedores otorgan por pronto pago y no simplemente basarse en el tema de crédito.

Concerniente a la gestion de compras en relacion a la logistica interna (almacén), se
recomienda, invertir en infraestructura en el almacén de materiales y agroquimicos. De tal
manera, que los bienes que se custodian en su interior no sufran dafios por manipulacion del

personal o deterioros adversos al error humano (fenémenos contractuales, como: lluvias, clima
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caloroso, etc.). Por consiguiente, una buena infraestructura de las instalaciones conlleva a una
mejora en la eficiencia de la empresa. Reduciendo los tiempos de despacho, facilidad en la

movilizacion de los bienes y optimizacion de mano de obra.
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ANexos

Anexo 1: Guia de la entrevista

USAT

Universidad Catolica
Santo Toribio de Mogrovejo

Guia de entrevista

Agradeceré infinitamente su colaboracion por cooperar con el desarrollo de cada pregunta
planteada referente al tema de aprovisionamiento. Asimismo, las respuestas obtenidas
permitiran ejemplificar mejor el tema en referencia.

1.

10.

11.

¢Qué experiencias ha vivido en cuanto a la seleccion de proveedores a lo largo del
tiempo en la empresa?
Experiencias buenas - Experiencias malas

¢De qué manera evalla el rendimiento de sus proveedores al momento de abastecer un
producto?

¢Qué métodos utiliza para la evaluacién de un proveedor y como lo realiza?

la empresa tiene establecida una clasificacion jerarquica de sus proveedores
Tipos de proveedores

¢Como han sido las relaciones con los proveedores antiguos y como son con los
proveedores actuales?
Comunicacidn, cooperacion, la buena voluntad

Considera usted importante que la empresa cuente con asociaciones en estos momentos

La empresa tiene alianzas con sus proveedores y como esta repercute en el rendimiento
de la empresa

Considera usted que la comunicacion entre las areas internas y el departamento de
compras es efectiva y constante

¢Cudl es la forma de comprar de la empresa (uso de cotizaciones, érdenes de compras)?
Compras al crédito — compras al contado

¢Cudl es el proceso que emplean para que el bien llegue en perfectas condiciones? (que
experiencias ha tenido)

¢Qué proceso se encuentra establecido en la empresa para la cancelacion de las facturas
de compras?



12.

en este aspecto?

13.

las adquisiciones?

14.

15.

localizacion de los mismos
Visibles, pasadizos amplios

16.

Ordenes de salida, comprobantes de entrega

17.

experiencia en ello?

Anexo 2: Procesamiento de la informacién en Excel

Maneja comprobantes o similares de entrega para el despacho de un bien
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¢Como organiza la documentacion comercial administrativa, que experiencias ha vivido

¢Qué experiencias buenas y malas ha presenciado en lo que respecta a la recepcion de

¢ Qué pasos tiene establecido la empresa para el almacenamiento de las adquisiciones?

La distribucion del almacén y la ubicacion de los productos facilita el tiempo de

¢Qué métodos utiliza para el control de las entradas y salidas de los bienes y cual es su

Pregunta | Entrevistado Respuesta Resultados
Experiencias buenas:
i cuando nos han .
Entrevistado 1 - Experiencias malas:
atendido correctamente
nuestros requerimientos
L Experiencias malas:
Experiencias buenas: P
,Que Cuando los proveedores te ofrecen algo y no
¢ Entrevistado 2 . te traen las cosas o te
experiencias verdaderamente si ..
ha vivido en cumplen lo que ofrecen fraén una cosa por Experiencias
cuanto a la otra buenas: los
. . ienci . | proveedores
seleccion de Experiencias buenas: Experlenma_s malas: |p
empezaron siendo cumplen con
proveedores porque cumplen con los
: : buenos y luego de un |los acuerdos
alolargo |Entrevistado 3 |tiempos de entrega, el . . o
del tiempo producto adecuado tiempo ya empiezan a | Experiencias
en la precios comodos ’ incumplir los malas: nos
empresa? acuerdos ofrecenalgo y
Malas N Experiencias buenas: Experiencias malas: | no cumplen
. " [aveces mienten
buenas al comienzo como
respecto a lo que
cuando tratan de entrar uedan vender o no
Entrevistado 4 | a cualquier empresa pue '
como proveedores el tiempo de entrega,
' la rapidez con que
tratan de mostrar lo
mejor de ellos puedan entregar un
producto
¢De qué Que cumplan con los acuerdos, con todos los se evalua:
manera | Entrevistado 1 | requerimientos que se necesita, los precios, precios,
evalla el fechas de entrega y lo principal la calidad calidad,
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rendimiento . Cuando tiene un buen producto, tiene calidad, |fechas de
Entrevistado 2 .
de sus sus productos duraderos y te dan un buen precio | entrega y
proveedores . El tema de crédito, tiempos de entrega, la créditos
Entrevistado 3 .
al momento calidad
de abastecer Caracteristicas de los productos, la calidad, el
un Entrevistado 4 | tiempo, la diversificacion de productos, los
producto? precios y los créditos
Se planea algunas reuniones, en la cual
Entrevistado 1 | expresamos nuestros requerimientos y como
o deben abastecernos se planean
m(é(tgolijeos Mediante muestras, pero mayormente se basa | reuniones,
utiliza para en cotizaciones. Si nos reunimos de vez en pero no muy
Iap cuando, pero no muy seguido. Cuando sequido, pero
evaluacion Entrevistado 2 | queremos hacer alianzas estratégicas con los se desarrollan
de un proveedores entonces los llamamos y les de una manera
roveedor ofrecemos nuestro plan de como queremos que | informal, sin
P como lo y nos atiendan una
) : Normalmente se trabajaba con reunién finde | planeacion
realiza? |Entrevistado 3 . .
mes, con las areas internas futura
: En relacion al proveedor, rara vez se visita a sus
Entrevistado 4 . .
almacenes, para ver en qué condiciones laboran
Los tipos de proveedores han sido por rubro, la
mayormente suministran para la etapa de la clasificacion
¢la Entrevistado 1 | produccion. En cuanto a una clasificacion por | de
empresa efectividad tenemos como una observacion proveedores
tiene adicional se encuentra
establecida | Entrevistado 2 | Los clasificamos por rubros a los proveedores | por tipo de
una - Entrevistado 3 | EStaba clasificado por rubros mas no por producto o
c_IaS|,f|cag|on efectividad rubros, en
jerarquica cuanto a
de sus efectividad
proveedores _ tenemos como
s Entrevistado 4 una
Basicamente los vemos de qué tipo proveedor | observacion
es y tipo de producto que brinda adicional
Si existe comunicacion con los proveedores, si
i en caso se presenta algun problema siempre hay | . .
, Entrevistado 1 > pres gun p A P y si se maneja
¢ Como han la comunicacién con ellos para indicarles o una
sido las llegar a un acuerdo L
: . comunicacion
relaciones Mayormente los proveedores pierden el con los
con los mercado, porque a veces aparecen otros que te
. . . i . proveedores,
proveedores | Entrevistado 2 | dan mejores precios, mejores plazos en tiempo ero de una
antiguos y de créedito y no necesariamente por que nos Enanera
mo son ued6 mal -
€omo S0 g — - —— - indirecta (a
con los La comunicacion en si cuando se inicia empieza través de
proveedores todo bien se contacta tanto por via correo, luego COITEOS
actuales? | Entrevistado 3 | por Ilamada telefonica. Pero hay proveedores teléfon(’J)

