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RESUMEN

En este proyecto, se desarrollar una reingenieria en el departamento de compras
de una empresa cuyos procedimientos son demasiado antiguos y algunos de estos

son ya obsoletos

Se evaluaron las condiciones de los proveedores y se crearon diagramas de
procesos para establecer flujos de trabajo eficientes. También se revisa la
documentacion existente en el departamento, que no solo incluye 6rdenes de
compra, sino también la gestion de costos y solicitudes de muestras de materia

prima con el fin de tener un departamento de compras mas eficiente.

El objetivo es desarrollar procesos efectivos que reduzcan costos y brinden un
mejor apoyo al departamento de la empresa. Se realizé una identificacién de los

procedimientos existentes los cuales estan desactualizados

se resalta la importancia de garantizar la transparencia en las operaciones de
adquisicion de materiales, evitando practicas engafiosas como la falta de
identificacion de los proveedores o la sobre posicién del logo de la empresa en los
materiales adquiridos. Se destaca la importancia de establecer una relacion de
confianza con los proveedores y de garantizar la calidad de los productos

adquiridos para mejorar la eficiencia en los procesos de adquisicion.

Se hace referencia a diferentes autores y expertos en el campo de la mejora de
procesos, como H. James Harrington y Nancy Rodriguez, quienes han destacado
la importancia de la eficiencia en la gestiébn de compras y la implementacion de
diagramas de flujo de procesos para optimizar las operaciones de adquisicion de
materiales. Se menciona la relevancia de los SKU (Stock Keeping Unit) en la
gestion de catédlogo y la importancia de identificar de forma clara y precisa los

productos para mejorar la eficiencia en la adquisicion [14]
Pagina | 13
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También se revisa la documentacion existente en el departamento, que no solo
incluye ordenes de compra, sino también la gestion de costos y solicitudes de
muestras de materia prima con el fin de tener un departamento de compras mas
eficiente

Se realizaron encuestas para saber de forma externa como los proveedores nos
tiene calificados y esto nos ayudara a ver externamente como esta la empresa a su

vez con andlisis de regresion lineal para verificar que el proyecto esté siendo viable

Dado los resultados que se obtuvieron, se pudo observar mediante las encuestas
aplicadas a los diversos proveedores, que la documentacion emitida es clara y
precisa a su vez aplicando regresion lineal se observo una reduccién de costos

entre un 2.70% a un 57 % aproximadamente.

PALABRAS CLAVE.

e FODA.

e Reingenieria.

e Diagramas de proceso.
e Compras.

e Proveedores.

e Documentacion.

e Procesos.

e Costos.

e Identidad.
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ABSTRACT

In this project, a reengineering of the purchasing department of a company whose

procedures are too old and some of them are already obsolete was developed.

Supplier conditions were evaluated and process diagrams were created to establish
efficient workflows. The existing documentation in the department, which includes
not only purchase orders, but also cost management and requests for raw material

samples, is also reviewed in order to have a more efficient purchasing department.

The objective is to develop effective processes that reduce costs and provide better
support to the company's department. An identification of the existing procedures,

which are out of date, was carried out.

The importance of ensuring transparency in the procurement of materials, avoiding
misleading practices such as the lack of identification of suppliers or the over-
placement of the company's logo on the materials purchased, was highlighted. The
importance of establishing a relationship of trust with suppliers and guaranteeing
the quality of the products purchased to improve efficiency in procurement
processes is highlighted.

Reference is made to different authors and experts in the field of process
improvement, such as H. James Harrington and Nancy Rodriguez, who have
highlighted the importance of efficiency in purchasing management and the
implementation of process flow diagrams to optimize materials procurement
operations. The relevance of SKUs (Stock Keeping Unit) in catalog management
and the importance of clearly and accurately identifying products to improve

procurement efficiency are mentioned.
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The existing documentation in the department is also reviewed, which not only
includes purchase orders, but also cost management and requests for raw material
samples in order to have a more efficient purchasing department.

Surveys were conducted to know externally how the suppliers have qualified us and
this will help us to see externally how the company is doing and also with linear

regression analysis to verify that the project is being viable.

Given the results obtained, it was observed through the surveys applied to the
various suppliers, that the documentation issued is clear and accurate, and by
applying linear regression, a cost reduction of approximately 2.70% to 57% was

observed

Keywords.

e SWOT.

¢ Reengineering.

e Process diagrams.
e Purchasing.

e Suppliers.

e Documentation.

e Processes.

e Costs.

o Identity.
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INTRODUCCION

La reingenieria, definida como la revision fundamental y el redisefio radical de los
procesos organizacionales para lograr mejoras espectaculares en aspectos criticos
como costos, calidad, servicio y rapidez (Hammer, 1994), es una herramienta clave
para enfrentar los retos que muchas empresas enfrentan en un mercado
competitivo y en constante evolucion. En el contexto de este proyecto, se aplicara
la reingenieria en una empresa dedicada a la comercializacién de materias primas
(quimicos), ubicada en el centro urbano de Cuautitlan lzcalli, Estado de México.
Desde su fundacion en marzo de 2008, la empresa ha experimentado un
crecimiento sostenido, pero en la actualidad enfrenta importantes problemas
internos en su departamento de compras, lo que ha afectado gravemente su
eficiencia operativa y competitividad en el mercado.

A lo largo de los afos, y especialmente durante la pandemia, el departamento de
compras ha sido liderado por diversos jefes, quienes, aunque deberian haber
seguido los procesos establecidos desde 2010, no han logrado implementar
mejoras significativas. Como consecuencia, la empresa ha operado con
procedimientos desactualizados, improvisando en la adquisicion de mercancias y
manteniendo relaciones comerciales con proveedores de larga data que ofrecen
precios elevados y servicios limitados. Esto ha generado una serie de problemas
que impactan no solo en la rentabilidad de la empresa, sino también en su
capacidad de establecer relaciones comerciales a largo plazo con proveedores
estratégicos y en la correcta distribucibn de documentacién técnica entre los
diferentes departamentos.

La importancia de una estructura organizativa bien definida es fundamental para el
éxito de cualquier empresa. Un departamento de compras eficiente no solo
contribuye al buen funcionamiento econémico, sino que también mejora el ambiente
laboral, la confianza del personal y la relacién con clientes y proveedores. En el
caso de esta empresa, los procedimientos operativos no se han revisado en mas
de una década, lo que ha provocado una caida en los resultados esperados y la

pérdida de objetivos clave. Esta situacién ha derivado en una rotacion elevada de
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personal, una menor eficiencia en otros departamentos y un deterioro de las
relaciones comerciales.

En este proyecto, se busca implementar procesos actualizados en el departamento
de compras que respondan a las necesidades modernas de la empresa, ofreciendo
mas opciones en un mercado en rapida evolucion. Se propone un redisefio que
permita optimizar la seleccion de proveedores, garantizando que los productos
adquiridos sean de calidad, a precios competitivos y con tiempos de entrega
acordes a las necesidades actuales de la empresa. El reto es mayor, dado que
algunos proveedores cuentan con contratos de exclusividad que los convierten en
distribuidores oficiales de grandes marcas, lo que limita las opciones de
negociacion de la empresa.

Para abordar estos desafios, se ha decidido utilizar un enfoque de investigacion
mixta, que combina métodos cuantitativos y cualitativos para garantizar una
recoleccion y analisis de datos lo mas objetiva posible. La investigacion mixta
permite aprovechar las fortalezas de ambos enfoques y minimizar sus debilidades,
proporcionando una comprensién mas amplia y profunda de los problemas que
enfrenta la empresa. Entre los métodos de recoleccion de datos, el cuestionario
sera una herramienta fundamental para obtener informacion clave sobre las
variables a estudiar y el comportamiento de los diferentes actores involucrados en
los procesos.

Finalmente, se empleara la técnica de regresion lineal para analizar las relaciones
entre variables independientes y dependientes, lo que permitird identificar los
factores que mas impactan en la eficiencia del departamento de compras. Esta
herramienta permitird no solo predecir valores futuros y evaluar el impacto de
posibles cambios, sino también proponer soluciones concretas que optimicen los
procesos de adquisicidn y mejoren el desempefio general de la empresa en un

entorno competitivo
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Reingenieria es la revision fundamental y el redisefio radical de procesos para
alcanzar mejoras espectaculares en medidas criticas y contemporaneas de

rendimiento, tales como costos, calidad, servicio y rapidez [28]

El proceso representa la secuencia basica de los pasos o actividades con que
la empresa concibe, disefia y lleva un producto al mercado.

En este proyecto se estara desarrollando en la empresa que se encuentra en
el centro urbano del municipio de Cuautitlan Izcalli, Estado de México, México,
La cual inicio operaciones en 27 marzo del 2008 y cuenta actualmente con 9
personas laborando, su giro es la comercializacion de materia prima (quimicos)
para diferentes aplicaciones (plastificantes, pinturas, tratamientos de cuidado

personal, alimenticio, etc.)

El departamento de compras esta con muchos problemas internos, puesto que
antes, durante y postpandemia, la empresa a tenido diferentes jefes que se han
hecho cargo de esta area, los cuales debieron haber seguido una serie de
procesos establecidos desde el 2010, por lo que a lo largo de los afios
posteriores no se le han realizado mejoras, o correcciones para un 6éptimo

funcionamiento de esta area la cual se encuentra con problemas.

Esto ha llevado a la empresa a improvisar en los procesos para la adquisicion
de mercancia y continuar con una cartera de proveedores de afios atras a los
cuales se le compran con precios elevados o sin algun servicio adicional. Por

lo que se presentan las consecuencias:

¢ Se enfrenta a un desabasto de materia prima ya que los proveedores
no se arriesgan a traerla por la fluctuacion del tipo de cambio dolar —
peso, que les puede ocasionar perdidas.

Pagina|- 3 -
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e La gran mayoria de las materias primas que se comercializan provienen
de china, lo que ocasiona un retraso en los productos puesto que la
produccién es lenta y los tiempos de entrega son largos lo que

incrementa los costos de importacion y trasporte.

e La guerra que hay Europa esta provocando el incremento en los costos
de ciertos tipos de energia, por lo que algunos fabricantes encarezcan el

precio de su producto. [1]

e Algunos proveedores solo dieron prioridad a la venta de materia prima a
empresas de mayor consumo, recurrentes, y con una relacion de largo
tiempo afectando a ale empresa en no poder cumplir con las

necesidades de los clientes.

e Se prestan malas practicas con los proveedores ya que anteriores jefes

de departamento recibian un beneficio antiético ajenos a la empresa.

e No se esta revisando a los proveedores y sus politicas lo que ocasiona
gue se haga la recoleccién en sus plantas o sean proveedores
fantasmas y como resultado de esto se estan teniendo perdidas en la

empresa.

Esto plantea si se estan haciendo las cosas de forma correcta ya que se trabaja
con procesos obsoletos por lo que en el desarrollo de este proyecto se debera
enfocarse en el creacion, desarrollo e implementacion de una reingenieria en el
departamento de compras, por lo que se evallan los procesos ya existentes, y

conforme a como se esta trabajando actualmente.

Con esto se buscara tener un departamento actualizado, con proveedores que
les permita ser competitivos a las demandas de los clientes, procesos agiles

con objetivos claros y que permitan el apoyar al departamento de ventas de una
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manera mas eficiente en la busqueda de productos. Con ello se puede lograr la
rentabilidad, generando utilidad en un corto y mediano plazo, para que la
empresa comience a salir adelante y poder subsistir, para tomar un lugar en el

mercado y no desaparecer.
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JUSTIFICACION

La importancia de que una empresa cuente con departamentos correctamente
organizados se ve reflejado con los resultados que esta proyecta interna y
externamente, los cuales no solo se pueden ver en el ambito econémico de esta,
sino en la parte del capital humano, ya que se puede ver reflejada en la actitud y
confianza del personal hacia la empresa y su entorno, se puede plasmar en cO6mo
se tiene el trato con los clientes (atencion al cliente), proveedores que son parte
fundamental para que una empresa crezca y se fortalezca, ya que se forma un
ecosistema idoneo para que los colaboradores cumplan con sus metas.

Los procedimientos dentro de una organizacion son fundamentales, ya que es un
manual de como tiene que operar cada departamento o area dentro de una

organizacién, asi como las delimitaciones y responsabilidades.

Los resultados de la empresa en la que se esta trabajando el proyecto no se estan
reflejando con satisfaccion, a su vez sus objetivos no se han logrado de la forma
prevista. Lo que ocasiona pérdidas tanto econémicas donde se esta desgastando
las relaciones comerciales con proveedores como con los colaboradores, esto se
debe a los procesos lentos y burocraticos que utiliza para operar, por lo cual hace
que opere negativamente a otros departamentos ademas en la cuestion econémica

y rotacion del personal.

Por ello, este proyecto se concentrard en la reingenieria del departamento de
comprasy la actualizacién de procesos para hacerlos mas agiles y ayudar a mejorar
su eficiencia. Buscando impactar de forma positiva a otros departamentos donde
se tiene una colaboracion mas cercana, delimitar mejor las responsabilidades y
actividades de los miembros del departamento de compras, asi como de otras
areas.

Se busca tener un impacto positivo dentro de la empresa asi como también
externamente, puesto que se busca evaluar y tener una mejor relacién comercial
con los proveedores existentes y nuevos ya que sSon SoOcCios comerciales

indispensables para poder cumplir las metas y objetivos por lo que se indagara que
Pagina|-6 -
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estos sean confiables y puedan ser éticos para evitar conflictos internos por
condicionar u ofrecer alguna comisién incluso alguna practica antiética a algunos

de los integrantes del departamento de compras.

Asi mismo que otros productos o servicios adicionales ofrecen, como también los
tiempos de entrega, disponibilidad de estos ya que después de una pandemia y
una guerra habia un desabasto de productos, compras minimas, asi como sus
politicas de venta, siempre beneficiando los intereses de la empresa

Se estara buscando que el personal este alineado con las politicas, valores de la
empresa. que a su vez sigan los procedimientos que se estableceran. Para su
correcta aplicacion, y el personal tengan un sentido de correspondencia y valorados

por la empresa.

Por lo que se evaluara cada uno de los procesos y documentacion que es utilizado
ademas para detectar cuales aun son funcionales y cuales hay que comenzar a
descartar para mejorarlos y tener procesos funcionales de acuerdo con las

necesidades.

Con los resultados que una vez se obtenga de la reingenieria del departamento de
compras, se buscara utilizar para evaluar, analizar y mejorar otros departamentos
para lograr una mejora continua principalmente con los que se tiene una relacion
cercana eficientando cada vez mas los procedimientos de la empresa, con el fin de
realizar auditorias internas y en ultima instancia, recibir una o mas certificaciones
donde demuestre externamente que la empresa estd en mejora continua para

seguir ofreciendo productos y servicios cada vez de mejor calidad.
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OBJETIVO DE INVESTIGACION

Realizar una reingenieria en el departamento de compras para poder desarrollar
procesos efectivos, con lo cual se buscara reducir los costos y brindar un mejor

apoyo al departamento de ventas

OBJETIVO ESPECIFICO

1.- Identificar cuéles son los proveedores con los cuales se pueda tener una
relacion comercial a largo plazo, siempre favoreciendo los intereses de la

organizacion.

2.- Actualizar, almacenar y distribuir la documentacion (fichas técnicas, certificados

de calidad, hojas de seguridad) con los departamentos que se trabaja de la mano.

3.- Mantener un catéalogo actualizado y confiable de proveedores.

4- Evaluar los costos y distribucion de los proveedores para obtener los mejores

precios y servicios.

5.- Investigar y analizar a nuevos proveedores para que cumplan con las

necesidades de la organizacion.

6- Alinear el departamento conforme a la mision, vision y valores de la empresa

para evitar malas practicas.
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HIPOTESIS

En el departamento de compras se busca implementar procesos adecuados con
las necesidades actuales de la empresa que comercializa materias primas ya que
no se han realizado estos desde hace 10 afios y los tiempos modernos buscan
tener mas opciones para el mercado que se mueve rapidamente, no solo buscan el
servicio, sino que también cuenten con un costo acorde a su presupuesto y tiempos
de entrega conforme a sus necesidades. Donde al ser una empresa de materias
primas el reto es mayor porque existen contratos de grandes productores de
materias primas y estos tienen exclusividad con distribuidores oficiales de su marca.
Es importante contar con buenos proveedores y tener una buena negociacion con
ellos nos ayudara a poder cumplir los objetivos de la empresa que esta plantando

y asi el crecimiento de esta.

e Con la reingenieria se tendra una mejor evaluacién de proveedores lo que

podra ayudar a tomar la mejor decision en costo —beneficio.

Se busca bajar los costos por lo que se dara un mejor precio al departamento de
ventas dentro del modelo de negocios de la empresa. Tenemos el comercio
exterior, la relacion exterior de un gobierno, los cuales pueden afectar el costo de
los productos (tipos de cambio, tiempos de entrega la demanda de la materia
prima), como ocurrio en la crisis sanitaria del 2020 por el coronavirus SARS-CoV-
2, donde muchas industrias tuvieron que parar actividades lo que llevo a una guerra
como la de Ucrania y Rusia donde Rusia es el principal socio comercial de la union
europea quien le proporciona derivados de petréleo, como el gas natural lo que ha
incrementado el costo de los productos que se fabrican en estas regiones. Por
ende, también los costos de los productos. Ya que depende del departamento de
ventas la cantidad de producto que se adquirira para poder cumplir con los
compromisos que se tiene y de los proveedores con los costos y disponibilidad de
la cantidad de stock de los materiales, los tiempos de entrega que se quieren para

gue se pueda cumplir con los objetivos del departamento de compras.
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El tipo de cambio afecta directamente al costo de los productos, por ende, puede
ser mas costoso o menos dependiendo el proveedor que lo ofrezca.El capital

humano con el que cuenta la empresa para lograr los objetivos
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CAPITULO 1.
MARCO CONTEXTUAL
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1.1 ESTADO DEL ARTE

La reingenieria de una empresa u organizacion es una solucién por asi llamarla una
restructuracion de una mala estrategia, una reinvenciébn o mejora, asi como
localizar los puntos débiles y fortalecerlos dependiendo lo drastico que se quiera
efectuar, puede ser por area (zona) o total (toda la empresa u organizacion), con el
objetivo de poder hacerlos mas eficientes y eficaces. claros los procedimientos y
funciones de cada departamento u area siempre con la cooperacion de los

colaboradores que la conforman.

Durante muchos afos diferentes autores han dado su propia definicion sobre este
tema, aunque el concepto mas utilizado es el de los padres de esta (Hammer y
Champy (1993) [28] La reingenieria puede definirse simplemente como “empezar
de nuevo”. Significa detenerse y pensar como disefiaria ahora la empresa que esta
funcionando hace mucho tiempo. La reingenieria implica el redisefio radical de los
procesos empresariales para lograr mejoras significativas en areas como costos,

calidad y velocidad.

Aunque un afio después (Daniel Morris y Joel Brandon 1994) mencionan que
Reingenieria es el replanteamiento fundamental y el redisefio de los procesos en
las empresas para lograr mejoras sustanciales en medidas de rendimiento como lo

son costos, calidad, la productividad de una organizacion. [6]

Este autor tiene algo en comin que ambos plantean revisar sus procedimientos
colocando en el punto central desde donde estan partiendo y hacia donde se quiere
llegar colocando objetivos o metas realistas conforme como se encuentra la
empresa u organizacion en el presente y saber realmente cual es su situacion

actual dentro y fuera de esta, y asi tener metas claras a futuro.

Realizar una reingenieria en una empresa no es facil ya que se tiene que plantear

gue es lo que buscan o con qué fin se realizara, en este caso se realiza por
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departamento es decir se revisa los procesos del departamento de compras, cuales

seran los objetivos conforme los datos histéricos de la empresa.

Segun Robert M.Monczka R Robert B. Handfield. (1997), "la compra se ha
convertido en una herramienta crucial para las organizaciones que buscan
mantenerse competitivas en un entorno empresarial cada vez mas dinamico y

exigente".[34]

No solo se trata de la adquisicion de materias primas 0 servicios sino de buscar a
los socios comerciales adecuados para poder formar una alianza estratégica con el
fin de un crecimiento empresarial por ambas partes y de confianza mutua, identificar
si establecer una alianza con el proveedor es un mecanismo adecuado para la
consecucion de los objetivos de la estrategia de compras y si estan vinculados a la

estrategia general de la organizaciéon M.Monczka R Robert B. Handfield. (1997) [34]

Alinear los objetivos departamentales con los objetivos de la organizacién. Es
necesario que los objetivos de cada departamento sean congruentes con los

objetivos de la empresa.

Los cambios siempre traen consigo recisibn a los cambios por parte de los
colaboradores obstaculizando la implementacion y mejora de las areas o
departamentos, aunque siempre hay nuevas formas de realizar las actividades o
tecnologias que nos permitan agilizarlas. Hammer y Stanton (1997), "el éxito de la
reingenieria de procesos depende en gran medida de la capacidad de las
organizaciones para fomentar una cultura de innovacion, colaboracién y mejora.
[29]

Por lo que es indispensable el crear un ecosistema donde se tenga alineados de
forma correcta la vision, mision y los valores de la empresa, para estos poderlos
plasmar de forma correcta a cada departamento, con esto cada integrante que lo
conforma sabra qué es lo que esta buscando la empresa y hacia donde estara
dirigida.
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(Ken Blanchard 1997) menciona que al tener valores y misiones correctamente
alineadas y que el personal lo lleve a cabo de forma correcta se podra tener éxito y

salir de la situacion o conflicto que se tenga. [23]

Las actividades de compras abarcan desde la identificacion de necesidades de
abastecimiento hasta la gestion de relaciones con proveedores, con el objetivo final

de obtener bienes y servicios de calidad al mejor valor posible.

En términos de los beneficios potenciales de la reingenieria de compras, Handfield
y Nichols (1999) sefalan que "las organizaciones pueden esperar mejorar la
eficiencia operativa, reducir los costos de adquisicién, optimizar el rendimiento de
los proveedores y mejorar la calidad de los productos y servicios Estos beneficios
estan estrechamente relacionados con la capacidad de la reingenieria de compras
para identificar y eliminar actividades redundantes o innecesarias en los procesos

de adquisicion. [16]

Ronald H. Ballou (2004), se considera el proceso de compras como una actividad
dentro del proceso de programacion, Incluso cuando el proceso de compras es
principalmente un proceso de adquisicién, muchas de sus decisiones afectan en

forma directa al flujo de bienes o servicios dentro de un canal logistico. [36]

El departamento de compras es fundamental para que una empresa pueda reducir
costos o increméntalos sino es responsable de la calidad de las materias primas

que adquiere, asi como de servicios que contrata.

Ronald H. Ballou (2004), Refiri6 Que La Actividad De Compra Consiste En Adquirir
Las Materias Primas, Suministros Y Componentes Que Necesita La Organizacion
e Seleccionar y calificar proveedores.
e Evaluar el desempeiio del proveedor.
e Negociar contratos.

e Comparar precio, calidad y servicio.
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e Contratar bienes y servicios.

e Programar compras.

e Establecer las condiciones de venta.

e Evaluar el valor recibido.

e Medir la calidad que proviene del exterior, si esto no es responsabilidad de
control de calidad.

e Predecir el precio, servicio y en ocasiones los cambios de demanda.

e Especificar la forma en la que se recibiran los bienes. [36]

Por lo que un proveedor es fundamental para cubrir cada una de las necesidades
de la empresa en cuestion de adquisicion, ya que no solo afecta al departamento,
sino que es una cadena partiendo de las necesidades de la empresa hasta el
producto final que esta elabore o servicio que este dé a los clientes ya que puede

favorecer o perjudicar a la empresa u organizacion.

Se considera el proceso de compras como una actividad dentro del proceso de
programacion, Incluso cuando el proceso de compras es principalmente un proceso
de adquisicion, muchas de sus decisiones afectan en forma directa al flujo de
bienes o servicios dentro de un canal logistico (Ronald H. Ballou en el afio 2004)
[36]

Mengibar, M., del Rio (2007), referencia a Kurt Lewis manifiesta que es importante
generar cambios duraderos y efectivos a través de procesos como descongelar lo
aprendido anteriormente, cambiar y luego re congelarlo aprendido actualmente,
para generar estabilidad y mejoramiento. [27]

No solo basta un cambio de procesos como lo indican los padres de la reingenieria
sino también de crear un ecosistema para que este pueda funcionar de forma
correcta, desde la cultura organizacional, los valores, un buen liderazgo, asi como
la cogeneracion por parte de los colaboradores. Segun Raul Canales (2015)

abastecimiento estratégico se define como una metodologia enfocada en la
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reduccion del costo total de los materiales, bienes y servicios contratados por la

compainia. [17]

Para Juan Duefias (2018) en el libro Gestion de proveedores, se establece que las
funciones de todo departamento de compras consisten en encargarse del
aprovisionamiento de las materias primas, bienes y servicios, la evaluacion de los
precios de las compras realizadas y de los proveedores a los que se les realizan
dichas compras, ademas de la realizacion de todo trabajo administrativo y contable

relacionado con el proceso de compra a proveedores. [19]

Hay que tener en cuenta la participaciones y criticas de los clientes ya que estos
en cada uno de sus conceptos ven a la empresa desde otro punto de vista con lo
gue la retroalimentacion es necesario y ver donde se esté fallando para cubrir sus
necesidades y a su vez sea lo bastante realista en sus criticas, revisando la opinion

de la mayoria

Para Luis Lozano (2023) “La reingenieria es un método mediante el cual, en funcién
de las necesidades del cliente, se redisefian radicalmente los procesos principales
de negocios, de principio a fin, con el objetivo de alcanzar mejoras espectaculares
en medidas criticas de rendimiento, tales como costos, calidad, servicio y rapidez
[25]

El tener proveedores no solo principales que nos ayuden con el suministro de
materias primas o0 servicios que se requieran dentro de una empresa u
organizacion, también es importante tener alternativas comerciales que nos puedan
ayudar a suplir las necesidades en caso de que nuestro principal socio comercial
(proveedor). Tenga algun contratiempo o también que tenga falla con su calidad y

lo cual pueda comprometer nuestras actividades dentro de las operaciones.

Nos Menciona En Su Articulo Estrategias Para La Negociacion Edgar Gonzalo
Correa Perea Dominando La Negociaciéon Con Proveedores: Estrategias Para

Pymes (2024) [11]
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Establece objetivos claros.

Investiga y conoce a tus proveedores: Preparate adecuadamente.
Comunicacion clara y directa: Identifica la causa raiz.

Explora alternativas y soluciones: Utiliza la tecnologia.

ok~ 0N PE

Mantén relaciones a largo plazo.

La reingenieria en el departamento de compras se tiene que llevar por procesos los
cuales tienen que ver al cliente externo e interno ya que afecta de forma directa en
la cadena de suministros y externamente la calidad y los tiempos de entrega en el
producto final o servicio otorgado, por lo que es importante tener en cuenta cuales
seran los objeticos de esta reingenieria, revisar los socios comerciales como su
calidad, el lugar donde estos estén, con el fin de poder reducir los costos sin afectar

a la empresa.
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CAPITULO 2.

