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RESUMEN 

 

En este proyecto, se desarrollar una reingeniería 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 

documentación existente en el departamento, que no solo incluye órdenes de 

compra, sino también la gestión de costos y solicitudes de muestras de materia 

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

 

El objetivo es desarrollar procesos efectivos que reduzcan costos y brinden un 

mejor apoyo al departamento de la empresa. Se realizó una identificación de los 

procedimientos existentes los cuales están desactualizados 

 

se resalta la importancia de garantizar la transparencia en las operaciones de 

adquisición de materiales, evitando prácticas engañosas como la falta de 

identificación de los proveedores o la sobre posición del logo de la empresa en los 

materiales adquiridos. Se destaca la importancia de establecer una relación de 

confianza con los proveedores y de garantizar la calidad de los productos 

adquiridos para mejorar la eficiencia en los procesos de adquisición. 

 

Se hace referencia a diferentes autores y expertos en el campo de la mejora de 

procesos, como H. James Harrington y Nancy Rodríguez, quienes han destacado 

la importancia de la eficiencia en la gestión de compras y la implementación de 

diagramas de flujo de procesos para optimizar las operaciones de adquisición de 

materiales. Se menciona la relevancia de los SKU (Stock Keeping Unit) en la 

gestión de catálogo y la importancia de identificar de forma clara y precisa los 

productos para mejorar la eficiencia en la adquisición [14] 
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También se revisa la documentación existente en el departamento, que no solo 

incluye órdenes de compra, sino también la gestión de costos y solicitudes de 

muestras de materia prima con el fin de tener un departamento de compras más 

eficiente  

Se realizaron encuestas para saber de forma externa como los proveedores nos 

tiene calificados y esto nos ayudara a ver externamente como está la empresa a su 

vez con análisis de regresión lineal para verificar que el proyecto está siendo viable  

 

Dado los resultados que se obtuvieron, se pudo observar mediante las encuestas 

aplicadas a los diversos proveedores, que la documentación emitida es clara y 

precisa a su vez aplicando regresión lineal se observó una reducción de costos 

entre un 2.70% a un 57 % aproximadamente.   

 

PALABRAS CLAVE. 

 

 FODA. 

 Reingeniería. 

 Diagramas de proceso. 

 Compras. 

 Proveedores. 

 Documentación. 

 Procesos. 

 Costos. 

 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. 

 

 SWOT. 

 Reengineering. 

 Process diagrams. 

 Purchasing. 

 Suppliers. 

 Documentation. 

 Processes. 

 Costs. 

 Identity. 

 

 

 

 

 

 

 



 

INTRODUCCIÓN 

 

La reingeniería, definida como la revisión fundamental y el rediseño radical de los 

procesos organizacionales para lograr mejoras espectaculares en aspectos críticos 

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 evolución. En el contexto de este proyecto, se aplicará 

la reingeniería en una empresa dedicada a la comercialización de materias primas 

(químicos), ubicada en el centro urbano de Cuautitlán Izcalli, Estado de México. 

Desde su fundación 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 años, y especialmente durante la pandemia, el departamento de 

compras ha sido liderado por diversos jefes, quienes, aunque deberían 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 adquisición de mercancías 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 distribución de documentación 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 económico, sino que también mejora el ambiente 

laboral, la confianza del personal y la relación con clientes y proveedores. En el 

caso de esta empresa, los procedimientos operativos no se han revisado en más 

de una década, lo que ha provocado una caída en los resultados esperados y la 

pérdida de objetivos clave. Esta situación ha derivado en una rotación 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 

más opciones en un mercado en rápida evolución. Se propone un rediseño que 

permita optimizar la selección 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 

negociación de la empresa. 

Para abordar estos desafíos, se ha decidido utilizar un enfoque de investigación 

mixta, que combina métodos cuantitativos y cualitativos para garantizar una 

recolección y análisis de datos lo más objetiva posible. La investigación mixta 

permite aprovechar las fortalezas de ambos enfoques y minimizar sus debilidades, 

proporcionando una comprensión más amplia y profunda de los problemas que 

enfrenta la empresa. Entre los métodos de recolección de datos, el cuestionario 

será una herramienta fundamental para obtener información clave sobre las 

variables a estudiar y el comportamiento de los diferentes actores involucrados en 

los procesos. 

Finalmente, se empleará la técnica de regresión lineal para analizar las relaciones 

entre variables independientes y dependientes, lo que permitirá identificar los 

factores que más impactan en la eficiencia del departamento de compras. Esta 

herramienta permitirá no solo predecir valores futuros y evaluar el impacto de 

posibles cambios, sino también proponer soluciones concretas que optimicen los 

procesos de adquisición y mejoren el desempeño general de la empresa en un 

entorno competitivo 
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 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA. 

 

Reingeniería es la revisión fundamental y el rediseño radical de procesos para 

alcanzar mejoras espectaculares en medidas críticas y contemporáneas de 

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

 

El proceso representa la secuencia básica de los pasos o actividades con que 

la empresa concibe, diseña y lleva un producto al mercado. 

 

En este proyecto se estará desarrollando en la empresa que se encuentra en 

el centro urbano del municipio de Cuautitlán 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 comercialización de materia prima (químicos) 

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 á tenido diferentes jefes que se han 

hecho cargo de esta área, los cuales debieron haber seguido una serie de 

procesos establecidos desde el 2010, por lo que a lo largo de los años 

posteriores no se le han realizado mejoras, o correcciones para un óptimo 

funcionamiento de esta área la cual se encuentra con problemas. 

 . 

Esto ha llevado a la empresa a improvisar en los procesos para la adquisición 

de mercancía y continuar con una cartera de proveedores de años atrás a los 

cuales se le compran con precios elevados o sin algún 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 fluctuación del tipo de cambio dólar – 

peso, que les puede ocasionar perdidas. 
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 La gran mayoría de las materias primas que se comercializan provienen 

de china, lo que ocasiona un retraso en los productos puesto que la 

producción es lenta y los tiempos de entrega son largos lo que 

incrementa los costos de importación y trasporte. 

 

 La guerra que hay Europa está provocando el incremento en los costos 

de ciertos tipos de energía, por lo que algunos fabricantes encarezcan el 

precio de su producto. [1]   

 

 Algunos proveedores solo dieron prioridad a la venta de materia prima a 

empresas de mayor consumo, recurrentes, y con una relación de largo 

tiempo afectando a ale empresa en no poder cumplir con las 

necesidades de los clientes. 

 

 Se prestan malas prácticas con los proveedores ya que anteriores jefes 

de departamento recibían un beneficio antiético ajenos a la empresa. 

  

 No se está revisando a los proveedores y sus políticas lo que ocasiona 

que se haga la recolección en sus plantas o sean proveedores 

fantasmas y como resultado de esto se están teniendo perdidas en la 

empresa.   

 

Esto plantea si se están haciendo las cosas de forma correcta ya que se trabaja 

con procesos obsoletos por lo que en el desarrollo de este proyecto se deberá 

enfocarse en el creación, desarrollo e implementación de una reingeniería en el 

departamento de compras, por lo que se evalúan los procesos ya existentes, y 

conforme a como se está trabajando actualmente.  

 

Con esto se buscará 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 más eficiente en la búsqueda 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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 JUSTIFICACIÓN 

 

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 ámbito económico 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 cómo 

se tiene el trato con los clientes (atención al cliente), proveedores que son parte 

fundamental para que una empresa crezca y se fortalezca, ya que se forma un 

ecosistema idóneo para que los colaboradores cumplan con sus metas. 

Los procedimientos dentro de una organización son fundamentales, ya que es un 

manual de cómo tiene que operar cada departamento o área dentro de una 

organización, así como las delimitaciones y responsabilidades.   

 

Los resultados de la empresa en la que se está trabajando el proyecto no se están 

reflejando con satisfacción, a su vez sus objetivos no se han logrado de la forma 

prevista. Lo que ocasiona pérdidas tanto económicas donde se está desgastando 

las relaciones comerciales con proveedores como con los colaboradores, esto se 

debe a los procesos lentos y burocráticos que utiliza para operar, por lo cual hace 

que opere negativamente a otros departamentos además en la cuestión económica 

y rotación del personal. 

 

Por ello, este proyecto se concentrará en la reingeniería del departamento de 

compras y la actualización de procesos para hacerlos más ágiles y ayudar a mejorar 

su eficiencia. Buscando impactar de forma positiva a otros departamentos donde 

se tiene una colaboración más cercana, delimitar mejor las responsabilidades y 

actividades de los miembros del departamento de compras, así como de otras 

áreas. 

Se busca tener un impacto positivo dentro de la empresa así como también 

externamente, puesto que se busca evaluar y tener una mejor relación comercial 

con los proveedores existentes y nuevos ya que son socios comerciales  

indispensables para poder cumplir las metas y objetivos por lo que se indagara que 
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estos sean confiables y puedan ser éticos para evitar conflictos internos por 

condicionar u ofrecer alguna comisión incluso alguna practica antiética a algunos 

de los integrantes del departamento de compras. 

 

Así 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 había un desabasto de productos, compras mínimas, así como sus 

políticas de venta, siempre beneficiando los intereses de la empresa     

Se estará buscando que el personal este alineado con las políticas, valores de la 

empresa. que a su vez sigan los procedimientos que se establecerán. Para su 

correcta aplicación, y el personal tengan un sentido de correspondencia y valorados 

por la empresa.         

 

Por lo que se evaluará cada uno de los procesos y documentación que es utilizado 

además para detectar cuales aún 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 reingeniería  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 relación 

cercana eficientando cada vez más los procedimientos de la empresa, con el fin de 

realizar auditorías internas y  en última instancia, recibir una o más certificaciones 

donde demuestre externamente que la empresa está en mejora continua para 

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

Realizar una reingeniería en el departamento de compras para poder desarrollar 

procesos efectivos, con lo cual se buscará reducir los costos y brindar un mejor 

apoyo al departamento de ventas  

OBJETIVO ESPECÍFICO 

1.- Identificar cuáles son los proveedores con los cuales se pueda tener una 

relación comercial a largo plazo, siempre favoreciendo los intereses de la 

organización. 

 

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

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

 

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

 

4- Evaluar los costos y distribución 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 organización. 