que cuando digamos surge los problemas
algunos no te responden




Entrevistado 4

Bueno normalmente con los antiguos es mas
facil ya poder cerrar el contrato para la
campafia, por el hecho que ya conocen como de

71

trabajamos
Considera |Entrevistado 1 | No
~usted | Epgrevistado 2 | No
Importante . No lo veo factible, si trabajar con proveedores
que la Entrevistado 3 | . . -
independientes clasificados por rubros.
empresa no
cuente con
asoclaclones | entrevistado 4
en estos
momentos No
Si, tiene alianzas con los proveedores, se llegan
: acuerdos para que ellos puedan abastecernos a
Entrevistado 1 | .. para g oS P -
tiempo y con esto mejorar nuestra produccion y
L nuestro rendimiento
a (:ir:r;])gesa Si, tiene mayormente estas alianzas Tropical lo
alianzas con | Entrevistado 2 realiza con el tema de los cartones, las bolsas y |la empresa
SuS tratamos de ver la forma posible de cobmo sacar |cuenta con
adelante nuestra camparia alianzas con
proveedores - — = —
y COMO esta Si, cuando inicia campafia se hace algun tipo de sus
i alianza con los proveedores fuertes. en algunos | principales
repercute |Entrevistado 3 . q
en el casos también se puede dar que nos dan proveedores
rendimiento m_ercaderla a consignacion _
de la Si, contamos con alianzas con agricultores
: identificados, ellos cumplen con los tiempos
empresa | Entrevistado 4 : b o
necesarios y saben que es lo que necesitamos y
queremos
nsider . No habia mucha comunicacion con las areas
Considera Entrevistado 1 . .
usted que la que solicitaban un requerimiento la
comunicaci Entrevistado 2 Si se maneja una comunicacion entre las areas | comunicacion
on entre las involucradas con el area de
_ areas La comunicacion no se daba adecuadamente, almaceny
internas y el Entrevistado 3 | Muchas veces las dreas internas, no sobretodo con
departamen especificaban bien sus requerimientos. Estos produccion,
to de problemas se daban todas las semanas no se
compras es AR dido al incidenci tre las 4 desarrollaba
efectivay | Entrevistado 4 sucedi ]E)_a gunas |ntC| tfanuas entre las areas, | .o ractamente
constante pero si es eficaz y constante
1° hacemos una ficha , que nos indique el &rea | 1° surge la
¢Cuél es la que solicita el producto 2° hacemos llegar eso | necesidad de
i al proveedor 3° solicitamos la cotizacion
forma de Entrevistado 1 op . o una
comprar de 4°decidimos a que proveedor comprar 5 determinada
la empresa hacemos el envio de la orden 6° estamos area 2°
(uso de pendientes de la llegada del producto presentan su
cotizaciones 1° hay un presupuesto por area 2°las areas requerimiento
, Ordenes de Entrevistado 2 hacen su requerimiento a compras 3° cotizamos |a compras 3°
compra)? con los proveedores 4° hacemos llegar la orden |solicitamos

de compra 5° con las 6rdenes de compra

cotizaciones




Entrevistado 3

Entrevistado 4

ingresamos el productos al sistemay a la vez al
almacén

1° inicia con la necesidad de una determinada
area 2° las areas presentan su requerimiento
3°procedimos a las cotizaciones 4° se
seleccionaba la mejor cotizacion o propuesta 5°
se realizaba la orden de compra 6° la orden de
compra pasaba por algunas aprobaciones 7° se
hacia el envié de la orden de compra al
proveedor 8° se hacia el ingreso al almacén
para que pueda ser registrada