MARCO TEORICO

Pagina | - 18 -



“TRANSFORMACION DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS EN UNA COMERCIALIZADORA: REINGENIERIA PARA LA OPTIMIZACION

DE RECURSOS Y AGILIZACION DE PROCESO” XX

2.1 MARCO CONCEPTUAL

Hammer y Champy (1993) la reingenieria puede definirse simplemente como
“‘empezar de nuevo’. significa detenerse y pensar como disefiaria ahora la empresa
gue esta funcionando hace mucho tiempo, la reingenieria implica el redisefio radical
de los procesos empresariales para lograr mejoras significativas en areas como

costos, calidad y velocidad. [28]

La reingenieria de procesos o0 mejor conocido por sus siglas BPR (Business
Process Reengineering) Consiste en un redisefio desde otra perspectiva de los
procesos medulares del negocio en un tiempo limitado. Lo que conlleva a alcanzar

mejoras en los costos, calidad, servicio y rapidez del negocio [38]

2.1.1 COMPRAS

Compras deben convertirse en gestion de suministro” explica cémo clasificar los
materiales y/o servicios a adquirir considerando los riesgos que éstos tienen para
la empresa y su impacto en los estados de resultados.

La estrategia de una empresa hacia un proveedor esta determinada por la posicion
que ocupa Su suministro reciprocamente, determina qué puede esperar un

proveedor de su cliente”. [32]

Peter Kraljic: (1983) “Compras deben convertirse en gestion de suministro” explica
como clasificar los materiales y/o servicios a adquirir considerando los riesgos que

éstos tienen para la empresa y su impacto en los estados de resultados. [32]

Las compras son una funcion clave dentro de la organizacién que implica la
adquisicion de bienes y servicios de proveedores externos, con el objetivo de
garantizar la continuidad del suministro y la optimizaciéon del costo total de
propiedad"[20]
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la matriz de Kraljic como se muestra en la Figura 1 es una herramienta de analisis
de compra y gestion de suministros, que constituye la base estratégica sobre la que
se construye cualquier departamento de compras.

Es un instrumento que se emplea para analizar las necesidades de material o de

servicios de proveedores y evalla el riesgo de estos.

Apalancamiento: Pese a tener un impacto financiero considerable en la
organizacién, son bienes de oferta abundante. La estrategia habitual es negociar
con el proveedor y con frecuencia. Se suelen realizar para ello licitaciones, subasta
inversa, Pool de Compra, consolidacion de la base de proveedores, sinergias entre

los contratos.

Estratégicos: Son productos o servicios escasos (con relativos pocos proveedores)
y con un impacto financiero significativo en la organizacion. Por este motivo, el
comprador suele apoyarse en alianzas estratégicas, contratos a largo plazo, Joint

Ventures, Integracion vertical, Make or Buy.

Rutinarios: De minimo impacto financiero y con abundancia de proveedores. Las
estrategias mas habituales pasan por los catalogos electrénicos, Purchasid Card,
Tercerizacién, BPO (Business Process Outsourcing) o proceso simplificado para
compras menores, y especialmente por la descentralizacion del proceso de

compras (se realiza desde cada departamento).

Cuello de botella: Pese a que suelen tener bajo impacto financiero, el problema
reside en que solo se pueden adquirir de un numero muy reducido de proveedores,
o de uno solo. Para este tipo de productos o servicios las estrategias de compra
mas habituales: Contratos DOP (Delivery or Pay), inventarios con stock de
seguridad, sustitucién de importaciones, desarrollo de proveedores alternativos,

estandarizacion de productos. [3]
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Matriz de Kraljic

»
o Productos
a—) Productos
‘S apalancados estratégicos
: )
© Realizar alianzas
é estratégicas
(o]
)
Q
a Productos Productos
£ rutinarios cuellos de botella

—_—— ————————

Riesgo de suministro

Figura 1 La herramienta que mejorara tu gestion de compras Kraljic [22]

2.1.2 ANALISIS FODA

analisis foda proviene del acronimo en inglés swot (strenghts, weaknesses,
opportunities, threats), en espafiol las siglas son Foda (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades Y Amenazas) creado por el ing. Albert Humphrey en la década de los
60’s

Arthur A. Thompson, Alonzo J. Strickland, (1998). indican que el analisis foda es
una importante herramienta que ayuda a los directivos que considera o aprecia el
efecto que una estrategia tiene para lograr un equilibrio entre las capacidades que
la organizacién posee y su situacién externa, es decir, las oportunidades y

amenazas.[4]

Kotler, Philip Y Keller, Kevin, K. L. (2012) Analisis FODA la evaluacion general de
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas como se muestra la matriz
en la Figura 2. y Figura 3. para una empresa c se conoce COmo es una manera para

analizar el entorno interno y externo. analisis del entorno externo (oportunidades y
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amenazas) una unidad de negocios debe analizar las fuerzas del macroentorno que
sean clave, y los factores del microentorno que afecten de manera significativa su
capacidad de generar ganancias. ademas, tendra que establecer un sistema de
inteligencia que siga las tendencias y desarrollos importantes, asi como cualquier
amenaza u oportunidad relacionadas con ellos, una vez que la empresa ha
realizado el andlisis FODA puede formular metas, desarrollando metas especificas
para el periodo de planificacion. las metas son objetivos especificos respecto de su
magnitud y tiempo de cumplimiento. [24]

Interno Externo

o

S

—

S AMENAZAS

Q

=

o

=

= FORTALEZAS OPORTUNIDADES

g

Figura 2 Ejemplo de matriz FODA [7]
Matriz DAFO - FODA
PC—) e Canales de distribucion » Falta de experiencia
é ) o Clientes existentes  [Falta de presupuesto en (
2 » Ganancias generadas reas e capacnacion
o = >
4 * Crecimiento de ingresos e La competencia
!> Qe oo S
‘UJ

Figura 3 Ejemplo de Andlisis [2]
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Es herramienta de analisis que permite organizar la informacion y separarla,
facilitando asi la identificacion de las variables, caracteristicas y propiedades de los
conceptos analizados.

Utilizar un cuadro comparativo tiene como objetivo clasificar, organizar y analizar la
informacion de manera visual. esta metodologia permite analizar mucha

informacion de un solo vistazo, al presentar la informacion en cuadrantes [31]

e Estos elementos basicos son.

e Lectura facil y organizada de la informacion.

e Separa el andlisis por conceptos clave.

e Permite filtrar y diferenciar la informacién mas relevante de cada concepto.
e Facilita la categorizacion y clasificacion de la informacion.

e Proporciona suficiente informacién para la toma de decisiones.

2.1.3 EL CUADRO COMPARATIVO

El cuadro comparativo mostrado en la Figura 4 es una herramienta grafica que sirve
para comparar dos 0 mas elementos de manera organizada. Nos permite vincular
y establecer las caracteristicas, diferencias o similitudes que existen entre dos o
mas conceptos, fendbmenos o temas de investigacion. También se conoce como

tabla comparativa [8]

Texto narrativo Texto descriptivo Texto argumentativo

Definicion

Caracteristicas

Ejemplos

Figura 4 Ejemplo cuadro comparativo [8]
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2.1.4 LA PRODUCTIVIDAD

La productividad no se limita solo al rendimiento individual o al trabajo de los
empleados, sino que también se refiere a la eficiencia del proceso o de la
organizaciéon en su conjunto. En este articulo, exploraremos cémo la productividad
se relaciona con la eficiencia del proceso o de la organizaciéon, y como esto puede

influir en el éxito empresarial. [18]

Eficacia: Capacidad de lograr el efecto que se desea o se espera (RAE, 2001).
Capacidad de una organizacion para lograr los objetivos, incluyendo la eficiencia y

factores del entorno (FernandezRios y Sanchez, 1997).[10]

Eficiencia: Capacidad de disponer de alguien o de algo para conseguir un efecto
determinado (RAE, 2001). “Expresion que mide la capacidad o cualidad de la
actuacion de un sistema o sujeto econémico para lograr el cumplimiento de un
objetivo determinado, minimizando el empleo de recursos” (Fernandez-Rios y
Sanchez, 1997).[9][10]

2.1.5 DIAGRAMA DE FLUJO

El concepto fue documentado por primera vez en 1921 padres de la ingenieria
industrial Frank y Lilian Gilbreth presentaron la Sociedad estadounidense de
ingenieros mecanicos (American Society of Mechanical Engineers, ASME) con un

diagrama de flujo de procesos basado en gréficos [13]

Los diagramas de flujo son un elemento muy importante en el mejoramiento de los
procesos de la empresa, muestran claramente, las areas en las cuales los
procedimientos confusos interrumpen la calidad y la productividad facilitan la
comunicacion en estas areas problemas.

Los diagramas de flujo cumplen un propésito importante: documentar un proceso

con el fin de identificar areas que necesiten mejoramiento. [15]

Pagina | - 24 -



“TRANSFORMACION DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS EN UNA COMERCIALIZADORA: REINGENIERIA PARA LA OPTIMIZACION

DE RECURSOS Y AGILIZACION DE PROCESO” XXV

Un diagrama de flujo es un diagrama que ilustra un flujo de trabajo, proceso o
sistema. Los diagramas de flujo describen el orden de los pasos o tareas
involucradas, a menudo utilizando una linea o flecha para sefialar la direccion de la

informacion.

2.1.6 DIFERENTES TIPOS DE DIAGRAMAS DE FLUJO

Los mejores diagramas de flujo simplifican y permiten visualizar cualquier dato o
proceso que se quiera explicar. los tipos de diagramas de flujo mas comunes y las
formas en que profesionales de distintas industrias los usan (ingenieria, hegocios,

marketing, educacion, manufactura).

Diagramas de flujo de procesos: en general, se suelen usar en muchas industrias
al iniciar proyectos. Un mapa de proceso o un diagrama de flujo basico puede

permitirles a los usuarios mostrar una serie de pasos o ideas en secuencia.

Diagramas de flujo interfuncionales: son muy Uutiles para organizar pasos 0
procesos complejos que impliquen trabajar con distintas organizaciones, categorias
0 departamentos como se muestra en la Figura 5 elementos que los compone el

diagrama de flujo.

Diagramas de flujo de trabajo: se usan en industrias de manufactura, ingenieria y
negocios, entre otras, para presentar nuevos procedimientos comerciales o para

mejorar sistemas existentes como se muestra el ejemplo en la Figura 6
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+ Laforma ovalada o de pastilla representa el inicio/fin.

s Laforma rectangular representa el proceso.

« Laforma de paralelogramo representa la entrada/salida de la informacién.
* Laforma de diamante representa una decision.

s Laforma de flecha representa el flujo de la secuencia.

La forma ovalada o de pastilla La forma rectangular La forma de paralelogramo La forma de diamante

- [ ] <>

La forma de flecha

o~

Fuente: EdrawMax

Figura 5 Simbolos estandarizados para diagramas de flujo y su uso [12].

Diagramas de flujo de datos: son mapas visuales que muestran la manera en que
los datos fluyen en sistemas o procesos de informacién. En general, se usan en
industrias de ingenieria y manufactura, y son muy utiles para ayudar a las empresas

a impulsar la eficiencia en mejora de servicios y a reducir los costos asociados.[5]
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< INICIO

Solicitud de
abastecimiento

si

Pt NO
-~ £Es una compra )
e nueva? T
Peticion de ofertas y NO - -’.Prnveede-r
v/ o presupuesto . indicado?

NO
fPrecio adecuado?

‘ Aprobacién de

proveedor

4% Realizacidon de pedido [|<

Figura 6 Ejemplo de diagrama de flujo de una compra [30]

2.1.7 PROVEEDOR.
Proveedor: la persona fisica o moral en términos del Codigo Civil Federal, que

habitual o periédicamente ofrece, distribuye, vende, arrienda o concede el uso o

disfrute de bienes, productos y servicios. [33]

Péagina | - 27 -



“TRANSFORMACION DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS EN UNA COMERCIALIZADORA: REINGENIERIA PARA LA OPTIMIZACION

DE RECURSOS Y AGILIZACION DE PROCESO” XX VIII

2.1.7.1 PROVEEDOR DE BIENES

Empresa o persona fisica, cuya actividad se refiere a la comercializaciéon o
fabricacion de algun producto, los cuales tienen un valor monetario en el mercado,
asi mismo los proveedores de bienes tienen como caracteristica principal de
satisfacer una necesidad tangible del mercado. Ejemplo de proveedores de bienes:
Empresas dedicadas a la venta de mercancias varias como; muebles, articulos de

oficina, mercancia para la reventa de cualquier tipo, empresas dedicadas.

2.1.7.2 PROVEEDOR SERVICIOS

Empresa o persona fisica, cuya actividad busca responder las necesidades del
cliente, que por su caracteristica principal de servicio es intangible, es decir que no
se pude tocar, pero asi mismo el servicio esta apoyado por bienes tangibles para

lograr dicha actividad. [26]

2.1.8 CREDITO

Un crédito es una operacion de financiacién donde una persona llamada ‘acreedor’
(normalmente una entidad financiera), presta una cierta cifra monetaria a otro,
llamado ‘deudor’, quien, a partir de ese momento, garantiza al acreedor que
retornara esta cantidad solicitada en el tiempo previamente estipulado mas una

cantidad adicional, llamada ‘intereses’ [21]

2.1.9 SKU

El codigo SKU de un producto es una referencia Unica que permite controlar las
existencias en los almacenes y la venta de articulos. Gracias a este codigo
alfanumeérico es posible hacer seguimiento del inventario, Identificar los articulos de

manera unica e individualizada es la mejor forma de controlar la trazabilidad y las
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ventas. SKU son las siglas de Stock Keeping Unit, lo que se puede traducir como
“‘unidad de mantenimiento de existencias”.
Este codigo, formado por letras y numeros, contiene toda la informacién de un

articulo, por lo que se puede equiparar al documento de identidad de las personas

El SKU es un codigo de referencia interno que identifica todas las unidades de
existencias del almacén. Algunas de las caracteristicas que se pueden incluir en
esta combinacion alfanumeérica son, por ejemplo: [37]

e Marca del producto.

e Material de fabricacion.

e Fecha de produccion.

e [Forma, color y dimensiones.

e Modelo especifico.

e Procedencia de la mercancia.

e Ubicacioén en el almacén

El SKU es alfanumérico y en general se recomienda que sea corto, mientras que
los codigos de barra son una sucesion de 12 digitos que van acompafiados de una

barra que se escanea.

Cada empresa puede definir los parametros que van a ir ayudando a la generacion
de los SKU's, mientras que los coédigos de barra se rigen por estandares
internacionales que regulan como seran configurados. Estos, son gestionados

desde la organizacién mundial.

Los SKU's reflejan todos los datos que haran posible gestionar el inventario, desde
los colores, tamafio, e incluso la ubicacion en las bodegas, mientras que el codigo
de barra tiene informacion util para identificar a los fabricantes o proveedores.

Quizas la diferencia mas grande entre el SKU y el cédigo de barra es que el primero

es de uso interno, y puede incluso cambiar entre cada empresa que comercialice
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el mismo producto; Mientras que, el segundo, es de uso externo y universal.

Permanece durante todo el proceso en la cadena de suministro.[14]

2.1.8 BENEFICIOS DE LA REINGENIERIA DE COMPRAS

1. Reduccion de Costos: Disminucion de costos a través de la eliminacion de
ineficiencias y mejor negociacion con proveedores.

2. Mejora de la Calidad: Adquisicion de productos y servicios de mejor calidad
gracias a una gestiéon mas rigurosa de proveedores.

3. Mayor Velocidad: Procesos mas agiles y rapidos, reduciendo el tiempo de

adquisicién y mejorando la respuesta a las necesidades de la organizacion.

Mayor Transparencia y Control: Mejora en la transparencia y el control de los

procesos de compras, facilitando la toma de decisiones informadas
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CAPITULO 3.
MARCO
METODOLOGICO
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3.1 METODOLOGIA

Las investigaciones se originan de ideas, sin importar qué tipo de paradigma
fundamente nuestro estudio ni el enfoque que habremos de seguir. Las ideas
constituyen el primer acercamiento a la realidad objetiva (desde la perspectiva
cuantitativa), a la realidad subjetiva (desde la aproximacion cualitativa) o a la

realidad intersubjetiva (desde la Optica mixta) que habra de investigarse.

3.2. LOS METODOS MIXTOS

Durante la investigacion se adecua el tipo de investigacién que se adecuada
correctamente a esta con el fin de obtener los datos con mayor objetividad posible
con el fin de poderlos emplear de una forma correcta por lo que llevo a una
investigacién mixta quiere decir que es cuantitativa y cualitativa

La meta de la investigacion mixta no es reemplazar a la investigacion cuantitativa
ni a la investigacion cualitativa, sino utilizar las fortalezas de ambos tipos de

indagacién, combinandolas y tratando de minimizar sus debilidades potenciales.

Johnson et al. (2006) en un “sentido amplio” visualizan la investigacion mixta como
un continuo en donde se mezclan los enfoques cuantitativo y cualitativo,
centrandose mas en uno de ellos o dandoles el mismo “peso”, donde cabe senalar
gue cuando se hable del método cuantitativo se abreviara como CUAN y cuando
se trate del método cualitativo como CUAL.

De acuerdo con Creswell (2013a), Niglas (2010) y Unrau, Grinnell y Williams (2005),
los factores que se consideran para elegir un enfoque cuantitativo, cualitativo o uno
mixto son:

1. El enfoque que el investigador piense que armoniza o se adapta mas a su
planteamiento del problema. En este sentido, es importante recordar que aquellos
problemas que necesitan establecer tendencias se acomodan mejor a un disefio

cuantitativo; y los que requieren ser explorados para obtener un entendimiento
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profundo, empatan mas con un disefio cualitativo. Asi mismo, cuando el problema
o fendmeno es complejo, los métodos mixtos pueden ser la respuesta.

2. La aproximacion en la cual el investigador posea mas conocimientos y
entrenamiento. Aunque desde luego, hoy en dia es importante prepararse en los
tres enfoques.

Un factor adicional que ha detonado la necesidad de utilizar los métodos mixtos es
la naturaleza compleja de la gran mayoria de los fendmenos o problemas de
investigacion abordados en las distintas ciencias. Estos representan o estan
constituidos por dos realidades, una objetiva y la otra subjetiva

El enfoque mixto ofrece varias ventajas para ser utilizado:

1. Lograr una perspectiva mas amplia y profunda del fendmeno. Nuestra percepcion
de éste resulta mas integral, completa y holistica (Newman et al., 2002). Lieber y
Weisner (2010) sefalan que los métodos mixtos “capitalizan” la naturaleza

complementaria de las aproximaciones cuantitativa y cualitativa

2. Producir datos mas “ricos” y variados mediante la multiplicidad de observaciones,
ya que se consideran diversas fuentes y tipos de datos, contextos o ambientes y
analisis (Todd, Nerlich y McKeown, 2004).

3. Potenciar la creatividad teorica por medio de suficientes procedimientos criticos
de valoracion (Clarke, 2004). Clarke sefiala que, sin alguno de estos elementos en
la investigacion, un estudio puede mostrar debilidades, tal como una fabrica que

necesita de disefiadores, inventores y control de calidad.

4. Apoyar con mayor solidez las inferencias cientificas, que si se emplean
aisladamente (Feuer, Towne y Shavelson, 2002).

5. Permitir una mejor “exploracién y explotacion” de los datos (Todd, Nerlich y
McKeown, 2004).
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6. Posibilidad de tener mayor éxito al presentar resultados a una audiencia hostil.
Por ejemplo, un dato estadistico puede ser mas “aceptado” por investigadores

cualitativos si se presenta con segmentos de entrevistas.

7. Desarrollar nuevas destrezas o competencias en materia de investigacion, o bien
reforzarlas (Brannen, 2008)

Ademas de las ventajas anteriores, Lieber y Weisner (2010), asi como Collins,
Onwuegbuzie y Sutton (2006) identificaron cuatro razonamientos para utilizar los

métodos mixtos:

a) Enriguecimiento de la muestra (al mezclar enfoques se mejora).

b) Mayor fidelidad de los instrumentos de recoleccion de los datos (certificando que
sean adecuados y Utiles, asi como que se mejoren las herramientas disponibles).
c) Integridad del tratamiento o intervencidn (asegurando su confiabilidad).

d) Optimizar significados (facilitando mayor perspectiva de los datos, consolidando
interpretaciones y la utilidad de los descubrimientos).

Para la recolocacion de datos se utilizara para CUAN lo que se tomara como las
encuestas para saber que tanto esta mejorando los procedimientos vistos de una
forma externa es decir que aplica a los proveedores, a su vez en la parte de CUAL
en la cualitativa regresion lineal para revisar los pronésticos de compras para los
siguientes afos con el fin de evaluar también si se ha tenido un beneficio para los

siguientes afios

3.3 RECOPILACION DE DATOS

En fenbmenos sociales, tal vez el instrumento mas utilizado para recolectar los
datos es el cuestionario. Un cuestionario consiste en un conjunto de preguntas
respecto de una o mas variables a medir (Chasteauneuf, 2009). Debe ser

congruente con el planteamiento del problema e hipoétesis (Brace, 2013). [35]
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Los cuestionarios se utilizan en encuestas de todo tipo (por ejemplo, para calificar
el desempefio de un gobierno, conocer las necesidades de habitat de futuros
compradores de viviendas y evaluar la percepcion ciudadana sobre ciertos
problemas como la inseguridad). Pero también, se implementan en otros campos.
Por ejemplo, un ingeniero en minas uso un cuestionario como herramienta para que
expertos de diversas partes del mundo aportaran opiniones calificadas con el fin de

resolver ciertas problematicas de produccion.

1. 3.3.1 PREGUNTAS CERRADAS

Las preguntas cerradas contienen categorias u opciones de respuesta que han sido
previamente delimitadas. Es decir, se presentan las posibilidades de respuesta a
los participantes, quienes deben acotarse a éstas. Pueden ser dicotomicas (dos
posibilidades de respuesta) o incluir varias opciones de respuesta.

2. 3.3.2 PREGUNTAS ABIERTAS
En cambio, las preguntas abiertas no delimitan de antemano las alternativas de

respuesta, por lo cual el nimero de categorias de respuesta es muy elevado; en
teoria, es infinito, y puede variar de poblacién en poblacion.
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3.4 REGRESION LINEAL SIMPLE

¢, Qué es la regresion lineal?

Es un modelo estadistico para estimar el efecto de una variable sobre otra. Esta
asociado con el coeficiente r de Pearson. Brinda la oportunidad de predecir las
puntuaciones de una variable a partir de las puntuaciones de la otra variable. Entre
mayor sea la correlacion entre las variables (covariacion), mayor capacidad de

prediccion. [35]

¢ Por qué es importante conocer la regresion lineal en el andlisis de datos?.

La regresion lineal permite identificar y cuantificar la relacion entre variables, lo que
resulta fundamental para la toma de decisiones informadas en una amplia variedad
de situaciones. Al comprender como se relacionan las variables, podemos predecir
y estimar valores futuros, evaluar el impacto de los cambios en las variables
independientes y analizar la significancia de las relaciones observadas.

Los coeficientes de la ecuacion de regresién nos indican la relacion entre las

variables independientes y la variable dependiente. [39]
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4.1 ANALISIS ANTES DE LA REINGENIERIA

Fortalezas Debilidades
Falta de procesos establecidos o actualizados

*El personal que trabaja Formatos obsoletos

* Proveedores de hace tiempo Poca informacion de los proveedores

- Buena relacién comercial con proveedores No se Delimita los departamentos

» La empresa tiene 15 afios en el mercado No se sabe delegar responsabilidades
No se tiene suficientes proveedores para

diversas industrias.

No se respetan los procesos de los proveedores
No se tiene informacion actualizada de los
proveedores

No se tiene un ERP

Falta de comunicacion

* La ubicacion de la empresa
* Equipo y herramientas adecuadas para realizar
el trabajo

Oportunidades Amenazas

Buscar nuevos proveedores con mejor costo
Tener un listado de los productos con la materia prima AgregarProveedores cerrando
maneja cada proveedor. Fusion de Proveedpres : —
Ubicar  distribuidores de grandes fabricantes de Proveedores dejando de producir o Distribuir sus
especialidades productos
Desarrollar nuevos procedimientos acordes alas necesidades No se hace un correcto comparativo de proveedores
actuales La competencia precios mas bajos
Reducir la rotacion del personal del departamento de Compradores haciendo actividades antiéticas
compras. La falta de compromiso por parte del director general
Codificar productos y proveedores para facil identificacién Poca confiabilidad paginas donde se publican proveedores
Los certificados de cada producto deben ser rastreable ya que no son veridicos
conforme a la orden de compra La volatibilidad del délar

» Formar un departamento que trabajo en equipo La guerra en ucrania por la falta de materias primas

texto

Figura 7 Analisis FODA antes de la reingenieria

Antes de la con los procedimientos se realizé un analisis FODA como se muestra
en la Figura 7 en el cual colocaron cuales son las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, en donde se mencionaron como fortaleza que el personal
y proveedores antiguos, mientras que en oportunidades la busqueda de nuevos
proveedores, la rotacion del personal, como debilidad la informaciéon de los
proveedores no es actualizada y la falta de procesos inadecuados u obsoletos y
amenazas los cambios de productos, la poca confiabilidad de los directorios

digitales ya que emiten informacion no veridica.
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Proceso de Compras
1. Objetivo General

Establecer y mantener el control de las adguisiciones de productos necesarios para la
correcta operacion de la empresa, asi como la operacion del drea de Compras.

2. Alcance

Este proceso aplica para las dreas de Compras, Direccign, Ventas, Logistica, Almacén vy todas
las dreas involucradas en la adquisicion de productos

3. Responsabilidades

= Compras, elaboracion, seguimiento y difusion de este procedimiento, cotizacion y
adquisicion de materiales solicitados por las areas, confirmacion y seguimiento de
orden de compra con proveedores, enviar reporte de compras mensual al drea de
Direccion, actualizar lista de precios de productos en red, control en Excel de
ordenes de compra, archivo virtual y fisico de drdenes de compra generadas
mensualmente, pagos a proveedores y facturas

=  Almacen, identificar v recibir los materiales de acuerdo a la Orden de Compra (0C),
control de inventarios del material en almacén, notificacion de los inventarios
fisicos.

= \fentas, seguir el proceso de cotizaciones y compras, enviar solicitudes de cotizacion
con la informacion completa y adecuada.

= Facturacion y contabilidad, realizar pagos a proveedores de contado v dar
seguimiento a pagos de créditos con proveedores, envio de solicitud de materiales,

logistica de recolecciones y entregas de materiales.

= Direccign, la aprobacion y autorizacion de este procedimiento, asi como verificar su
efectiva implementacion.
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Paso

Responsable

Actividad

Documento

Compras

Actuzlizara los primeros 5 dias del mes la lista de
precios de productos al drea de Ventas en la carpeta

compartida correspondiente

Lista Precios

Ventas

En los casos que no s tenga el precic en la lista,
enviaran solicitud de cotizacion al area de Compras,
este mail debe incluir los datos siguientes para su
correcta cotizacion: Mombre quimico, uso o aplicacion,
cantidad, Mo. CAS v en caso de temer mas datos

incluirlos.

Mail

Compras

Recibe y revisa la solicitud de cotizacion, en caso de no
contar con los datos minimos indicados no se

procedera con la cotizacidn.

Mail

Compras

Se encargara de solicitar precios a proveedores y
disponibilidad de lo solicitado por wentas, en caso de
productos con referencia tendra 1 dia habil para enviar
cotizacion, en caso de productos sim referencia serd de
2 dias habiles.

Compras

Enviara precio de venta y disponibilidad al solicitante

dentra del tiempo estipulado.

Mail

Compras

Actualizard base de datos de proveedores y precios

con las cotizaciones cbtenidas.