 

6- Alinear el departamento conforme a la misión, visión y valores de la empresa 

para evitar malas prácticas.  
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 HIPÓTESIS 

 

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 años y los tiempos modernos buscan 

tener más opciones para el mercado que se mueve rápidamente, 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 negociación con 

ellos nos ayudara a poder cumplir los objetivos de la empresa que está plantando 

y así el crecimiento de esta. 

 

 Con la reingeniería se tendrá una mejor evaluación de proveedores lo que 

podrá ayudar a tomar la mejor decisión en costo –beneficio. 

Se busca bajar los costos por lo que se dará un mejor precio al departamento de 

ventas dentro del modelo de negocios de la empresa. Tenemos el comercio 

exterior, la relación 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 ocurrió 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 unión 

europea quien le proporciona derivados de petróleo, 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 adquirirá 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 

que 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 más 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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CAPÍTULO 1.              

MARCO CONTEXTUAL  
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1.1 ESTADO DEL ARTE 

 

La reingeniería de una empresa u organización es una solución por así llamarla una 

restructuración de una mala estrategia, una reinvención o mejora, así como 

localizar los puntos débiles y fortalecerlos dependiendo lo drástico que se quiera 

efectuar, puede ser por área (zona) o total (toda la empresa u organización), con el 

objetivo de poder hacerlos más eficientes y eficaces.  claros los procedimientos y 

funciones de cada departamento u área siempre con la cooperación de los 

colaboradores que la conforman.    

 

Durante muchos años diferentes autores han dado su propia definición sobre este 

tema, aunque el concepto más utilizado es el de los padres de esta (Hammer y 

Champy (1993) [28]   La reingeniería puede definirse simplemente como “empezar 

de nuevo”. Significa detenerse y pensar como diseñaría ahora la empresa que está 

funcionando hace mucho tiempo. La reingeniería implica el rediseño radical de los 

procesos empresariales para lograr mejoras significativas en áreas como costos, 

calidad y velocidad.  

 

Aunque un año después (Daniel Morris y Joel Brandon 1994) mencionan que 

Reingeniería es el replanteamiento fundamental y el rediseño de los procesos en 

las empresas para lograr mejoras sustanciales en medidas de rendimiento como lo 

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

 

Este autor tiene algo en común que ambos plantean revisar sus procedimientos 

colocando en el punto central desde donde están partiendo y hacia donde se quiere 

llegar colocando objetivos o metas realistas conforme como se encuentra la 

empresa u organización en el presente y saber realmente cuál es su situación 

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

 

Realizar una reingeniería en una empresa no es fácil ya que se tiene que plantear 

que 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, cuáles 

serán los objetivos conforme los datos históricos de la empresa.  

 

Según 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 más dinámico y 

exigente".[34] 

 

No solo se trata de la adquisición de materias primas o 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 

consecución de los objetivos de la estrategia de compras y si están vinculados a la 

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

 

Alinear los objetivos departamentales con los objetivos de la organización. Es 

necesario que los objetivos de cada departamento sean congruentes con los 

objetivos de la empresa. 

 

Los cambios siempre traen consigo recisión a los cambios por parte de los 

colaboradores obstaculizando la implementación y mejora de las áreas o 

departamentos, aunque siempre hay nuevas formas de realizar las actividades o 

tecnologías que nos permitan agilizarlas. Hammer y Stanton (1997), "el éxito de la 

reingeniería de procesos depende en gran medida de la capacidad de las 

organizaciones para fomentar una cultura de innovación, colaboración y mejora. 

[29] 

 

Por lo que es indispensable el crear un ecosistema donde se tenga alineados de 

forma correcta la visión, misión y los valores de la empresa, para estos poderlos 

plasmar de forma correcta a cada departamento, con esto cada integrante que lo 

conforma sabrá qué es lo que está buscando la empresa y hacia donde estará 

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 podrá tener éxito y 

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

 

Las actividades de compras abarcan desde la identificación de necesidades de 

abastecimiento hasta la gestión 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 reingeniería de compras, Handfield 

y Nichols (1999) señalan que "las organizaciones pueden esperar mejorar la 

eficiencia operativa, reducir los costos de adquisición, optimizar el rendimiento de 

los proveedores y mejorar la calidad de los productos y servicios Estos beneficios 

están estrechamente relacionados con la capacidad de la reingeniería de compras 

para identificar y eliminar actividades redundantes o innecesarias en los procesos 

de adquisición. [16] 

 

Ronald H. Ballou (2004), se considera el proceso de compras como una actividad 

dentro del proceso de programación, Incluso cuando el proceso de compras es 

principalmente un proceso de adquisición, muchas de sus decisiones afectan en 

forma directa al flujo de bienes o servicios dentro de un canal logístico. [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, así como de servicios que contrata. 

 

Ronald H. Ballou (2004), Refirió Que La Actividad De Compra Consiste En Adquirir 

Las Materias Primas, Suministros Y Componentes Que Necesita La Organización 

 Seleccionar y calificar proveedores. 

 Evaluar el desempeño del proveedor. 

 Negociar contratos. 

 Comparar precio, calidad y servicio. 

https://www.google.com/search?sca_esv=f57c0b2b5dae90c8&rlz=1C1FKPE_esMX1096MX1096&sxsrf=ADLYWIIS0lheO3tTOTRNTVucw2zHDp4Qmg:1717800675862&q=Ken+Blanchard&si=ACC90nzx_D3_zUKRnpAjmO0UBLNxnt7EyN4YYdru6U3bxLI-L_jWkTv-vYIN_VfjJu0pTiZkqdqTSEGNHz1yzHP_Ilahcrhh5K1jJ3q0rp_JvBBMx6LUD8s9VbqXxoHIFrw41PbY1PwEKNLNH0EpffFgive20MvdEqznLH48yIwYb7SIfArAFQsmBil3Wd4TEPZ7_27EmUYp&sa=X&ved=2ahUKEwjOsNGYysqGAxWDIkQIHWnNALYQmxMoAHoECCMQAg
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 Contratar bienes y servicios. 

 Programar compras. 

 Establecer las condiciones de venta. 

 Evaluar el valor recibido. 

 Medir la calidad que proviene del exterior, si esto no es responsabilidad de 

control de calidad. 

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

 Especificar la forma en la que se recibirán los bienes. [36] 

 

Por lo que un proveedor es fundamental para cubrir cada una de las necesidades 

de la empresa en cuestión de adquisición, 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 organización.  

 

Se considera el proceso de compras como una actividad dentro del proceso de 

programación, Incluso cuando el proceso de compras es principalmente un proceso 

de adquisición, muchas de sus decisiones afectan en forma directa al flujo de 

bienes o servicios dentro de un canal logístico (Ronald H. Ballou en el año 2004) 

[36] 

 

Mengíbar, M., del Río (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 reingeniería 

sino también de crear un ecosistema para que este pueda funcionar de forma 

correcta, desde la cultura organizacional, los valores, un buen liderazgo, así como 

la cogeneración por parte de los colaboradores. Según Raúl Canales (2015) 

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

compañía. [17] 

 

Para Juan Dueñas (2018) en el libro Gestión 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 evaluación de los 

precios de las compras realizadas y de los proveedores a los que se les realizan 

dichas compras, además de la realización de todo trabajo administrativo y contable 

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

 

Hay que tener en cuenta la participaciones y críticas de los clientes ya que estos 

en cada uno de sus conceptos ven a la empresa desde otro punto de vista con lo 

que la retroalimentación es necesario y ver donde se está fallando para cubrir sus 

necesidades y a su vez sea lo bastante realista en sus críticas, revisando la opinión 

de la mayoría  

 

Para Luis Lozano (2023) “La reingeniería es un método mediante el cual, en función 

de las necesidades del cliente, se rediseñan radicalmente los procesos principales 

de negocios, de principio a fin, con el objetivo de alcanzar mejoras espectaculares 

en medidas críticas 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 o servicios que se requieran dentro de una empresa u 

organización, también es importante tener alternativas comerciales que nos puedan 

ayudar a suplir las necesidades en caso de que nuestro principal socio comercial 

(proveedor). Tenga algún contratiempo o también que tenga falla con su calidad y 

lo cual pueda comprometer nuestras actividades dentro de las operaciones.  

 

Nos Menciona En Su Artículo Estrategias Para La Negociación Edgar Gonzalo 

Correa Perea Dominando La Negociación Con Proveedores: Estrategias Para 

Pymes (2024) [11] 
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1. Establece objetivos claros.  

2. Investiga y conoce a tus proveedores: Prepárate adecuadamente. 

3. Comunicación clara y directa: Identifica la causa raíz.  

4. Explora alternativas y soluciones: Utiliza la tecnología. 

5. Mantén relaciones a largo plazo.  

 

La reingeniería 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 cuáles 

serán los objeticos de esta reingeniería, 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.    

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



“TRANSFORMACIÓN DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS EN UNA COMERCIALIZADORA: REINGENIERÍA PARA LA OPTIMIZACIÓN 

DE RECURSOS Y AGILIZACIÓN DE PROCESO”XVIII 

 

Página | - 18 -  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CAPÍTULO 2. 

MARCO TEÓRICO 
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2.1 MARCO CONCEPTUAL 

 

Hammer y Champy (1993) la reingeniería puede definirse simplemente como 

“empezar de nuevo”. significa detenerse y pensar como diseñaría ahora la empresa 

que está funcionando hace mucho tiempo, la reingeniería implica el rediseño radical 

de los procesos empresariales para lograr mejoras significativas en áreas como 

costos, calidad y velocidad. [28] 

 

La reingeniería de procesos o mejor conocido por sus siglas BPR (Business 

Process Reengineering) Consiste en un rediseño 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 gestión de suministro” explica cómo 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 está determinada por la posición 

que ocupa su suministro recíprocamente, determina qué puede esperar un 

proveedor de su cliente”. [32] 

 

Peter Kraljic: (1983) “Compras deben convertirse en gestión de suministro” explica 

cómo 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 función clave dentro de la organización que implica la 

adquisición de bienes y servicios de proveedores externos, con el objetivo de 

garantizar la continuidad del suministro y la optimización del costo total de 

propiedad"[20] 

https://thelogisticsworld.com/abastecimiento-y-compras/como-construir-un-programa-de-diversidad-de-proveedores-con-impacto-a-largo-plazo/
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la matriz de Kraljic como se muestra en la Figura 1 es una herramienta de análisis 

de compra y gestión 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 evalúa el riesgo de estos.  