1° pedido por un usuario interno 2° aprobado
por su gerencia general y el area de costos 3°
empieza las cotizaciones 4° cuadro comparativo
entre todas las cotizaciones 5° realizacion de la
orden de compra 6° aprobacion por el jefe de
compras 7° se realiza un seguimiento al
proveedor 8° se hace el ingreso al almacén
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4° seleccion
de la mejor
cotizacion 5°
enviamos la
orden de
compra al
proveedor 6°
estamos
pendientes del
bien hasta la
llegada al
almacén

Entrevistado 1

coordinamos con el proveedor para que ellos
nos hagan los envios a planta, el transportista
debe tener el seguro contra todo riesgo y
siempre estamos en constante comunicacion

1°Hay casos en los que le proveedor te los trae
hasta la misma planta 2° hay otros como
también agencias de transporte, ellos son los

1° buscamos
que el
proveedor nos

; CU Entrevistado 2 . .
‘f)lés;ss Ele responsables de hacer llegar la mercaderia en envie el
P om Iee?n perfectas condiciones caso contrario hacemos | producto
arap ue el su respectivo reclamo directamente a
Ft))ien I?egue 1° Cuando son productos de gran valor, planta 2°
en perfectas buscamos operadores logisticos que nos pongan | buscamos
condiciones en planta nuestro producto (importaciones) 2° | transportistas
’ Entrevistado 3 | cuando son productos criticos, buscamos con un buen
' transportistas que cuenten con seguros, que historial y que
tengan un buen historial y que también lo dejen | cuenten con
en planta seguros
nos encargamos de que estos productos estén en
: Optimas condiciones, forma de envio, el
Entrevistado 4 .
embalaje y como es que este debe llagar en
Optimas condiciones
Qué 1° Se verifica que la guia cumpla con los 1° se verifica
rgceso s requisitos 2° se adjunta la orden de compra con | la guia junto
X . las guias 3° el proveedor envia la factura 4° son |con la
encuentra |Entrevistado 1 h . o , o
establecido registradas por contabilidad 5° se pasa al area | mercaderia 2
en la de tesoreria, para ser canceladas en el plazo se adjunta
establecido guia con la
empresa S - - — s
para la 1° la guia debe estar ingresada a almacén 2° la |oren de
i : ufa se pasa al rea de compras, se uneconla |compray la
cancelacion | Entrevistado 2 | 9 P o P . npra y o
de las orden de compra 3° el proveedor nos envia su | cotizacion 3

factura 4° enviamos todo junto a contabilidad

el proveedor
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facturas de 5° contabilidad puede registrar y ya la factura | nos hace
compras? esta provisionada para ser pagada en el plazo llegar su
establecido factura 4° toda
1° El proveedor tiene que enviar su guia de la .
remision y la copia de la orden de compra 2° documentacio
enviada y su factura 3° estas ingresan almacén, N S€ pasa a
primero la mercaderia lo registran en el sistema, cgntabmdad
lo ponen su sello con su nota de ingreso 4° el S -
Entrevistado 3 | area de compras por su parte compras lo que con_tab|I|dad
hace es unir las cotizaciones, la orden de registra la .
compra original y el resto de documentacion 5° docoumentacllo
contabilidad registra toda la documentacién 6° n 6° tesorerla
tesoreria, se encarga de hacer el abono se encarga de
correspondiente los abo_nos I
1° emitimos la orden de compra 2° guias respectcljvos a
selladas por los almaceneros se pasa al area de proveedor
logistica 3° logistica lo une con su orden
aprobada, su sustento de las cotizaciones y
. ademas como una ficha RUC del proveedor
Entrevistado 4 | . , - .
4°pasa al area de contabilidad ellos validan que
todas las facturas y el resto de documentacion
5° tesoreria, se encarga del pago a través de un
flujo, emitiendo una relacion semanal de
algunos proveedores que se les va a pagar
;. Coémo contabilidad, es el &rea que se encargada de
organiza la |Entrevistado 1 |almacenar la informacion contable y
documentac documentacion administrativa todo lo que €s
i6n el area contable ya tiene todos los documentos documentacio
comercial |Entrevistado 2 |y es esa area quien se encarga de guardar dicha no..
administrati documentacion admmlstr_atllva
va, que . estos documentos se encuentran en poder del y comereld,
. |Entrevistado 3 | ; - lo maneja el
experiencias area de contabilidad area de
ha vivido en nosotros solo nos encargamos de la orden de contabilidad
este Entrevistado 4 | compras, guias y facturas las cuales ya se pasa a
aspecto? contabilidad
o~ Experiencias buenas: Experiencias
(,Que . el proveedor cumple Experiencias malas: |Buenas: el
extr))erlenuas Entrevistado 1 | con enviar lo que se le  |envian un producto | pedido llega
mﬁg?i}g solicita al igylal que la  |por otro correctamente
iado documentacion al igual que la
p;is?g(gﬁ o o Experiencias malas: |documentacio
Experiencias buenas: |aveces llegaenmal |n
respecta a : . o
la recepcion Entrevistado 2 | cuando cumplen con estado la mercaplena, Experiencias
de las todo lo que ofrecen otras veces envian malas: llegan