Compras

Elabora v actualiza las fichas técnicas v de seguridad de
los materiales en la base de datos y en la carpeta

compartida en red.

Ventas,
Direccién,

Facturacion

Cuando hayan cerrade la venta, enviaran orden de
facturacion a Facturacion, quién a su vez enviard mail
de solicitud de materiales de acuerdo a informacion de

ventas

Compras
Ventas
Logistica

Verificard en lista de inventario entregada por almacén
diariamente =i se cuenta con &l material en el mismo,
=i se cuenta con material s& notificara al solicitante,
facturacion y logistica para que se proceda con el envio

o recoleccion del diente

Imventario

Almacén

10

Compras

5i no se cuenta con el material, autorizara la compra
con el proveedor gue cumpla las mejores condiciones

comparadas.
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11

Compras
Ventas

El tiempo de entrega estandar serd de 2-3 dias; en
casos de contado se cuenta a partir de este, este tiens
que confirmarse antes de ks 14:00 hrs. del mismo dia
para que se cuente a partir de ese dia el tiempo de
entrega, si es posterior a este horaric se contara a
partir del diz siguiente. 5e debe wverificar |a
disponibilidad de los materiales con el drea antes de
fincar pedido de diente.

12

Compras

Generara orden de compra, enviara al provesdor y

confirmara con este las condiciones acordadas

OC D000

13

Compras

Facturacion

En caso de que el proveedor tenga condiciones de
page de contado yfo recoleccion de material se
enviara la copia a Facturacion para generacion de pago
en un lapso no mayoer @ 24 horas posterior a la
recepcicn de orden de facturacion.

OC D000

14

Contabilidad

Realizara pago y enviara comprobante zl area de
Compras en un lapso no mayor a 24 hrs.

Comprobante

pago

15

Compras
Logistica

Confirmara con proveedor el page para envie o©
recoleccion de material, a la vez que confirmara con

Logistica la fecha de recoleccion, en casc de que

apligue

Mail

16

Compras

Almacen

Se notificard al almacén la fecha de llegada del

material, enviande la orden de compra.

L ET

17

Compras

Registrara la informacion de la OC en el Reporte de

Compras

Reporte de

Compras

18

Compras
Ventas

Dara seguimients a la llegada de los materiales al
almacén, en casc de haber alguma incidencia en
tiempo de entrega se notificara al area de Ventas por
medio de un mail y este debera revisar informacion

con su cliente.

L ET

19

Almacén

Recibira y dard entrada al material que entreguen los
proveedores o recolecte Logistica, se debe revisar |z
informacién de la OC contra la factura que entregue el
proveedor, verificando que coincida la informacion.

Factura, OC

20

Almacén
Compras

Una vez entregado el material, almacén entregara |3
factura con sello de recibido y firmada por quién

Factura 3ellada
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recibic el material a Compras asi como copia de
certificado de analisis.

21 Compras Registrara en Reporte de Compras la llegada del | Factura
material, archivara factura fisica acorde a lo indicado

junto con ordenes de compra registradas

22 Almacen Registrara y generara certificade de analisis para
Logistica, archivara certificado de analisis.

23 Compras Enviara semanal v mensualmente al &rea | Reporte de
correspondiente el Reporte de Compras para revision | Compras

del mismo.

FIM DE PROCEDIMIENTO

5. Politicas de area

1. Establecer la logistica adecuada para que la empresa pueda disponer oportunamente de los
bienes, insumaos, productos, equipos y materiales necesarios, para la correcta operacion de la
empresa, a precos justos, conm buenos niveles de calidad v bajo las mejores condiciones
comerciales.

a) COTIZACIOMNES
i) Sedeberd contar con la lista de precios de productos actualizada, para esto se recabara

informacion de precios, tiempos y condiciones de entrega asi como condiciones
comerciales por producto y proveedores.
ii) Se solicitaran diversas cotizaciones a los proveedores para obtener mejores condiciones
en ouanmto a precios, calidad y tiempo de entrega.

iii) Las cotizaciones de ventas a8 Compras se realizaréan por medio de mail v se dara
respuesta de acuerdo a los tiempos estipulados en el proceso, se deben indicar todas
las especificaciones para hacer eficaz y certera la cotizacion emitida (Nombre quimico,
cantidad, uso y/o aplicacion) sino contienen estos no se procede con la cotizacion.

iv) Las cotizadones emitidas deben contener precios firmes y fechas posibles de entrega.

b) ORDEMES DE COMPRA

i) El titular de Compras esta autorizado a emitir, enwiar y dar seguimiento a ordenes de

compra, la adjudicacion de pedidos se fundamentara principalmente en precios, tiempo

de entrega y condiciones comerciales

ii) Las ordenes de compra serén con NUMEeracion consecutiva.

iiij Mo se tomardn en cuenta solicitudes verbales de materiales, debe existir la solicitud de
compra de parte de facturacion por medio de un mail para proceder a la compra.

iv) La orden de compra se emitira de acuerdo al cumplimiento de las condiciones y tiempos

indicados en el proceso.
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Se mantendra un registro electronico y archivo por cada Orden de Compra emitida, que
contendra todo lo relativo a la solicitud de compra.

TIEMPOS DE ENTREGA Y RECEPCION DE MATERIALES

1)

i)

w)

Wi

Los tiempos de entrega de materiales estandar seran de 2-3 dias, en casos de materiales
que tengan tiempo de entrega distinto se indicara la fecha de entrega previamente a
que el cliente finque pedido vy estando de acuerdo con este.

Mo s& hardén excepciones a tiempos de entrega por uUrgencias o emergencias de los
clientes ni de los vendedores, en caso de hacer un compromiso ya sea de precios,
tiempos de entrega, etc. sin notificacion o revision previa con el area de Compras y/o
Logistica el personal s& hara responsable de dar solucion a su compromiso.

Es deber del darea de Compras notificar la recepcion de los materiales adquiridos, asi
como confirmar existencias en almacen, en caso de que aplique.

El area de Compras notificara las incidendas de entregas por alguna drcunstancia que
se suscite, buscando la solucion en conjunto con las areas correspondientes.

El area de almacén es responsable de recibir los materiales, ya sea que el proveedor
entregué o se recolecten los mismos y debe verificar contra orden de compra que
coincidan cantidades, producto, precio y datos incluidos en la factura.

El personal de almacén debe entregar la copia de la factura con sello y firma de
recepcion asi como diariamente emitir el inventario actualizado al dia via correo.

Figura 8 Procedimientos antes de la reingenieria

Como se observa en la Figura 8. son los procedimientos que el departamento de

compras estaba trabajando, muchos de ellos innecesarios, otros confusos y no se

delimiten las responsabilidades de cada uno de estos, por lo que se decide realizar

una reingenieria para poder agilizar y eficientes con el fin de que el departamento

de compras pueda ofrecer mejores productos, costos y servicios a favor de la

empresa.
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4.1 COMIENZA LA REINGENIERIA EN EL DEPARTAMENTO DE COMPRAS

( Solicitud de costos de ventas )

ventas solicita cotizacion a
compras

Se revisa listado de material y
proveedores

l

Se busca proveedor (internet,
NO——»| catalogos, iciones, viejos
proveedores)

Se tiene proveedor que
maneje el material

Se solicita inf técnica del
producto.

o,

Se envia a Ventas para su
aprobacion

O———» Se le notifica al proveedor

Se solicita cotizacion

Se hace cuadro comparativo de
las cotizaciones

El mejor costo se
selecciona y se
incrementa % de venta

Se envia a ventas la cotizacién

~— o ]

FIN

Figura 9 Diagrama de procesos para la cotizacion de compras

El diagrama de cotizacion como se muestra en la Figura 9 ayuda a poder ver el flujo de
la operacion de cotizaciones, estableciendo los pasos que se tiene que seguir
deslindando responsabilidades a su vez nos permite tener un margen mas amplio de

los proveedores y los costos en sus productos.
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4.2 FORMATO DE SOLICITUD DE COTIZACION VENTAS- COMPRAS

NOMERE TELEROMO: COMPRADNR
FUESTO CORRED : CORRED
FECHA RELERCIN SIS FECHA BE R 35033
LLENADD POR EL SOLICTTANTE LLENADO POR EL DEPARTAMENTD DE COMFRAS
B MONGOLERTO DE GLICERILD TAMEC DE 190 K 140 M

Figura 10 Formatos cotizacion ventas compras.

Este nuevo formato mostrado en la Figura 10. se tendré registro y control de las solicitudes
de los materiales cotizados por parte del departamento de compras hacia el departamento
de ventas, para evitar conflictos ya que colocan el producto que se cotizara, volumen asi
como el costo de acuerdo al presupuesto del cliente y darle la mejor atencién, al tener
un numero de cotizacién y fecha se evita malos entendidos que causen un conflicto interno
gue llegaran a decir que no se le entrego en tiempo y forma con forme las politicas del

departamento de compras.
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4.3 DIRECTORIO DE PROVEEDORES ANTERIOR Y NUEVO IMPLEMENTADO.

" Noticiad,  Proveedores  Rrticulos Empresas Oportunidades do Negocko 2-Jun2012
Qulmetcom \
LA
st gkt

Buscar en lalodustria | Entrara MiCueata  +

Publicidad industrial Hacer Guimie

Industrias | Hoeramiontas

INSTALACION INVEDIATA .

Negocios - Solicitudes de Productos

55 Destacado en la Industria

Ofrerco  Learty

ot )oncond Nueva planta de aminoacidos en ~\ PTEKm,
- Secador de Espreas Bras
- NICARBACINA B peesa E
= « Undiever recona personal y cierra plantas %
+ Nuewo cuarto kmpio de Lonza Emulsion Industrial OPTEK SAF215
+ Royal DSM compra acciones e -
o N Ge GANON MAPRmLGR00 L’:\ L g ‘
+ etoxisclerol :
Figura 12 Imagen directoria 1 de Figura 11 Imagen directoria de
proveedores en internet proveedores en internet 2

Existen paginas que dan el servicio de directorio como se observa en la Figura 11. y Figura
12., pero tiene poca confiabilidad retrasando la busqueda de la materia prima que se
desea adquirir, puesto que los proveedores que mencionan estos sitios web lo dejaron de

comercializar, o nunca lo hicieron ya que estos lo han mencionado, Aunque hay ocasiones
es funcional.
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FROUEELLS | DIRECCION " |PRODUCTO * |RECEPCION * | CONDICIONES DE PAGO * |CONTACTO " | TELEFONO 2
A domicilio seqin
ARTE Y ESTRATEGIA COMERCIAL cantidad y 5633 8036 2608 2534
Olive 10, Sonzejo Agrarista Mexicano, 03760 ivdad de México, COMX wvolumen. Contado. Ma Elena Gonzalez f Maribe maria.arte_estrategiaquimica@hotmaile
ASIGO A1.2-§ mm - arena
B6730 Veracruz zilica
01800 72 73 649 MNentel 4323
ASELAC " . 560 ¢ 10 B2"133231%
Carolina Marin Nentaimaripo sselae ¢ oMMy
A Schulman De México 5562 2452 Eut. 224
Ciudad Satélite, 53100 Maucalpan, Estado D Mesico Naucalpa Master Batch Recolecsion Contado Gustavo Ceran Qustavo_ceronimg aschulmancom
ASTRO COMERCIAL Padoquimia
Fralongacidn Galeana 273, col Miguel Hgo. Tllan EvaGarcia astro_comercialtSSimyshoocommy
ASTROQUIM Cd Azteca 2da Seceion Col. Santa Clara CP55120, Ecatepec 5779 8350 Ext 130 enta s st OQUITLEMLUTE,
de Morelos Edo de Mérico. A domicilio Contado, Mo manejan credita. Usiel Vergara patriciamontesdec: s st oquim.comr
Fiebeca Gudino (Alfonsa . aesteveri®aynm-chemicals com
AURUM CHEMICALS Esteusr | Fodolio Corderg | 42195 5443 eat 104 Mavil 55 o

1304579 4 ID52°321576 rodalfs

AVG INDUSTRIAL, SA DECV

Calle trebol no 33 col Sta Ma la Ribera delg cuautemos

Fatricia Ocampo { Laura Yeg

BE41 521 5351 Fay 5541 2057

AYG POLYMERS BE72 1874 1 5470 7258
Araceli Estrada araceliestrada@polymers com
AZ FINE CHEMICALS 5536 T482EM. 102
naranja de kerpeno [ary carmen reyes
AZINSA OXIDOS, S.A. DEC.V. 5003 1647
ana Laura Hefnadez welzondo@grupossingacomms
BANAMEX 611024 AL 18
BANNER QUIMICA 2629 3556
Cerrada de Recursos Hidrdulicos Bodega Mo. 4 Cal. Industrial La Loma C.F. 54080 Tlalnepantla, Estada de Mésico salvador ramos f carlos mel stamosmbannerquimica.com
Ariadna Mayo atn clientes .
BANORTE banca Alejandro Sandoval gg]??Tsu?sqg RT3
Gte
F345 3350 - 759 728 #0102 - EMIrE@baritep e Com.
BARITE PACIFIC CORPORATION OLIYIA Yictar Trejo {Erick. | (45772185077 - 04577213471 - | yictor@baritepacific com
Fiivera { Emir 457721238840 srickriversmp@yshoocomms
BASF MEXICANA Carretera fabricaz 5000 col sn jeronimo caleras Pusbla, Pue | pigmentos, Armando Morales Mobil 5325 2001 22 2284 3769 -22 221;
72100 Guimicos Finos IMEsica AImando maralesmbash com

Figura 13 Tabla de cotizaciones con los procedimientos antiguos.

En el directorio que se estaba utilizando montado en la Figura 13 en el departamento de compras, la informacion de los

proveedores no estaba completa, y esta falta de informacion ocasiona confusiones y retrasos ya que la informacion esta

recabada correctamente.
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MATERIAL PROVEEDOR TELEFONO CONTACTO CORREO DIRECCION
-] - | |
) . . A1 ord dehaZ ALESSANDRO VOLTA# 6,
ACIDO ACETICO GLACIAL PORRON sg 2L Odenardens 56-70-15-16, 58-70-96-00 e ELSANELENDE2 FRACC. INDUSTRIAL
Z| OrdenardeZaA ventasG@accionguimica.com.mx CUAMATLA
CUAUTITLAN IZCALLI,
ACIDO ACETICO INDUSTRIAL AG Qrdenar por colar 4 58-70-15-16, 58-70-98-00 EQEEELSA HELENDEZ ESTADO DE MEXICO, C.P.
ventasfi@accionquimica com.mx 54730
ALESSANDRO VOLTA# 6,
ACIDO BORICO AG 58-70-15-16, 58-70-98-00 m;F‘EI'AEELSA HELENDEZ FRACC. INDUSTRIAL
ventasfi@accionquimica com.mx CUAMATLA
ALESSANDRO VOLTA# 8,
ACIDO CLORHIDRICO AC Filtrar por calor 4 58-70-15-16, 58-70-98-00 mgg‘;&% e FRACC. INDUSTRIAL
ventasG@accionquimica.com.mx CUAMATLA
Filtros de texto ' CUAUTITLAN IZCALLI,
ACIDO FOSFORICO AMBAR AC 58-70-15-16, 58-70-08-00 m‘;ﬁg‘fm HELENDEZ ESTADO DE MEXICO, C.P.
Buscar ventasG@accionquimica.com.mx 54731
ALESSANDRO VOLTA#6,
ACIDO CITRICO GRANO FIND ANHIDRO Ag  piGelecdonartodo) " 58-70-15-18, 58-70-99-00 M';E‘EELSA MELENDEZ FRACC. INDUSTRIAL
RODUCTOS QUIMICOS SYDNEY ventas6@accionquimica.com.mx CUANATLA
IMAS DESARROLLO 5. DERL. DE ALESSANDRO VOLTA#SE,
ACIDO OXALICO AC CCION QUIMICA, S.A DECV. 58-70-15-16, 58-70-98-00 MQEEELSA el FRACC. INDUSTRIAL
CEITES NATURALES & QUIMICC ventasfi@accionquimica.com.mx CUAMATLA
} ) CRAMAR SA DE CY CUAUTITLAN IZCALLI,
ACIDO SULFURICO 98% AC DITIVOS ¥ PRODUCTOS QUIMIC 58-70-15-16, 56-70-98-00 EQEEELSA HELENDEZ ESTADO DE MEXICO, C.P.
DITIVOS V¥ SOLUCIONES ALIMED ventasG@accionquimica.com.mx zé%éANDRQVQLTAM
LIFARMA 5.4 DE C.V. MARIA ELSA MELENDEZ '
BICARBONATO DE AMONIO BASF AG g s 58-70-15-16, 58-70-98-00 URIBE FRACC. INDUSTRIAL
LLIANCE ORGANICS LLP ventasG@accionquimica.com.mx CUANATLA
LTANA (BYK) ALESSANDRO VOLTA# 6,
BICARBONATO DE S0ODIO USP AC LVEG DISTRIBUCIGN QUIMICA, 58-70-15-16, 58-70-98-00 mgﬁg‘g&m rEEE FRACC. INDUSTRIAL
NDIKEM MEXICO ventasG@accionquimica.com.mx CUAMATLA
CUAUTITLAN IZCALLI,
BIFLORURO DE AMONIO CHINO 0 QA Quimicz Inovativa 58-70-15-16, 58-70-03-00 m‘;ﬁg‘;&“ MELENDEZ ESTADO DE MEXICO, G,
iﬁiﬂ%ﬁ;ﬁ;ﬁféuwlu ventasG(@accionquimica.com.mx 54733
ALESSANDRO VOLTA#6,
BORAX PENTAHIDRATADO AC ELIS 58-70-15-18, 58-70-98-00 ESEEELSA e FRACC. INDUSTRIAL
[J RAGATAN GA DE MV 3 v ventasG@accionquimica.com.mx CUANATLA
ALESSANDRO VOLTA# 6,
CARBOMATO DE SODIO DENSO AC 58-70-15-16, 58-70-98-00 ME%EELSA (el FRACC. INDUSTRIAL
ACEPTAR Cancelar ventasG@accionquimica.com.mx CUAMATLA
CUAUTITLAN IZCALLI,
CARBOMATO DE SODIO LIGERO ACCION QUIMICA, SA DECV. 58-70-15-18, 58-70-98-00 MQEEELSA el ESTADO DE MEXICO, C.P.
ventasf@accionquimica.com.mx 54734

Figura 14 Tabla catadlogo de proveedores

La elaboraciéon e implementacion de este nuevo directorio de proveedores confiables mostrado en la Figura 14. facilita la
averiguacion de informacion, asi como un contacto para solicitar las cotizaciones del material 0 materiales que se esta
buscando. Cabe sefialar que se consiguieron nuevos proveedores mediante visitas a exposiciones enfocados a los

productos que la empresa comercializa.
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4.4 COTIZACION DE PROVEEDOR

Tlalnepantla, Estado de México a 13 de Moviembre de 2023.

Estimado cliente:

Por medio de la presente nos permitimos informar los precios que podemos ofrecer a partir de
esta fecha, en los siguientes materiales.

— PRECIO f KG
PRODUCTO CARACTERISTICAS o TAMBOR
INCLUIDO
D.OP. O DCTIL FTALATO 200
D.O.P. Alimenticio D1 DCTIL FTALATO GRADD ALIMENTICIO 200
D.OT.P. DI OCTIL TEREFTALATO 200
D..D.P. DN 150 DECIL FTALATO GRADD ELECTRICO 200
DLP.H.P. DI 2 PROFYL HEFTYL FTALATO 220
DN, DI 150 ONIL FTALATO 200
D..B.P. M 1S08UTIL FTALATO 220
D.B.P. D BUTIL FTALATD 220
D.OAL M OCTIL ADIPATO 185
T.O.T.M. TRI OCTIL TRIMELITATO GRADO ELECTRICO 200
ES&0 EFOXIDADC DE SOYA 200
ES11LP FTALATO DE ALOOHOLES LINEALES 111}
EL 1088 ESTEARATO DE BUTILD 170
D05, Oi OCTIL SEBACATO 180
D.B.5. Dl BUTIL SEBACATO 190
DML, O METIL FTALATOH 220
D.o.M. O OCTIL MALEATD 195
D.B.M. O BUTIL MALEATO 200
DU.DA O 150 DECIL ADIPATO 185
EL 0105 MOMO OLEATO DE GLICERILD ESPECIAL DESCON]
EL 0205 ESTEARATO DE  ETIL HEXILO 180
EL 0305 MONG OLEATD DE GLICERILD 190
EL 0405 MOND LAURATO DE PEG-300 200
EL 0505 OLEATC DE METILD 180
EL D605 DI OLEATO DE PEG-400 20
EL 0705 COCATO DE METILO 180
CARBOMNATO DE CALCIO SACOS 15

- Los precios son mas L.V.A.

= Tiempo de entrega: 2 dias habiles, una vez confirmada su orden de compra.

=+ L.AB. su planta en Area Metropolitana a partir de 1 tambaor.

=+ Condicignes de pago: C.0.D. sobre el precio de lista se aplica el 2% de dscto por pago de
=+ La presente cotizacion esta sujeta a cambio sin previo aviso.

Sin otro particular y deseando poder servirle, nos es grato enviarle un cordial saludo.

ATENTAMENTE

Gerente de Wentas. —
‘]

“ o

Figura 15 Cotizacion de proveedor

En este formato Figura 15. el proveedor informa los costos de sus productos, la
presentacion en la que se venden, asi como las condiciones para la adquisicion de su
producto (sus politicas de compra y entrega) y asi poder evitar alguna confusion o

conflicto.
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4.5 MEJORA EN LAS FICHAS TECNICAS O DE ESPECIFICACION DEL PRODUCTO.

LE R N .......m Diniroso pentametientetramina
con esabilizadones
Agente Esponjants para hule y plistics.
PROPIEDADES
Ezpucel UM @ un agems asponjarts qua no mqusre da & adicén de un agents promator de i desco mposicidn,

72 qua ko cortiene an au frmula. Mo as téda ¥ me mancha nl decolom s wibanid s, ademiés. de que no les
I clor d semgrmdsn .

desempaio
wisanizados yen gplioackones de calds carada de SER, GRL NAL y EPOM.

INFORMACION DEL PRODUCTO

Furte dadescompesicdsn (7C)

Firrmen Mala 100 min =s0 mA-OmES

APLICACIONES

Fam siztemas de cebla cammds 2a recomiends da 20 2 £0 poh, e sSstemes de cdda shisr 2a moom enda 2u
adicéin da 0.3 2 1.5 poh.

ENVASADO DEL PRODUCGTO

Sama da polletina con un contenklo e 30 Kg.
Sa mcomiends usar en un peroda no mayor 3 2 ahos despubs da i fecha de fbricaidn.

Coficirua oy Marrta. Alrracse:

=
Tulkian Ede. e ANAdon € P, 54854
o ]

Figura 17 Hoja técnica con logo de la empresa

HOJA TECNICA: ESPUCEL M-FM

BENCENSULFONIL HIDEAZIDA CON AGENTES
PROMOTORES DE LA DESCOMPOSICION

Propiedades

Espucel FMF es un agente esponjante que no requiere de la adicién de un agente promotor

de la descomposicién ya que lo contiene en su formula. No es mm.:o y no mancha ni decolora

los vulcanizados, ademss de que no les infiere olor desa

Ha sido ampliamente utilizado para compuestos en la industria d.ehule ¥ del plistico, d.ebud.c

a su excelente desempefic como agente quimico de esponjado  Espucel MFM
especialmente efectivo en prensados pre vulcanizados y en aplicaciones de la celda cerrada

Gc SBR. CR. NR. y EPDM

Informacién del producto:

1o WA-O10

130 MA-0Z A

Finuraen Walla 100 (36} men 39,80 MA-0138

Aplicaciones:

Para sastemas de celda cerrada se recomienda de 2.0 a 4.0 pch. en sistemas de celda abierta
se reconuenda adicion de 0.3 a 1.5 pch

Euvasado del producto.

Saces de polietileno con 1m contenido de 25kg.
Se recomienda usar en un periodo no mayor a 2 afios después de la fecha de fabricacién.

Oficine y Plamta. AlrnecEnc

N ©..o.ciitin L=t Exo Mes. C.P. 54710 Pargue Industrial Cartagena
Teiifono:: I i De México C.P. 529340
=== ]

Figura 16 Hoja técnica que solo pusieron logo

Las fichas técnicas con las que el departamento de compras estaba trabajando y enviando al departamento de

ventas eran la ficha técnica del proveedor con sus formatos las cuales no se transcribian, utilizaban estas solo

colocaban el logotipo e informacién de la empresa cOmo se muestra en la Figura 16. y Figura 17. Haciendo pensar

a los clientes que fue emitida por la empresa.
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Hoja de Datos Técnicos
. HDT
CLAVE: C-35

Rev.3

Ficha Téenica: OXIDO DE ZINC

ACTIADOR DE LA VULCANEACION. Nimero CAS: 1314-13-2 Formula Molecular- zn0 Peso molecular 21.38 gimol
Densidad: 5808 kg/m®: 5.806 g/em®
OXI DO D E Z I N C - Estado fisico, color y olor: Polvo blanco

Activador para compuestos de Hule Natural y Sintético. Especificaciones:

PROPMEDADES

In0 99.0 %
80300 DE ZING Tl &= un dos, se caractedza por su eokor binen, no
o adoe, ox estable a b s rriscdnicns y sbelfioas muy padiolares P 0.2%
que e prrmiien tener i a. X e 0%
Por sis camoteristicss aunenta o e vucanizacion, se recamienda para procesos de corta duracion. C: e
Mu 0.0001 %
INFORMACION DEL PRODUCTO
Fe 0.00% % max.
Sup. Ac-vacién 3 Sule_55mlE
Caracteristicas Especificaciones Método de Andlisis Perdida 01 0.15 %
Residuo Mesh 323 0.16 %
es—. Pako Blanoa Visual
. Aplicacién
Hurnadad (%) mdoc asa MAI0 ‘ |
Pumz coma Zn0 (%) min. e el dxido de zinc es i compuesto quimico soluble en agua y dcidos, se caracteriza por su color blanco.
No es téxico, €5 estable a temperatura ambiente, ademas posee propiedades mecimicas y eléctricas ny particulares
. R Que le permiten tener un amplio rango de aplicaciones.
i Malk S () . 4440 AT Por sus caracteristicas aumenta el proceso de vulcanizacién, se recomienda para procesos de corta duracién.
Manejo v almacenamiento

Presentacién: sacos de 25 kg

almacenar entre +2°C y +30°C.

e e vulearizacién, para hule ratiral y simdice, auments ks resistencia a b abasidny
uv.
1 en hule natural o sint oo,

Teléfones:

ENVASADO DEL PRODUCTO W'émm”u CP 54700
o]

Sacos de Papel rafl con in conenid o 25 Kg.