Apalancamiento: Pese a tener un impacto financiero considerable en la 

organización, 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, consolidación 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 organización. Por este motivo, el 

comprador suele apoyarse en alianzas estratégicas, contratos a largo plazo, Joint 

Ventures, Integración vertical, Make or Buy. 

Rutinarios: De mínimo impacto financiero y con abundancia de proveedores. Las 

estrategias más habituales pasan por los catálogos electrónicos, Purchasid Card, 

Tercerización, BPO (Business Process Outsourcing) o proceso simplificado para 

compras menores, y especialmente por la descentralización 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 número muy reducido de proveedores, 

o de uno solo. Para este tipo de productos o servicios las estrategias de compra 

más habituales: Contratos DOP (Delivery or Pay), inventarios con stock de 

seguridad, sustitución de importaciones, desarrollo de proveedores alternativos, 

estandarización de productos. [3] 
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Figura 1 La herramienta que mejorará tu gestión de compras Kraljic [22] 

2.1.2 ANÁLISIS FODA 

 

análisis foda proviene del acrónimo en inglés swot (strenghts, weaknesses, 

opportunities, threats), en español 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 análisis 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 organización posee y su situación externa, es decir, las oportunidades y 

amenazas.[4] 

 

Kotler, Philip Y Keller, Kevin, K. L. (2012) Análisis FODA la evaluación 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. análisis 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. además, tendrá que establecer un sistema de 

inteligencia que siga las tendencias y desarrollos importantes, así como cualquier 

amenaza u oportunidad relacionadas con ellos, una vez que la empresa ha 

realizado el análisis FODA puede formular metas, desarrollando metas específicas 

para el periodo de planificación. las metas son objetivos específicos respecto de su 

magnitud y tiempo de cumplimiento. [24] 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 2 Ejemplo de matriz FODA [7] 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 3 Ejemplo de Análisis [2] 
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Es herramienta de análisis que permite organizar la información y separarla, 

facilitando así la identificación de las variables, características y propiedades de los 

conceptos analizados. 

Utilizar un cuadro comparativo tiene como objetivo clasificar, organizar y analizar la 

información de manera visual. esta metodología permite analizar mucha 

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

 

 Estos elementos básicos son. 

 Lectura fácil y organizada de la información. 

 Separa el análisis por conceptos clave. 

 Permite filtrar y diferenciar la información más relevante de cada concepto. 

 Facilita la categorización y clasificación de la información. 

 Proporciona suficiente información para la toma de decisiones. 

 

2.1.3 EL CUADRO COMPARATIVO 

 

El cuadro comparativo mostrado en la Figura 4 es una herramienta gráfica que sirve 

para comparar dos o más elementos de manera organizada. Nos permite vincular 

y establecer las características, diferencias o similitudes que existen entre dos o 

más conceptos, fenómenos o temas de investigación. También se conoce como 

tabla comparativa [8] 

Figura 4 Ejemplo cuadro comparativo [8] 

 

 

 

https://www.crehana.com/blog/negocios/que-es-un-cuadro-comparativo/
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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 

organización en su conjunto. En este artículo, exploraremos cómo la productividad 

se relaciona con la eficiencia del proceso o de la organización, y cómo 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 organización para lograr los objetivos, incluyendo la eficiencia y 

factores del entorno (FernándezRios y Sánchez, 1997).[10] 

 

Eficiencia: Capacidad de disponer de alguien o de algo para conseguir un efecto 

determinado (RAE, 2001). “Expresión que mide la capacidad o cualidad de la 

actuación de un sistema o sujeto económico para lograr el cumplimiento de un 

objetivo determinado, minimizando el empleo de recursos” (Fernández-Rios y 

Sánchez, 1997).[9][10] 

 

2.1.5 DIAGRAMA DE FLUJO 

 

El concepto fue documentado por primera vez en 1921 padres de la ingeniería 

industrial Frank y Lilian Gilbreth presentaron la Sociedad estadounidense de 

ingenieros mecánicos (American Society of Mechanical Engineers, ASME) con un 

diagrama de flujo de procesos basado en gráficos [13] 

 

Los diagramas de flujo son un elemento muy importante en el mejoramiento de los 

procesos de la empresa, muestran claramente, las áreas en las cuales los 

procedimientos confusos interrumpen la calidad y la productividad facilitan la 

comunicación en estas áreas problemas. 

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

con el fin de identificar áreas que necesiten mejoramiento. [15] 
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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 línea o flecha para señalar la dirección de la 

información. 

 

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 más comunes y las 

formas en que profesionales de distintas industrias los usan (ingeniería, negocios, 

marketing, educación, 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 básico puede 

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

Diagramas de flujo interfuncionales: son muy útiles para organizar pasos o 

procesos complejos que impliquen trabajar con distintas organizaciones, categorías 

o 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, ingeniería y 

negocios, entre otras, para presentar nuevos procedimientos comerciales o para 

mejorar sistemas existentes como se muestra el ejemplo en la Figura 6 

https://www.canva.com/es_mx/graficas/diagramas-proceso/
https://www.canva.com/es_mx/graficas/diagramas-flujo-trabajo/
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Figura 5 Símbolos 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 información. En general, se usan en 

industrias de ingeniería y manufactura, y son muy útiles para ayudar a las empresas 

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

 

https://www.canva.com/es_mx/graficas/diagramas-flujo-datos/
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Figura 6 Ejemplo de diagrama de flujo de una compra [30] 

2.1.7 PROVEEDOR. 

  

Proveedor: la persona física o moral en términos del Código Civil Federal, que 

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

disfrute de bienes, productos y servicios. [33] 
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2.1.7.1 PROVEEDOR DE BIENES 

 

Empresa o persona física, cuya actividad se refiere a la comercialización o 

fabricación de algún producto, los cuales tienen un valor monetario en el mercado, 

así mismo los proveedores de bienes tienen como característica principal de 

satisfacer una necesidad tangible del mercado. Ejemplo de proveedores de bienes: 

Empresas dedicadas a la venta de mercancías varias como; muebles, artículos de 

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

 

2.1.7.2 PROVEEDOR SERVICIOS 

 

Empresa o persona física, cuya actividad busca responder las necesidades del 

cliente, que por su característica principal de servicio es intangible, es decir que no 

se pude tocar, pero así mismo el servicio está apoyado por bienes tangibles para 

lograr dicha actividad. [26] 

 

2.1.8 CRÉDITO 

 

Un crédito es una operación de financiación 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 

retornará esta cantidad solicitada en el tiempo previamente estipulado más una 

cantidad adicional, llamada ‘intereses’ [21] 

 

2.1.9 SKU 

 

El código SKU de un producto es una referencia única que permite controlar las 

existencias en los almacenes y la venta de artículos. Gracias a este código 

alfanumérico es posible hacer seguimiento del inventario, Identificar los artículos de 

manera única 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 código, formado por letras y números, contiene toda la información de un 

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

 

El SKU es un código de referencia interno que identifica todas las unidades de 

existencias del almacén. Algunas de las características que se pueden incluir en 

esta combinación alfanumérica son, por ejemplo: [37] 

 Marca del producto. 

 Material de fabricación. 

 Fecha de producción. 

 Forma, color y dimensiones. 

 Modelo específico. 

 Procedencia de la mercancía. 

 Ubicación en el almacén   

 

El SKU es alfanumérico y en general se recomienda que sea corto, mientras que 

los códigos de barra son una sucesión de 12 dígitos que van acompañados de una 

barra que se escanea. 

 

Cada empresa puede definir los parámetros que van a ir ayudando a la generación 

de los SKU's, mientras que los códigos de barra se rigen por estándares 

internacionales que regulan cómo serán configurados. Estos, son gestionados 

desde la organización mundial. 

 

Los SKU's reflejan todos los datos que harán posible gestionar el inventario, desde 

los colores, tamaño, e incluso la ubicación en las bodegas, mientras que el código 

de barra tiene información útil para identificar a los fabricantes o proveedores. 

Quizás la diferencia más grande entre el SKU y el código 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 REINGENIERÍA DE COMPRAS 

1. Reducción de Costos: Disminución de costos a través de la eliminación de 

ineficiencias y mejor negociación con proveedores. 

2. Mejora de la Calidad: Adquisición de productos y servicios de mejor calidad 

gracias a una gestión más rigurosa de proveedores. 

3. Mayor Velocidad: Procesos más ágiles y rápidos, reduciendo el tiempo de 

adquisición y mejorando la respuesta a las necesidades de la organización. 

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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3.1 METODOLOGÍA 

 

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 aproximación cualitativa) o a la 

realidad intersubjetiva (desde la óptica mixta) que habrá de investigarse.  

 

3.2. LOS MÉTODOS MIXTOS 

 

Durante la investigación se adecua el tipo de investigación 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 

investigación mixta quiere decir que es cuantitativa y cualitativa  

La meta de la investigación mixta no es reemplazar a la investigación cuantitativa 

ni a la investigación cualitativa, sino utilizar las fortalezas de ambos tipos de 

indagación, combinándolas y tratando de minimizar sus debilidades potenciales.  

 

Johnson et al. (2006) en un “sentido amplio” visualizan la investigación mixta como 

un continuo en donde se mezclan los enfoques cuantitativo y cualitativo, 

centrándose más en uno de ellos o dándoles el mismo “peso”, donde cabe señalar 

que cuando se hable del método cuantitativo se abreviará 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 más a su 

planteamiento del problema. En este sentido, es importante recordar que aquellos 

problemas que necesitan establecer tendencias se acomodan mejor a un diseño 

cuantitativo; y los que requieren ser explorados para obtener un entendimiento 
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profundo, empatan más con un diseño cualitativo. Así mismo, cuando el problema 

o fenómeno es complejo, los métodos mixtos pueden ser la respuesta.  