una cosa por otra

productos en
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adquisicion Experiencias malas: | mal estado,
es? al ingresar los envian una
productos almacén no | cosa por otra
avisaban a los
usuarios, almacén no
Experiencias buenas: |enviaba su correo de
Entrevistado 3 | cuando las cosas llegan | los ingresos,
correctamente Ilegaban cosas
faltando en relacion a
la guia y almacén no
avisaba a tiempo para
hacer los reclamos al
proveedor
Experiencias malas:
Experiencias buenas: |algunas
cuando los proveedores | caracteristicas de los
Entrevistado 4 | cumplen con los productos no es lo
requisitos en la forma | que solicitamos, llega
de llegar sus productos | el producto y la orden
no esta aprobada
Entrevistado 1 1° verificar las cantidades 2° revisar de que _Previo al
proveedor es ingreso se
¢ Qué pasos 1° cada producto tiene un cddigo con el cual ha |revisa la
tiene Entrevistado 2 sido registrado en el almacén y se ingresa al mercaderia, a
establecido sistema en funcion a ese cédigo 2° se verifica |la vez se
la empresa sus fichas técnicas y su flujo de seguridad coloca en un
parael 1° se revisa la mercaderia en cuanto a calidad y |lugar
almacenami | Entrevistado 3 | cantidad 2° se ubicaba la mercaderia en un especifico
ento de las lugar especifico junto con un
adqtélss;cmn 1° el proceso es simple y efectivo, todos los fggils.%(r)a):ef]eel
Entrevistado 4 | ingresos son registrados en el sistema y luego sistema
pasan la documentacion al &rea correspondiente NISIRA
1° se ubican de acuerdo al tipo de producto 2° | Los
La Entrevistado 1 estan ordenados, pasadizos amplios, para que almacenes
distribucion puedan moverse d_e un lado a otro y hacer los cuentan con
. despachos respectivos las medidas y
del almacen 1° esta distribuido de manera que se pued sefializaciones
y la Entrevistado 2 . L. g puede .
ubicacién ubicar facilmente los productos necesarlas
de los 1° por normas la empresa tenia varias para_p_oder
productos Entrevistado 3 | verificaciones, entonces los almacenes tenian m_owllzar los
facilitan el que estar sefializados y pasillos pintados glein@ dentro
tiempo de 1° si tenemos ubicaciones, corredores en lo que A?sircnc;izrc])o.una
localizacion son los almacenes, anaqueles que cuentan con mejor ’
de los Entrevistado 4 | una estructuracion de abecedario y por nimero visualizacién
mismos 2° seccion por productos de acuerdo a su de las
composicion existencias
Maneja . se maneja lo que es se maneja
comprobant Entrevistado 1 orden de salida para el ordenes de
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es o ingreso y salida de un salida,
similares de producto derivadas de
entrega se realizan pedidos internos que hacen cada un pedido
para el . usuario en el sistema, este tiene que ser interno,
despacho de Entrevistado 2 aprobado por el jefe de area para que puedan asimismo se
J para que p
un bien salir registra los
Ordenes de 1° se realizaba un requerimiento interno, datos de la
salida, aprobada por su jefatura de cada area 2° se personas que
Comproban | Entrevistado 3 | hacia firmar una orden de despacho y quedaba | retira el bien
tes de sustentado con su firma y N° de DNI y quien es |del almacén
entrega el responsable de llevar el producto (n° de DNI,
1° se hace un requerimiento interno del usuario |firmay
interno aprobado por su jefe y subgerente 2° nombre)
para la salida se hace un especie de boleta de
Entrevistado 4 | salida, la cual va firmada por el usuario, una
copia queda en el almacén y la otra al usuario
para validar lo que es la entrega de este
producto
se utiliza el sistema NISIRA, lo cual tiene el método que
Entrevistado 1 | registrado cada tipo de producto por areas y utiliza la
¢ Qué cuando tienen las entradas y salidas empresa, para
metodos Entrevistado 2 mayormente se usa el método PEPS, con apoyo |el tema de
utiliza para del sistema NISIRA entradas y
el control de . normalmente tratamos de hacer los primeros | salidas es el
las entradas | Entrevistado 3 ingresos las primeras salidas meétodo PEPS
y salidas de (primeras
los bienes 'y . entradas
cual es su Ver e_I vencimiento de los pro_ductos, las primeras
experiencia | Entrevistado 4 rotaciones, indicadores de: salld,a que nos salidas), con
en ello? facilita para que el alma_cen esté en orden. Para apoyo del
ellos se visualiza en el sistema NISIRA sistema
NISIRA
Anexo 3

m osglgshemos
buena

Figura 1. Experiencia en la seleccion de proveedores
Fuente: elaboracion propia
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Anexo 4

preci [IS
nroductos
nroveedores

Figura 2. Evaluacién del rendimiento de sus proveedores
Fuente: elaboracidn propia

Anexo 5

ﬂ“tﬂ“ﬁﬂs
calidad_
hanere usuario

proveedor
progucto,,

muesira
cotizaciones

Figura 3. Métodos para la evaluacién de sus proveedores
Fuente: elaboracion propia

Anexo 6

rojeeaores
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Figura 4. Clasificacion jerarquica de los proveedores
Fuente: elaboracion propia
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Anexo 7

Figura 5. Relaciones con los proveedores
Fuente: elaboracion propia
Anexo 8
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Figura 6. Alianzas con los proveedores
Fuente: elaboracidn propia
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Anexo 9
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requerimientos