Figura 18 Ficha técnica del proveedor _ . .
original Figura 19 Hoja técnica nuevo formato

La implementacién de un formato Unico para las hojas técnicas de la empresa, son
trascritas cuando los proveedores no son fabricantes nacionales pero no tiene un contrato
exclusivo de venta, o los volumenes para poder comprarles son minimos, incluso que sean
proveedores que se puedan localizar facil mente lo que ocasionaria que se pueda perder
un cliente facil mente por la informacién que detalla la ficha origen como se muestra en la
Figura 18., por lo cual se hace una copia fiel, con la informacién que esta hoja conlleva,
complementada con la informacion de la hoja de seguridad. De esta forma se proteja la
informacion del proveedor y se da una ficha técnica con la marca de la empresa como lo

muestra la Figura 19.
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‘ Ti-Pure

Diéxido de titanio R-706

Informacidn sobre el producto

Diasoripcién del producta

Ti-Fure™ R-706 e 10 pig e de didoada de 1tania

de nutla Lniversal, fabricada por @ praesa dorung, que

esid dsefiada aimecer tarmo unaltobrilocoma una
el erne durabiidad enlosrecubrimisntos Extamedonte
combinaddn depropiedades deusa fnd o coderteenun
pigme ersit] ensstemas abase desalverteyagua para
aplicacones FqUtectdncas, indsTales y anomotims
Ti-Fure®™ R-70E tere |26 sguertes propie dad es generales

DE RECURSOS Y AGILIZACION DE PROCESO” LI|

Caracteristicss principalss

= Mtobrila & Bipn poder cubriemts

» Fad humectacdn = Emcelerte depersabiidad
s Siperdurablidad & Sihono and

Alto brillo

El mntral cudadasa del tamaio de partiul ade Tid, duranta
lafabricacdn del R-708 dacoma resutada unrerd miema de
brilaeocepcional. El R-70E tiene unad stbucdnde tamarn

Tablal. departoula austads, logue hacegue hagamenes prticulasde
iz y propie dades feicasde THRUe™R-T0E grantamafioque restenbrila

EECEEETE s

B = El ercapmuamientanicade b particuade Tids mediame un

dmina, W peso 25 revestmiero de slcal S0 es o resporeshle delasxoelere
durablidad del R-70E Los daies deesposicidnen Flanda
E s e i paras R-706 muesTanunaseceients retenddn dal brila y
Gravaed aspacicn 40 ressienciaal calen
Vol o darszed apaseta, kg 2 o) 0,25 o3|
5 A Exoelen te dispensabilidsd
Tratamiamc oginico ]
. El ratamierin de superice de avmina 40 ireduoee
Gt DEL B cortacto entre b partioulas de Tl o que dalugra una
Terredio nad o partiuis, un 028 exoeierte dspersidn del R-706 enlos sisemas bame miverte
. FParameora ain més ladispersdn, apicamosun ratamien
Hamroindi it 128 angnicn drarela fabricaddn
P“ 82
Rusistoncin a 30°C486F) (000 sh) 10 Fibedl buume ctacidn
5 El ratamienio de superice de avmina (03 reduce of
anapedatum Z: cortacto entre b particulas dcTﬂ?quxdﬂhga'aLrﬂ
Wrkaa Tocka kmaralorpuan Hpkors s reprm sy e iy iy monberin eooeerrhe dispersidndel F- 706 enlos sisternas b solverte.
Paameora an més|adispersdn, aplcamos un Tatamienin
angdnica durartela fabricaddn
: Chemours™

Figura 20 Ficha técnica de producto por contrato

En casos especificos se entrega la hoja técnica original Figura 20. asi se le hace llamar a las hojas
técnicas cuyo contrato es directo con el fabricante, ya que el proveedor maneja grandes volimenes
0 es de importacion incluso, para la adquisicion de sus productos, Pero muchas ocasiones los

clientes del departamento de ventas solicitan la marca en especifico y el proveedor las otorga.
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4.6 DATOS COMPARATIVOS DE PROVEEDORES POR PRODUCTO.

o, Producto. presentacion proveador contacro Tetétonos
2 Unitariofusd Unitariofmn Unitariofusd Unitariofn
3] 1 Cloruro ds Sadic Sacode S0k 28 o 52 POLYCHEM Roberto Hernndss 5552482360
P Pigmanto Blanco Predisperss Baze faa Cubera 20ke Tes T8 o SUDELIM
] Ao Nitrico 555 Forron S0k oses 0751 o Quiser Ciavais Gonzie: Serasese
6 = “Aciao Estaario an scamas Sscooe 25tg 15 2236 o quimuan g Paoia Maraues 23557579 e 115 117
1= Vaseling Ambar (o, Petrolato) Tembor 170k 3004882 0 54087876 QuimAD e Paola Maraues 23557579 ext: 115 117
o - caits Mineral Tambor 200ce 1588 o E) QUi g Paoia Maraues 23557575 exc: 115y 117
s 7 Soss Liquida 505 Tsmbor 200 s1s o 927 Quiser Ciavais Gonziles serasese
w__e Fidrénido de Lo Sacode 25ks 5t 3 0 ALDARQUIMICA Vadye
s Percarbonsto de Calcio Sacode Z5te 24 EES g CHEMLOGIS SADECY Homobono S7526480
[ 12086 Sacose 25ts 1o 25 o NasEDA arta rerara 5534668687
1w o pa00] Sscooe 256 15 2138 o FilAS Ass TV 0. Cristhian Nufer Swliczem 136
w1 Carbon Coque Americanc. 053 1302 0 750 ALLOY DE MEXICE g Hector Vigil o1a248242410y21
CAN] Carbon Eoque €1 o7s Tos o 750 ALLOY DE MEXIES ng. Hectorvigi O13248242410 11
AT Gratito,Carburizants e 156 o 450 ALLOY DE MEXICO g Fecrorvigi 010448262810y11
A Farrotostors T 1e o ‘450 ALLOY DE MEXICO g Hactorvigi 010448262410 y31
B 16 Ferrosilicio 75% Tes 231 0 750 ALLOY DE MEXICS ng HectorVisi 0124824241011
W Siico Manganess 1o 17 o 350 ALLOY DE MEXICO ng nectorvisi o1azsaze7a10ya1
] = Mizgnesio s 112 o 450 ALLOY DE MEXICO g Fecorvigi 010448262410 y11
a s 50% Alumine SO%Magnasi 03 R o 250 ALLOY DE MEXICO g Hactorvigi 010448262410 y11
AN SO uminio S0%Siicln 76 To6r o 750 ALLOY DEMEXIES ng HectorVigi O1a%38242410 11
I Siicio Matalico 13 2 o 450 ALLOY DE MEXICO ng Hectorvisi o1assa267410y21
P T0seTitanic Aluminic ses [E o ‘450 ALLOY DE MEXICO g Fecorvigi 010448262410 y11
5 2 Aeido Estearico riple prensado Sacode Z5ig 12 o 2322 uimAD g Pacls Maraues 23557579 e 115 1117
I Aceice dz Coco Crudo Terbor 180k 2258 o 136t QUIAD e Paola Maraues 23557575 exc: 115 117
s Aceite as CocoRED Tambor 180cg 275 o 5008 Quimvan g Paoia Marques 23557575 exc 115y 117
B o Tambor 200 s o 515 aosa Gussatupe sses3s00
29 a7 Misstarbach Blanco 50% MEEE5S) Sacode 25ks 0 o st PLASTIPIGMENTOS Norms Garcis S6497200
I Vissterbach Blanco 80% (W770) Sacoda Z5ts £ 5 E5s PLASTIPIGMENTOS Norms Garcia 56497100
D Buti Catlozoive Tambor 220 e 156 o G Wisrienna Romero Sez1rsos ertiss
2] Sioxioas g Titanio RS02 Sscooe 25eg 3 a2 o KoPRIMG Inés vergara 56875007 o 13
EIED Naugard 835 Sacode 25te [ET] 1876 0 AURUM Pamels 19421855453 exc: 104
= Cubera 15te 3 se o GLracrem Detis Faicon S512244753
I UitraRelesse 2610 Cuser 18kg 23 1 o ULTRACHEM Datiz Faicon Ss1m28a753
I Incolors IMulticlsan] Tambor 200k 33 o 12348 FARMANOVA Viridisna Valdes ssareTen
EES Bionido de Tieapio R70E 753 +102 o POCHTECA Wonics Bautists 5526957006
E D Bioxido de Titanio 500 253 302 o PocHTECA Wionics Bautists 5526997006
EIET Sicxign se Tiianio RS0Z Sscooezsig 2% 4364 o POCHTECA Vionics Bavtista 5526997006
a3 £1000 Tembor215ke 2 55 0 oRQUIM Alfrade Ordones Seaseees
P £1560 Sacode Z5te 268 75 o GRaUIM Hifredo Ordones Seaseees
a2 w0 Tomwans Tambor 173.40k s o 5118 SoLaum Angelics Forencio Legeama 3212852

Figura 21 Tabla comparativa 1 antes de la reingenieria
e &
o J % %@ d’g}@ éﬁé’ j & 4& \;d’d,v ‘*ba“? J;,r
_-_PROVEEDOR PRECIO DE & fﬁ f &fﬁ" qjt'/‘ f g‘%ﬁ“ 4.‘ fﬁ S'b 6,) f & cff@d’ < 4@ j@,
MATERI COMPRA & & & & &/ & ) L &
FECHADECOTIZACION  **ttoteseens seeeefeensaacd 010408 | 15/02006 |MARZO | 02106106 |06110/08 | TINOIO07 | 02007108 | Two0T | 160708 |0108108 | 01103106 |sxsasee| z7i06:08 | 12007107 | 13109007 | 22105008 pr— P

30XIDO ZINC 320 HULERD 30663.63

1/ 955X MAYOR 33714.04

1/0XID0 DE MAGNESIO 18.50 My

2| 0XIDO DE CROMO YERDE 18.50USD

3| 0XID0 FERRICO (ROJO) 370mN

1 OCTAMINE 7.36USD 675 uscika 6 54 usdl

3|0X DIFENIL 0 DECABROMADO 6.40USD

3| PARAFINA CLORADA 552 215USD

1 PARAFINA CLORADA 545 2.25Us0

3 PARAFINA CLORADA 5700 357USD

J[papacrL et 4.83USD 286050 453050

)| PERCLOROETILEND

1PET

2| PERDXIDO DE HIDROGEND .52USD

3| PERDXINO DE HIDROGENQ 70% ALTA PUREZA USP

+| PEROXIDO DE DICUMILO 450 USDKE)

5| PEROXIDO LUPEROX DCP: 350US0

5| PEROXIDD LUPEROX DC40P 4.20Us0

1| PEROXIDO LUPEROX FA0P-SPS

3 PLASTIFICANTE PvC21 114 MN

3|2 ETIL HEXIL OLEATO EL 0805 34.00 MNIKG

) PIGMENTO!

1|PIG AZUL PIHULE 182 MN 1520

2/ PIG ROJO PIHULE 169.92 MN 16952 M1

3|PIG NARANJA PIHULE 134.22 MM 13422 M

+|PIG Y-805K NUBIOLA (FERRITA DE ZN) 18 MN

5 PIG AMARILLO LINEA 276 MN

3|PIG AMARILLO CROMO 232MN 514Us0

* PIGMENTO AMARILLO 317-LO (CONSTRUC.) 176USD 178U50

3 PIGMENTO ROJO 120 [CONSTRUC.) 153usD 153050

2| PIGMENT AMARI LA CRAMA 241 PvOSa, susn

Figura 22 Tabla compar_a% 2 antes de la reingenieria.

En Figura 21 y Figura 22 en tablas comparativas se observa que no se esta

haciendo una comparativa de costos por producto, ya que estan en desorden o no

se cotizo con otros proveedores, con esto se puede tomar una eleccion errénea ya

gue no se tiene un panorama mas amplio.
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1000 KGS EN
i |DESCRIPCION ADELANTE | 500 A 975 KGS 200 A 475 KGS 26 A 175 KGS
" |DELAC NS G20 USDIKG |6.38 USDIKG  [6.47 USDIKG G.56 USDIKG
i |[DELAC S 550 USDIKG [5.59 USDIKG  [5.68 USDIKG 577 USDIKG
I | NAUGEX MBT POVDER 295 USDIKG [3.04 USDIKG  [3.13 USDIKG 322 USDIKG
| |NAUGEX MBTS POWDER 524 usdkg |5.33 usdikg 5.42 usdikg 5.51 usdlkg
HAUGARD O MALLANO 2899 usdkg |3.08 usdikg 317 usdikg 3.26 usdikg
! |CERA SUNPROOF IMPROVED 507 usdkg |5.16 usdikg 5.25 usdikg 5.34 usdikg
i |CERA SUNPROOF JUNIOR FT 411 usdkg |4.20 usdikg 429 usdikg 4 38 usdikg
- |FLEX.ONE 7P 6PPD G.25 usdikag |6.34 usdikg 6.43 usdikg 6.52 usdikg
i |DPG CHIND 5.63usdkg |5.72usdkg 5.81 usdikg 5890 usdkg
i | TUEX 38%usdkg |3.98 usdikg 4 07 usdikg 4 16 usdikg
" |CELOGEN AZ 130 458 usdkg |4.67 usdikg 476 usdkg 4.85 usdkg
CELOGEM OT 13.40 usdikg |13.49 usdikg 13.58 usdikg 13.67 usdikg

MATERIALES DE LENTO MOVIMIENTO

! | DESCRIPCION |EKI STENCIA |PRECID‘U’ENTA |PRE SENTACION
i [MBT 2500 kg 20.00 MN/KG  saco 25 kg
- |[MBTS 2500 kg 20.00 MN/KG  saco 25 kg
i |[FLEXOME 4L TAMBORES 2534 kg 20.00 MNKG  tambor
i |BLE 25 1474 kg 20.00 MNKG
" |CELOGEN 780 300 kg 2500 MN/KG  saco 25 kg
i | ESTEARATO DE CALCIO 315 kg 20.00 MN/KG  saco 25 kg
I MARK LUBE 380 21712 kg 20.00 MNKG
I |MARK LUBE 385 11354 kg 20.00 MN/KG
MARK 6002 L-7589 3925 kg 20.00 MN/KG  saco 25 kg
! IMARK PL 1162 kg 20.00 MN/AKG  Tambor 200 kg
i IMARK L PEG 200 kg 20.00 MN/AKG  Tambor 200 kg
- [MARK 275 158 kg 20.00 MNAKG  Tambor
i IMARK. BS 1000 kg 2000 MN/KG  Tambor
i [ MARK G045 860 kg 20.00 MN/AKG  tambor

Figura 23 Tabla comparativita con porcentaje de venta

En otros casos como se muestra en la figura 23. solo colocaban la informacion del
costo del material, en cuanto es el costo de venta con el margen porcentual de
incremento que maneja la empresa, pero sin dejar la informacion de quien les

proporciono la cotizacién, contacto o comparacion de costos.
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El tuyo es hidratado

R

Estas son las especificaciones ,
e TS

OK muchas gracias Jdill} pero ya lo
consegui con el que te lo vende ese es el
e o -

- SR

enterada
buen dia

si se quienes son tus proveedores

Seguimos en contacto (I

tengo casi a todos porque he trabajado
con tus companeros sobre comision, me
han pasado los clientes o le subimos y
nos vamos S0-50

Mensaje = o

Figura 24 Conversacion de proveedor.

Como se puede leer en la Figura 24. se muestra una conversacioén donde un proveedor se
pone de acuerdo con colaboradores a cambio de una cantidad monetaria, por favorecerlos
con la orden de compra, la Tabla 1 muestra la cantidad monetaria que se le coloco a este
proveedor, por lo que esto incremento los costos de los productos a su vez que se
comienza a romper la confianza con el proveedor y los colaboradores del departamento de
compras ocasionando que se mancha la imagen de la empresa, a su vez dafia al personal
indirectamente puesto que al “beneficiarse “ uno o unos con esto afecta en la utilidad,

ingresos de la empresa con lo que se pega en sueldos, prestaciones.
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TIPO DE
PRESENTACIO | CANTIDA PRECIO | CAMBIO | TOTAL M. | PROVEEDO
PRODUCTO 3 0 UNIDAD | oo 20 | Sen a 8 . FECHA
N
ACIDO .
cromico/ | CUNETE S0KGH| - g59 KG $3480.81 | $ 18.6697|$65,153.77 x 28/08/201
NITRICO
ACIDO
METACRILIC | 'AMBOR 210 KG $1,364.16 | $ 19.4433|$26,523.77 X 06/09/201
o 210KG o
ANHIDRIDO
FTALICO / SACO 25KG 100 KG $319.00 | $ 18.8775|$6,021.92 X 14/09/201
MALEICO
GLICERINA
USP/EDTA/ $ 19/09/201
SOLERoaS KG 300 KG ) $15,134.52 x o
NIQUEL
ACIDOS
(SULFURICO, Pz 1 Pz $ $8.387.45 y 031101201
BORICO)
EDTA SACO 25KG 25 KG $186.47 | $ 19.8245|$3,696.67 X 081201
EDTA SACO 25 KG 75 KG $6.42 $ 18.9850| $121.89 X 25/01/201
ToTAL | 31250400

Tabla 1 Cantidad que le compraron al proveedor que dio comision
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- EXJSTENCH PRESENTACION

PRECIO DE

nta B

VEI

CONTACTO a

Figura 25 Tabla de comparacion de cotizaciones después de reingenieria

ARIADNA
NITRITO DE SODIO ACCION QUIMICA, SA DEC.V. R EXISTENCIA |SACO DE 25 KG s 300 kG UsD s 420 [oEmIAL entastacel
NTRTO DE 5000 TAGSOM QUIVICA 5 A DE C.V (55156649593 EXSTENCIA [SACO DE 25 KG s 282 |KG UsD 3.948[Jairo drventas@li
Rosalina
NITRITO DE SODIO QUIMICA TREZA o5108601565 PEDIDO  |SACO DE 25 KG v ko b R Rsanchezgl
ACIDO ACETICO GLACIAL QUIVISEL SADECV. 55-6630-6157 EXISTENCIA |[PORRON DE 50 KG s 270 |KG usD (ANDREA SOLIS
3 3.78 [CHIMAL andrea.solis
[ARIADNA
ACIDO ACETICO GLACIAL ACCION QUIMICA, SA DEC.V. R EXISTENCIA |SACO DE 25 KG s 300 kG UsD s 420 [oEmIAL entastacel
ACIDO ACETICO GLACIAL TAGSOM QUIVICA 5 A DE C.V (55)56649593 EXSTENCIA [SACO DE 25 KG 5 20 ke U0 3.6d]Jare drventas@
CARBONATO DE SODIO LIGERO QUIVISEL SADECV. 55-6630-6157 EXISTENCIA |SACO DE 25 KG s 085 |KG usD (ANDREA SOLIS
3 1.19 |CHIMAL andrea.solis
[ARIADNA
| CARBONATO DE SODIO LIGERO ACCION QUIMICA, SA DEC.V. R EXISTENCIA |SACO DE 25 KG s 300 kG UsD s 420 [oEmIAL entastacel
CARBONATO DE SODIO LIGERD AGSOM QUIVICA 5 A DE C.V (55)56649593 EXSTENCIA [SACO DE 25 KG 5 202 ]Ke U0 3.048Jai0 drventas@
HIDROSULFITO DE SODIO QUIVISEL S.A DE CV. 55-6630-6157 EXISTENCIA |SACO DE 25 KG s 320 |KG usD (ANDREA SOLIS
3 4.48 [CHIMAL andrea.solis
[ARIADNA
HDROSULFITO DE SODIO ACCION QUIMICA, S A DEC.V. R EXISTENCIA |SACO DE 25 KG s 300 kG UsD s 420 [oEmIAL entastacel
HDROSULFITO DE S00I0 TAGSOM QUIVICA 5 A DE C.V (55156649593 EXSTENCIA [SACO DE 25 KG s 420 |KG UsD 5.88]Jairo drventas@li
HIDROSULFITO DE SODIO QUIVISEL SADECV. 55-6630-6157 EXISTENCIA |SACO DE 25 KG s 114 |KG usD (ANDREA SOLIS
3 1.60 |CHIMAL andrea.solis
[ARIADNA
HIDROSULFITO DE SODIO ACCION QUIMICA, SA DEC.V. R EXISTENCIA |SACO DE 25 KG s 300 kG UsD s 420 [oEmIAL entastacel
CARBONATO DE SODIO DENSO TAGSOM QUIVICA 5 A DE C.V (55)56649593 EXSTENCIA [SACO DE 25 KG 5 202 ]Ke U0 3.048Jai0 drventas@
ana laura
POLVO DE ZINC AZINZA EXISTENCIA |SACO DE 25 KG $100.00 |KG MK hernandez
554980-3379 5 14000 |fabian ventzs@azing
CELOGEN AZ 130 LEMA EXISTENCIA |CAJA DE 25 KG ng carlos
5537097393 $ 11.20 [KG UsD $ 15.68 |imenez ¢ jimenez@|
CELOGEN AZ 130 RGC EXISTENCIA |CAJA DE 25 KG s 970 kG uUsD CONTADOR
‘ 5554370120 5 1358 |CARLOSPEREZ|rgc ventas
CELOGEN AZ 130 FIRST QUALITY CHEMICALS (55) 5344 7000 EXSTENCIA |CAJA DE 25 KG 5 1160 [KG UsD S 16.37 |Andrea valdez |dreams dev
CELOGEN 0B EXISTENCIA |CAJA DE 25 KG 5 48.00 |KG uUsD CONTADOR
RGC 5554370120 5 67.20 |CARLOSPEREZ|rac ventas(
[CELOGEN 0B first quality chemicals (55) 5344 7990 EXISTENCIA |CAJA DE 25 KG 5 1160 [KG 0S5 5 16.7 [Andrea Valdez |dreams dev

Se generd una nueva tabla Figura 25. de comparacién de precios por producto en la que se

puede comparar un producto con diferentes proveedores y asi mismo se observa los costos,

las existencias, volumen y alternativas que estos ofrecen para tomar la mejor decision costo

beneficio siempre a favor de los intereses de la empresa.
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158 mamn -

‘ ult. vez @l miérc. a las S:i46p. m

3 de agosto de 2022

Buen dia

El tema ya lo tiene mi jefe y ya no tengo
autorizado ningun movimiento

De igual forma se les hizo la venta de
perkadox AIBN que fue lo que solicitaron

Buena tarde Sta Ximena
Me entregaste peroxido de dicumilo

: Pero necesito la oc y pago para que le
YNo 3560 den salida T

azobisisobutironitrilo Nos vamos a las refacciones 5 30
1 5
1 de septiembre de 2022

Aviseme para pasar lo que le pido y
Buen dia " im. B ) esperario a5 1 \

Residan un cordial saludo 4 ' si f
- 1 4 " s
Espero que ya haya llegado de su viaje v =
, Oy VOY 4 P
I — —————————
Y todo haya salido como lo planeo Ok
S st 3 se la tone i
La razén del mensaje NN Si gusta llévese la tonelada |

es para seguimiento del tema de la

La cargamos de una vez y lo esperamos
devolucion 9 y op

2 de septiembre de 2022 Para q lo llevemos

Bueno dia alguna novedad

Mensaje (O ] o .
Aver . ; -
Mensaje = o

Yate mandemioc , 5, .

Figura 26 Producto incorrecto

Figura 27 Producto no entregado

Siempre han existido empresas fantasmas donde comienzan a estudiar a la empresa
haciéndose pasar por un proveedor confiable enviando fichas técnicas, cotizaciones a costos
un poco mas bajo que los promedio que emiten otros proveedores, incluso catalogo, llamadas
e informacion técnica de uso de los productos para tener la confianza de los clientes, pero como
se observa en la Figura 27 la conversacion, una vez que se realizo el depdsito bancario, este
dio escusas y desaparecio, Mientras la conversacion de la Figura 26. Se entregd un material
diferente haciéndolo pasar por el que se solicitd, después no se quiere hacer responsable y
deja de contestar, en ambos casos se busco ir a su domicilio fiscal el cual es inexistente o solo

fue usado de forma temporal.
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Comunicado Importante:

Nuestras cuentas bancarias no ha

cambiado

Estimados clientes y amigos,

Es importante informarles que recientemente hemos tenido
conocimiento de un comunicado falso que circula via correo
electronico, en el cual se afirma que sty 2
cambiado sus cuentas bancarias. Queremos aclarar que este
comunicado es totalmente falso y malintencionado

I "o ha realizado ningin cambio en sus
cuentas bancarias y todas las transacciones financieras deben seguir
realizandose de acuerdo con la informacion proporcionada
previamente. Es fundamental que no se brinde ninglin tipo de
informacién financiera o se realicen transferencias bancarias en
respuesta a este comunicado fraudulento y el cual es enviado de un
dominio similar al oficial.

pominio Faso: I
DOMINIO AUTENTICO: |

Agradecemos su comprension y colaboracion para evitar caer en este
tipo de engafios. Ante cualquier duda o consulta, los invitamos a
comunicarse con nosotros utilizando nuestros canales oficiales de
comunicacién incluyendo el teléfono

Atentamente,

—
flinJof

Figura 28 Comunicada enviado por correo del proveedor.

En ocasiones son los proveedores los que llegan a sufrir de fraude por lo que
tiene que tomar acciones, como se muestra en la Figura 28., en donde ya se ha
emitido un mensaje en sus redes sociales oficiales, correo electrénico incluso
llaman a los clientes directamente para que no hagan caso a informacién que no
venga directamente de ellos con esto buscan proteger a sus clientes asi como
no tener problemas con estos por una mala practicas de otros que buscan

manchar el nombre de la institucion y dafiar a sus clientes.
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4.7 ALTA DE PROVEEDOR

Alta de Datos
proveedor

.

se solicita
documentacion para
su alta

i

se envia formato de
alta de proveedor

e

s revisa la
referencia del
proveadar

Mo son veridicas se
descarta

=l

Se llena con la
i informacion que se
solicita

provesdor
envia solicitud alta
de cliente

v

Se enviar -
documentacion que
el proveedor solicita

Se ingresa la
informacian del
proveedor ¥ se asigna
clave interna

v

= D

Figura 29 Diagrama 2 Alta de Proveedor

Ya que la informacioén compartida ha sido aprobada y se solicito el producto se tiene que hacer
una orden de compra, siguiendo los procesos del a Figura 29., pero antes de eso se tiene que
verificar que se cuenta con la informacion completa del proveedor o en su defecto se le solicitara

una serie de documentos para poder trabajar con ellos. Pagina | 60
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3. 4.7.1 DATOS DE LOS PROVEEDORES

Mombre Fecha de modificacién Tipo Tamario
Pers: LIQUID QUIMICA 12/09/2023 11:52 a. m. Carpeta de archivos

LUE LINE DE MEXICO Carpeta de archivos

LYOMTEC 12/09/2023 11:52 a. m. Carpeta de archivos
MACROPOL 311:52a. m. Carpeta de archivos
MADERA VALLE GOMEZ Carpeta de archivos
e PMANUCHAR Carpeta de archivos
PAQUIMEX Carpeta de archivos

MARCO POLO INT

Carpeta de archivos
MARDUPOL

Carpeta de archivos

PARIO SAN JUAM

Carpeta de archivos

einy
MCA EMPACUES Carpeta de archivos
eta
MEGAPOLIMEROS Carpeta de archivos
rte
METAPOL Carpeta de archivos
MEXIBRAS 31152 8. m. Carpeta de archivos
MEXICHEM 311:52 3. m. Carpeta de archivos
FEXOCHEM 2023 11:52 a. m. Carpeta de archivos
JSB
PMICRO 12/09/2023 11:52 a. m. Carpeta de archivos
Figura 30 Archivo de proveedor que existia
MNaembre Fecha de modificacion Tipo
@ ACIDO OXALICO PUNIA 07/08/2013 12:45 p. m. Hojz
£33 ADBS 0 31245p.m.  Hoje
@ clorure de benzalconie al B0% Hajz
@ COTIZACION SEPT 2013 Doa
[EE ESP TRICLORO Micr
[Z3 HDS TRICLORO Micr
@ LISTA DE PRODUCTOS QUIMISEL Doa
@ lista de productos Do
13 Solicitud Doci
[T tricloro 3 Micr

Figura 31 Documentacién que se encontraba en las carpetas

Se realiz6 una busqueda de informacion de los proveedores con los que se trabajaba, en
los archivos del departamento de compras como lo muestra la Figura 30., con lo cual se ha
percatado que solo tenian cotizaciones observa Figura 31., eh incluso mezclas de
informacion, con lo cual estos datos ineficaces ya que no se tiene la certeza de la
confiabilidad del proveedor o en su defecto que los documentos que se tiene estan

expirados.
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ACSS EXTINTORES
ADITIVOS PLASTICOS, §
ALCOTRADE

ARAGOM CHEMICAL

BLUE SNOW TECH

BREMNTAG MEXICO. S.A. DE C.V
CALYFER

CATALOGO DE PROVEEDORES
CHEMICAL ADDITIVES

CMP

COMERCIAL VICSOL
COMPUESTOS EN FIBRA DE VIDRIO 5.4, DE C.V
D'GROSA INDUSTRIAL
DANAMART

DIVSA

EIOSA

EPOXEMEX

EXIMCO

GALVANOQUIMICA
IBEROAMERICANA

INDUSTRIAS MONFEL
IRONPLASTIC

KIGO CHEMICAL

KOPRIMG

LAGSOM QUIMICA

METAPOL

MEXICHEM RESINAS

MICRO

MM BARCENAS

-

R |

11:48a. m.
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-
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos
Carpeta de archivos

Carpeta de archivos ~

Figura 32 Archivo por proveedor después de la reingenieria

Moembre

[ER ALTA PROVEEDOR
!@ ALTA PROVEEDOR

L& BAN
BAN
I BAN
BAN

AMEX
AMEX
AMEXZ
AMEXZ

[E@ COMPROVANTE DE DOMICILIO
[ constancia de situcion fiscal
@ Copia de ALTA_CLIENTE PETROACIDOS

Fecha de modificacion Tipo

Fa Pa Pa Fa Fa S P
Ln

nooLn

o

=y

LT =)

Ln

Ln

Microsoft Edge
Hoja de calculo
Microsoft Edge
Archiva PNG

Microsoft Edge
Archivo PMNG

Microsoft Edge
Microsoft Edge

Hoja de calculo

Figura 33 Documentacién por proveedor después de la reingenieria

nos soliciten llegar ver la

Figura 33 .