2. La aproximación en la cual el investigador posea más conocimientos y 

entrenamiento. Aunque desde luego, hoy en día 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 mayoría de los fenómenos o problemas de 

investigación abordados en las distintas ciencias. Éstos representan o están 

constituidos por dos realidades, una objetiva y la otra subjetiva 

El enfoque mixto ofrece varias ventajas para ser utilizado: 

  

1. Lograr una perspectiva más amplia y profunda del fenómeno. Nuestra percepción 

de éste resulta más integral, completa y holística (Newman et al., 2002). Lieber y 

Weisner (2010) señalan que los métodos mixtos “capitalizan” la naturaleza 

complementaria de las aproximaciones cuantitativa y cualitativa 

 

2. Producir datos más “ricos” y variados mediante la multiplicidad de observaciones, 

ya que se consideran diversas fuentes y tipos de datos, contextos o ambientes y 

análisis (Todd, Nerlich y McKeown, 2004).  

 

3. Potenciar la creatividad teórica por medio de suficientes procedimientos críticos 

de valoración (Clarke, 2004). Clarke señala que, sin alguno de estos elementos en 

la investigación, un estudio puede mostrar debilidades, tal como una fábrica que 

necesita de diseñadores, inventores y control de calidad.  

 

4. Apoyar con mayor solidez las inferencias científicas, que si se emplean 

aisladamente (Feuer, Towne y Shavelson, 2002). 

 5. Permitir una mejor “exploración y explotación” 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 estadístico puede ser más “aceptado” por investigadores 

cualitativos si se presenta con segmentos de entrevistas.  

 

7. Desarrollar nuevas destrezas o competencias en materia de investigación, o bien 

reforzarlas (Brannen, 2008) 

Además de las ventajas anteriores, Lieber y Weisner (2010), así como Collins, 

Onwuegbuzie y Sutton (2006) identificaron cuatro razonamientos para utilizar los 

métodos mixtos: 

 

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

b) Mayor fidelidad de los instrumentos de recolección de los datos (certificando que 

sean adecuados y útiles, así como que se mejoren las herramientas disponibles).  

c) Integridad del tratamiento o intervención (asegurando su confiabilidad).  

d) Optimizar significados (facilitando mayor perspectiva de los datos, consolidando 

interpretaciones y la utilidad de los descubrimientos).  

 

Para la recolocación de datos se utilizará para CUAN lo que se tomara como las 

encuestas para saber que tanto está 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 regresión lineal para revisar los pronósticos de compras para los 

siguientes años con el fin de evaluar también si se ha tenido un beneficio para los 

siguientes años  

 

3.3 RECOPILACIÓN DE DATOS 

 

En fenómenos sociales, tal vez el instrumento más utilizado para recolectar los 

datos es el cuestionario. Un cuestionario consiste en un conjunto de preguntas 

respecto de una o más variables a medir (Chasteauneuf, 2009). Debe ser 

congruente con el planteamiento del problema e hipótesis (Brace, 2013). [35] 
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Los cuestionarios se utilizan en encuestas de todo tipo (por ejemplo, para calificar 

el desempeño de un gobierno, conocer las necesidades de hábitat de futuros 

compradores de viviendas y evaluar la percepción ciudadana sobre ciertos 

problemas como la inseguridad). Pero también, se implementan en otros campos. 

Por ejemplo, un ingeniero en minas usó un cuestionario como herramienta para que 

expertos de diversas partes del mundo aportaran opiniones calificadas con el fin de 

resolver ciertas problemáticas de producción. 

 

1.   3.3.1 PREGUNTAS CERRADAS 

 

Las preguntas cerradas contienen categorías 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 dicotómicas (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 número de categorías de respuesta es muy elevado; en 

teoría, es infinito, y puede variar de población en población. 
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3.4 REGRESIÓN LINEAL SIMPLE 

 

¿Qué es la regresión lineal?  

 

Es un modelo estadístico para estimar el efecto de una variable sobre otra. Está 

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 correlación entre las variables (covariación), mayor capacidad de 

predicción. [35] 

 

¿Por qué es importante conocer la regresión lineal en el análisis de datos?. 

 

La regresión lineal permite identificar y cuantificar la relación entre variables, lo que 

resulta fundamental para la toma de decisiones informadas en una amplia variedad 

de situaciones. Al comprender cómo 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 ecuación de regresión nos indican la relación entre las 

variables independientes y la variable dependiente. [39] 
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CAPÍTULO 4. 

APLICACIÓN DE LA 

METODOLOGÍA Y 

DISCUSIÓN DE 

RESULTADOS 
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4.1 ANÁLISIS ANTES DE LA REINGENIERÍA 

 

 

 

Figura 7 Análisis FODA antes de la reingeniería 

 

Antes de la con los procedimientos se realizó un análisis 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 búsqueda de nuevos 

proveedores, la rotación del personal, como debilidad la información 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 información no verídica.   
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Figura 8 Procedimientos antes de la reingeniería 

 

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 reingeniería 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 REINGENIERÍA EN EL DEPARTAMENTO DE COMPRAS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El diagrama de cotización como se muestra en la Figura 9 ayuda a poder ver el flujo de 

la operación de cotizaciones, estableciendo los pasos que se tiene que seguir 

deslindando responsabilidades a su vez nos permite tener un margen más amplio de 

los proveedores y los costos en sus productos. 

 

Figura 9 Diagrama de procesos para la cotización de compras 
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4.2 FORMATO DE SOLICITUD DE COTIZACIÓN VENTAS- COMPRAS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Este nuevo formato mostrado en la Figura 10. se tendrá 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 así 

como el costo de acuerdo al presupuesto del cliente  y darle la mejor atención, al tener   

un numero de cotización y fecha se evita malos entendidos que causen un conflicto interno 

que llegaran a decir que no se le entrego en tiempo y forma con forme las políticas del 

departamento de  compras.    

 
Figura 10 Formatos cotización ventas compras. 
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4.3 DIRECTORIO DE PROVEEDORES ANTERIOR Y NUEVO IMPLEMENTADO. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Existen páginas que dan el servicio de directorio como se observa en la Figura 11. y Figura 

12., pero tiene poca confiabilidad retrasando la búsqueda 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.  

 
 Figura 12 Imagen directoria 1 de 

proveedores en internet 

Figura 11 Imagen directoria de 
proveedores en internet 2 
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En el directorio que se estaba utilizando montado en la Figura 13 en el departamento de compras, la información de los 

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

recabada correctamente.  

Figura 13 Tabla de cotizaciones con los procedimientos antiguos. 
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La elaboración e implementación de este nuevo directorio de proveedores confiables mostrado en la Figura 14. facilita la 

averiguación de información, así como un contacto para solicitar las cotizaciones del material o materiales que se está 

buscando. Cabe señalar que se consiguieron nuevos proveedores mediante visitas a exposiciones enfocados a los 

productos que la empresa comercializa. 

Figura 14 Tabla catálogo de proveedores 
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4.4 COTIZACIÓN DE PROVEEDOR 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 En este formato Figura 15. el proveedor informa los costos de sus productos, la 

presentación en la que se venden, así como las condiciones para la adquisición de su 

producto (sus políticas de compra y entrega) y así poder evitar alguna confusión o 

conflicto.  

Figura 15 Cotización de proveedor 
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4.5 MEJORA EN LAS FICHAS TÉCNICAS O DE ESPECIFICACIÓN DEL PRODUCTO. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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 transcribían, utilizaban estas solo 

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

a los clientes que fue emitida por la empresa.   

 

 
Figura 17 Hoja técnica con logo de la empresa 

Figura 16 Hoja técnica que solo pusieron logo 
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La implementación de un formato único 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 volúmenes para poder comprarles son mínimos, incluso  que sean 

proveedores que se puedan localizar fácil mente lo que ocasionaría que  se pueda perder 

un cliente fácil mente por  la información que detalla la ficha origen como se muestra en la 

Figura 18., por lo cual se hace una copia fiel, con la información que esta hoja conlleva, 

complementada con la información de la hoja de seguridad. De esta forma se proteja la 

información del proveedor y se da una ficha técnica con la marca de la empresa como lo 

muestra la Figura 19.    

 

Figura 18 Ficha técnica del proveedor 
original Figura 19 Hoja técnica nuevo formato 
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En casos específicos se entrega la hoja técnica original Figura 20. así se le hace llamar a las hojas 

técnicas cuyo contrato es directo con el fabricante, ya que el proveedor maneja grandes volúmenes 

o es de importación incluso, para la adquisición de sus productos, Pero muchas ocasiones los 

clientes del departamento de ventas solicitan la marca en específico y el proveedor las otorga.  

 

Figura 20  Ficha técnica de producto por contrato 
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4.6 DATOS COMPARATIVOS DE PROVEEDORES POR PRODUCTO. 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

se cotizo con otros proveedores, con esto se puede tomar una elección errónea ya 

que no se tiene un panorama más amplio.  

 

 

Figura 21 Tabla comparativa 1 antes de la reingeniería 

Figura 22 Tabla comparativa 2 antes de la reingeniería. 
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En otros casos como se muestra en la figura 23. solo colocaban la información 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 información de quien les 

proporciono la cotización, contacto o comparación de costos.  

 

Figura 23 Tabla comparativita con porcentaje de venta 
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Como se puede leer en la Figura 24. se muestra una conversación 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 daña 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. 

Figura 24 Conversación de proveedor. 
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PRODUCTO 
PRESENTACIÓ

N 
CANTIDA

D 
UNIDAD 

 PRECIO 
TOTAL USD  

TIPO DE 
CAMBIO 
USD A M. 

N 

TOTAL M. 
N 

PROVEEDO
R 

FECHA 

ACIDO 
CROMICO / 
NITRICO 

CUÑETE 50KG/ 
60KG 

950 KG $3,489.81  $   18.6697  $65,153.77 x 
28/08/201

8 

ACIDO 
METACRILIC
O 

TAMBOR 
210KG 

210 KG $1,364.16  $   19.4433  $26,523.77 x 
06/09/201

8 

ANHIDRIDO 
FTALICO / 
MALEICO 

SACO 25KG 100 KG $319.00  $   18.8775  $6,021.92 x 
14/09/201

8 

GLICERINA 
USP/ EDTA/ 
SULFATO DE 
NIQUEL 

KG 300 KG 
 $                                    
-    

  $15,134.52 x 
19/09/201

8 

ACIDOS 
(SULFURICO, 
BORICO) 

PZ 1 PZ 
 $                                    
-    

  $8,387.45 x 
03/10/201

8 

EDTA SACO 25KG 25 KG $186.47  $   19.8245  $3,696.67 x 
08/11/201

8 

EDTA SACO 25 KG 75 KG $6.42  $   18.9859  $121.89 x 
25/01/201

9 

         

    

 

TOTAL 
$125,040.0
0   

 

 

Tabla 1 Cantidad que le compraron al proveedor que dio comisión 

 



“TRANSFORMACIÓN DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS EN UNA COMERCIALIZADORA: REINGENIERÍA PARA LA OPTIMIZACIÓN 

DE RECURSOS Y AGILIZACIÓN DE PROCESO”LVII 

 

Página | 57  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Se generó una nueva tabla Figura 25. de comparación de precios por producto en la que se 

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

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

beneficio siempre a favor de los intereses de la empresa.  