Figura 7. Comunicacion entre las areas internas y el area logistica
Fuente: elaboracidn propia

Anexo 10
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Figura 8. Proceso para que el bien llegue en perfectas condiciones
Fuente: elaboracion propia




Anexo 11
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Figura 9. Organizacion de la documentacion
Fuente: elaboracion propia

Anexo 12
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Figura 10. Recepcidn de las adquisiciones
Fuente: elaboracion propia
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Anexo 13

Figura 11. Distribucién e infraestructura del almacén
Fuente: elaboracion propia

Anexo 14

entonces
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Figura 12. Comprobantes de entrega para el despacho de un bien
Fuente: elaboracion propia
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Anexo 15

Vencimignto
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Figura 13. Métodos para las entradas y salidas
Fuente: elaboracion propia
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Jefatura Usnaria

Proceso de compras

Jefatura de Logistica

I
I
I
I
I
I
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F.zvisa el requertmisnto
en 2] sistema

— T

Salici E——

Proveador

Amaliza 1a mejor

Elakora y Femite su
codizacion

cotizmcion

— T

Elabora 1a orden

compra

Feviza la

Emvia el
products con la
doommentacion
comaspondierie

Comecta

Adjunta [a cotizacion

doommentacion -

Mo

Figura 14. Proceso de compra
Fuente: elaboracion propia
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Anexo 17

Figura 15. Ciclo de almacenamiento

Fuente: elaboracion propia
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mercaderia
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Se coloca en un

lugar especifico
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Se le asigna un
codigo
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Se registra en el
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¥
( Fin )

Figura 16. Pasos para el almacenamiento del producto
Fuente: elaboracion propia
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Jefatura de logistica Jefatura Contabilidad
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Bemne 1z
documentacion
necesana de la
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Sube al s1stema la
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Bevizala
documentacion

Programa fecha
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Tesoreria ze
encarga de los
abonos
respectivos
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Figura 17. Pasos para la liquidacion de facturas de compras
Fuente: elaboracion propia
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Anexo 20

TROPICAL FARM S.A.C. ERP Nisira www nisira com pe

CAL.EL MAESTRO NRO. 610 (KM 848 ANTIGUA CAR PAN NORTE) LAMBAYEQUE - LAMBAYEQUE - MOTUPE

RUC: 20480118023 R-U-C- 20480118023

. P, %:. v@ g . i i E & .. ¥ 1 \_,.
£ g@ cQ 0001/0008429

PROVEEDOR  LOPEZ Y CIA S.A.C. FECHA 27/10/2018

D.N.I. / R.U.C. 20480172150 SUCURSAL SUCURSAL PRINCIPAL - 2018
DIRECCION  CAL.ALFONSO UGARTE NRO. 1640 ALMACEN ALMACEN - CENTRAL
CONTACTO LOTE

TELEFONO/FAX AREA GAF-EMP-ALMACEN
FACTURARA  TROPICAL FARM S.A.C. RUC 20480118023

DIRECCION  CAL.EL MAESTRO NROQ. 610 (KM 848 ANTIGUA CAR PAN NORTE)

# DESCRIPCION Consumidor | y,M.]Cant. P.UNIT.| TOTAL
001 |250500700105| PEGAMENTO AFRICANO 07A GLN 1.00 37.2881 37.28
CUARENTA Y CUATRO Y 00/100 SOLES VALOR VENTA S/ 37.28
FLETE PREPAGO: S/ LG.V. 18.00%S/ 671
s )

CONDICIONES DE_ COMPRA TOTAL / 44.00
FORMA DE PAGO CONTADO MONEDA  SOLES

PLAZO DE ENTREGA INMEDIATA

LUGAR DE ENTREGA
Fecha de Vencimiento de Productos:

Las fechas de fabricacién / produccién y vencimiento deben ser debidamente rotuladas en los productos.
No se aceptard ningln producto proximos a vencer. Los agroquimicos con fecha de vencimiento no menor a 6 meses

Los productos deberdn estar adecuadamente embalados de acuerdo a las caracteristicas. Cualquier averia y/o deterioro
debido a un embalaje inadecuado sera de responsabilidad del proveedor, debiendo asumir todos los costos de reposicion
o reparacion de los mismos. -
Adicionalmente, el proveedor deberd garantizar el material adquirido contra todo defecto de fabricacién y/o vicios ocultos

Documentacién:

Los comprobantes de pago deben ser enviados a nuestras oficinas de Lima y Chiclayo, NO ENVIADOS CON PRODUCTOS
AL ALMACEN debe incluir por cada documento presentado:

1.- Productos: Factura, Guia de remisién y Orden de compra debidamente firmada.