Se tuvieron que recopilar la informacion de los proveedores conforme se iban dando de alta, en
una nueva base de informacién como se observa en la Figura 32., y en caso de que se llegue a
requerir se va agregando a su expediente, en donde se encuentra localizados sus cuentas
bancarias, constancia de situacion fiscal alta de proveedor, alta de cliente, comprobante de

domicilio, politicas de ventas y entrega de los productos, asi como algun documento6 extra que
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- Alta de provesdor

NOMBRE O RAZON SOCIAL

DORICILIG FISCAL [T

CO0NE0 POSTAL: ii

TELEFOMOS I

I

[FAGRAWEE CIOAD: [

ESTADO Pels I
CIUDAD DE MERICD MERICD
anﬂmr [ P e oeSurdom S " o | et g
m“[ I EITEN TS PO My = LSO AT P L e
REFRESENTANTE LEGAL: Cchaiiics Sullen

LATOS BARNUAMIUS

BANCD TLENTA CLAEE FIINERTD T GUENTA
CITIRAREMES, (MM -
VERDED O I
Clhinstin Fosedn
TIRECTION DE RECOLEGEION PORARG
DOCUMENTACION & LLEVAR

L AL e

R PO ALTA PN

o DE CLASNTE FROVESLOR

Figura 34 Formulario de Alta de proveedor

h]

L

Este nuevo formato observar Figura 34 se implementd para corroborar la informacion del
proveedor, asi como la gente involucrada dentro de esta, ya que hubo casos de fraude o
proveedores morosos los cuales trabajan de forma antiética, y perjudicaban la una relacion
comercial, con este formato ademas se solicita informacion de tres referencias, para poder

tener certeza de sus confiabilidades, y evitar problematicas o situaciones desagradables.
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R -

SALITUD 0 E[H.Ta FECHA 10072023
l:[cmun CODG
vowroon  [mmmm | omenn

LI | ]

B Principsl |

WOMORE DEL CONTHOTD PARS, FAGDE I'fl'.ll'l'.l-\.'AIA:r..'. I
(e oAl
CHALLE Y MUMERD a

COLORLL C
BLAIC IO [ ]
EETROO ESTADD DE MEXECD
OO PFOSTAL

TELEFOMD S8 CLANE LADA
DIFECCION E-RAML

[IFECCISHES DE ENTREG A:
CALLE Y NUMERD

COLDRA

LR ]

ESTROD

CODIO0 POSTHL

TELEFOMO COM CLAVT LADA
CONTRCTD

DFECCION DE CORRANTA
CALLE ¥ MUMERD
COoLDsRA

LB ] Camaitsn ol
ESTRDD ESTADS DE MEXICO
CODI00 POSTRL
CONTACTD ———— ]

REVISADD: BN LA LISTA DF O PROFEICIH AFRAS GUIVECAS (EXPORT.O0V) |:|

ROMORE ¥ FIRMA OF REVISION CYC

i L TN, LN | | (=] m[:l

Firrna del SollcEarre LLNS ALRCRTO CAMARILLO
Kombrm ¢ aoslicce

Firrna dal Licer s IFR)
Kombrm ¢ aoslicce

Figura 35 Alta como clientes formato proveedor.

El alta de cliente como se observa la Figura 35. este documento no todos los proveedores lo
solicitan, y aquellos que lo solicitan es para poder tener un mejor control interno, ya que muchos
le colocan un numero de cliente para su identificacion interna y poder corroborar los datos que

el cliente este dando y sean reales. Pagina | 64
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CEDULA DE IDENTIFICACION FISCAL
*IE -9
HACIENDA o8 SAT
CONSTANCIA DE SITUACION FISCAL

Lugary Fecha de Emisién
CUAUTITLAN IZCALLI, MEXICO A 04 DE JULIO DE

2023
g
i —
Datos de i ion del Contril
RFC: | —
Denominacion/Razon Sociak J—
Régimen Capital SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE
Nomibre Comercial: [
Fecha Inicko de opsracionsa: | 242 FeBRERO DE 1081
Estatus an el padron: | aciio
Fecha da ditime camblo da estado: | 24 e FesmeERo D= 1001
Datos del domicilio registrado
Codigo Poetal: SN Tipe de Vialidad: AVENIDA (AV.)
Nombre de Vialidad: I | Himens Exterior: \sn——
Homsro Interor rombre s 1a coionia: <G
NOMDS 06 13 Locallaad: I .';E"afﬁ del Municipic © Demarcacion Temitorial: CLAUTITLAN
Hombes oe I3 Entidad Federativa: MEXICD Enirs Calls: SIN REFERENCIA
¥ Calle: SIN REFERENCIA )
Actividades Econdmicas:
Fagina [1] de [3]
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Figura 36 Constancia de situacion fiscal proveedor.
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Figura 37 Comprobante de domicilio proveedor

La constancia de situacion fiscal
Figura 36. para poder dar de alta
al Proveedor puesto que la nueva
orden de compra solicita mas
informacion. ya que en las
anteriores no lo hacian, puesto
que indispensable para el
domicilio fiscal, muchos usan
domicilio de operacién y domicilio

fiscal.

comprobando de domicilio

Figura 37. es para corroborar la
informacion de la constancia de
situacion fiscal, asi como también

una ubicacion real del proveedor.
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29 de junio de 2023

Asunto: Cuentas de i fusion de

Estimado Cliente.

Por este conducto nos permitimos informale que con motive de una fusion de
sociedades nuestra empresa cambiard de razon social

R
2 I = partir del proximo 1 de julio de 23.

Asi mismo, para efecto de sus facturas gue adeuden y deban ser pagadas
posterior a esta fecha, les informo que cuentas bancarias HEque Menciono
shajo vy que ya fienen dadas de alta permanecerén vigentes, dnicamente
cambiaran de razon social = I = decir, que no tendran ningln
inconveniente al realizar su pago en depdsito de cheque o trasferencia

electrénica
BANCO CTA. BANCO CLABE MONEDA
___| N | MXN
[ BN B ] usD

Por ultimo le agradeceré que sus pagos sean referenciados con los numero de facturas yo
razon social de su representada, adicicnalmente enviar su comprobante de pago alcomreo

Atentamente

L rerre————
Gerente de Crédito y Cobranza.

Figura 38 Cuentas bancarias de proveedor,

N ESTADO DE CUENITA AL 30 DE NOVIEMBRE A
citibanamex® ciewe *

Registro Federal de Contribuyentes:
Pagina: 1de9

El Banco Nacional de México

Suc. 521 LOMAS VERDES EDO MEX
COLINA DE LA PAZ 25 LOCAL 225 Y 226
FRACC BOULEVARES

I AUCALPAN DE JUAREZ. ESTADO DE MEXICO C R 53001

La fecha de corte es la indicada después de la leyenda "ESTADO DE CUENTA AL

Su_estado de cuenta contiene _informacién _de los_siguientes _productos _y _servicios
RESUMEN GENERAL
PRODUCTO/SERVICIO CONTRATO |  SALDO ANTERIOR | 54100 A Eow——— |
ta de Cheque Doélares

CUENTA DE CHEQUES DOLARES SIN RENDIMIENTO

Cifras expresadas en Dolares
RIESVUETIIER 01/NOV/2021 AL 3D/NOV/'_
covreato [

Saldo Anterinr
(+)

=) A
SALDO AL 30 DE NOVIEMBRE il

Saldo Promedio
Dias Transcurmidos
Cheques Girados
Cheques Exentos

RESUMEN POR MEDIOS DE ACCESO RETIROS | _ oerosimos |

Cheques

C——
Figura 39 Cuentas bancarias de proveedor

caratula del estado de cuenta

DE RECURSOS Y AGILIZACION DE PROCESO” LX VI

El documento de cuentas bancarias Figura
38. es indispensable que lo entregue el
proveedor, puesto aqui es por donde se le
va a hacer los pagos y si llega a ver un
numero mal el dinero es enviado a otra
cuenta erroneay puede causar pérdidas ya
sea para la empresa como para el
proveedor y principal mente para deslindar
responsabilidades puesto que ellos
entregan estos documentos.

El proveedor puede entregar un archivo
donde indique los bancos y los tipos de
cambio que manejan

0 en su defecto la caratula de su estado de
cuenta donde indique el banco y la cuenta.

Figura 39.
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PROVEEDOR

DIRECCION

DE RECURSOS Y AGILIZACION DE PROCESO” LXVII

CONTACTO

TELEFONO

CORREO

CULTURA PREHISPANICA N°144 ,GRANJAS

(55) 5670 —0241

SALADO LA PAZ EDO DE MEXICO,C.P:56524

2 MAS DESARROLLO MARIANA AGUILAR maguila@2mas.com.mx
SAN ANTONIO,DEL (55) 5670 - 0251
vs quimicos e T s o s |ING VICTOR vazauez fing (33)3280 2795104 tas@2,
5 INT:751- : ventas@avsg.com
- JAVIER VALDEZ

TLAJOMULCO DE ZURIIGA JALISCO MEXICO
ABAQUIM S.A CERADADE COLIMA 18 10 ROMA CR05T00 ARACELI NEQUIZ 55258420 £ 1100 109 abaguim_araceli@prodigy.net.mg

FUEGO N°719 JARDINES DEL PEDREGAL ,DE ALVARQ N
[ABIYA Y ADHESIVOS OBREGON C.P-01900 MEXICO D.F GUILLERMINA MURIZ 5568 0505 Ext 109 guille@adhesivos.com.mx
[AcaBADOS BETA FERROCARRIL MEXICO ACAPULCO 3504, COL EL SR: JORGE HIIUELOS 26138287 /5855 1011 acabhadosheta sa@hotmail.com

|ACEITES NATURALES Y QUIMICOS FLOGA S.ADE C.V

XV.REFORMA N°46 CD.BRISA C.P:53280,NAUCALPAN
EDO DE MEXICO

YOLANDA GASCA

TEL 5025 2897 FAX 5386 8796, CEL.
04455 5474 8160, 2737 7281

ygasca@aceitesnaturalesquimico
com

[ADDIVANT MEXICO S DE R.L DE C.V

Sandra Cely (Colombia)

765497 6762 001880 9628641 Bodega

sandra.cely@addivant.com

Coyoacan, Coyoacan, D.F. 04970

VIADUCTO MIGUEL ALEMAN N°133 DEL BENITO

ADIPLAST ARLE CP 00O MEXIDS D ING CARLOS ALBERTO VALDIVIA 5538 3867 carl com
PASEQ DE LAS PALMAS 1130,LOMAS DE CHAPULTEPEC ph: (52) 55 1168 9769 melissa.battistel@adiprenedirect
ADIPRENE DIRECT S DE RL DE CV P 11000 MIGUEL HIDALGO MEXICO D.F MELISSA BARISTTEL fax: (52) 55 1084 2991 com
CALLE CENTENO N*444 COL GRANJAS MEXICO
[ADLAND PLACTIS ANGELICA PRADO 4502 5783 apradol@yahoo.com.mx

DELEGACION IZTACALCO C.P 08400 MEXICO D.F

[AEROSOLES INTERMACIONALES DE MEXICO S.A DE C.V. T MARIA EUGENIA ESPINDOLA Tels: 58728844 /58724174 branza@aerosolesinternacional
AV. DE LOS ARCOS # 47, 208-E, COL SAN JUAN -
. LIC PEDRO FELIPE CASTANEDA 5393 6588 0018567252961 ID N
[AGENCIA ADUANAL TOTOLTEPEC, C. P. 53270, NAUCALPAN EDO DE[ /=% v P20 20 oyl pfem@live.com.mx
MEXICO

[AGENCIA ADUANAL SERCOM CATALINA GARCIA ARREDONDO (867) 714-8825 w 719-1828 sercom_catalina@prodigy.net.mx
SRAGUILAR SR AGUILAR Wovil 65 6824 6926

LETICIA PLATA/ HumDeto humberto onobel.co
[AKSO NOBEL Elizalde / Pedro Name 5858 0700 m

CERRADA DE COLIMA N4 COL ROMA C.P 06700

ALCOTRADE DIANA TORRES 85824123 ventas@alcotrade.mx.com

MEXICO D.F

Mexico Tacuba No.1073 Col. Huichapan
C P11290 Del. Miguel Hidalgo, Mexico D F.

Ing Yadira Gonzélez/ Laura

5557 6573 Ext 14
Logistica

aldar@alquimica.com

[ALDAR QUIMICA

Figura 40 Tabla Informacién de los proveedores antes de la reingenieria

Como muestra la Figura 40. los proveedores y la informacion con la que se estaba trabajando,
contiene informacién incompleta, no es confiable, esto es importante ya que es la informacion

de los proveedores con los que se esta trabajando.
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EMPHESA EMPRESA RFC DIRECCION C.P. VENDEDOR TELEFOND CORRED RECOLEECION HORARIO PAGO
FRACC. INDUSTRIAL A MANLEL RIVERiA No. 21, FRACE.
TLALNEPANTLA, IMOUSTRIAL TLALMERANTLA
TLALNEPANTLA DE B4Z, EO0. TLALNEPANTLA DE BAZ, EDO. DE

PRAM.0001 | FSPECIALDADES NOUSTRIALES ¥ QUIMICAS, 5.4 DE CV. |FIGB20523P01 | DE MEX. CP.54030_|LAURA GONZALEZ [55]55 86 35 00 ME HORARIO: 930 A 130 ¥ 15:00 A 7:30 HRS CONTADD
TERCEFiA SUR Mo, 43, COL TERCEFA SUR Mo, 43, COL
INDEPENDENCIZ, TULTITLAN, IMOEFENDENCIR, TULTITLAN,

PRAM-0002 | QUIMISEL, 5.4, OF .. QUIDOILTCY | ESTADO DE MEKICO, CP.5431 | ANDREA SOLIS 555672 5495 ESTADODE MEXICOLCP.549H | HORARID: 900 & 16:00 HRS CONTADD
CALZADW LERDO DE TEJEDA CALZADW,LERDO DE TEJEDA No,
hlo. 21, COL. PETROLERA DEL. 216 COL PETROLERA, DEL,

FRAM.0003_|EXIMCD, 8.4, DE C.V. EXISIMIS0EA | AZCAPOTZALCO COMY CP.03600_| ALBERTOLAURAPATRICIA 5553521889 AZCAPOTZALCO HORARIO: 930 A 130 ¥ 15:00 A 7:30 HRS CONTADD
ANTONE LAVOISIER 5,
INOUSTRIAL CUAMATLA. ANTONE LAVOISIER 15, INDUSTRIAL
CUAUTITLAN IZCALLL EDO. DE CUAMATLA, CUALITITLAN ZCALLL

FRAM.0004_| AEROSOLES NTERNACIONALES DE MEXICO, 5.4 DECY.  LAIMS503I5KYS | MEXICO CP.54700_| MARM EUGENIA ESPIMDOLA 555872 4174 EDD. DE MEXICO HORARIO: 930 A 130 ¥ 15:00 A 7:30 HRS CONTADD

FISWIA DIRECCION FISCAL

CAMIND A SANTA LUCIA o, REFERENCI: A, TEZ0ZOMOC Y
383, COL. SAN MIGLEL CLZ0.DE LA NARAMIA, A LN
AMANTLA DELEG. ING, JUAN JOSE FERRLANDEZ ¢ juanifp@wyndemenica.comms i COSTADD DE ALMACEN DE COCA-

PRAM-0005 | YN OE MEXICO PRODUCTOS QUIMICOS, 5.4 DE C.V. WIMOBI0EINW4Y | AZCAPOTZALCO, COMY CP.02700 | GRERIELA MEDINA 55556 4655 caLh HORARIC: 3400 AM & 16:00 PH CONTADD
POMENTE 122 # 721, COL. POMENTE 122 # 721, COL.
INOUSTRIAL VALLEJO MARICRUZ VILLALFANDD § AME muilaipando@naseda comms IMOUSTRIAL VALLEJO

FRAM.000E | NACIONAL DE SERVICIDS DARGUE, 5.4 DE CY. NEDB00IIBEY | AZCAPOTZALCO, COMR CP.02300_|MARTINEZ 55556 7-1616 AZCAPOTZALCD, COMY HORARIO: 930 A 1:30 ¥ 1500 A 700 HRS CONTADD
AVCHOPOS 178 COL ARCOS A¥CHOPOS 178 COL ARCOS DEL
DEL ALEA CUAUTITLANIZCALLI [55)5868-3851/55) ALBA CUAUTITLAN IZCALLIEDD,

PRAM.0007_| SAB QUIMICOS, 54 OF CY SU0304062 | EDD. DE MEXICO CP.54750_|ing. Fic arde Flores Fubio, MELING. | 2715 3061 DE MEXICO HORARIC: 940 A 17:00 HRS CONTADD
A¥PASEDDE LA REFORMA 342 Almacenadors Acoel Calzads
FIS0 26 OFICINA 2636 Colonia Camarones # 14 Col San Salvador
JUAREZ Delegacion [55)2881 6832 1{ 55 Kochimanga, Azapotzalen COME CF.

PRAM.0008 | ARAGON CHEMICAL 5.5 de Y ACERONR0406 | CUAUHTEMOC , COMX CP.0B60 | JesusLeijs 60554254 02670 hotaric de &:00  16:30 hr CONTADD
CALLE EMILIAND ZAPATA EXT CALLE EMILIAND ZAPATA EXT #1
#1,58N LORENZO FIO TENCD, 55 SANLOFENZO FIO TENCO,

FRAM.0003 | MICROS.A de C¥ MICESOTS2 | CUAUTITLAN IZCALLI CP.54713_|ing Berenice Garcia Ceron 7522 CUAUTITLAN IZCALL HORARIO: 340 A 1700 HRS CONTADD
‘A POTRERD LOTE 84 NS 2. POTRERD LOTE 84 INT .S COL
COLEL POTRERD MUNICIFID EL POTRERD MUMICIFID

PRAM-00I0 | SILBLANC 5.4 de C.Y SILTGIIGE COACALCODE BERRIOZABAL |CP 5578 |VALERIA BLANCO 55)15496075 COACALCODEBERRIOZABAL  |HORARIO: 9:30 A 1500y 1600 A 16:30 HRS CONTADD
AV.LOMAS DE SOTELO 2, INT. FOMENTE 140 Mo, 707, COL. IND.
103-104, COL. LOMA HERMOS#, VALLEJO DELER, AZCAPOTZALCO,

PRAM-00Il | CORPORACION MEXICANA DE POLIMERCS, §.4. DEC.Y. | CMPSFI2I0SU2 | COMK, CP. 11200 | CLAUDIS SALAZAR JOSEFING RETA (55]55 80 09 41 COMK. CP. 02300 HORARIC:8:30 A 7400 HRS CONTADD
Julio de la Fugrte 32 Col. E1
Santuaria Al alda ztapalaps dulio de I Fuerte 32 Col. £l Santusrin

FRAM.002__| CARLOS PEREZ LOFEZ PELCST028MM5 | COMY, Mési CP.08820 |CF.CARLOS FEREZLOPEZ [55)56:-86-63-81 o i s HORARIO: 340 A 1700 HRS CONTADD
A DIVISION DEL NORTE FIS01
INTERIOR 103 Col DEL ¥ALLE MANZANA S LOTE §
\DEEGACION BENITD JUAREZ FRACCIOMAMENTO INDUSTRIAL

FRAM00 | MOLENDAS TIZATUCA 5.4 DECY. MTISOIOTLT | COMK CP.03100 | JORGE HERMANDEZ 56-13-25-67-B5H{55: TIZAYUCA HGO, HORARIO 1 00 A 15:00 HRS CONTADD
ZHPATERD 404 COL JULIAN DE
OBREGOM MUMCIFIOLEQK
ESTADD DE GUANAJUATO. calle Hidalgo 28, Migusl Hidalga, 54020

PRAM-00H | COMERCIAL VICSOL 5.4 OECY. CVIBB03II63 CP.37280 | NGRAFAEL GARCI 553223435 a2, M HORARIO $00 A 16:30 HRS CONTADD
HIDALGO #3, MEKIC HUEYD, HIDALGO #3, MEKICO HUEYD, CO

FRAM.00E | DISTRIBUIDORA O INDUSTRIAS VARIAS, 8.4 OE CY DIv8502286Y2__ | COLOPEZ MATEDS, MEX, CP.52888 | CAROLIMA ALMAZAN 65322085 LOPEZ MATEOS, MEX HORARIO 230 A 16:30 HRS CONTADD
T T

Figura 41 Tabla Informacion de los proveedores después de la
reingenieria

Se implemento6 una nueva tabla Figura 41. de informacion de proveedores, donde se le coloco
una clave para su correcta identificaciéon, ademas se afiadié informacién como las condiciones
de pago, la direccion de recoleccion, los horarios y dias que se pueda hacer esta operacion,
esto ayuda al momento de realizar una orden de compra ya que se tiene la informacion

requerida para esta.
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4.8 ALTA DE PRODUCTO O SERVICIO Y ORDEN DE COMPRA

Alta o modificacion de
producto/servicio

D

producto nuevo

Se solicita los datos
correspondientes para su
alta

x/rx

se ingresa la informaci6n
para asignarle clave
interna

!

se les informa a los
departamentos que les

se actualiza la

NG iy
| presentacién (volumen)

A

!

Fin

compete

Figura 42 Diagrama 3. Clave interna de producto o servicio

Para tener control del proceso al dar de alta un producto o cambio de presentacion

y poder evitar duplicidad o producto erroneos se seguira el diagrama que muestra

la Figura 42.
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CLAVE PRODUCTO PRECIJMONEDA PRESENTACION MPO ENTRECLAVE SAT|
AMER-0119 | TINUVIN P 21.44/USD SACODE 25kg dos dias 12164606
AMER-0120 |AZUL ULTRAMAR 9.3|UsSD SACODE 25kg dos dias 12171600
AMER-0121 |METIL METACRILATO , MMA, MMM 70|M.N. BIDON DE 20 KG dos dias 12352130
AMER-0122 |OCTAMINE 11]USD CAJADE 20 KG dos dias 12352401
AMER-0123 |PERCLORQETILENO 72.8M.N. BIDON DE 20 KG dos dias 51101716
AMER-0124 [LATEX VIETNAM 4|USD CUBETA 20 KG dos dias 13101501
AMER-0125 [NEGRO DE HUMO 330 57.4|M.N. SACOS DE 20 Kg dos dias 12171700
AMER-0126 [ALCOHOL ISOPROPILICO 70|M.N. BIDON DE 20 KG dos dias 12191601
AMER-0127 |ALUMINA TRHIDRATADA 55|M.N. SACODE 25kg dos dias 5117151
AMER-0128 |VULKANOX ZMB2/C-5 2525/USD SACODE 20 kg dos dias 12162200
AMER-0129 |BENETEX OB 210.28|USD CAJA DE 1 KG dos dias 12164603
AMER-0130 |PEROXIDO DE BENZOILO 74 % 20.44/USD CAJADE 10 KG dos dias 12352120
AMER-0131 |PEROXIDO DE BENZOILO 34 % 7.1|USD CAJADE 25 KG dos dias 12352120
AMER-0132 |[ALCOHOL BUTILICO 5.75|USD TAMBOR DE 200 LTS |dos dias 12191602
AMER-0133 [PERKADOX AIBM 45.5|M.N. CAJA DE 25 KG dos dias 12352304
AMER-0134 [SOSA CAUSTICA EN ESCAMAS 1.98|USD SACODE 25kg dos dias 12352316
AMER-0135 [BLE 25 2.8|USD CUBETA DE 17 KG dos dias 12352401
AMER-0136 | XIAMETER 42|USD CUBETA DE 20 KG dos dias 12161502
AMER-0137 |DICROMATO DE SODIO 455/ USD SACODE 25kg dos dias 12352302
AMER-0138 |ACIDO LAURICO usb SACODE 25kg dos dias 12352100
AMER-0139 |ACIDO PALMITICO 5.48|USD SACOS DE 25 KG dos dias 12161600
AMER-0140 |TALCO MISTRON MG-425 1.75|USD SACOQODE 22.68 dos dias 11101518
AMER-0141 [PELETIZADO MORENQ POLIETILENO 34| M.N. SACOS DE 25 KG dos dias 13111016
AMER-0142 |BIOXIDQ DE TITANI R-900 7.9]USD SACODE 25kg dos dias 12171600
AMER-0143 [POLIETILENO COMPACTADO 17 |M.N. SACOS DE 25 KG dos dias 1010101
AMER-0144 |BARREDURA DE NITRILO 40| M.N PACA DE 25 KG dos dias 13101600
AMER-0145 |NEGRO DE HUMO 200 85 |M.N SACOS DE 25 KG dos dias 12171603
AMER-0148 |SILICA EN POLVO 65|M.N SACOS DE 20 KG dos dias 12352124

Figura 43 Tabla de productos

Para dar de alta los materiales que trabaja la empresa se tomo la decision en el departamento
de compras de colocarles una clave interna, similar a la de proveedores, donde se coloca el
costo de venta, moneda, tiempos de entrega y clave de impuestos (una clave que permita
clasificar los conceptos del comprobante como productos o servicios) para identificar que

grupo pertenece como se muestra en la Figura 43.
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Figura 44 Formato de requisicién de compra.

Con este formato Figura 44, se hace una solicitud formal para la compra de materia prima, o
la contratacion de servicios, ya se tendra documentado la solicitud y tanto el departamento
administrativo como el de compras se llevara un control de lo solicitado con un numero de
requisicion, esto ayudara a que no se tenga algun incidente, de material que no se comproé o

el servicio que no se contratara, a su vez se formulara la o las 6rdenes de compra
correspondientes.
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4.8.1 ORDEN DE COMPRA

Las 6rdenes de compra que se muestran

I — todas tiene un error en comun en la parte
S— e de observaciones, que no tiene un
I - o: v FECHA DE ENTREGA
oizeccion S 08 DE AGOSTO DEL 2013 . .
- — T recuadro para colocarlo e identificarlos,
e — . toda la informacion adicional Figura 45.
La informacion en lista que se le coloco
p— pr———— —— T — : :
o < ¢ m— estd de mas ya que al momento que el
o m— proveedor da de alta para poder adquiri

sus productos, envia el alta de cliente

Figura 34 asi que la informacion

deseada, en ella se indica Ila

EGAR 3 FACTURAS IMPRESAS ADFUNTO A LA ORDEN DE COMPRA.

CERTIFICADO DE ANALISIS
FUESTR 0 DE ORDEN COMPRA EN SUS FACTURAS

documentacion que tiene que entregar

con el producto y el correo al que se

Figura 45 Orden de compra logo Borroso. tiene que enviar la factura electrénica
—r e — conforme a lo que la secretearia de
T — hacienda y crédito publico especifica.
:.l:lx.tl:U'I'I'I'LAN IZCALLL EDO DE MEX, C.P.54710 —

Las 6rdenes de compra tienen errores

_ .

— AMERIPOL CHEMICAL RECOGE EN F|gura 46’ donde Ia |magen de |a
HORARIO: 5:00 AM A 2:00 PM empresa de esta daﬁada ya que, no se

- — e mmm | puede permitir un error como su

DE25KG CU

logotipo borroso, asi como una imagen

CLAVE SAT: 10171802

son fondo o sobrepuesto esto se ve

wo poco estético y le resta seriedad y
e | formalidad al documento.
METODO DE PAGO G03

1. ENTREGAR 3 FACTURAS IMPRESAS ADJUNTO A LA ORDEN DE COMPRA
2. ANEXAR CERTIFICADO DE ANALISIS
3. INCLUIR NUESTRO NUMERO DE ORDEN COMPRA EN SUS FACTURAS
4. ENVIAR FACTURA ¥ XML POR CORREO: N .
5. ENVIAR HOIA TECNICA, DE SEGURIDAD ¥ CERTIFICADO DE ANALISIS POR CORREQ

Figura 46 Orden de compra logo sobrepuesto
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FECHA DE EXPEDICION.
04 DE AGOSTO 2020

Mo DRDEN DE COMPRA

CONDICIONES DE PAGD
CONTADO

FECHA DE ENTREGA

05 DE AGOSTO 2020

PROVEEDOR ENTREGA EFE

AMERIPOL CHEMICAL RECOGE EN

MISMA DIRECCION FISCAL

U._ MEDIDA

P. UNITARIO IMPORTE

0MIDO DE ZINC

SACO DE 25 KILDS

CLAVE SAT: 13102012
FACTURA FOUID 1180

S

suaToraL
WA16%
TOTAL USD

S0 DE CFDN

G01

METODO DE PAGO

G03

FORMA DE PAGO

PUE

TIPO DE CAMBIO-

OBSERVACIONES: 1. ENTREGAR 3 FACTURAS IMPRESAS ADJUNTO & LA GRDEN DE COMPRA

2. ANENAR CERTIFICADO DE ANALISIS

3. INCLUIR NUESTRO NUMERD DE ORDEN COMPRA EN 5US FACTURAS

4. ENVIAR FACTURA ¥ XML POR CORRED:

5. ENVIAR HOJA TECNICA, DE SEGURIDAD ¥ CERTIFICADO DE ANALISIS POR CORREQ

Figura 47 Orden de compra sin direccion del

DIRECOON ASCAL

proveedor

FECHA DE EXPEDIOON

28 DE AGOSTO 2020
Mo. ORDEN DE COMPRA
o]

CONDICIONES DE PAGO
CONTADO

FECHA

31 DE AGOSTO 2020

PROVEEDOR ENTREGA EN:

MISMA DIRECOON FISCAL
HORARIC: 930 A 1330 ¥ 15:00 A 17:30 HRS

AMERIPOL RECOGE EN:

UMEDIDA.

TIMPORTE

XIAMETER 6020

CUSETA DE 206

MONEDA USD

CLAVE SAT:

TAMBOR INCLLIDO

SUBTOTAL 5
DESCUENTO 2% 5 [ ]
SUBTOTAL |
walex 5

TOTALMN §

| R

G0L

METODO DE PAGO

603

[FORMA DE PAGO

PUE

TIPO DE CAMBIO:

[OBSERVACIONES:

1. ENTREGAR 3 FACTURAS IMPRESAS ADJUNTO A LA ORDEN DE COMPRA

2. ANEXAR CERTIFICADO DE ANALSIS
3. INCLLIR NUESTRO NURMERO DE ORDEN OOMPRA EN SUS FACTURAS
4. ENVIAR FACTURA ¥ XML POR CORRED:

com.mx

5. ENVIAR HOUA TECHICA, DE SEGURIDAD ¥ CERTIFICADO DE ANALISS POR CORREQ

Figura 48 Orden de compra errores en
moneda, clave de impuestos, registro federal
de contribuyentes del proveedor

DE RECURSOS Y AGILIZACION DE PROCESO” LXXIII

En esta orden de compra Figura 47.se
pueden notar errores como la direccion
del proveedor y solo poner entrega en la
relacion fiscal, es un error ya que si se
cambid de direccidn los repartidores se

confundian o no encontrar la empresa.

En esta orden de compra Figura 48 se pueden
de

contribuyentes del proveedor esto es parte de

percibir errores como el registro federal
identificarlo, la clave de impuestos ya que para el
departamento de facturacion de la empresa puesto
que es esencial para identificar el producto para la
cuestion fiscal colocan que el producto es tambor
cuando se estd agregando un concepto que dice
tambor , esto es la presentacion o el envase donde
viene el producto y podemos confundir al proveedor,
otro error notado es el descuento ya que solo un
proveedor que se tiene identificado por lo cual se le
manda una orden de compra especifica a ellos,
puesto que asi lo requieren, pero en este caso es un
error, la identificacion del lugar entrega ya que
colocan direccion fiscal, es un error ya que si se
cambio de direccion los repartidores se confundian

0 No encontrar la empresa.
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_ FECHA DE EXPEDICION 11 de septiembre de 202, B
N°. ORDEN ] )
'COMPRADOR LI
PUESTO JE] 27 28 29 30 31 1 2
TELEFONO 5 PROVEEDOR: Fj 3 4 5 5 7 e 3
E-MAIL © EMPRESA:
10 11 12 13 14 15 1e
RFC A RFC:
17 s 18 220 21 22 23
(CONTACTO:
24 25 26 27 28 219 30
DIRECCION:
TELEFOND: |
02:07:03 p. m.
E-MAIL: ernes, septiembre 22. 2023
CONDICIONES DE PAGO METODO DE ENTREGA FECHA DE ENTREGA HORARIO
CONTADO RECOLECTAMOS 12/09/2023 HORARIO: 9:30 A 13:30 ¥ 15:00 A 17:30 HRS
CLAVE ‘ CLAVE SAT | PRESENTACION ‘ PRODUCTO ‘ CANTIDAD ‘UNIDAD‘ PRECIO | TOTAL
Al
Se coloco la clave del producto como la clave sat para poder Aqilizo el colocar la fecha tanto
identificarlo mejor, ya que la clave es interna y con la sat se elaboracibn como entrega, sin
identifica para la cuestion de facturacion e impuestos. necesidad de teclearla,
I I programando un calendario.
COI“ICIONES DE'AGD METODO DE ENTREGA FECHA DE ENTREGA ‘ HORARIO
l CGNTADG‘ RECOLECTAMOS 12/09/25.:
CLAVE CLAVE SAT PRESENTACION PRODUCTO CANTIDAD | L i 2 L
Al .00

02:07:50 p. m.
S0 iernes. septiembre 22 202 ; .00
N T 00
[ToTaL | M.N. 9.918.000
LUGAR DE ENTREGA CFDI METODO DE PAGO FORMA DE PAGO

_ = = —

OBSERVACIONES

Figura 49 Orden de compra después de la reingenieria.
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CONDICIONES DE PAGO METODO DE ENTREGA FECHA DE ENTREGA HORARIO
CONTADO RECOLECTAMOS = 12/09/2023 HORARIO: 9:30 A 13:30 ¥ 15:00 A 17:30 HRS h
PROVEEDOR ENTREGA EN ALMACEN
PROVEEDOR EMTREGA EN OFICINA
CLAVE CLAVE SAT | RECOLECTAMOS CANTIDAD | UNIDAD ‘ PRECIO TOTAL
AMER-054 12352108 tambo de 190 kg MONOOLEATO DE GLICERILO 190 KG $ 45.00 § 8,550.00
SUBTOTAL S 8,550.00
IVA 16% S 1,368.00
| ToTAL | M.N. | 9,918.000
LUGAR DE ENTREGA CFDI METODO DE PAGO FORMA DE PAGO
G01 G03 PUE
A. MANUEL RIVERA No. 21, FRACC. INDUSTRIAL TLALNEPANTLA TLALNEPANTLA DE BAZ, EDO. DE MEX
OBSERVACIONES

Se ha programaron funciones Sl, BUSCARYV para que se pueda elegir una de las tres
opciones conforme método de entrega se podra identificar los horarios, direcciones de
entrega, dependiendo si el proveedor entrega en oficina o almacén, y en caso de que
la empresa recolecte, los horarios, direccion y observaciones del proveedor conforme
a la clave que se le asigno.
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Se colocan los datos de identificacion del empleado o de la persona que realiza la
orden de compra, para que se pueda identificar si llega a existir algun incidente, asi

como para tener el control de las ordenes que ha elaborado Figura 49

ORDEN DE COMPRA

o —

I

| FEcra DE ENTREGA. | AR |
242073020 | RCRARIC 00 & 17:30 HRS |

it

[ conmicionEs DE paGo | METODO DE ENTREGA
| DO TADD | FECOLE CTANDS I

cuave | cavesatr | oan_ |

T

Figura 50 Orden de compra después de la reingenieria.

Se coloca informacién adicional de la empresa a pie de pagina, como teléfono, direccion
y pagina de internet, ya que al momento que el proveedor da de alta a la empresa estos

datos ya los ha solicitado Figura 50.
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O5M0GIET 3050 P
COMPROBANTE
Traspasos aterceros - Realizar una operacion - MM - Cuenta con [ sin chequera
|
Q502021
Resultado del traspaso
Cuenta de retin O1T4247E7
cuentade sepesito: [N
Nombae diel benceno “EES
rec: [
wva: [
ot |
Fecha de operacion osHv2021
Concepio de paga _
Folos de Inbarnet ]

(1) La comision por operscion sard aplcada = in de mes y dependerd de a tarifa contratada para su servich de
~ Bancaen Lnea

({\l B envio de ios Tondos en i@ cuenta oed beneficiano quedara efeciuado en & ranscurso odl dia. Le recomendamos
™~ werificar su apiicacion en & opclin de Saidos y movimenins de su cuenta de retin.

]

-

Figura 51 Pago de las 6rdenes de compra

El comprobante de pago Figura 51. es un documento lo envia el departamento de
cuentas por pagar ya que es esencial puesto que con ello se puede hacer saber al

proveedor que se realizé la transaccién por la orden que se le fue montada y
enviada, para su corroboracion.
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4.9 RECOLECCION O ENTREGARA DE MATERIAL

Entrega de material

L)

Se notifica al departamento
de almacén

Py

Se le envia los
_~Es recoleccién o entrega en-. requerimientos para
almacén Recolectar—s programar la unidad

Entrega

Se le informa que le entregaran
material, proveedor y volumen

v

almacén entrega
documentacién que se le
dio el proveedor

FIN

Figura 52 Diagrama 4. Entrega de material.

La entrega de material por parte del proveedor después de realizar los procesos
anteriores debe de realizarse conforme a lo documentado ya sea por las politicas de
recoleccion del proveedor, o conforme a las nuestras entregando las documentaciones
acordadas en el alta de cliente o solicitudes al momento de realizar la relacion comercial

observar el proceso de la Figura 52.
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GUIA RAPIDA PARA TRANSPORTE CLIENTE RECOLECTA EN
i N ENTCO

Horarioc:

£l horario de carga para Cliente recoge seria de 10 am. A 4 pm. previa cita.

Reguisitos:

Fara poder tener acosco a las instalaciones de Brenmtag en el drea de operaciones de carga, e
solicitamos por favor sea tan amable de cumplir los requisitos minimos de seguridad asoui
mencionados:

o

Casco, zapatos y lentes de seguridad.

Chaleco fluorescente de alta visibilidad con reflejantes.

Faja de tirantes (para casos de tener gue mowver cargas).

Uniforme de mamnga larga de algoddn.

Evidencia de vigencia de alfta ante e IMSES y pago de SUA

Cumplir con los requisitos legales de inspeccidn ocular diaria, bitdcoras de horas de
comnduccidn, ademas de la licencia Federal tipo E o B segiin sea =l caso de los materiales
gue transporte. [(Gensral o Peligroso)

Unidades:
La unidad deberd estar en condiciones para la carga de material Industrial/Peligroso yw cumplir con:

Unidad wacia sim material previo a su carga.

Llantas en buenas condicicnes [por arriba del aviso de cambio)

Todos sus espejos completos yw en buenas condiciones.

Todos ks reguisitos de la momatividad de transporte completos v gue los permisos
concusrden con el material gue se cargard. (Ejemplo Materisl Peligroso # UM an Tageta)
Caja interior en busnas condiciones eslingas o gatss para asegurar la mercancia en
condiciones adecuadas._

La unidad debe estar limpia y presentable en su imterior y su exterior.

Contar con mata chispas.

Contar con kit contra dermames gue conste al menos de: una pala, un martille de goma, una
cufia de 3, material absorbente y una cubeta.

8. Todos sus sseguros vigentes (Rep. Civil w Dafios Ecoldgicos)

100 Debe ser unidad tipo caja seca. evitar redilas y plataformas.

11. Si el material es carga general v es < 300 kgs, se pusdes utilizar vehiculo particulsr.

e

En =l caso de Pipas agregar:

- Pruebas de haemeticidad del tangue.

Coontar con dispositivos anti-volcaduras gue superen los requerimientos de la NOM SCT 020
Todac las vihwulas expuesias a ser degolladas en wolcaduras deben quedar contenidas dentro
de protecciones en todo su perimeetro (img 1),

La pipa debe indicar ridtulo de nivel maximo de lenado.

Las pipas deben contar con certificado de impieza.

Coontar con vahvulas de emergencia o seguridad funcionakes.

La iia. debe de contar con rnombos. rra su transportacion cuando aplique.

Figura 53 Politicas de recoleccion de proveedor

Los proveedores en ocasiones enviar los requerimientos especificos Figura 53 que se
necesitan para poder ingresar a su planta y poder recolectar el material adquirido, lo
cual se tiene que cumplir conforme a lo que indica este documento , y no podra
entregarnos el o los productos, es esencial que se le comparta la informacion al
departamento de almacén y logistica para su programaciéon y estén preparados para
estos requerimientos y evitar conflicto por falta de comunicacion y retrasos en la

recoleccion.
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4.9.1 HOJAS DE SEGURIDAD

repr——

HOJA DE DATOS DE SEGURIDAD

Mombre del Producto: ESTEARATO DE ZINC

Fecha de Revision: Agosto 2014, Revision N°3 [l]
Ol HIFFA

PRODUCTD

Nombre Quimico: ESTEARATO DE ZINC - CagHypOuZn

Mumero CAS: 557-05-1
sSindnimos:
COMPARNIA- GTM

Telefonos de Emergencia
BAEXICO +35 5831 7905 — SETI0. 01 B0 00 214 00

Guaternala: +502 66285858

El Salvadaor: +503 22517700

Honduras: +504 2540 2520

N'H:Elﬁgua: +505 2269 ﬂiﬁl—Tolimll:lngl MINSA: +505 22897395

Costa Ria: +506 25370010 — Emergencias 9-1-1. Centro Intoxicaciones +506 2223-1028
Panama: +507 5126182 — Emergencias 9-1-1

Colombia: +1 3000 916012 Csproguim / (571) 2 BB 60 12 |Bogota)

Pani: 4511614 65 00

Ecuador: +593 2382 6250 — Emergencias (ECU) 9-1-1

Argentina +54 115031 1774

INGREDIENTES, DESCRIPCION TECHICA CAS NUMEBER O5sHA PEL ADGIH TLY % WT
Gas de Petroleo Licuado GEATE-B5-7 1000ppm 1000 ppm F0-E0
Tricloroetileno 79-01-9 100ppm 50 ppm 20-30
Estearato de Zinc 557-05-1 MN/E 10 mg/m3 <10

M/E = Ningum Establecido

Clasificacion OML: Clase 9 Mezdla
Clasificacion NFPA:  Salud: ©

Inflamabilidad: 1 Reactividad: 0
Pirina 1de 6

Figura 54 Hoja de seguridad de proveedor original.

Las hojas de seguridad /
Material Safety Data Sheet
(MSDS)

documento esencial ya que en

Figura 54 es un

esta viene la informacién para la
manipulacion, traslados, y en
caso de emergencia que es lo
gue se tiene que hacer como
primeros auxilios o en caso de

derrames,

Se muestra los errores por parte
de la empresa en esta hoja que
no solo se sustituye el logo y los
datos del proveedor por los de
la empresa sin darle un formato
por lo que carece de identidad,
y usando el formato del

proveedor Figura 55
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HOJA DE DATOS DE SEGURIDAD

mMombre del Productoc ESTEARATO DE ZINC
Fecha de Revision: Septiembre 2018, Revision N°3

PRODUCTO
Mombre Cuinmioos: ESTEARATO DE ZINC - CasHypDeZn
Hunmero CAS: 557-05-1

comPaia: I
Teléfonos de Emergencia

KMexico : +55 SBE31 7905 — SETIC. 01 B0 OO 214 OO
Guatemala: +502 66285858

El salvador: +503 2ZX517700

Honduras: +504 2520 2520

+505 2269 0361 — Toxicologia MINSA: +505 22897395

+5005 25370010 — Emergencias 9-1-1. Centro Intoxicaciones =506 2223-1028
+507 5126182 — Emergencias 9-1-1

+I1 8000 916012 Cisproguim Jf [571) 2 BE 60 12 |(Bogota)

+5311614 65 OO

+503 2382 6250 — Emergencias (ECU) 9-1-1

+54 115031 1774

INGREDIENTES, DESCRIPCION TECHMICA CAS NUMBER O5HA PEL ACGIH TLW %6 W
Gas de Petrdleo Licuads GEATE-B5-7 A PR A0 ppm FO-BO
Tricloroetileno T9-01-5 A0NpEm 50 ppm Z20-30
Estearato de Zinc 557-05-1 M/E 10 mgim3 =10

M/E = Minguno Establecido

Clasificacion ONU: Clase 9 Mezda
Clasifi@acidn MFPA: salud: o inflamabilidad: 1 Reactividad: 0

Pigina 1de &

Figura 55 Hoja de seguridad que solo pusieron logo.
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HOJA DE SEGURIDAD OXIDO DE ZINC . - _ HOJA DE SEGURIDAD OXIDO DE ZINC N

Fecha de Elabora

Fecha de Elaboracian: Mayo 2018
Fecha de Revision:  Febrero 2023

SECCION 1: IDENTIFICAGION DE LA SUSTANGIA O LA MEZGLA

Nombre Quimico: xido de Zinc
Es un activador en &l proceso de vulcanizacion,
para hule natural y sintetico, aumenta la
Uso recomendado y restricciones de uso: resistencia a la abrasion y protege al caucho de
radiacion UV,

Razon Social de quien lo elabora_ I ————
Direccion - .

Numero de teléfono en caso de emergencia | [55) 5872 — 7522
En México: SETIQ 01 800 0021400
|

SECCION 2: IDENTIFICACION DE LOS PELIGROS

[Toxicidad acuatica aguda [ [Categoria 1), H400 |
[Toxicidad acuatica cronica [(Categoria 1). Ha1D |

L €

Palabra de advertencia: ATENCION

2.2 CONSEJOS DE PRUDENCIA Palsbra de advertencia: ATENCION
H410 Muy toxico para los organismos acuatices, con efectos nocives duraderos.,
P273 (no dispersar en meadio ambiente)
P391 fecolectar lo vertida)

2.3, Otros peligros: NO CONTRIBUYEN A LA CLASIFICACION,
P501 Eliminar el contenido/ el recipiente en una planta de eliminacion de residuos autorizada.

SECCION 3: COMPOSIGION/INFORMAGION DE LOS GOMPONENTES
[Familia: [Zn0 ] 116
116

Figura 56 Hoja de seguridad cambiaron el logo de la

Figura 57 Hoja de seguridad oxido de zinc. hoja de seguridad.

De las principales cosas que se realizdé un cambio fue las Hojas de Seguridad / Material Safety Data Sheet (MSDS)
ya que al igual que las fichas técnicas solo se le cambiaba el logotipo y los datos del proveedor que nos la entrego
Figura 56 y Figura 57, pero quedando el disefio de este, lo que ocasiona en primera instancia que el cliente
identifique el disefio y mejor lo compre con el distribuidor, segunda la falta de identidad de la empresa al solo

sobreponer el logo de la empresa incluso mal colocado, que ocasiona una falta de interés por parte de la empresa

al cliente. Pagina | 82
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FICHA SEGURIDAD: OXIDO DE ZINC
SECCION 1. IDENTIFICACION DE LA SUSTANCIA QL'il[]C.—\ O MEZCLA Y DEL PROVEEDOR O
FABRICANTE:

1.1 Nombre de la sustancia quimica peligrosa o mezcla.
Nombre del producto:  OXIDO DE ZINC
1.2 Uso recomendado de la sustancia quimica o mezcla, y restricciones de uso.

Uso recomendado y restricciones de uso: es un reactivado en el proceso de vulcanizacion para hule natural y sintético,
aumenta la resistencia a la abrasion y protege al caucho de radiacion UV,

1.3 Datos del proveedor o fabricante.

Empresa: Ameripol Chemical

Direccion: Dr. 1. Jiménez Canti #5310, Centro Urbano, 54700 Cuautitlin
Izcalli, Méx

Poblacion: Estado de Mexico

Teléfono: (55)5889-4422 58804446, 58964534

Web: www .ameripolchemical. com.mx

1.4 Namero de teléfono en caso de emergencia: (01 800 00 21 400 (SETIQ) (Disponible 24h)

SECCION 2. IDENTIFICACION DE LOS PELIGROS:

Toxicidad acuatica aguda: (Categoria 1), H400
Toxicidad acuditica cronica (Categoria 1), H410

&

Palabra de advertencia ATENCION

Figura 58 Hoja de seguridad oxido de zinc después de la reingenieria

Se hace una copia fiel de la hoja de seguridad como se muestra Figura 58. dandole
identidad de la empresa asi mismo queda un formato Unico donde se plasma la informacion
contiene, esta, los riesgos pictogramas de seguridad con la identificacion de cada uno y
manipulacion y trasporte como lo dicta la NOM-010-STPS-2014, y NOM-018-STPS-2015
y NOM-011-SCT2/2003

Esta hoja con formato de la empresa se entrega cuando el fabricante o distribuidor es
nacional sin ningun contrato o condiciones de venta, incluso ventas minimas para asi evitar

gue el cliente pueda identificar al proveedor facil mente y perder el cliente. Pagina | 83
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Revislon Cate: 3 February 2022

SAFETY DATA SHEET

I 505 509. 510, 511, 512, 515, 525, 535, 539, 547, 556, 563, SS0f

L. IDENTIFICATION

Product Kame I oo, 505, 310, 311 342, 1%, 323, 533, 135, T, 336, 353, JEOHT
Identitied uses Rubber ompounds for automotve and general-ourpose uss
Suppiier I
]
Geismar
7073
usa
Telzphone +1 |SIIJI I353-T=0
1
Contsct Persom Customer Serdice
hisnufacturer L
3ei51
.
3
usa
Emergency Telephone Chemfrec: #1 703-744-3970 Outside USA and Canada (ocoflect calls acompted)

Termitrec account rumber: OCNZOETEL

2. HAZARDIS) IDENTIFICATION

Appearance Solid bale or pellets

Color Whits/off-ahite

‘Ddor Characteristic

'GHS Pictogram Mo pictasrem reguired

GHS Classification
Phaical snd Chesmicsl Hazards Kot dassitied
Human Heakh Mot dessfied
Emvironment Mot dassified

OSHA Regulatony Status
This product in not kezardous s defined by the 0SHA Hamrd Communication Standand 29 CFR 151009300

3. COMPOSITION/INFORMATION ON INGREDIENTS

Etfrylena-propylens Ethylidens Norbomene Tapolymer  GAS # 25038-36-2 ~28%

Figura 59 Hoja de seguridad producto de linea antes de
reingenieria
Otro de los errores que se tienen con la hoja de seguridad, los proveedores con
acuerdos comerciales entregan el documento de linea (original) y aqui se sustituyo la
informacion del fabricante dando a entender que a la empresa manufactura este

producto como se muestra en la Figura 59.
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Royalens® 505, 509, 510,
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Revision Date: B Febnary 2022

SAFETY DATA SHEET
511,512, 515, 525, 535, 538, 547, 556, 563, 580HT

Product Mass
dentified usis

Supplier

Conte Person

Manulacturer

Emergescy Telephone

Rierpaless” 505, 509, 510, 510, 512, 515, 535, 535, 539, 547, 556, 563, SE0KT
Rt com s T autoerotive aced e al-gor poae use

Lian Copulyrner Gatarsar, LLC
PO Box 397

Gatishai

Losdslana 70734

UsA

Telephome +1 |300) 535-9560

eidtonmmtservion B lissmlasiomen. com

Cisiterrot Sarvion

Uon Copalymer Getamar, LLC

3E18] Higlraswy 30
Gatirnal

Lesislana 70734
e

Charmitrec: +1 M03-741-5070 Dutside USA and Canada [osllect calb sccapled]

Chaimiee: sciount membar OCHI087E1

2. HAZARDLS) IDENTIFICATION

Appiat ante
Cashse

Dl

GHE Fictogram

GHS Classification

O5HA Regulatory Status

Fokd bale or pellets
‘Wihine ol wikite
Charsctaristic

Mo plctog ram feg uired

Plwyabcal aed Chusiriical Hicsard Wt classified
Hurmias Haalth Kot chassified
Envirosman Hut classilied

Figura 60 Hoja de seguridad producto de linea

Lo correcto es entregar la hoja de seguridad original como se muestra la Figura 60.
cuando el fabricante no es nacional o en su defecto no afecte la comercializacion de
la empresa, es decir la distribucién del producto ya que el fabricante vende a
mayoristas, esto también le brinda una mayor confianza al cliente es que el producto

es de linea, y que la empresa tiene esa relacion comercial.
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HOJA DE DATOS DE SEGURIDAD LANXESS

BAYFERROX 330 o e
Version Fecha de revision: MNimero de HDS: Fecha de la Gltima revision: 11/262017
20 11/28/2020 103000002805 Pais ! Idioma: MX { ES{MX}

SECCION 1. IDENTIFICACION DE LA SUSTANCIA QUIMICA PELIGROSA O MEZCLA Y DEL
PROVEEDOR O FAERICANTE

Mombre del preducto ;. BAYFERROX 330
Miumero del material : DDeT2017
Useo (s) recomendadao (s) - Pigmentos y colorantes, inorganica

Informaciones sobre el fabricante o el proveedor

Proveedor : Lanxess, 5.A. de CL
Ejército Macional Mo. 579 piso 3
Col. Granada

CP 11520
Mexico
Teléfono :  +525552924300
Telefono de emergencia :  SETIQ 800-00-214-00, 55-58-15-88

24 horas (Transporte); 55 52-62-43-00
Lunes a Viemes de 5:00 a 17:00 hrs

SECCION 2. IDENTIFICACION DE LOS PELIGROS

Este producto ha sido clasificado de acuerdo al Sistema Globkal Armonizado de las Maciones Unidas
(Libro Purpura Rev.4) y en concordancia con la MNOM-D18-STPS -2015.

Mo es una sustancia o mezcla peligrosa.
Etiqueta SGA (GHS)
Mo es una sustancia o mezcla peligrosa.

Riesgos no clasificados de otro modo
Mo conocidos.

SECCION 3. COMPOSICIONINFORMACION SOBRE LOS COMPONENTES

Sustancia / mezcla : Sustancia

klmharmlmrm sl i - C~3 A

Figura 61 Hoja de seguridad producto por contrato.

Se toma la decisidon de dejar la hoja de seguridad original del fabricante Figura
61., puesto que estos ya tienen un contrato de relacidbn comercial con ciertos
distribuidores, pero a la vez pueden vender por volumen directamente si se

requiere, por lo que se puede entregar esta hoja sin consecuencias adversas.
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4.9.2 CERTIFICADOS

_ CERTIACADC DE CALIDAD

CLAVE DEL FRODUCTO: IS

CERTIFICADO: 01778

CLIENTE :
i) LR T — PEDIDO : 28096
FECHA ELABORACION DEL CERTIFICADO : 02/05/22

CANTIDAD QUE AMPARA ESTE CERTIFICADO: 130 Kg

e ]
PROMEDAD RESULTADO ESPECIFICACION UNIDAD METODO  REFERENCIA
NUMERD ACIDO 0.9 ZOMAXIND myg KOHig MPM 031 ASTMD 1045
INDICE DE SAPONIFICACION  180.27 153-168 myg KOHig MPM 032 ASTMD 13287
DENCIDAD RELATIVA 2 25 C 0.058 0.950.0.965 adimanzional MPM 022 ASTM D 0237
ALFA MONOGLICERIDDS % 4293 A0 0MINIMD 0.0 MIN MPM 052
GLICERINA LIERE % 3.29 B0 MAXIMD B0 MAX MPM 052
APARIENCIA LICAMARILLO LIO. AMARILLD adimanzional WISUAL

FECHA FABRICACION-02/05/22
FECHA CADUCIDAD: 02M05i24

RESPONSASLE

ASEGURAMIENTO DE CALIDAD

[ ] CEATIFCADD APROEADD ELECTROMICAMENTE

Figura 62 Certificado de calidad original del proveedor.

El documento de calidad Figura 62 donde da los datos del producto que
corresponde a un numero de lote del cual fue fabricado dentro de los parametros

gue se plasmo en su hoja técnica.
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CERTIFICADO DE CALIDAD

CLIENTE:

FECHA DE EMISHON:
PRODUCTO:

FECHA DE FABRICACION:
FECHA DE CADUCIDAD:
MUMERO DE RASTREO:

FACTURMA:
ORDEN DE COMPRA:
CANTIDAD:
LOTE:
PROPIEDADES FISICAS

PROPIEDAD RESULTADC | ESPECIFICACION UNIDAD METODC | REFERENCIA
NUMERO ACIDO 1.23 2.0 MAXIND mg K OHig | MPM D21 | scTmD 1045
MDICE DE ] — y MPM 032 -
S APONIPICACION 163.82 158-188 mg K OHig ASTM D 1367
EE"‘J'-‘AD RELATIVA @25 e 0.950-0.965 adimensional | M 022 | ssTh D o2e7
;:«‘{_FA MONOGLICERIDOS 2051 40,0 MINIMO 400 L | MPM 053 |
GLICERINA LIBRE % 3.84 5.0 MAXIMO 5.0 MAXK MP D53 | _
APARIEMCIA, LIG AMARILLO LI AMARILLO | adimensional | VISUAL ] ___
MOTA O COMENTARIOS:

ESTE CERTIFICADO DE CALIDAD ES UNA TRANSCRIPCION DEL CERTIFICADD ORIGINAL

Figura 63 Certificado de calidad después de la reingenieria.

Como se menciono en las hojas técnica, el formato de certificados de calidad Figura 63.
es similar ya que se le tiene que dar identidad a la empresa, también para evitar que el
cliente descubra quien es fabricante y evitar perderlo, se hace una copia fiel donde se

plasman los parametros del fabricante.
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To:
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Lion Copolymer Geismar LLC
36191 Highway 30
GEISMAR, LA 70734-3526
USA

Phone:  1-800-535-9960
1SO 9001:2015
(Responsible Manufacturing Facility)

pace 1.oF 1

Certificate of Analysis

Customer PO Number: 10396
Sales Order Number: 91328
Delivery #: 86017909
Trailer #: 2017

Carrier : 1ST STATE XPRESS
Shipped Date: 03/24/2021
Shipping Point: GEISMAR, LA
Customer Number: 200779

Customer Material No. :
Material: R525/FG ROYALENE ® 525/FG/750 KG/GE : Standard Weight : 750.000 KG

TEST Heat Loss Unm Mooney Diene ENB Propylene WFG Onits

Vis @ 125C DATE Shipped
UNIT % % WT%
MINIMUM 0.00 60 760 38.00
MAXIMUM 0.70 70 8.60 42.00 PAL
METHOD 751008 7512208 781222 751231
BATCH#  SKID#
G21C223 070 0.35 64 820 39.87 03/22/2021 1.000
G21C223 073074 035 64 820 39.87 03/22/2021 2.000
Total Kgs Shipped 2,250.000 KG Total Units Shipped: 3.000 PAL

P

The Shelf Life of this Matenial is 1,800 Days from Mfg.Date

Quality Contact: Lab Supervisor

This COA is printed from a secure computer
system ensunng the batch was property
released by the Quality Department and is

valid without signature

he recommendations for the use of our products are based on tests believed to be reliable. However, we do

not guarantee the results to be obtained by others under different conditions.

Customer Service: Email: cl
T

Figura 64 Certificado Directo del fabricante.

Existen ocasiones donde el certificado de calidad Figura 64. se entrega de forma

directa del fabricante o distribuidor con el nombre de la empresa ya que ellos

directamente lo generan, esto ayuda a que al cliente le dé mas certeza de la

calidad del producto puesto que es de primera linea y no un contratipo lo que se

le entrega al cliente.
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- PT. DUA KUDA INDONESIA

Kawasan Berikat Nusuntara, JL Madiun Blok C.2-11 - C2-13,

237F01-QCD/X/2022

D ua K uda ynit Ussha Kawasan Marunda, Jakarta Utara, 14120, Indonesia

Tel 021-44853559 44852388

Fax, 02144853640 44853616

CERTIFICATE OF ANALYSIS

Product Name

Stearic Acid

Description of Goods
Invoice No

Documentary Credit No

Container No

\ INSPECTION ITEM
\’ Exterior

Colour , Hazen
[Acid Value, mgKOH/g

| Saponification Value, mgKOH/g

lodine Value, g 12/100g
Moisture, %
Melting Point, °C
FanyAud Composition
C12+C14, %
C16, %
C18, %

| Other.%
Conclusion

Analyst

Hilonan

( Hiéman )

Date: 2022-10-25

Manufacturer Date 2022-10-16
Stearic Acid 1842
DKAOMZ 22/10/167 Batch No. 22101601
Expire Date 2023-10-16
TRHU 4003516 |
TCKU 6531216
1 75.6 MTS
CIPU 5070100 Quantity
MRSU 5330001 ‘
~ STANDARD RESULT
Flakes,or Beads Beads
<60 27
207-21 210.29
208-212 211.15
<05 0.20
<02 0.07
53-57 57.0
<15 0.52
52-59 56.51
40-44 4261
<1 0.36 B
PASS
“*UDA wDQP\
Y on\ e
Checked | ‘_‘ipp: @) ) ;>
PN A
‘ . “{20;/
Pusic Wo Flew ™ Tang
( Riski ) ( WuHaiyang )

Figura 65 Certificado de Calidad original sin nombre

Hay Proveedores que traen material de otros paises por grandes volimenes y lo

distribuyen en de forma nacional entregando el certificado de origen Figura 65,

pero aun asi se puede contactar con el fabricante directo con todo lo que implica

la importacion y los tiempos de entrega.
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FACTURA

601 Gemeral de Ley Personas Morales

DIrec:Cion de ENtregs |

e =
01-Genac de Lary Persarom Morsey _

ralio Flasl L] Condiciosss de Pags

- Costadks - CFH NGRSO
Ho.de Serte del Cartificeso sl coc: [ Ho. Hefrancia e
o e - e -
Witcdo de oo Forma da pago 03 Tramsferencs Elsckénics da Fondos
Thos: Camils 1 Uso CFOE: G Asqumiciin ds rurrcis

Articuls Dgacripcion Cantigad Uimicl. e, Predio Tistal
TH— | 12471804 IPURE R-200 | 360.000 | KGM

Lots Almacen Canftidad Aduana Padimanto Facha de padimsantio

i ———— e
T mpeaet | Feotr | TesCuos [
s | ks —_— I

Bl Blarida de Tranks marcs ThRopd -o dee = oo i recomendiado en aclcadones medices © coumelicns

SubTodal

M2 16.00%
r
Selle dal .;.l"-'_.T i

Sallc dightal

Cadena Original del Timbre Flecal Digital

EL PAGD DE ESTA FACTURA SERA EN UNA SOLA EXHIBICION

“Esfts documento 68 una reprasantacion iImprasa de um CFDI V4.0

|
(=11 -

Figura 66 Factura.

His de Serie del Cenifioadn del SAT:

Fecha y hona de certificacibn:

La factura Figura 66. es un documento se tiene que verificar que los datos de la
empresa estén correctamente identificados de lo contrario se tendra problemas con
La secretaria de administracion Tributaria, hay que identificar que este correcto el
nombre del que emite, la cantidad como el costo pagado, asi como el nombre de

la empresa el RFC (Registro Federal de contribuyentes) y la direccidn fiscal.
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Jefe de Compras
Ing. Luis Alberto Camarillo

_.com.mx

© ——

9, — s
uautitlan 1zcalli, Edo Mexico, Mexico C.P. 54700

Figura 67 Tarjeta presentacion jefe de compras.
Se genero una nueva tarjeta de presentacion Figura 67, donde se coloca la
informacion de la empresa, asi mismo la informacion de cada miembro del equipo,

utilizando cédigo Q.R. para enviar a la pagina web de la empresa

=5 i
Cel:
Ofic:(55

I .

Ing.Luis Alberto Camarillo - )

Figura 68 Firma de correo.

También se coloco la firma del correo Figura 68. ya que solo el correo decia compras,

compras 1 asi consecutivamente, y con esto no se puede identificar al personal que

envio la orden, también se le da presencia y formalidad a cada correo electrénico

enviado.
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4.10 ENCUESTA REALIZADA

Para revisar si los procesos que se esta implementado se estan haciendo de forma

correcta se empled una encuesta a los proveedores por lo general siempre se hacen

para medir la satisfaccion del cliente, pero que pasa si el proveedor califica a los

clientes, tomando una muestra de 33 proveedores los cuales contestaron el

cuestionario a través de Google encuestas donde se muestras los resultados

obtenidos.

2l
[ |
|

Evaluacion de
Proveedor al
Departamento de
Compras.

El siguiente cuestionario ayudara a

mejorar los procesos en del departamento de
compras, con el fin de ser mas asertivos,

y eficiencia del personal

luis_198918@hotmail.com Cambiar de cuenta

(%)

* Indica que la pregunta es obligatoria

Correo *

n Tu direccion de correo electréonico
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Correo *

Tu direcciéon de correo electréonico

Nombre ; *
Empresa:

Cargo:

Tu respuesta

Figura 69 Encuesta

Como se muestra la Figura 69., se tomaron primero los datos basicos

del proveedor, para su valides en la reclamacién de datos
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1.- (Coémo calificarias nuestra relacion
comercial actualmente con el departamento

de compras?

Muy buena
Buena
Regular

Mala

O
@)
@)
@)
Q

Figura 70 Primera pregunta de la encuesta.

Muy Malo

1.- ¢Como calificarias nuestra relacion comercial actualmente con el departamento de compras?
33 respuestas

@ Muy buena
@ Buena

@ Regular
® Mala

@ Muy Malo

Grafico 1 Respuesta de la primera pregunta
Como se puede ver en el Gréfico 1. el 39,4 % cree que la relacion
comercial es buena mientras el 60,6 % dice que la relacibn es muy

buena.
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2.-del 1 al 5 donde 5 es muy bueno y 1 muy *

malo ¢los productos que se solicita

cotizacion son acordes a su catalogo y

productos que manejan? Figura 71 muestra |a pregunta Si

se respeta su catalogo.

muy malo

1 O
2 O
3 O
4 O
5 O

muy bueno

Figura 71 Pregunta numero dos

2.-del 1 al 5 donde 5 es muy bueno y 1T muy malo ¢los productos que se solicita cotizacion son

acordes a su catalogo y productos que manejan?
33 respuestas

30

20 21 (63,6 %)

10 12 (36,4 %)

0(0J %) 0(0J %) 0(0 %)

1 2 3

Grafico 2 Respuestas de la segunda pregunta

De acuerdo con los resultados de la pregunta 2, Grafico 2. se muestra que 34.4 %
de los proveedores dicen que se esta bien respetando las solicitudes de material
conforme a su catalogo, mientras que el 63,6% dicen que estan muy bien si se esta

respetando su catalogo.
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3.-DDel 1 al S donde 5 es muy bueno y 1 muy *
malo gl.os formatos que se estan emitiendo
por parte del departamento de compras son
claros y tiene toda la informaciéon necesaria
para su proceso’?

-

-

Muy Malo

1

2

3

4

00000

5

Muy Bueno

Figura 72 Pregunta nimero tres.

Figura 72. Se pregunta si la documentacion es la adecuada

3.-Del 1 al 5 donde 5 es muy bueno y 1 muy malo ;Los formatos que se estan emitiendo por parte
del departamento de compras son claros y tiene toda la informacion necesaria para su proceso?

33 respuestas

30

27 (81,8 %)

20

0 (0I %) 0 (oI %) 1 (3| %) 5 (15,2 %)

1 2 3
Gréafico 3 Resultados de la pregunta tres

De acuerdo con los resultados de la pregunta 3 mostrados en el Grafico 3 muestra que
el 3% creen que falta informacion, el 15.2 % piensan que es buena, pero falta
informacion, el 81,8 % creen que los documentos son lo indicados y cuenta con la

informacion completa
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4.- ;Los tiempos desde que se le enviauna *

orden de compras, hasta la entrega o
recoleccion del pedido es el necesario para
poder procesarla conforme a sus procesos

internos?

El tiempo es suficiente.

El tiempo necesario para programarlo.

Me trae corriendo

No tiene buena programacion.

O
O
(O Quedamos justos de tiempo.
@)
@

Figura 73 Correspondiente a la pregunta 4 se respetan los procesos

4 .- ;Los tiempos desde que se le envia una orden de compras, hasta la entrega o recoleccion del

pedido es el necesario para poder procesarla conforme a sus procesos internos?
33 respuestas

@ Eltiempo es suficiente.

@ Eltiempo necesario para programarlo.
Quedamos justos de tiempo.

@ Me trae corriendo

@ No tiene buena programacion,

Gréafico 4 Respuesta de la pregunta cuatro.

De acuerdo con la pregunta 4 los resultados mostrados Grafico 4. obtenidos
mostrados en la grafico menciona el 3% que las cosas se hacen demasiado deprisa,
3% mencionan que él tiene el tiempo justo para procesar los pedidos el 45.5%
piensa que tiene el tiempo necesario mientras que el 48. 5 % menciona que el

tiempo es suficiente para poder procesar el pedido de la empresa.
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5.- (Con que frecuencia el personal de
departamento de compras le ha solicitado un
porcentaje o comision por colocar un

pedido?

Nunca lo ha intentado.

En una ocasion.

Dos a tres ocasiones.

Cuatro a mas ocasiones.

QOQO0

Siempre que le es posible.

Figura 74 Pregunta cinco.

La pregunta 5 como lo muestra la Figura 74. se le pregunta si han intercambiado

ordenes de compra a cambio un porcentaje monetario o comision.

5.- ¢Con que frecuencia el personal de departamento de compras le ha solicitado un porcentaje o

comision por colocar un pedido?
33 respuestas

@ Nunca lo ha intentado.
@ En una ocasion.
Dos a tres ocasiones.
@ Cuatro a mas ocasiones.
@ Siempre que le es posible.

Grafico 5 Respuesta de la pregunta cinco.

De acuerdo con Grafico 5 el 100 % de los proveedores mencionan que no les han
solicitado colocar alguna orden de compra a cambio de una remuneracion econémica

0 comision.
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6- (El personal del departamento de compras *
es claro con la documentacion que llevar al

momento de entregar el pedido solicitado?

Siempre es claro
Algunas ocasiones.
Quedo con dudas.

No menciona nada.

&
O
-
o
O

Otro:

Figura 75 Pregunta 6.

La pregunta 6 como lo muestra Figura 75. se pregunta si la documentacion

es clara con el pedido

6- ¢ El personal del departamento de compras es claro con la documentacion que llevar al momento
de entregar el pedido solicitado?

33 respuestas

@ Siempre es claro
@ Algunas ocasiones.
@ Quedo con dudas.

. @ No menciona nada.

Gréafico 6 Muestra el porcentaje la claridad de la documentacion

De acuerdo con respuestas emitidas por parte de los encuestados mostrada en
la Gréfico 6. mencionan que el 6.1% de las ocasiones la documentacion no es
clara, mientras el 93.9% de los encuestados dicen que la documentacion siempre

es clara.
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7.- (El personal de compras se dirige con

usted de forma profesional y respetuosa?

P

Siempre es respetuoso
En ocasiones lo hace
Se porta poco profesional

Prefiero ni contestar

00000

Otro:

Figura 76 Pregunta 7.

En la pregunta 7 como se muestra en la Figura 76 se menciona si el personal de
compras de la empresa se dirige con respeto y profesionalismo

7 .- ¢El personal de compras se dirige con usted de forma profesional y respetuosa?

33 respuestas

@ Siempre es respetuoso
@ En ocasiones lo hace

Se porta poco profesional
@ Prefiero ni contestar

Grafico 7 Respuestas de la pregunta 7 profesionalismo.

El Grafico 7 muestra que el 100 % de los encuestados mencionan que el personal

de compras siempre ha sido profesional y respetuoso.
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8.- Del 1 al 5 donde 5 es muy bueno ¥y 1 muy *
malo jConsidera que el personal de compras
es el adecuado para mantener la relacion

comercial con ustedes’?

Muy Malo

00000

Muy bueno

Figura 77 Pregunta 8

Figura 77., se les pregunta si el personal de compras es el adecuado para
trabajar con el proveedor

8.- Del 1 al 5 donde 5 es muy bueno y 1T muy malo ¢Considera que el personal de compras es el
adecuado para mantener la relacién comercial con ustedes?

33 respuestas

30

20

0(0 %) 0 (0 %) 0(0 %)

1 2 3 4 5

Grafico 8 Respuestas de la pregunta 8 el personal es el indicado

De acuerdo con los resultados de la encuesta mostrados en Gréafico 8. el 9.1 %
mencionan que el personal es bueno para tener una relacion comercial con ellos,
mientras el 90.9 % el personal de compras es el indicado para que tengan una buena

relaciéon comercial.
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9.- (El personal de compras es respetuosoy  *

sigue sus politicas de compras?

&

> 4

~

Siempre lo hace
Pocas veces lo hace
En ocasiones lo hace

Nunca a hace

O00O0O0

Otro:

Figura 78 Pregunta 9.

De acuerdo con la pregunta 9, mostrado en la Figura 78. se respetan las

politicas de los proveedores.

9.- ¢El personal de compras es respetuoso y sigue sus politicas de compras?
33 respuestas

@ Siempre lo hace

@ Pocas veces lo hace
© En ocasiones lo hace
@ Nunca a hace

Grafico 9 Respuestas de la pregunta 9 el personal respeta sus politicas.

Conforme a los resultados Grafico 9. que los encuestados contestaron que el
100 % menciona que todas sus politicas son respetadas.
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10- ;,COHmMo podria mejorar ¢l departamento -

de compras para poder tener una mejor

relacion comercial con ustedes?

Enviame una copia de mis respuestas.

Pagina 1 de 1

Enviar Borrar formulario

Nunca envies contrasefas a través de Formularios de Google

[ =

PrivacidadTérminos

Figura 79 Pregunta 10 pregunta abierta.

Como se muestra en Figura 79 se dejé una pregunta abierta donde les pedimos a los
encuestados (proveedores) nos dijéramos en que podemos mejorar dentro del

departamento de compras, esto con el fin de mejorar la relacion comercial.

61 % No necesita mejorar, es buena

1 50/ Aumentando el volumen de compra y mejorando
o los precios

QOAJ Actualizando su catalogo de productos de acuerdo con
nuestra oferta

90/ Estableciendo didlogo continuo y supervisiones
o periddicas

60/0 Otro
Gréfico 10 Respuestas de la pregunta 10 pregunta abierta.

De acuerdo con los resultados mostrados Grafico 10. el 61% de los encuestados mencionan que
no se necesitan hacer cambios que se esta haciendo un buen trabajo, el 15 % menciona que
incrementemos nuestro consumo con ellos y que se mejoraran los costos, el 9% que actualicemos
nuestro catalogos conforme a lo que ellos estan ofertando, otro 9% mencionan que se tiene que
tener constante dialogo y seguimiento continuo con el fin de mejorar la relacion comercial y el 6%
menciona otras cosas como mejorar la programacion de recoleccion o entrega, tener un mejor
pronéstico de compra ya que a ellos con esto les ayuda a mejorar y estar listos para cumplir
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4.11 ANALISIS REGRESION LINEAL.

A continuacion, se puede ver los resultados de la reingenieria en el departamento
de compras, como al tener un procedimiento establecido, delimitando las areas
pudimos notar que las compras incrementaron al disminuir costos sin sacrificar la
calidad, al contrario, se ha podido mejorar la calidad de las materias primas con que
suministran nuestros socios comerciales ya que con esto se impulsan las ventas,

incrementando los ingresos de la empresa.

4.11.1 ANALISIS PRODUCTO 1 REGRESION LINEAL SIMPLE DIOXIDO DE
TITANIO

En este caso utilizaremos regresion lineal simple para poder observar las tendencias
para la mejora, La regresion lineal es una técnica estadistica ampliamente utilizada
que permite modelar y analizar la relacion entre una variable dependiente y una o
mas variables independientes. En su forma mas simple, asume una relacion lineal
entre estas variables y busca encontrar la mejor linea recta que se ajuste a los datos
observados (Universidad de los Andes,2023)

Se coloco la mejora en uno de los productos comparando un histérico de 7 afios
partiendo del 2017 hasta el 2023, (Tabla 2) donde se analizaron 6 proveedores
constantemente para tomar la decision que favorezca a la empresa comenzaremos
con uno de los productos llamado Dioxido de Titanio. el cual se utiliza para
pigmentar productos varios.
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Y (kg x
Periodo |X (afios) |afo)
1 2017 525
2 2018 450
3 2019 250
4 2020 100
5 2021 200
6 2022 225
7 2023 1375

Tabla 2 Histérico de compras a partir 2017 a 2023

Como se puede observar la adquisicion de mercancia 2017 a al 2019 comenzé a ir

a la baja ya que se estaba adquiriendo la materia prima con un solo proveedor sin

una comparacion de costos, en el afio 2020 ocurrié la pandemia (Covi -19) , por lo

gue muchas industrias no estaban realizando operaciones y en el 2021 se tuvieron

problemas de desabasto lo que nos permiti6 comenzar a realizar una reingenieria

donde se aprovechd para mejorar los procesos del departamento de compras donde

se puede notar una mejor adquisicion ya que se logré tener mejores costos por lo

que se logré que la empresa fuera mas competitiva en costos como se pude ver en

la tendencia lineal ascendente a su vez en la curva de mejora (Gréfico 11).

El andlisis de regresion en el prondstico de demanda

Y=a+bx

Y= Variante dependiente
a = Secante
b = pendiente

x =Variable independiente
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n= periodos (tiempos)

1600
1400
1200
1000
800
600
400
200

La "b" es la inclinacion de la recta.
La "a” es la secante o la altura en la que la recta corta al eje y.
La "X" es nuestra variable independiente.

La "Y" es nuestra variable dependiente, nuestro prondstico calculado para un
periodo.

La n numero de puntos de Datos.

y=73.214x- 147446

HISTORICO DE COMPRA R2=0.132

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Grafico 11 Historico de compras

Una vez recaba la informacién y la tendencia es favorable buscamos pronosticar la

adquisicién de material para los siguientes 3 afios (Grafico 12), donde la tendencia

lineal sigue ascendente, a pesar de que el pronéstico en el 2024 desciende, pero

permanece estable para 2025 y 2026.

Pagina | 107



“TRANSFORMACION DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS EN UNA COMERCIALIZADORA: REINGENIERIA PARA LA OPTIMIZACION

1600
1400
1200
1000
800
600

400 ¢-.

....
oo

200

0
2016

2018

DE RECURSOS Y AGILIZACION DE PROcEso” CVII|

pronostico de compra

2020

ose®
.
....
.....
LA

2022

2024

2026

Grafico 12 Prondstico de compras

Para comprar los resultados se hizo la operacién de forma desglosada donde el

prondsticos de compra- venta tenia la misma tendencia donde tenemos un numero

de periodos (N) que parten del 2017 al 2023, (X) es nuestra variable independiente

ya que son los afios que se estan tomando para la proyeccion, (Y) que es nuestra

variable dependiente ya no es continua y depende del nimero de compras que se

hizo en el afio (Tabla 3 ) donde se tiene que sacar la ecuacion normal de la recta de

regresion

Periodo x(afos) y(ng X xxy X2
afno)
2017 1 525 525 1
2018 2 450 900 4
2019 3 250 750 9
2020 4 100 400 16
2021 5 200 1000 25
2022 6 225 1350 36
2023 7 1375 9625 49
SUMATORIA 28 3125 14550 140

Tabla 3 Datos de adquisicion de compra 7 periodos
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formula ecuacion normal de la recta de regresion para despejar B

B= (N*IX*Y-Ix* IX*ZY) / NI X2-(Z X2)
B= (7*14550)-28*14550) / (7*140)-(28) 2
B=73.2142857

formula ecuacion normal de la recta de regresion para despejar A

A=%Y - BZX/N
A=3125-(73.2142857*28)
A=153.571429

e Lay “minuscula” es el valor y de cada punto de datos.

e Laneselnumero de punto de datos

La demanda
D=A+(B+N)
D=153.571429 (73.2142857*8)
D=153.571429 (73.2142857*9)
D=153.571429 (73.2142857*10)

X Y (kg x
Periodo | (afios) |afo) N 7
2024 |8 739.29
2025 |9 812.50 B 73.2142857
2026 10 885.71 A 153.571429

Tabla 4 Resultados del prondstico de demanda
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Como se puede ver la demanda para los siguientes afios es constante, bajo en el
2024 pero mantiene su ascenso de forma lineal como se muestra (Grafico 13) (tabla

5) se plasma el resumen estadistico.

Periodo |X (afios) |Y (kg x afio)
1 2017 525

2 2018 450

3 2019 250

4 2020 100

5 2021 200

6 2022 225

7 2023 1375

8 2024 739.29
9 2025 812.50
10 2026 885.71

Tabla 5 Constante de la demanda

PRONOSTICO DE LA DEMANDA O DE VENTA

1600
1400 |
1200

1000 ' .
800 ¥ ...':‘ ..........
- ..“.“.”.?; .....

400 .H.“Q” . .

200

2016 2018 2020 2022 2024 2026 2028

Grafico 13 Regresion lineal de la demanda y curva de pronostico
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Resumen

Estadisticas de la regresion
Coeficiente de correlacion
multiple 0.55631125

Coeficiente de determinacion R"2 0.30948221

RA2 ajustado 0.22316749
Error tipico 351.193755
Observaciones 10
ANALISIS DE VARIANZA

Grados de Suma de Promedio de los Valor critico

libertad cuadrados cuadrados F de F
Regresion 1 442226.105 442226.105 3.585508911 0.09490674
Residuos 8 986696.429 123337.054
Total 9 1428922.53
Superior Inferior Superior

Coeficientes Error tipico Estadistico t Probabilidad Inferior 95% 95% 95.0% 95.0%
Intercepcién 153.572 239.911008 0.64012069 0.539990065 -399.663776 706.807776 399.663776 706.807776
Variable X 1 73.2141818 38.6651599 1.89354401 0.094906736 -15.9478368 162.3762 15.9478368 162.3762

Figura 80 Resumen de la regresion lineal..

Proveedor que se comenz6 a comprar
Se realiza el Andlisis comparativo donde se muestran los diferentes costos de proveedores, observando el costo con el proveedor antes de la reingenieria y con el proveedor una vez establecida (Tabla 6)(Grafico 4) a su vez el volumen que
se consumio en el periodo de tiempo (Tabla 7) y el costo de cada uno en este lapso de tiempo (Tabla 8) (Grafico 15) y la diferencia de costos en porcentaje entre los proveedores (Tabla 9) donde una vez obtenido el prondstico en los 3

siguientes afnos se calcula el porcentaje de ahorro (Tabla 10) y (Grafico 16).

Proveedor Proveedor
Proveedor habitual nueva Proveedor 1 | Proveedor 2 | Proveedor 3 | Proveedor 4
compra
costox kg USD | $ 430 $ 418 $ 480 $ 490| $ 429 $ 6.60

Tabla 6 Comparaciéon de costos proveedores
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Proveedor 4

Proveedor 3

Proveedor 2

Proveedor 1

Proveedor nueva compra

Proveedor habitual

S- $1.00

2 ”
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costo x kg usd

$2.00

$3.00

$4.00

$5.00

$6.00

Gréfico 14 Comparacion de costos por proveedor

$7.00

periodo

2017

2018

2019

2020

2021

2022

2023

volumen kg

X afno

525

450

250

100

200

225

1375

Tabla 7 Volumen en periodo de tiempo

Proveedor
habitual

Proveedor
nueva
compra

Proveedor
1

Proveedor
2

Proveedor
3

Proveedor
4

2017

$2,257.50

$2,194.50

$2,520.00

$2,572.50

$2,252.25

$3,465.00

2018

$1,935.00

$1,881.00

$2,160.00

$2,205.00

$1,930.50

$2,970.00

2019

$1,075.00

$1,045.00

$1,200.00

$1,225.00

$254.29

$1,650.00

2020

$430.00

$418.00

$480.00

$490.00

$429.00

$660.00

2021

$860.00

$836.00

$960.00

$980.00

$858.00

$1,320.00

2022

$967.50

$836.00

$1,080.00

$1,102.50

$965.25

$1,485.00

2023

$5,912.50

$5,747.50

$6,600.00

$6,737.50

$5,898.75

$9,075.00

Tabla 8 Costo por volumen anual comparacion de proveedores
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comparacion de costo histdrico

2017

2018

2019

2020

2021

2022

Proveedor 1 M Proveedor 2 M Proveedor 3

Gréfico 15 Comparacion de costo historico

2023

Proveedor 4

: ~ y(kg X | Proveedor Proveedor Proveedor |Proveedor |Proveedor |Proveedor
Periodo x(afios) ~ X nueva
afo) habitual 1 2 3 4
compra
2024 8 739.29| $3,178.95( $3,090.23| $3,548.59| $3,622.52| $2,957.16| $4,879.31
2025 9 812.5| $3,493.75| $3,396.25( $3,900.00| $3,981.25| $3,250.00( $5,362.50
2026 10 885.71| $3,80855( $3,702.27| $4,251.41| $4,339.98| $3,542.84| $5,845.69

Tabla 9 Diferencia en porcentajes entre proveedores
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Proveedor |Proveedor nueva

habitual compra Proveedor 3
0% 2.79% 0.233%
0% 2.79% 0.233%
0% 2.79% 0.233%

Tabla 10 Prondstico de ahorro para los siguientes 3 afios

% de diferencias de costos

Proveedor 3 .
Froveedornuey: e _

Proveedor habitual

0% 1% 1% 2% 2% 3% 3%

Series3 M Series2 M Seriesl

Gréfico 16 Grafico 16 Comparacion de costos
Como se puede observar la reingenieria en el departamento de compras esta

ayudando a la empresa a tener mejores socios comerciales, lo que favorece en los

ingresos de esta sin perder calidad en sus productos.
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4.12.2 ANALISIS PRODUCTO 2 REGRESION LINEAL SIMPLE ACIDO
ESTEARICO

Se coloco la mejora en otro de los productos comparando un histérico de 7 afios
partiendo del 2017 hasta el 2023, (Tabla 11) donde se analizaron 7 proveedores
constantemente para tomar la decision que favorezca a la empresa seguiremos con

el llamado Acido Estearico para uso de diferentes industrias.

Prondsticos de compras

x(afos) Periodo y(kg x afio)
2017 1 375
2018 2 600
2019 3 600
2020 4 930
2021 5 0
2022 6 4700
2023 7 3025
2024 8 3682.86
2025 9 4238.21
2026 10 4793.57
2027 11 5348.93

Tabla 11 Histérico de compras a partir 2017 a 2023

Como se puede observar la adquisicion de mercancia 2017 a al 2023 fue creciendo
moderadamente ya que se estaba adquiriendo la materia prima con un solo
proveedor sin una comparacion de costos, en el afio 2020 ocurrié la pandemia (Covi
-19), por lo que muchas industrias no estaban realizando operaciones y en el 2021
siguiendo con la reingenieria a su vez en la curva de mejora (Grafico 17). Y

buscaremos cual sera el prondstico de la demanda para el afio 2024 a 2027.
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El andlisis de regresion en el prondstico de demanda

Y=a+bx

Y= Variante dependiente

a = Secante

b = pendiente

X =Variable independiente

5000

4000

3000

2000

1000

-1000

La b es la inclinacion de la recta.
La a es la secante o la altura en la que la recta corta al eje y.
La X es nuestra variable independiente.

La Y es nuestra variable dependiente, nuestro pronéstico calculado para un

periodo.

La n nimero de puntos de Datos

Historico de compra y = 555.36x - 760

R2=0.4793
[
sttt @
T :
[ ) ,..-..’::"'“ """" @ecocenttTT T e :
.......... Py
0 1 2 3 4 5 6 7 8

Grafico 17 Historico de compras Acido Estearico
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Una vez recaba la informacién y la tendencia es favorable buscamos pronosticar lo
mas certero posible la cantidad de material para los siguientes 3 afios (Grafico 18),
donde la tendencia lineal sigue ascendente, a pesar de reduccion de compra en el
2023, se pronostica que el 2024 se comenzara a incrementar la cantidad de
producto para 2025 y 2026 seguira con un crecimiento estable.

pronostico de compra

6000

5000

o ....
4000 S L
LRI ot
3000 e o
2000
1000 Ty
[} .,-.--'-'-':-. """"""""""
0 °
0 2 4 6 8 10 12

-1000

Grafico 18 Prondstico de compras

Para comprar los resultados se hizo la operacion de forma desglosada donde el
pronéstico de compra- venta tenia la misma tendencia donde tenemos un numero
de periodos (N) que parten del 2017 al 2023, (X) es nuestra variable independiente
ya que son los afios que se estan tomando para la proyeccion, (Y) que es nuestra
variable dependiente ya no es continua y depende del nimero de compras que se
hizo en el afio (Tabla 12) donde se tiene que sacar la ecuacién normal de la recta

de regresion.
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formula ecuacion normal de la recta de regresion para despejar B

B= (N*XX*Y-Zx* ZX*ZY) / NZ X2 - (Z X?)
B= (7*14550)-28*14550) / (7* 140) - (28) 2
B=73.2142857
, formula ecuacion normal de la recta de regresion para despejar A

A=XY - BZX/N
A=3125-(73.2142857*28)
A=153.571429

o Lay“minuscula” es el valor y de cada punto de datos.

e Laneselnumero de punto de datos

Periodo x(ahos) | y (kg x afo) X*Y X2
2017 1 375 375 1
2018 2 600 1200 4
2019 3 600 1800 9
2020 4 930 3720 16
2021 5 0 0 25
2022 6 4700 28200 36
2023 7 3025 21175 49
SUMATORIA 28 10230 56470 140

Tabla 12 Datos de adquisicion de compra 7 periodos
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La demanda
D=A+(B+N)
D=153.571429 (73.2142857*8)
D=153.571429 (73.2142857*9)
D=153.571429 (73.2142857*10)

Periodo x(afios) y(kg x afio) N 7
2024 8| 3682.86
2025 9| 4238.21 B 555.357143
2026 10| 4793.57 A -760
2027 11| 5348.93

Tabla 13 Resultados del prondstico de demanda

Como se puede observar en la demanda para los siguientes afios es constante
crecimiento en el afio 2024 mantiene su ascenso de forma lineal como se muestra

(Grafico 19) (Tabla 14) se plasma el resumen estadistico

Periodo x(afos) y(kg x afio)
1 2017 375
2 2018 600
3 2019 600
4 2020 930
5 2021 0
6 2022 4700
7 2023 3025
8 2024 3682.86
9 2025 4238.21
10 2026 4793.57
11 2027 5348.93

Tabla 14 Constante de la demanda
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PRONOSTICO DE LA DEMANDA O DE VENTA
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Grafico 19 Regresion lineal de la demanda y curva de prondstico.
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Estadisticas de la regresion
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Coeficiente de correlacion multiple 0.55631125
Coeficiente de determinacién R"2 0.30948221
R”2 ajustado 0.22316749
Error tipico 351.193755
Observaciones 10
ANALISIS DE VARIANZA

Grados de Suma de Promedio de los Valor critico de

libertad cuadrados cuadrados F F
Regresion 1 442226.105 442226.105 3.585508911 0.09490674
Residuos 8 986696.429 123337.054
Total 9 1428922.53
Superior Inferior Superior

Coeficientes Error tipico Estadistico t Probabilidad Inferior 95% 95% 95.0% 95.0%
Intercepcién 153.572 239.911008 0.64012069 0.539990065 -399.663776 706.807776 -399.663776 706.807776
Variable X 1 73.2141818 38.6651599 1.89354401 0.094906736 -15.9478368 162.3762 -15.9478368 162.3762

Proveedor que se comenzd a comprar

Figura 81 Resumen de la regresion lineal.

Se realiza el Andlisis comparativo donde se muestran los diferentes costos de proveedores , observando el costo con el proveedor antes de la reingenieria y con el proveedor una vez establecida (Tabla 15)(Grafico 20) a su vez el volumen que se consumio en

el periodo de tiempo (Tabla 16) y el costo de cada uno en este lapso de tiempo (Tabla 17) (Grafico 21) y la diferencia de costos en porcentaje entre los proveedores (Tabla 18) donde una vez obtenido el pronéstico de los 3 siguientes afios se calcula el porcentaje

de ahorro (Tabla 19) y ( Grafico 22.).
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roveedor Proveedor rl?:;\\//(;edor Proveedor | Proveedor |Proveedor | Proveedor
P habitual 1 2 3 4
compra
fJOSSE)O xkal 430 $4.18 $4.80 $4.90 $4.29 $6.60
Tabla 15 Comparacion de costos proveedores
costo x kg usd
Proveedor 4 [N,
Proveedor 3 [ NG
Proveedor 2 |GG
Proveedor 1 [N
proveedor nueva compra [ NRBRIEIEIEEEEE
Proveedor habitual [
S- $1.00 $2.00 $3.00 $4.00 S$5.00 $6.00 $7.00
Grafico 20 Comparacion de costos por proveedor.
ANO 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
‘;%'é’me” X 375 600 600 920 0 4700 3025

Tabla 16 Volumen en periodo de tiempo
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2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
E;%‘i’tizfor $1,346.25| $2,154.00| $2,154.00| $3,302.80| * $16,873.00 | $10,859.75
Proveedor $
nueva $577.50| $924.00| $924.00| $1,416.80| $7,238.00| $4,658.50
compra
fro"eedor $618.75| $990.00| $990.00| $1,518.00| * $7,755.00| $4,991.25
;’ro"eedor $881.25| $1,410.00| $1,410.00| $2,162.00| * $11,045.00| $7,108.75
gro"eedor $003.75| $1,446.00 | $1,446.00| $2,217.20| ® $11,327.00| $7,290.25
Zro"eedor $738.75| $1,182.00| $1,182.00| $1,812.40| * $9,259.00| $5,959.25
proveedor | g656.25| $1,050.00| $1,050.00| $1,610.00 ® $8,225.00| $5,293.75
Tabla 17 Costo por volumen anual comparacion de proveedores
comparacion de costo histdrico

$18,000.00

$16,000.00

$14,000.00

$12,000.00

$10,000.00

$8,000.00

$6,000.00

$4,000.00 I I

$2,000.00 I

R T SNTT R ST T (]

2017

B Proveedor habitual

M Proveedor 3

2018

H Proveedor nueva compra

Proveedor 4

Grafico 21 Comparacion de costo histérico

2019

2020

Proveedor 1

B Proveedor 5

2021

2022

B Proveedor 2

2023
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Periodo | x(afios) | y(kg x afio) Proveedor Etrjz\\//zedor Proveedor | Proveedor |Proveedor |Proveedor |Proveedor
kg habitual 1 2 3 4 5
compra
2024 8 3682.86|%$13,221.46|( $5,671.60| $6,076.71| $8,654.71| $8,875.69| $7,255.23| $6,445.00
2025 9 4238.211%$15,215.19| $6,526.85| $6,993.05| $9,959.80|%$10,214.10| $8,349.28| $7,416.88
2026 10 4793.571%$17,208.92| $7,382.10| $7,909.39|%$11,552.51|%$11,552.51| $9,443.34| $8,388.75
2027 11 5348.93($19,202.65| $8,237.35| $8,825.73|$12,569.98|$12,890.92|$10,537.39( $9,360.63

Tabla 18 Diferencia entre proveedores

para pronostico del 2024-2027

. Proveedor Proveedor Proveedor
Periodo X nueva
habitual 1
compra
2024 0% 57.10% 54.04%
2025 0% 57.10% 54.04%
2026 0% 57.10% 54.04%
2027 0% 57.10% 54.04%

Tabla 19 Pronéstico de ahorro para los siguientes 3 afios

124
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% de ahorro en costos

60% 57.10% 57.10% 57.10% 57.10%

4.039% 4.039% 4.039% 4.039%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

1 2 3 4

B Proveedor habitual B Proveedor nueva compra Proveedor 1

Gréafico 22 Gréfico de porcentaje de ahorro en costos

Como se puede observar la reingenieria en el departamento de compras esta ayudando a la empresa a tener mejores socios

comerciales, lo que favorece en los ingresos de esta sin perder calidad en sus productos.
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4.12 RESULTADOS DESPUES DE LA REINGENIERIA

{ solicitud de compra |

i

Se recibe requisicién de .

materiales para compra

se regresa para ‘
revisiéon

Pracede a hacer orden
e compra

|

Ny

" Los datos dai™. Se solicita
_ proveedor estén /%M;;_ informacién
~__ correctos actualizada

T E—

T se actu. atlzan los =1dn J
del proveedo

Se ingresa la clave del proveedor
dentro del formato de O.C.

—_—,
Los conceptos de

producto, servicios u
otros estén carrectos

Se solicita informacién
actualizada

-

P,
J se actualiza la informacién o
i se ingresa el nuevo concepto
Se ingresa la clave del concepto dentro del
formato de O.C.

v

Se indica la fecha y horario de la entrega o
recoleccién en la orden de compra

v

fs |ngresn los datos el numero de orden, ln
mtidad, costos y descuento

=
- >
« Se = correcta™

S5 >—m_. Se corrige lo que esta
e enviarla 2

,f’
. ~
e . -
S¢autoriza la 0.C. por eljefede,___ Revisar porque ne se
~ Compras - o autorizo
+
Se envia la 0.C. a cuentas
por pagar y proveedor
) > T " n ol -
se indica cuantos L Cuentas por envia e
dias de crédito se i = fiene crédita o pags "E/—c wrane—w| pagar it el ~| comprobante W Comeres G aredl
tlamen | - contado depésito pago a compras pago sea correspondiente
. - J — ala©.C
I ) Compras envia el pago
.| Proveedor confirma de [ e A Y
residido J ‘

o.c. al proveedor

Se notifica al
departamento de
almacén

Figura 82 Diagrama 5. Proceso completo se compras

En el Di i i ando
Figura 83 Diagrama 5. Proceso completo se compras

las resj , , , , , r de
acuerdo con las circunstancias que se lleguen a presentar y el personal del
departamento de compras pueda realizar su trabajo de una forma que ayude a la

empresa a seguir o cumplir sus objetivos.
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Fortalezas EleIlIlelele 15

El personal que trabaja

s F es con mej y servicios
« Buenarelacién ial con pr * Los vendedores nuevos no respetan el catalogo
* Laempresa tiene 15 afios en el mercado de productos.

La ubicacién de la empresa ; . .
* Que no se puede dar precios mas bajos por ser

Equipo y herramientas adecuadas para realizar el trabajo.
Procesca bien satablecides comercializadora.
* Los for estan lizados y de facil uso confirme a las necedades
* Los certificados de calidad tienen clave de rastrec conforma a la orden

* No se cumple con el minimo de compra para que

e el proveedor traiga el material

Se codifica, actualiza y archiva la infor i6n de cada p d
producto

Oportunidades .\ Amenazas

Buscar nuevos proveedores con mejor costo.
Proveedores cerrando.

Ubicar distribuidores de grandes fabricantes de :
“ 9 “ * Fusion de Proveedores.

especialidades.

£ i s Proveedores dejando de producir o Distribuir sus
Realizar importaciones para mejorar los costos.

productos.

La certificacion 1SO. . . .
* La competencia precios mas bajos.
Crecimiento del departamento econémicamen.te y de . .
* La falta de compromiso por parte del director general.
personal.
* Poca confiabilidad paginas donde se publican

Pertenecer a ala ANIQ (Asociacion Nacional De La Industria

Quimica, A.C.)

proveedores ya que no son veridicos.

* La volatibilidad del délar.
Tener un ERP..

* La guerra en ucrania por la falta de materias primas.

Figura 84 Tabla FODA después de la reingenieria

Figura 85 Tabla FODA después de la reingenieria
Como resultauus uci u AUQJU YUT OC Tola 11auIGHIuvU Gl 1a 1cinycinciia SE realizé un

andlisis FODA Figura 83. ha cambiado las fortalezas incrementado, las debilidades

bajaron, las amenazas cambiaron y las oportunidades son otras.

Figura 86 Diagrama de procesos para la cotizacion de comprasComo
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Area de _ o _ o
) » Antes de lareingenieria Con lareingenieria Resultados
intervencion
Procedimientos | La falta de un manual de | Se disefiaron y aplicaron | Procesos definidos
procedimientos llevaba a la | procedimientos que fueron | claramente con las
improvisacion de procesos | representados en diagramas de | responsabilidades del

y actividades del

departamento.

fluyjo, con el objetivo de

garantizar su ejecucion.

departamento que facilitaron
la comunicacién con otras

areas y proveedores.

Formatos de

operacion

Se disponia Unicamente

de un formato de compras,

y gran parte de la
informacion  presentaba
errores 0 estaba
incompleta.

Se crearon e introdujeron

nuevos formatos para la

solicitud de cotizaciones, las
requisiciones y las 6rdenes de

compra.

Control efectivo sobre cada

una de las actividades,

ademas de mantener un
registro historico preciso de

costos y movimientos.

Informacién del

producto

Las fichas técnicas, hojas
de seguridad y certificados
proporcionados por el
proveedor se superponian
con el logotipo y los datos
de la empresa antes de ser

enviados a los clientes.

Se disefiaron e implementaron
nuevos formatos para las fichas
técnicas, hojas de seguridad y
Se
del

formato original proporcionado

certificados de calidad.

incluyé una copia fiel

por el proveedor

Identidad y formalidad a la
empresa que previene que los
clientes se comuniquen
directamente con el fabricante
0 distribuidor, evitando
posibles confusiones y pérdida

de informacion.

Informacién del

socio comercial

La disponibilidad de

informacién  sobre los

proveedores para  su

consulta era escasa o0

Se cred un catalogo que incluye
una clave interna Unica para
cada proveedor, junto con

detalles sobre los materiales

Busqueda agil de productos y
de proveedores, garantizando
esté

que la informacion

actualizada y sea facilmente

inexistente. que manejan, su ubicacién, | accesible para su consulta.
cuentas bancarias, RFC, entre
otros datos.
Costo-beneficio | No se realizaban | Se realizaron comparativos de | Reduccién de costos,
de adquisicién comparativos de costos | costos que consideran precio, | permitiendo a la empresa

para evaluar los materiales

ofrecidos por diversos

proveedores.

calidad, ubicacién y tiempos de

entrega de los materiales

ofrecidos por cada proveedor.

elegir a los proveedores que
mejor se alineen con sus

intereses y objetivos.

Relacién

comercial

No existian proveedores
confiables y la
comunicacion con ellos era

limitada.

Se trabaj6 en una comunicacion
mas fluida para fortalecer la
relacibn con proveedores y

obtener beneficios para ambos.

Negociaciones mas efectivas
en términos de costos vy
tiempos de entrega de los

materiales.

Tabla 20 Comparativa de Reingenieria en el Departamento de compras
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Tabla 20 muestra como ha mejorado el departamento a partir de que se tomo la
decision de hacer una reingenieria, con esto hemos logrado grandes mejoras, asi como

ayudamos a la empresa a seguir avanzando con sus metas.
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2.CAPITULO 5.

CONCLUSIONES Y
PERSPECTIVAS PARA
TRABAJOS FUTUROS
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5.1 CONCLUSION

La reingenieria del departamento de compras no solo logré mejorar la eficiencia de
los procedimientos y optimizar los costos mediante la evaluacion cuidadosa de los
proveedores, sino que también fortalecio las relaciones con estos, asegurando que
sean confiables y estén alineados con los intereses de la empresa. La simplificacion
de la documentacion y la agilizacion de los tramites han sido claves en este
proceso, demostrando que eliminar la burocracia innecesaria puede hacer que el

trabajo sea mas fluido y menos propenso a errores.

Ademas, el establecimiento de roles y responsabilidades bien definidos dentro de
los procesos del departamento ha reducido significativamente los conflictos
internos, lo que permite una mayor concentracion en los objetivos estratégicos. Esto
ha resultado en una mejor coordinacion y colaboracién entre los empleados,

fomentando un ambiente de trabajo mas armonioso y productivo.

Otro aspecto relevante fue la estandarizacion y personalizacion de los formatos de
la empresa, lo cual ha dado lugar a una mayor identidad corporativa. La creacion
de documentos claros, que representen los valores y la imagen de la empresa, no
solo facilita la comprension y la correcta ejecucion de las tareas diarias, sino que
también genera un sentido de pertenencia en los empleados. Este enfoque ha sido
crucial para impulsar un cambio positivo y sostenible en el departamento,

contribuyendo de manera significativa a su evolucion y mejora continua.

En resumen, los cambios implementados durante la reingenieria del departamento
de compras han dado como resultado un sistema mas eficiente, alineado con las
necesidades estratégicas de la empresa y preparado para adaptarse a los desafios

futuros.
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5.2 PERSPECTIVAS PARA TRABAJOS FUTUROS

Este proyecto sugiere que la reingenieria debe ser vista como una iniciativa abierta
a todos los niveles de la organizacion, no limitada a la alta direccion. Cada
empleado o jefe de departamento tiene la capacidad y la oportunidad de liderar
cambios significativos dentro de su area de responsabilidad, sin necesidad de
esperar autorizacion o directrices formales de los niveles superiores. Esta
perspectiva fomenta un entorno donde la innovacion y la mejora continua pueden

surgir de cualquier parte de la organizacion.

La experiencia positiva del departamento de compras demuestra que los cambios
exitosos en un area pueden servir de modelo para otros departamentos. Al observar
los beneficios y las mejoras obtenidas, otros sectores, como ventas, almacén y
cuentas por pagar podrian buscar implementar procesos similares para elevar su
eficiencia y contribuir a la consecucion de certificaciones necesarias para la

empresa.

5.2.1 INCORPORACION DE TECNOLOGIA Y DATOS
Para el departamento de compras, se proyecta integrar tecnologias de la Industria
4.0, como el uso de plataformas en la nube y Big Data. Esto permitira que la
informacion sea accesible para los departamentos relacionados y facilite la gestion
de datos a gran escala. La visibilidad y el acceso a informacion en tiempo real

mejoraran la coordinacion entre departamentos y optimizaran los procesos.

Ademas, se propone continuar con la evaluacién externa utilizando métodos
electrénicos, lo que garantizard una mayor eficiencia y eficacia en las auditorias y
revisiones. Esto incluye la implementacion de sistemas tecnolégicos avanzados
que permitan a los proveedores recibir las 6rdenes de compra directamente a través
de notificaciones automatizadas, mejorando la comunicacion y reduciendo tiempos

de respuesta.

Péagina | 132



Nombre del Proyecto 133

5.2.2 EVALUACION Y RETROALIMENTACION EXTERNA
Es crucial que la empresa considere las evaluaciones externas no solo desde el
punto de vista financiero, sino también desde la perspectiva de los proveedores.
Estos socios juegan un papel vital en el crecimiento y el éxito de la empresa, por lo
gue sus opiniones y evaluaciones pueden proporcionar informacion valiosa para

mejorar las practicas internas y fortalecer las relaciones con los proveedores.

En resumen, al adoptar un enfoque inclusivo para la reingenieria, aprovechar
tecnologias avanzadas y valorar las evaluaciones externas, la empresa puede

avanzar hacia una mayor eficiencia y éxito en el futuro.
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