 

 
Figura 25  Tabla de comparación de cotizaciones después de reingeniería 
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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 más bajo que los promedio que emiten otros proveedores, incluso catálogo, llamadas 

e información técnica de uso de los productos para tener la confianza de los clientes, pero como 

se observa en la Figura 27 la conversación, una vez que se realizó el depósito bancario, este 

dio escusas y desapareció, Mientras la conversación de la Figura 26. Se entregó un material 

diferente haciéndolo pasar por el que se solicitó, después no se quiere hacer responsable y 

deja de contestar, en ambos casos se buscó ir a su domicilio fiscal el cual es inexistente o solo 

fue usado de forma temporal.  

Figura 26 Producto incorrecto 

Figura 27 Producto no entregado 
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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 electrónico incluso 

llaman a los clientes directamente para que no hagan caso a información que no 

venga directamente de ellos con esto buscan proteger a sus clientes así como 

no tener problemas con estos por una mala prácticas de otros que buscan 

manchar el nombre de la institución y dañar a sus clientes. 

 

Figura 28 Comunicada enviado por correo del proveedor. 
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4.7 ALTA DE PROVEEDOR 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ya que la información compartida ha sido aprobada y se solicitó 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 información completa del proveedor o en su defecto se le solicitara 

una serie de documentos para poder trabajar con ellos.   

Figura 29 Diagrama 2 Alta de Proveedor 
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3.   4.7.1 DATOS DE LOS PROVEEDORES 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

. 

Se realizó una búsqueda de información 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 tenían cotizaciones observa Figura 31., eh incluso mezclas de 

información, 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 están 

expirados.   

Figura 30 Archivo de proveedor que existía 

Figura 31  Documentación que se encontraba en las carpetas 
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Se tuvieron que recopilar la información de los proveedores conforme se iban dando de alta, en 

una nueva base de información 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 situación fiscal alta de proveedor, alta de cliente, comprobante de 

domicilio, políticas de ventas y entrega de los productos, así como algún documentó extra que 

nos soliciten llegar ver la Figura 33 .  

 

 

Figura 32 Archivo por proveedor después de la reingeniería 

Figura 33 Documentación por proveedor después de la reingeniería 
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Este nuevo formato observar Figura 34 se implementó para corroborar la información del 

proveedor, así 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 relación 

comercial, con este formato además se solicita información de tres referencias, para poder 

tener certeza de sus confiabilidades, y evitar problemáticas o situaciones desagradables.   

 

 

Figura 34 Formulario de Alta de proveedor 
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 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 identificación interna y poder corroborar los datos que 

el cliente este dando y sean reales.  

 Figura 35 Alta como clientes formato proveedor. 
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La constancia de situación fiscal 

Figura 36. para poder dar de alta 

al Proveedor puesto que la nueva 

orden de compra solicita más 

información. ya que en las 

anteriores no lo hacían, puesto 

que indispensable para el 

domicilio fiscal, muchos usan 

domicilio de operación y domicilio 

fiscal.    

 

El comprobando de domicilio 

Figura 37. es para corroborar la 

información de la constancia de 

situación fiscal, así como también 

una ubicación real del proveedor.  

 

 

Figura 36 Constancia de situación fiscal proveedor. 

Figura 37 Comprobante de domicilio proveedor 
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El documento de cuentas bancarias Figura 

38. es indispensable que lo entregue el 

proveedor, puesto aquí 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 errónea y 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  

o en su defecto la caratula de su estado de 

cuenta donde indique el banco y la cuenta. 

Figura 39.   

 

 

Figura 38 Cuentas bancarias de proveedor, 

Figura 39 Cuentas bancarias de proveedor 
caratula del estado de cuenta 
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Como muestra la Figura 40.  los proveedores y la información con la que se estaba trabajando, 

contiene información incompleta, no es confiable, esto es importante ya que es la información 

de los proveedores con los que se está trabajando. 

 Figura 40 Tabla Información de los proveedores antes de la reingeniería 
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Se implementó una nueva tabla Figura 41. de información de proveedores, donde se le coloco 

una clave para su correcta identificación, además se añadió información como las condiciones 

de pago, la dirección de recolección, los horarios y días que se pueda hacer esta operación, 

esto ayuda al momento de realizar una orden de compra ya que se tiene la información 

requerida para esta.     

 Figura 41 Tabla Información de los proveedores después de la 
reingeniería 
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4.8 ALTA DE PRODUCTO O SERVICIO Y ORDEN DE COMPRA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

y poder evitar duplicidad o producto erróneos se seguirá el diagrama que muestra 

la Figura 42.   

Figura 42 Diagrama 3. Clave interna de producto o servicio 
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Para dar de alta los materiales que trabaja la empresa se tomó la decisión 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. 

 

 

 

 

 

 

  

 

Figura 43 Tabla de productos 
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Con este formato Figura 44, se hace una solicitud formal para la compra de materia prima, o 

la contratación de servicios, ya se tendrá documentado la solicitud y tanto el departamento 

administrativo como el de compras se llevará un control de lo solicitado con un numero de 

requisición, esto ayudara a que no se tenga algún incidente, de material que no se compró o 

el servicio que no se contratara, a su vez se formulara la o las órdenes de compra 

correspondientes.  

 Figura 44 Formato de requisición de compra. 
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4.8.1 ORDEN DE COMPRA 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Las órdenes de compra tienen errores 

Figura 46, donde la imagen de la 

empresa de esta dañada ya que, no se 

puede permitir un error como su 

logotipo borroso, así como una imagen 

son fondo o sobrepuesto esto se ve 

poco estético y le resta seriedad y 

formalidad al documento.  

 

Las órdenes de compra que se muestran 

todas tiene un error en común en la parte 

de observaciones, que no tiene un 

recuadro para colocarlo e identificarlos, 

toda la información adicional Figura 45.  

La información en lista que se le coloco 

está de más ya que al momento que el 

proveedor da de alta para poder adquirí 

sus productos, envía el alta de cliente 

Figura 34 así que la información 

deseada, en ella se indica la 

documentación que tiene que entregar 

con el producto y el correo al que se 

tiene que enviar la factura electrónica 

conforme a lo que la secretearía de 

hacienda y crédito público especifica.   

 

 

 

Figura 45 Orden de compra logo Borroso. 

Figura 46 Orden de compra logo sobrepuesto 
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En esta orden de compra Figura 47.se 

pueden notar errores como la dirección 

del proveedor y solo poner entrega en la 

relación fiscal, es un error ya que si se 

cambió de dirección los repartidores se 

confundían o no encontrar la empresa.   

 

En esta orden de compra Figura 48 se pueden 

percibir errores como el registro federal de 

contribuyentes del proveedor esto es parte de 

identificarlo, la clave de impuestos  ya que para el 

departamento de facturación de la empresa puesto 

que es esencial para identificar el producto para la 

cuestión fiscal  colocan que el producto es tambor 

cuando se está agregando un concepto que dice 

tambor , esto es la presentación 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 así lo requieren, pero en este caso es un 

error, la identificación del lugar entrega ya que 

colocan dirección fiscal, es un error ya que si se 

cambió de dirección los repartidores se confundían 

o no encontrar la empresa.  

 

 

 

Figura 47 Orden de compra sin dirección del 
proveedor 

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

de contribuyentes del proveedor 
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Agilizo el colocar la fecha tanto 

elaboración como entrega, sin 

necesidad de teclearla, 

programando un calendario. 

Se coloco la clave del producto como la clave sat para poder 

identificarlo mejor, ya que la clave es interna y con la sat se 

identifica para la cuestión de facturación e impuestos.   

  

 

 

 

 Figura 49 Orden de compra después de la reingeniería. 
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Se ha programaron funciones SI, BUSCARV para que se pueda elegir una de las tres 

opciones conforme método de entrega se podrá 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, dirección y observaciones del proveedor conforme 

a la clave que se le asigno.  
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Se colocan los datos de identificación del empleado o de la persona que realiza la 

orden de compra, para que se pueda identificar si llega a existir algún incidente, así 

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

Se coloca información adicional de la empresa a pie de página, como teléfono, dirección 

y página de internet, ya que al momento que el proveedor da de alta a la empresa estos 

datos ya los ha solicitado Figura 50. 

 

Figura 50 Orden de compra después de la reingeniería. 
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El comprobante de pago Figura 51. es un documento lo envía el departamento de 

cuentas por pagar ya que es esencial puesto que con ello se puede hacer saber al 

proveedor que se realizó la transacción por la orden que se le fue montada y 

enviada, para su corroboración.   

 
Figura 51 Pago de las órdenes de compra 
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4.9 RECOLECCIÓN O ENTREGARA 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 políticas de 

recolección del proveedor, o conforme a las nuestras entregando las documentaciones 

acordadas en el alta de cliente o solicitudes al momento de realizar la relación comercial 

observar el proceso de la Figura 52. 

Figura 52 Diagrama 4. Entrega de material. 
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Los proveedores en ocasiones enviar los requerimientos específicos 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 podrá 

entregarnos el o los productos, es esencial que se le comparta la información al 

departamento de almacén y logística para su programación y estén preparados para 

estos requerimientos y evitar conflicto por falta de comunicación y retrasos en la 

recolección.     

 Figura 53 Políticas de recolección de proveedor 
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4.9.1 HOJAS DE SEGURIDAD 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Las hojas de seguridad / 

Material Safety Data Sheet 

(MSDS) Figura 54 es un 

documento esencial ya que en 

esta viene la información para la 

manipulación, traslados, y en 

caso de emergencia que es lo 

que 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 

Figura 54 Hoja de seguridad de proveedor original. 
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Figura 55 Hoja de seguridad que solo pusieron logo. 
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De las principales cosas que se realizó 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 diseño de este, lo que ocasiona en primera instancia que el cliente 

identifique el diseño 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.  