2.- Letras: Con carta detaliando la relacién de Comprobantes de pago en canje

3.- Guias de remisién: Consignar destinatario y colocar el nimero de 0C

OBSERVACIONES

HECHO PCOR APROBADO - JEFE LOGISTICA
Heyner Pérez Irene Administrador dei Sistema

Figura 18. Orden de compra que maneja la empresa
Fuente: empresa Tropical Farm S.A.C.
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Anexo 21
o o i Pagina 1 de 1
tropical
y 5853
CAL EL MAESTRO NRO. 610 (KM 848 REQUERIMIENTO INTERNO REQ 0001 0008076 "
MOTIVC: REQUERIMIENTO PARA CONSUMO
Almacen : 001 ALMACEN - CENTRAL Area :OPER-016 GAF-EMP-ALMACEN
Fecha Requerimiento : 01/11/2018 Responsable : 000125 Fiorella Mio Obando
Linea Cddigo Descripcion U.M. Cantidad Consumidor Ubicacion Para Fecl
001 951600100014 PLASTICO TRANSPARENTE 80 X 5 MTS 21.000 ALMACEN 01/11/201
002 250500700105 PEGAMENTO AFRICANO GLN 1.000 ALMACEN 01/11/201
Registros procesados 2
HECHO POR APRCGBADO POR

FMIOELO1,/11/201811:21:22AM FMIOEL01/11/201811:21:38AM

Figura 19. Documento de requerimiento interno que maneja la empresa
Fuente: empresa Tropical Farm S.A.C.
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Pagina 1 de 1
CAL.EL MAESTRO NRO. 610 (KM 848 ANTIGUA CAR PAN NORTE) LAMBAYEQUE - LAMBAYEQUE - MOTUPE 19/11/2018
12:00:33
SALIDA PARA CONSUMO DE MANTENIMIENTO
2018-0010507
Almacen
Responsable 001 ALMACEN - CENTRAL Fecha Salida 01/11/2018
Ciente / Proveedor 000125 Fiorella Mio Obando
20480118023 TROPICAL FARM SAC.
tem Cédigo Descripcién Ubicacion UM Cantidad Consumidor
001 25050020018 TUERCA 1/2" 5-C-1 UND 20.0600 MEO106 SECTOR : SALA DE
PROCESO
002 25050020022 ANILLO INOX PLANO 1/2" 5-D-3 UND 40.000 MEO1086 SECTOR : SALA DE
PROCESO
003 25050060013 VARILLA INOX 1/2" X 6M EXTERIO UND 3.000 MEQ05020202 LINEA ESTATICA - FAJADE

ACONDICIONAMIENTO (SELECCION,
CORTE, PELADO) (Activo Fijo)

Entregado por

Figura 20. Recibo para dar salida a un bien de almacén
Fuente: empresa Tropical Farm S.A.C.

Recibido Por
ROCIO SIESQUEN/ 44637557
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Anexo 23

_~

USAT

Universidad Catolics Chiclayo, 22 de noviembre de 2017

Santo Toribio de Mogrovejo

Carta N° 064-2017-USAT-EADM

Sefior:

Jhon Mestanza Sigiienas
Jefe de Logistica
Tropical Farm S.A.C.
Presente.-

Asunto: Solicito permitir acceso a informacion para
trabajo de investigacion.

Es grato dirigirme a usted para expresarle el cordial saludo a nombre de
la Universidad Catolica Santo Toribio de Mogrovejo, y a la vez manifestar que el
seiior; CUBAS FERNANDEZ, STIWAR HOMERO, estudiante de nuestra
institucion requiere solicitar informacion para facilitar el desarrollo de su tesis
que lleva por titulo “Propuesta de mejora del sistema de
aprovisionamienteo de la empresa Tropical Farm”.

En ese sentido, me permito presentar al estudiante de la Escuela de
Administracion de Empresas, Facultad de Ciencias Empresariales:

DNI: 78112664 Nombre: CUBAS FERNANDEZ, STIWAR
HOMERO

Por lo que solicito a Usted brindarle su apoyo para la realizacién de sus
objetivos.

Sin otro particuiar y agradeciendo ia atencidon que brinde a la presente,
hago propicia la oportunidad para expresarle los sentimientos de consideracién
y estima.

Atentamente,

/ a eth Saavedra Yorente
Directora

ESCUELA ,,Escuela de Administracion de Empresas
ADIINISTRACION DE EmpREsas

Av. San Josemaria Escriva N°855. Chiclayo-Pert = Central Telefénica: (074) 606200 - 606217 = Oficina de Informacién: (074) 606203
PrelUSAT: (074) 606217 = www.usat.edu.pe = www.facebook.com/usat.peru

Figura 21. Carta de presentacion
Fuente: Universidad Santo Toribio de Mogrovejo
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Anexo 24

O
t fOPlCQL Chiclayo, 26 de noviembre de 2017

Profesora

Mgtr. Rocio Saavedra Yorente.
Directora de administracion.
Presente

Me dirijo a Ud., en la oportunidad de aceptar a €l (la) bachiller “Cubas Fernandez Stiwar
Homero®, estudiante de la Universidad Catélica Santo Toribio de Mogrovejo en la
especialidad de administracion de empresas, para realizar su trabajo de investigacion
en esta empresa a partir de 28 de agosto del 2017 y por un periodo minimo de 18 meses
consecutivas de acuerdo al desarrollo del curso de tesis |, H y I,

El (la), bachiller “Cubas Fernandez Stiwar Homero”, tendra como docente de curso al
profesor Mgtr. Marco Arbultl Ballesteros y desarrollaré durante este periodo el proyecto
titulado “Propuesta de mejora del sistema de aprovisionamiento de la empresa TROPICAL
FARM" y las actividades especificas indicadas en el respectivo Plan de Trabajo. ‘

Sin mas a que hacer referencia.

Atentamente,

Lh

Ing. Henry Estela Oliva
Gerente de Operaciones

Empresa: Tropical Farm S.A.C.
Direccion / Teléfono:Calle El Maestro, N°610 - Motupe, Motupe, 943776537,
hestela@tropicorp.com.pe

Figura 22. Carta de presentacion simple
Fuente. Universidad Santo Toribio de Mogrovejo
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USAT

Unversdad Catalica
Sa0t T s de MOg Dveph

CONSTANCIA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe, Mg. Juan César Farias Rodriguez, mediante la presente hago constar
gue el instrumento utilizado para la recoleccion de datos del proyecto de tesis para
obtener el grado de Licenciado en Administracion de Empresas, titulado
“PROPUESTA DE MEJORA DEL SISTEMA DE APROVISIONAMIENTO DE LA
EMPRESA TROPICAL FARM -2018", elaborado por el Bach. STIWAR HOMERO
CUBAS FERNANDEZ; reine los requisitos suficientes y necesarios para ser
considerados validos y confiables y, por tanto, aptos para ser aplicados en el logro de
los objetivos que se plantearon en la investigacion.

Atentamente

Chiclayo, 30 de mayo de 2018.

o i

H

FIRMA DEL JUEZ EXPERTO

Dr./ Mg./Lic. Nombre: Lic. Juan César Farias Rodriguez.

Cargo Actual: __ Dxenie _uniinnpsy Corouicd Sanmv muisio © ¢ Howdo wto
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3. RUBRICA PARA EVALUACION DE EXPERTO.

Estimado Juez Experto, se le solicita evaluar la pertinencia de cada item segun estime

conveniente: Esencial/ttil/innecesario.

Se agradece anticipadamente su apoyo.

RIESGO PERCIBIDO

Esencial

importante,
aunque no
indispensable

Innecesario

Observacion

{Qué experiencias ha vivido en cuanto a la
seleccion de proveedores a lo largo del
tiempo en la empresa?

Malas - buenas

/

2 | (De qué manera evalta el rendimiento de
sus proveedores al momento de abastecer /
un producto?

3 | {Qué métodos utiliza para la evaluacion de /
un proveedor y como lo realiza?

4 | ;La empresa tiene establecida una )
clasificacion  jerarquica de sus
proveedores? /
Tipos de proveedores

5 | (Como han sido las relaciones con los
proveedores antiguos y como son con los
proveedores actuales?
Comunicacién /
Cooperacion
La buena voluntad

6 | ;Considera usted importante que la
empresa cuente con asociaciones en estos /
momentos?

7 | ¢(La empresa tiene alianzas con sus |
proveedores y como estd repercute en el /
rendimiento de la empresa?

8 | ;Considera usted que la comunicacién
entre las dreas internas y el departamento /
de compras es efectiva y constante?

9 | ¢(Cudl es la forma de comprar de la
empresa (uso de cotizaciones, 6rdenes de /
compra)? Contado, crédito

10 | ;Cudl es el proceso que emplean para que

el bien llegue en perfectas condiciones?
(que experiencias a tenido)

N\

11

(Qué proceso se encuentra establecido en
la empresa para la cancelacion de las
facturas de compras?

iy




USAT
Universidad Catobca
St b Mg

12 | (Cémo organiza la
comercial administrativa, que
experiencias ha vivido en este aspecto?

13 | ;Qué experiencias buenas y malas ha
presenciado en lo que respecta a la
recepcion de las adquisiciones?

14 | ;Qué pasos tiene establecido la empresa
para el almacenamiento de las
adquisiciones?

15 | La distribucion del almacén y la ubicacion
de los productos facilita el tiempo de
localizacién de los mismos
(Visibles, pasadizos amplios)

16 | Maneja comprobantes o similares de
entrega para el despacho de un bien
(ordenes de salida)

(comprobantes de entrega)
17 |;Qué métodos utiliza para el control de las

entradas y salidas de los bienes y cudl es su
experiencia en ello?

Nombre: Lic. Juan César Farias Rodriguez.

e
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Anexo 26: validacién del instrumento

USAT

Unver sadad Catolica
4ans Lasitue de Mogravisa

CONSTANCIA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe, Lic. Jhon Darwin Mestanza Sigliefias, mediante la presente hago
constar que el instrumento utilizado para la recoleccién de datos del proyecto de tesis
para obtener el grado de Licenciade en Administracion de Empresas, titulado
“PROPUESTA DE MEJORA DEL SISTEMA DE APROVISIONAMIENTO DE LA
EMPRESA TROPICAL FARM -2018", elaborado por el Bach. STIWAR HOMERO
CUBAS FERNANDEZ, reine los requisitos suficientes y necesarios para ser
considerados vélidos y confiables y, por tanto, aptos para ser aplicados en el logro de
los objetivos que se plantearon en la investigacion.

Atentamente

Chiclayo, 30 de mayo de 2018.

FIRMA DEL JUEZ EXPERTO

Dr./ Mg./Lic. Nombre: Lic. Jhon Darwin Mestanza SigGefias.
Cargo Actual: __1€F€  Lo61STICY
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3. RUBRICA PARA EVALUACION DE EXPERTO.

Estimado Juez Experto, se le solicita evaluar la pertinencia de cada item seglin estime

conveniente: Esencial/ttil/innecesario.
Se agradece anticipadamente su apoyo.

RIESGO PERCIBIDO

95

Esencial

importante,
aunque no
indispensable

Innecesario

Observacion

(Qué experiencias ha vivido en cuanto a
la seleccion de proveedores a lo largo del
tiempo en la empresa?

Malas - buenas

(De qué manera evalia el rendimiento de
sus proveedores al momento de abastecer
un producto?