Figura 57 Hoja de seguridad oxido de zinc. 
Figura 56 Hoja de seguridad cambiaron el logo de la 

hoja de seguridad. 
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Se hace una copia fiel de la hoja de seguridad como se muestra Figura 58. dándole 

identidad de la empresa así mismo queda un formato único donde se plasma la información 

contiene, esta, los riesgos pictogramas de seguridad con la identificación de cada uno y 

manipulación 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 ningún contrato o condiciones de venta, incluso ventas mínimas para así evitar 

que el cliente pueda identificar al proveedor fácil mente y perder el cliente.  

 

Figura 58 Hoja de seguridad oxido de zinc después de la reingeniería 
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Otro de los errores que se tienen con la hoja de seguridad, los proveedores con 

acuerdos comerciales entregan el documento de línea (original) y aquí se sustituyó la 

información del fabricante dando a entender que a la empresa manufactura este 

producto como se muestra en la Figura 59.   

Figura 59 Hoja de seguridad producto de línea antes de 
reingeniería 
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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 comercialización de 

la empresa, es decir la distribución del producto ya que el fabricante vende a 

mayoristas, esto también le brinda una mayor confianza al cliente es que el producto 

es de línea, y que la empresa tiene esa relación comercial.     

Figura 60 Hoja de seguridad producto de línea 
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Se toma la decisión de dejar la hoja de seguridad original del fabricante Figura 

61., puesto que estos ya tienen un contrato de relación 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.    

Figura 61 Hoja de seguridad producto por contrato. 
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4.9.2 CERTIFICADOS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El documento de calidad Figura 62 donde da los datos del producto que 

corresponde a un número de lote del cual fue fabricado dentro de los parámetros 

que se plasmó en su hoja técnica.  

Figura 62 Certificado de calidad original del proveedor. 



“TRANSFORMACIÓN DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS EN UNA COMERCIALIZADORA: REINGENIERÍA PARA LA OPTIMIZACIÓN 

DE RECURSOS Y AGILIZACIÓN DE PROCESO”LXXXVIII 

 

Página | 88  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Como se mencionó 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 parámetros del fabricante.  

Figura 63 Certificado de calidad después de la reingeniería. 
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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 más certeza de la 

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

le entrega al cliente.  

Figura 64 Certificado Directo del fabricante. 



“TRANSFORMACIÓN DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS EN UNA COMERCIALIZADORA: REINGENIERÍA PARA LA OPTIMIZACIÓN 

DE RECURSOS Y AGILIZACIÓN DE PROCESO”XC 

 

Página | 90  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hay Proveedores que traen material de otros países por grandes volúmenes y lo 

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

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

la importación y los tiempos de entrega.  

Figura 65 Certificado de Calidad original sin nombre 
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La factura Figura 66. es un documento se tiene que verificar que los datos de la 

empresa estén correctamente identificados de lo contrario se tendrá problemas con 

La secretaria de administración Tributaria, hay que identificar que este correcto el 

nombre del que emite, la cantidad como el costo pagado, así como el nombre de 

la empresa el RFC (Registro Federal de contribuyentes) y la dirección fiscal.  

Figura 66 Factura. 
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Se genero una nueva tarjeta de presentación Figura 67, donde se coloca la 

información de la empresa, así mismo la información de cada miembro del equipo, 

utilizando código Q.R. para enviar a la página web de la empresa    

También se colocó la firma del correo Figura 68. ya que solo el correo decía compras, 

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

envió la orden, también se le da presencia y formalidad a cada correo electrónico 

enviado. 

Figura 67 Tarjeta presentación jefe de compras. 

Figura 68 Firma de correo. 
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4.10 ENCUESTA REALIZADA 

 

Para revisar si los procesos que se está implementado se están haciendo de forma 

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

para medir la satisfacción 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.  
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Como se muestra la Figura 69., se tomaron primero los datos básicos 

del proveedor, para su valides en la reclamación de datos  

Figura 69 Encuesta 
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Como se puede ver en el Gráfico 1. el 39,4 % cree que la relación 

comercial es buena mientras el 60,6 % dice que la relación es muy 

buena.  

Figura 70 Primera pregunta de la encuesta. 

Gráfico  1 Respuesta de la primera pregunta 
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Figura 71 muestra la pregunta si 

se respeta su catálogo.   

De acuerdo con los resultados de la pregunta 2, Gráfico 2. se muestra que 34.4 % 

de los proveedores dicen que se está bien respetando las solicitudes de material 

conforme a su catálogo, mientras que el 63,6% dicen que están muy bien si se está 

respetando su catálogo.  

Figura 71 Pregunta numero dos 

Gráfico  2 Respuestas de la segunda pregunta 
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Figura 72.  Se pregunta si la documentación es la adecuada  

De acuerdo con los resultados de la pregunta 3 mostrados en el Gráfico 3 muestra que 

el 3% creen que falta información, el 15.2 % piensan que es buena, pero falta 

información, el 81,8 % creen que los documentos son lo indicados y cuenta con la 

información completa  

Figura 72 Pregunta número tres. 

Gráfico  3 Resultados de la pregunta tres 
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De acuerdo con la pregunta 4 los resultados mostrados Gráfico 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. 

Figura 73 Correspondiente a la pregunta 4 se respetan los procesos 

Gráfico  4 Respuesta de la pregunta cuatro. 
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La pregunta 5 como lo muestra la Figura 74. se le pregunta si han intercambiado 

órdenes de compra a cambio un porcentaje monetario o comisión.  

De acuerdo con Gráfico 5 el 100 % de los proveedores mencionan que no les han 

solicitado colocar alguna orden de compra a cambio de una remuneración económica 

o comisión.  

Figura 74 Pregunta cinco. 

Gráfico  5 Respuesta de la pregunta cinco. 
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La pregunta 6 como lo muestra Figura 75. se pregunta si la documentación 

es clara con el pedido  

 

De acuerdo con respuestas emitidas por parte de los encuestados mostrada en 

la Gráfico 6. mencionan que el 6.1% de las ocasiones la documentación no es 

clara, mientras el 93.9% de los encuestados dicen que la documentación siempre 

es clara.  

Figura 75 Pregunta 6. 

Gráfico  6 Muestra el porcentaje la claridad de la documentación 
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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  

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

de compras siempre ha sido profesional y respetuoso.   

Figura 76 Pregunta 7. 

Gráfico  7 Respuestas de la pregunta 7 profesionalismo. 
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Figura 77., se les pregunta si el personal de compras es el adecuado para 

trabajar con el proveedor  

De acuerdo con los resultados de la encuesta mostrados en Gráfico 8. el 9.1 % 

mencionan que el personal es bueno para tener una relación comercial con ellos, 

mientras el 90.9 % el personal de compras es el indicado para que tengan una buena 

relación comercial.  

Figura 77 Pregunta 8 

Gráfico  8 Respuestas de la pregunta 8 el personal es el indicado 
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De acuerdo con la pregunta 9, mostrado en la Figura 78.  se respetan las 

políticas de los proveedores.  

Conforme a los resultados Gráfico 9.  que los encuestados contestaron que el 

100 % menciona que todas sus políticas son respetadas. 

Figura 78 Pregunta 9. 

Gráfico  9 Respuestas de la pregunta 9 el personal respeta sus políticas. 



“TRANSFORMACIÓN DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS EN UNA COMERCIALIZADORA: REINGENIERÍA PARA LA OPTIMIZACIÓN 

DE RECURSOS Y AGILIZACIÓN DE PROCESO”CIV 

 

Página | 104  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Como se muestra en Figura 79 se dejó 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 relación comercial.   

De acuerdo con los resultados mostrados Gráfico 10. el 61% de los encuestados mencionan que 

no se necesitan hacer cambios que se está haciendo un buen trabajo, el 15 % menciona  que 

incrementemos nuestro consumo con ellos y que se mejoraran los costos, el 9% que actualicemos 

nuestro catálogos conforme a lo que ellos están ofertando, otro  9% mencionan que se tiene que 

tener constante dialogo y seguimiento continuo con el fin de mejorar la relación comercial  y el 6% 

menciona otras cosas como mejorar la programación de recolección o entrega, tener un mejor 

pronóstico de compra ya que a ellos con esto les ayuda a mejorar y  estar listos para cumplir 

nuestras necesidades.  

Figura 79 Pregunta 10 pregunta abierta. 

Gráfico  10 Respuestas de la pregunta 10 pregunta abierta. 
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4.11 ANÁLISIS REGRESIÓN LINEAL. 

  

A continuación, se puede ver los resultados de la reingeniería en el departamento 

de compras, como al tener un procedimiento establecido, delimitando las áreas 

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 ANÁLISIS PRODUCTO 1 REGRESIÓN LINEAL SIMPLE DIÓXIDO DE 

TITANIO 

 

En este caso utilizaremos regresión lineal simple para poder observar las tendencias 

para la mejora, La regresión lineal es una técnica estadística ampliamente utilizada 

que permite modelar y analizar la relación entre una variable dependiente y una o 

más variables independientes. En su forma más simple, asume una relación lineal 

entre estas variables y busca encontrar la mejor línea recta que se ajuste a los datos 

observados (Universidad de los Andes,2023) 

Se coloco la mejora en uno de los productos comparando un histórico de 7 años 

partiendo del 2017 hasta el 2023, (Tabla 2) donde se analizaron 6 proveedores 

constantemente para tomar la decisión que favorezca a la empresa comenzaremos 

con uno de los productos llamado Dióxido de Titanio. el cual se utiliza para 

pigmentar productos varios.    
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Pronósticos de compras  

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 2 Histórico de compras a partir 2017 a 2023 

 

Como se puede observar la adquisición de mercancía 2017 a al 2019 comenzó a ir 

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

una comparación de costos, en el año 2020 ocurrió la pandemia (Covi -19) , por lo 

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

problemas de desabasto lo que nos permitió comenzar a realizar una reingeniería 

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

se puede notar una mejor adquisición ya que se logró tener mejores costos por lo 

que se logró que la empresa fuera más competitiva en costos como se pude ver en 

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

 

El análisis de regresión en el pronóstico de demanda 

Y= a + b x 

Y= Variante dependiente  

a = Secante  

b = pendiente  

x =Variable independiente  

Periodo X (años) 
Y (kg x 
año) 

1 2017 525 

2 2018 450 

3 2019 250 

4 2020 100 

5 2021 200 

6 2022 225 

7 2023 1375 
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n= periodos (tiempos) 

 La ¨b¨ es la inclinación 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 pronóstico calculado para un 

periodo. 

 La n número de puntos de Datos.  

 

 

 

Gráfico  11 Histórico de compras 

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

adquisición de material para los siguientes 3 años (Grafico 12), donde la tendencia 

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

permanece estable para 2025 y 2026. 

y = 73.214x - 147446
R² = 0.132
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Gráfico  12 Pronóstico de compras 

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

pronósticos de compra- venta tenía 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 años que se están tomando para la proyección, (Y) que es nuestra 

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

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

regresión  

 

 

 

.  

 

 

 

 

 

 

Tabla 3 Datos de adquisición de compra 7 periodos 

 

 

Periodo x(años) 
y(kg x 
año) 

X*Y X² 

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 
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formula ecuación normal de la recta de regresión para despejar B 

 

                                    B= (N*ΣX*Y-Σx* ΣX*ΣY) / NΣ X²-(Σ X²) 

B= (7*14550)-28*14550) / (7*140)-(28) ² 

B=73.2142857 

formula ecuación normal de la recta de regresión para despejar A 

 

A=ΣY – BΣX / N 

A=3125-(73.2142857*28) 

A=153.571429 

 

 La y “minúscula” es el valor y de cada punto de datos. 

 La n es el número 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) 

 

 

 

 

 

Tabla 4 Resultados del pronóstico de demanda 

 

 

Periodo 
X 
(años) 

Y (kg x 
año)  N 7 

2024 8 739.29    

2025 9 812.50  B  73.2142857 

2026 10 885.71  A 153.571429 
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Como se puede ver la demanda para los siguientes años es constante, bajo en el 

2024 pero mantiene su ascenso de forma lineal como se muestra (Grafico 13) (tabla 

5) se plasma el resumen estadístico.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 5 Constante de la demanda 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico  13 Regresión lineal de la demanda y curva de pronostico

Periodo X (años) Y (kg x año) 

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 
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Figura 80 Resumen de la regresión lineal.. 

 

Proveedor que se comenzó a comprar 

Se realiza el Análisis comparativo  donde se muestran los diferentes costos de proveedores, observando el costo con el proveedor antes de la reingeniería y con el proveedor una vez establecida  (Tabla 6)(Grafico 4) a su vez  el volumen que 

se consumió 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 pronóstico en los 3 

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

 

 

 

 

 

Tabla 6 Comparación de costos proveedores 

          

Resumen          

          

Estadísticas de la regresión         

Coeficiente de correlación 
múltiple 0.55631125         

Coeficiente de determinación R^2 0.30948221         

R^2  ajustado 0.22316749         

Error típico 351.193755         

Observaciones 10         

          

ANÁLISIS DE VARIANZA          

  
Grados de 

libertad 
Suma de 

cuadrados 
Promedio de los 

cuadrados F 
Valor crítico 

de F     

Regresión 1 442226.105 442226.105 3.585508911 0.09490674     

Residuos 8 986696.429 123337.054       

Total 9 1428922.53           

          

  Coeficientes Error típico Estadístico t Probabilidad Inferior 95% 
Superior 

95% 
Inferior 
95.0% 

Superior 
95.0%  

Intercepción 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 
Proveedor 
habitual  

Proveedor 
nueva 
compra 

Proveedor 1 Proveedor 2 Proveedor 3 Proveedor 4 

costo x kg USD  $            4.30   $          4.18   $            4.80   $            4.90   $            4.29   $            6.60  
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Gráfico  14 Comparación de costos por proveedor 

 

Tabla 7 Volumen en periodo de tiempo 

 

Tabla 8  Costo por volumen anual comparación de proveedores 

 

 

 $-  $1.00  $2.00  $3.00  $4.00  $5.00  $6.00  $7.00

Proveedor habitual

Proveedor nueva compra

Proveedor 1

Proveedor 2

Proveedor 3

Proveedor 4

costo x kg usd

periodo 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 

volumen kg  
x año 525 450 250 100 200 225 1375 

  
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 
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Gráfico  15 Comparación de costo histórico 

 

Periodo x(años) 
y(kg x 
año) 

Proveedor 
habitual  

Proveedor 
nueva 
compra 

Proveedor 
1 

Proveedor 
2 

Proveedor 
3 

Proveedor 
4 

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 $3,808.55 $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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Tabla 10 Pronóstico de ahorro para los siguientes 3 años 

 

  

Gráfico  16 Gráfico 16 Comparación de costos 

 

Como se puede observar la reingeniería en el departamento de compras está 

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 ANÁLISIS PRODUCTO 2 REGRESIÓN LINEAL SIMPLE ACIDO 

ESTEÁRICO 

 

Se coloco la mejora en otro de los productos comparando un histórico de 7 años 

partiendo del 2017 hasta el 2023, (Tabla 11) donde se analizaron 7 proveedores 

constantemente para tomar la decisión que favorezca a la empresa seguiremos con 

el llamado Acido Esteárico para uso de diferentes industrias. 

 

Pronósticos de compras  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 11 Histórico de compras a partir 2017 a 2023 

 

Como se puede observar la adquisición de mercancía 2017 a al 2023 fue creciendo 

moderadamente ya que se estaba adquiriendo la materia prima con un solo 

proveedor sin una comparación de costos, en el año 2020 ocurrió la pandemia (Covi 

-19), por lo que muchas industrias no estaban realizando operaciones y en el 2021 

siguiendo con la reingeniería a su vez en la curva de mejora (Grafico 17).   Y 

buscaremos cual será el pronóstico de la demanda para el año 2024 a 2027. 

 

 

x(años) Periodo y(kg x año) 

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 
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El análisis de regresión en el pronóstico de demanda 

Y= a + b x 

 

 

Y= Variante dependiente  

a = Secante  

b = pendiente  

x =Variable independiente  

 

 La b es la inclinación 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 pronóstico calculado para un 

periodo. 

 La n número de puntos de Datos  

 

Gráfico  17 Histórico de compras Acido Esteárico 

y = 555.36x - 760
R² = 0.4793
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Una vez recaba la información y la tendencia es favorable buscamos pronosticar lo 

más certero posible la cantidad de material para los siguientes 3 años (Grafico 18), 

donde la tendencia lineal sigue ascendente, a pesar de reducción de compra en el 

2023, se pronostica que el 2024 se comenzará a incrementar la cantidad de 

producto para 2025 y 2026 seguirá con un crecimiento estable. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico  18 Pronóstico de compras 

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

pronóstico de compra- venta tenía 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 años que se están tomando para la proyección, (Y) que es nuestra 

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

hizo en el año (Tabla 12) donde se tiene que sacar la ecuación normal de la recta 

de regresión. 

 

 

 

 

 

 

-1000

0

1000

2000

3000

4000

5000

6000

0 2 4 6 8 10 12

pronostico de compra



“TRANSFORMACIÓN DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS EN UNA COMERCIALIZADORA: REINGENIERÍA PARA LA OPTIMIZACIÓN 

DE RECURSOS Y AGILIZACIÓN DE PROCESO”CXVIII 

 

Página | 118  

 

 

 

formula ecuación normal de la recta de regresión para despejar B 

 

                                    B= (N*ΣX*Y-Σx* ΣX*ΣY) / NΣ X² - (Σ X²) 

B= (7*14550)-28*14550) / (7* 140) - (28) ² 

B=73.2142857 

, formula ecuación normal de la recta de regresión para despejar A 

 

A=ΣY – BΣX / N 

A=3125-(73.2142857*28) 

A=153.571429 

 

 La y “minúscula” es el valor y de cada punto de datos. 

 La n es el número de punto de datos 

                                  

 

                                       

 

 

 

 

 

 

Tabla 12 Datos de adquisición de compra 7 periodos 

 

 

 

 

 

 

Periodo x(años) y (kg x año) 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 
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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) 

 

 

 

 

 

 

Tabla 13 Resultados del pronóstico de demanda 

 Como se puede observar en la demanda para los siguientes años es constante 

crecimiento en el año 2024 mantiene su ascenso de forma lineal como se muestra 

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 14 Constante de la demanda 

 

 

 

 

Periodo x(años) y(kg x año)  N 7 

2024 8 3682.86    

2025 9 4238.21  B 555.357143 

2026 10 4793.57  A -760 

2027 11 5348.93    

Periodo x(años) y(kg x año) 

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 
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Gráfico  19 Regresión lineal de la demanda y curva de pronóstico. 
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Figura 81 Resumen de la regresión lineal. 

Proveedor que se comenzó a comprar 

Se realiza el Análisis comparativo donde se muestran los diferentes costos de proveedores , observando el costo con el proveedor antes de la reingeniería y con el proveedor una vez establecida  (Tabla 15)(Grafico 20) a su vez  el volumen que se consumió 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 pronóstico de los 3 siguientes años se calcula el porcentaje 

de ahorro (Tabla 19) y ( Grafico  22.). 

         

Resumen         

         

Estadísticas de la regresión        

Coeficiente de correlación múltiple 0.55631125        

Coeficiente de determinación R^2 0.30948221        

R^2 ajustado 0.22316749        

Error típico 351.193755        

Observaciones 10        

         

ANÁLISIS DE VARIANZA         

  
Grados de 

libertad 
Suma de 

cuadrados 
Promedio de los 

cuadrados F 
Valor crítico de 

F    

Regresión 1 442226.105 442226.105 3.585508911 0.09490674    

Residuos 8 986696.429 123337.054      

Total 9 1428922.53          

         

  Coeficientes Error típico Estadístico t Probabilidad Inferior 95% 
Superior 

95% 
Inferior 
95.0% 

Superior 
95.0% 

Intercepción 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 
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proveedor 
Proveedor 
habitual  

Proveedor 
nueva 
compra 

Proveedor 
1 

Proveedor 
2 

Proveedor 
3 

Proveedor 
4 

costo x kg 
USD 

$4.30 $4.18 $4.80 $4.90 $4.29 $6.60 

 

Tabla 15 Comparación de costos proveedores 

 

 

Gráfico  20 Comparación de costos por proveedor. 

 

AÑO 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 

volumen x 
año 

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 

Proveedor 
habitual  

$1,346.25 $2,154.00 $2,154.00 $3,302.80 
 $                                                                 
-    

$16,873.00 $10,859.75 

Proveedor 
nueva 
compra 

$577.50 $924.00 $924.00 $1,416.80 
 $                                                                 
-    

$7,238.00 $4,658.50 

Proveedor 
1 

$618.75 $990.00 $990.00 $1,518.00 
 $                                                                 
-    

$7,755.00 $4,991.25 

Proveedor 
2 

$881.25 $1,410.00 $1,410.00 $2,162.00 
 $                                                                 
-    

$11,045.00 $7,108.75 

Proveedor 
3 

$903.75 $1,446.00 $1,446.00 $2,217.20 
 $                                                                 
-    

$11,327.00 $7,290.25 

Proveedor 
4 

$738.75 $1,182.00 $1,182.00 $1,812.40 
 $                                                                 
-    

$9,259.00 $5,959.25 

Proveedor 
5 

$656.25 $1,050.00 $1,050.00 $1,610.00 
 $                                                                 
-    

$8,225.00 $5,293.75 

Tabla 17 Costo por volumen anual comparación de proveedores 

 

 

  

Gráfico  21 Comparación de costo histórico 
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Periodo x(años) y(kg x año) 
Proveedor 
habitual  

Proveedor 
nueva 
compra 

Proveedor 
1 

Proveedor 
2 

Proveedor 
3 

Proveedor 
4 

Proveedor 
5 

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 4238.21 $15,215.19 $6,526.85 $6,993.05 $9,959.80 $10,214.10 $8,349.28 $7,416.88 

2026 10 4793.57 $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 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 19 Pronóstico de ahorro para los siguientes 3 años 

 

 

 

 

Periodo 
Proveedor 
habitual  

Proveedor 
nueva 
compra 

Proveedor 
1 

2024 0% 57.10% 54.04% 

2025 0% 57.10% 54.04% 

2026 0% 57.10% 54.04% 

2027 0% 57.10% 54.04% 
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Gráfico  22 Gráfico de porcentaje de ahorro en costos 

 

Como se puede observar la reingeniería en el departamento de compras está 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 DESPUÉS DE LA REINGENIERÍA 

 

En el Diagrama 5 Figura 82 se puede observar todo el proceso de compra delimitando 

las responsabilidades, las acciones que tiene que tomar, así como proceder 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.  

 

En el Diagrama 5 Figura 82 se puede observar todo el proceso de compra delimitando 

las responsabilidades, las acciones que tiene que tomar, así como proceder de 

acuerdo con las circunstancias que se lleguen a presentar y el personal del 

Figura 82 Diagrama 5. Proceso completo se compras 

 

Figura 83 Diagrama 5. Proceso completo se compras 
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Como resultados del trabajo que se está haciendo en la reingeniería se realizó un 

análisis 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 cotización de comprasComo 

resultados del trabajo que se está haciendo en la reingeniería se realizó un análisis 

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

bajaron, las amenazas cambiaron y las oportunidades son otras.   

Figura 84 Tabla FODA después de la reingeniería 

 

Figura 85 Tabla FODA después de la reingeniería 
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Área de 

intervención 
Antes de la reingeniería Con la reingeniería Resultados 

 Procedimientos La falta de un manual de 

procedimientos llevaba a la 

improvisación de procesos 

y actividades del 

departamento. 

Se diseñaron y aplicaron 

procedimientos que fueron 

representados en diagramas de 

flujo, con el objetivo de 

garantizar su ejecución. 

Procesos definidos 

claramente con las 

responsabilidades del 

departamento que facilitaron 

la comunicación con otras 

áreas y proveedores. 

Formatos de 

operación 

Se disponía únicamente 

de un formato de compras, 

y gran parte de la 

información presentaba 

errores o estaba 

incompleta. 

Se crearon e introdujeron 

nuevos formatos para la 

solicitud de cotizaciones, las 

requisiciones y las órdenes de 

compra. 

Control efectivo sobre cada 

una de las actividades, 

además de mantener un 

registro histórico preciso de 

costos y movimientos. 

Información del 

producto  

Las fichas técnicas, hojas 

de seguridad y certificados 

proporcionados por el 

proveedor se superponían 

con el logotipo y los datos 

de la empresa antes de ser 

enviados a los clientes. 

Se diseñaron e implementaron 

nuevos formatos para las fichas 

técnicas, hojas de seguridad y 

certificados de calidad. Se 

incluyó una copia fiel del 

formato original proporcionado 

por el proveedor 

Identidad y formalidad a la 

empresa que previene que los 

clientes se comuniquen 

directamente con el fabricante 

o distribuidor, evitando 

posibles confusiones y pérdida 

de información. 

Información del 

socio comercial 

La disponibilidad de 

información sobre los 

proveedores para su 

consulta era escasa o 

inexistente. 

Se creó un catálogo que incluye 

una clave interna única para 

cada proveedor, junto con 

detalles sobre los materiales 

que manejan, su ubicación, 

cuentas bancarias, RFC, entre 

otros datos. 

Búsqueda ágil de productos y 

de proveedores, garantizando 

que la información esté 

actualizada y sea fácilmente 

accesible para su consulta. 

Costo-beneficio 

de adquisición   

No se realizaban 

comparativos de costos 

para evaluar los materiales 

ofrecidos por diversos 

proveedores. 

Se realizaron comparativos de 

costos que consideran precio, 

calidad, ubicación y tiempos de 

entrega de los materiales 

ofrecidos por cada proveedor. 

Reducción de costos, 

permitiendo a la empresa 

elegir a los proveedores que 

mejor se alineen con sus 

intereses y objetivos. 

Relación 

comercial 

No existían proveedores 

confiables y la 

comunicación con ellos era 

limitada. 

Se trabajó en una comunicación 

más fluida para fortalecer la 

relación con proveedores y 

obtener beneficios para ambos. 

Negociaciones más efectivas 

en términos de costos y 

tiempos de entrega de los 

materiales. 

Tabla 20 Comparativa de Reingeniería en el Departamento de compras 

 

Figura 87 Formatos cotización ventas compras.Tabla 21 Comparativa de 
Reingeniería en el Departamento de compras 
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Tabla 20 muestra cómo ha mejorado el departamento a partir de que se tomó la 

decisión de hacer una reingeniería, con esto hemos logrado grandes mejoras, así como 

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

CONCLUSIONES Y 

PERSPECTIVAS PARA 

TRABAJOS FUTUROS 
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5.1 CONCLUSIÓN 

La reingeniería del departamento de compras no solo logró mejorar la eficiencia de 

los procedimientos y optimizar los costos mediante la evaluación cuidadosa de los 

proveedores, sino que también fortaleció las relaciones con estos, asegurando que 

sean confiables y estén alineados con los intereses de la empresa. La simplificación 

de la documentación y la agilización de los trámites han sido claves en este 

proceso, demostrando que eliminar la burocracia innecesaria puede hacer que el 

trabajo sea más fluido y menos propenso a errores. 

Además, 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 concentración en los objetivos estratégicos. Esto 

ha resultado en una mejor coordinación y colaboración entre los empleados, 

fomentando un ambiente de trabajo más armonioso y productivo. 

Otro aspecto relevante fue la estandarización y personalización de los formatos de 

la empresa, lo cual ha dado lugar a una mayor identidad corporativa. La creación 

de documentos claros, que representen los valores y la imagen de la empresa, no 

solo facilita la comprensión y la correcta ejecución 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 evolución y mejora continua. 

En resumen, los cambios implementados durante la reingeniería del departamento 

de compras han dado como resultado un sistema más eficiente, alineado con las 

necesidades estratégicas de la empresa y preparado para adaptarse a los desafíos 

futuros. 
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5.2 PERSPECTIVAS PARA TRABAJOS FUTUROS 

 

Este proyecto sugiere que la reingeniería debe ser vista como una iniciativa abierta 

a todos los niveles de la organización, no limitada a la alta dirección. Cada 

empleado o jefe de departamento tiene la capacidad y la oportunidad de liderar 

cambios significativos dentro de su área de responsabilidad, sin necesidad de 

esperar autorización o directrices formales de los niveles superiores. Esta 

perspectiva fomenta un entorno donde la innovación y la mejora continua pueden 

surgir de cualquier parte de la organización. 

La experiencia positiva del departamento de compras demuestra que los cambios 

exitosos en un área pueden servir de modelo para otros departamentos. Al observar 

los beneficios y las mejoras obtenidas, otros sectores, como ventas, almacén y 

cuentas por pagar podrían buscar implementar procesos similares para elevar su 

eficiencia y contribuir a la consecución de certificaciones necesarias para la 

empresa. 

5.2.1 INCORPORACIÓN DE TECNOLOGÍA Y DATOS 

Para el departamento de compras, se proyecta integrar tecnologías de la Industria 

4.0, como el uso de plataformas en la nube y Big Data. Esto permitirá que la 

información sea accesible para los departamentos relacionados y facilite la gestión 

de datos a gran escala. La visibilidad y el acceso a información en tiempo real 

mejorarán la coordinación entre departamentos y optimizarán los procesos. 

Además, se propone continuar con la evaluación externa utilizando métodos 

electrónicos, lo que garantizará una mayor eficiencia y eficacia en las auditorías y 

revisiones. Esto incluye la implementación de sistemas tecnológicos avanzados 

que permitan a los proveedores recibir las órdenes de compra directamente a través 

de notificaciones automatizadas, mejorando la comunicación y reduciendo tiempos 

de respuesta. 
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5.2.2 EVALUACIÓN Y RETROALIMENTACIÓN 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 

que sus opiniones y evaluaciones pueden proporcionar información valiosa para 

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

En resumen, al adoptar un enfoque inclusivo para la reingeniería, aprovechar 

tecnologías avanzadas y valorar las evaluaciones externas, la empresa puede 

avanzar hacia una mayor eficiencia y éxito en el futuro. 
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