(Qué métodos utiliza para la evaluacion
de un proveedor y como lo realiza?

(La empresa tiene establecida una
clasificaciéon ~ jerarquica de sus
proveedores?

Tipos de proveedores

B is< | X

(Cémo han sido las relaciones con los
proveedores antiguos y como son con los
proveedores actuales?

Comunicacién

Cooperacién

La buena voluntad

;Considera usted importante que la
empresa cuente con asociaciones en estos
momentos?

(La empresa tiene alianzas con sus
proveedores y como estd repercute en el
rendimiento de la empresa?

<X

(Considera usted que la comunicacion
entre las dreas internas y el departamento
de compras es efectiva y constante?

(Cuél es la forma de comprar de la
empresa (uso de cotizaciones, 6rdenes de
compra)? Contado, crédito

10

(Cual es el proceso que emplean para que
el bien llegue en perfectas condiciones?
(que experiencias ha tenido)

X)X P

11

(Qué proceso se encuentra establecido en
la empresa para la cancelacion de las
facturas de compras?




Universidad Catdlica
2 awra toris do Mooy

(Coémo  organiza la  documentacion
comercial administrativa, que
experiencias ha vivido en este aspecto?

(Qué experiencias buenas y malas ha
presenciado en lo que respecta a la
recepeion de las adquisiciones?

4Qué pasos tiene establecido la empresa
para el almacenamiento de las
adquisiciones?

La distribucion del almacén y la
 ubicacién de los productos facilita el
" tiempo de localizacion de los mismos
(Visibles, pasadizos amplios)

16

Maneja comprobantes o similares de

entrega para el despacho de un bien
(ordenes de salida)

(comprobantes de entrega)

17

¢+ Qué métodos utiliza para el control de las
entradas y salidas de los bienes y cudl es

su experiencia en ello?

29 4 a4

Nombre: Lic. Jhon Darwin Mestanza Si gliefias.
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Anexo 27: validacion de instrumento

USAT

Universidad Catélica
Santo Yoribio de Mogrovejo

CONSTANCIA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe, Dr. Jorge Augusto Mundaca Guerra, mediante la presente hago
constar que el instrumento utilizado para la recoleccién de datos del proyecto de tesis
para obtener el grado de Licenciado en Administraciéon de Empresas, titulado
“PROPUESTA DE MEJORA DEL SISTEMA DE APROVISIONAMIENTO DE LA
EMPRESA TROPICAL FARM -2018”, elaborado por el Bach. STIWAR HOMERO
CUBAS FERNANDEZ; reune los requisitos suficientes y necesarios para ser
considerados validos y confiables y, por tanto, aptos para ser aplicados en el logro de

los objetivos que se plantearon en la investigacion.

Atentamente

Chiclayo, 30 de mayo de 2018.

Dr./ Mg./Lic. No%mrge Augusto Mundaca Guerra.
Cargo Actual: LN E
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1. RUBRICA PARA EVALUACION DE EXPERTO.

98

Estimado Juez Experto, se le solicita evaluar la pertinencia de cada item segin estime

conveniente: Esencial/util/innecesario.
Se agradece anticipadamente su apoyo.

RIESGO PERCIBIDO

Esencial |

importante, ‘
aunque no
indispensable

Innecesario |

Observacion

. Qué experiencias ha vivido en cuanto a la
seleccion de proveedores a lo largo del
tiempo en la empresa?

Malas - buenas

V/

(De qué manera evalua el rendimiento de
sus proveedores al momento de abastecer
un producto?

. Qué métodos utiliza para la evaluacion de
un proveedor y como lo realiza?

(La empresa tiene establecida una
clasificacion  jerarquica de sus
proveedores?

Tipos de proveedores

RS

(,Coémo han sido las relaciones con los
proveedores antiguos y como son con los
proveedores actuales?

Comunicacion

Cooperacion

La buena voluntad

(Considera usted importante que la
empresa cuente con asociaciones en estos
momentos?

;La empresa tiene alianzas con sus
proveedores y como esta repercute en el
rendimiento de la empresa?

N

(Considera usted que la comunicacion
entre las areas internas y el departamento
de compras es efectiva y constante?

(Cudl es la forma de comprar de la
empresa (uso de cotizaciones, 6rdenes de
compra)? Contado, crédito

10

(Cual es el proceso que emplean para que
el bien llegue en perfectas condiciones?
(que experiencias ha tenido)

11

(Qué proceso se encuentra establecido en
la empresa para la cancelacion de las
facturas de compras?

N
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[Esencial | importante,

« aunqugno .
| indispensable |

!nnecmnol Observacién

12

(Cémo organiza la documentacion
comercial administrativa, que
experiencias ha vivido en este aspecto?

/

13

(Qué experiencias buenas y malas ha
presenciado en lo que respecta a la
recepcion de las adquisiciones?

5

14

(Qué pasos tiene establecido la empresa
para el almacenamiento de las
adquisiciones?

N

15

La distribucion del almacén y la ubicacion
de los productos facilita el tiempo de
localizacion de los mismos

(Visibles, pasadizos amplios)

16

Maneja comprobantes o similares de
entrega para el despacho de un bien
(ordenes de salida)

(comprobantes de entrega)

17

. Qué métodos utiliza para el control de las
entradas y salidas de los bienes y cudl es su
experiencia en ello?

Nombre: Dr. Jorge Augusto Mundaca Guerra.

— ) /A/j

Firma:




