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Resumen Ejecutivo

La préactica profesional viene siendo el Gltimo paso en la carrera de todo profesional. Es un
paso muy importante para todo profesional pues es ahi donde se demuestran las capacidades y
conocimientos adquiridos durante el periodo de estudio de la carrera en este caso de manera
especifica la carrera de Licenciatura en Relaciones Internacionales con orientacién en
Comercio Internacional. La decision del lugar donde realizas la practica profesional es muy
importante pues es una vez que se escoge Y es a partir de la finalizacion de la misma donde esta
se verd reflejada en el curriculum vitae. En este caso especifico se realizé en Industrias
Molineras S.A de C.V.

Dicha empresa cuenta con multiples plantas de produccion de trigo, arroz, maiz y café. Sus
oficinas estan en Km. 3 Carretera a Puerto Cortés, Choloma, Honduras. Siendo esta empresa
una de los pilares del desarrollo para Choloma pues fue fundada ya hace 50 afios en esta ciudad.
En IMSA, se ha proporcionado siempre la oportunidad de préctica profesional a estudiantes
prontos a graduacion. Donde se pueden desemperiar en diferentes rubros, pues sus diferentes
departamentos y jefaturas la hacen una empresa donde cualquier carrera pudiera desempefiarse.
Siendo esta misma, “la primera empresa productora de harina de trigo, harina de maiz, café
torrefacto, arroz clasificado y manteca vegetal, en haber sido reconocida como Empresa
Socialmente Responsable por Fundarse” (Responsabilidad Social Empresarial — Industrias
Molineras S.A., s. f.).

Durante el periodo comprendido de esta practica profesional, se desarroll6 bajo el puesto
de Asistente de Compras Nacionales y de Import/Export. El objetivo principal del puesto viene
siendo Suministrar a la organizacion con los productos y servicios solicitados a través de
procesos de compra establecidos con proveedores nacionales y extranjeros. De igual manera,
asistir en coordinar las actividades de transporte, logistica, embalaje, fumigaciones, costos de
flete, trdmites aduanales de operacion y logistica. Acompafiando de la mano a la gerencia
administrativa para el desarrollo de informes mensuales de gestidn para el departamento de

administracion.

Es igual durante este periodo donde se le brinda la oportunidad al estudiante a expandir su
mente y conocimientos a través de la experiencia que se adquiere. La practica profesional en

una empresa como lo es IMSA ofrece las posibilidades de adquirir conocimientos en todos los
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departamentos de la empresa pero con especial enfoque en el del puesto de trabajo asignado.
Ahora bien, bajo el perfil de un estudiante de la carrera de RRII resaltan varias competencias
de las que resaltan:

Anélisis y resolucion de problemas

Trabajo en equipo

Cumplimiento de objetivos

Aprendizaje y desarrollo personal

Adaptacion al cambio

(Unitec, s. )

Con las cuales se puede determinar de ser una carrera multidisciplinaria. Por lo cual en una
empresa como IMSA donde se vende a nivel nacional e internacional, se conocen de varios
procesos del comercio internacional importantes para el desarrollo profesional. Es muy
importante conocer de los procesos de desarrollo de los granos basicos que en IMSA se trabajan
pues como pais, En 2021, Honduras exporté $12,8M en Harina de trigo, convirtiéendolo en el
exportador nimero 55 de Harina de trigo en el mundo (Harina de trigo en Honduras | OEC,
s. f).
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Introduccion

El presente informe expone sobre el proceso inicial de la practica profesional desarrollada
en Industrias Molineras S.A (IMSA). En puesto de trabajo bajo titulo de Asistente de Compras
Nacionales y de Import/Export. Iniciando dicho informe con el objetivo general y especificos

del mismo documento.

Luego, con el capitulo I; Hablando sobre resefia historica, mision, vision, valores y
organigrama. Posteriormente, capitulo Il habla sobre el funcionamiento general del area y
puesto de trabajo, distribucién de las funciones principales y relaciones con otros
departamentos dentro de IMSA. Trabajando de manera especifica en el departamento de
compras de Industrias Molineras. Bajo el cargo de asistente de compras nacionales y de
import/export de la empresa. En funcién de suministrar la organizacion con productos
solicitados por demas departamentos mediante el proceso de requisas asignadas. Asistiendo de
la mano coordinando actividades de exportacion, embalaje, fumigacion, costos de flete,

tramites aduanales, de operacion y de logistica.

Trabajando de la mano con varios departamentos aparte del equipo de compras.
Inicialmente el departamento de compras estd comprendido por 8 personas que trabajan de
manera en conjunto para llevar a cabo un ciclo de compras desde un inicio a final. Por medio
de un proceso de generacion de requisas que llegan al departamento para su debido analisis,
para pasar luego a la toma de decisiones en pro de la empresa. Creando cotizaciones,
comparando dichas cotizaciones con otros proveedores. Exponiéndolo mediante cuadros

comparativos con objetivos y andlisis extensivos para lograr la mejor toma de decision.

Avanzando luego con el Capitulo 111, donde se exponen mejores a implementar en empresa
y cargo desarrollado. Estas mismas en base a lo aprendido durante el periodo comprendido de
desarrollo de la préactica profesional. Luego, la propuesta de mejora con el objetivo de
fortalecimiento del departamento de compras especificamente compras nacionales e
import/export. Culminando con el capitulo IV, exponiendo conclusiones y resultados

obtenidos, recomendaciones y cierre de esta practica profesional.



1. CAPITULOI
1.1 Objetivos de Practica Profesional
1.1.1 Objetivo General

Demostrar el desarrollo y analisis de actividades realizadas durante el periodo de desarrollo
de la practica profesional; Englobando conocimientos y estrategias de compras adquiridas
durante el proceso de practica. Con el objetivo de desarrollo de habilidades de compra,

negociacion, andlisis y manejo de situaciones bajo presion.

1.1.2 Objetivos Especificos

e Desarrollo de habilidades de compra y negociacion en base a funciones realizadas en el
puesto de trabajo.

e Contrastar funciones de ambos puestos de trabajo en compras nacionales e
import/export para la identificacion de diferentes estrategias a implementar para la
mejora habilidad de compras y analisis de venta.

e Identificar mediante la implementacién de conocimientos adquiridos durante el
desarrollo de préactica profesional espacios de mejora y crecimiento profesional para el

departamento de compras.



1.2 DATOS DE LA EMPRESA

1.1.2 Resefa Historica
Industrias Molineras, S.A. (IMSA) fue fundada en el afio 1972 en la ciudad de

Choloma, Honduras, con el objetivo de servir a los consumidores de harina de trigo con
la mejor calidad y servicio. En 2008, incorporando con éxito a produccion dos
modernas plantas; una para café torrefacto donde se produce entre otros: Café Mascafé
y una planta para harina de maiz en la que se produce harina de maiz nixtamalizada
SELECTA. 2011, arrancando con el beneficio de Arroz Selecto, el cual produce con

alta y sofisticada tecnologia el mejor arroz (Industrias Molineras S.A de C.V, n.d.).

La produccion y comercializacion de productos ha permitido ser la Gnica empresa
de capital 100% hondurefio que ofrece al consumidor cuatro productos de la canasta
béasica, como ser: harinas de trigo, harinas de maiz, café torrefacto y arroz clasificado.
Beneficiando a los productores de maiz, café y arroz nacional creyendo en el pais,
ofreciendo garantias de compra por produccion, precio justo y términos de pronto pago
(Industrias Molineras S.A de C.V, n.d.).



1.2.2 Misién
Elaborar productos de alta calidad con eficiente tecnologia, ofreciendo un excelente
servicio a nuestros clientes, con un recurso humano calificado y comprometidos con el

desarrollo integral de Honduras (Industrias Molineras S.A de C.V, n.d.).

1.2.3 Vision
Ser una empresa lider en la industria alimentaria de Honduras por ofrecer productos de
calidad con excelente servicio, generando bienestar a la comunidad y valor agregado a nuestros

colaboradores y accionistas (Industrias Molineras S.A DE C.V, n.d.).

1.2.4 Valores

e Calidad

e Servicio

e Trabajo en equipo
e Compromiso

e Integridad



1.2.5 Organigrama

llustracion 1. Organigrama de Industrias Molineras S.A

PRESIDENTE, JUNTA DIRECTIVA Y
REPRESENTANTE LEGAL

SECRETARIA DE GERENCIA

GERENTE REGIONAL ZONA VICE PRESIDENCIA
CENTRO SUR
SECRETARIA DE GERENCIA
GERENTE EJECUTIVO CONTADOR GERENTE ADMINISTRATIVO
PRODUCCION
ASISTENTE CONTADOR
GERENTE ADMIN JEFE DE COMPRAS JEFE DE CREDITOS
SUCURSAL
ASISTENTE COMPRAS ASISTENTE CREDITOS
ASISTENTE CONTABLE NACIONALES

ASISTENTE IMPORT- GESTOR DE COBROS
EXPORT

JEFE DE RRHH

JEFE DE LOGISTICA

JEFE TALLER MECANICO

llustracion 1. Fuente: Elaboracién propia con informacion proporcionada por IMSA, 2023.



2. CAPITULO II

2.1. Actividades realizadas en la empresa

El segundo capitulo de este informe refleja las actividades realizadas durante el periodo de
duracion de practica profesional. Desarrollado bajo el puesto de asistente de compras
nacionales e import/export. Generando un cambio en pro de suministrar con productos y

servicios con proveedores nacionales e internacionales.

2.1.1 Planificar compras en base a las necesidades que surjan en la

empresa.

El dia a dia en el departamento de compras bajo el mando de un jefe de compras es un
trabajo en conjunto realizado por varias personas que forman parte del equipo que gestiona
todas las compras de la empresa. En Industrias Molineras se trabaja de la mano utilizando un
sistema cuyo nombre es SAE. Este mismo nos permite ver un listado de actividades/6rdenes
por cumplir mediante el ingreso de requisas, que otros departamentos han generado en base a
sus necesidades. La forma en la que el sistema funciona es que se crea una requisa dicha requisa
pasa al jefe de compras, este mismo la verifica si es valida y la asigna al asistente de compras
nacionales / import/export para cumplir con esta orden. El objetivo seria desarrollar esta orden
de compra luego de ya previamente haber hecho una cotizacion y comparacion de precios para

luego pasarla nuevamente al jefe de compras y que éste la autorice para su ejecucion.

2.1.2 Cotizar y negociar precios con proveedores.

Durante el proceso de ingreso de una requisa se debe de especificar para que departamento
de la empresa es que se esté solicitando el insumo, bien o servicio a adquirir. Por lo cual luego
ya al tener una requisa asignada pasamos al proceso de cotizacién con proveedores. Hoy este
€S un proceso engorroso pues se debe de trabajar de la mano con diferentes empresas nacionales
e internacionales para poder lograr una buena cotizacion que coincida con los criterios de
compra. Dichos criterios de compra son de caracter analitico en base a qué proveedor ofrece
mejor precio y mejor tiempo de entrega. Si el precio es considerado muy elevado y el otro
proveedor con el que se cotiz6 se pasa a un proceso de negociacion. Donde entra en juego el
historial de compra con el proveedor y su relacion durante los afios. Mediante la gestion de
negociacion se debe llegar a un comun acuerdo entre el proveedor y comprador para satisfacer

las necesidades de ambas partes.



2.1.3 Elaborar érdenes de compra.

Arrancar el proceso de elaboracion de érdenes de compra es un proceso que lleva tiempo.
Es un proceso analitico pues no deben de haber errores en ninguna parte del proceso.
Previamente se tuvo que haber ya cotizado y decidido por el mejor proveedor. Se empieza
cotizando luego haciendo una actualizacion de precios en el sistema. Este mismo sistema nos
genera una orden de compra, donde de manera implicita se debe de explicar el proposito y el
porqué de esta compra. Al ya tener justificada esta compra a esta misma se le da una fecha de
seguimiento. Para esta fecha de seguimiento ya el insumo, bien o servicio adquirido debe de
estar ya en la empresa y procede a cerrar la orden/requisa. Todo esto con el objetivo de suplir
la empresa con las necesidades de bienes y servicios requeridos.

2.1.4 Asistir en el proceso de autorizacion y ejecucion de compras 'y

seguimiento de las mismas.

Mientras se asiste en el proceso de autorizacion y ejecucion de compras se trabaja de la
mano con el jefe de compras. Este mismo ve la orden de compra de una forma objetiva e
implementa criterios de compra para autorizarla o rechazarla. Se debe de buscar el propésito o
utilidad que esta compra genera para la empresa. Lo cual en base a un analisis de criterio de

compra se debe de considerar lo siguiente:
¢Se selecciond al proveedor correcto?
¢Va a cumplir el proveedor con el tiempo de entrega?
¢ Es este proveedor el que mejor calidad ofrece en el mercado?
¢ Es este el proveedor que mejor precio ofrece en el mercado?
¢Es esta orden de compra valida para ser autorizada y ejecutada?

Luego se le da seguimiento a las mismas, mediante el proceso de verificacion con los
diferentes departamentos que inicialmente ingresaron la requisa. Se pregunta si el producto,
bien o servicio ya esta en planta y cumplié con los requisitos de recepcion de los mismos. Estos
vienen siendo que el producto lleg6 en tiempo y forma y que precisamente era lo que se estaba
solicitando mediante la requisa inicial. En ocasiones se debe ir personalmente a los

departamentos y diferentes areas de planta para corroborar que lo solicitado en la orden de



compras esta ahi. Todo para poder asegurar un proceso de calidad y terminar el proceso de

seguimiento de la orden de compra.

2.1.5 Manejo de documentacion de exportacion (facturas, proformas,
fitosanitario, lista de empaque, DUCA y manejo de logistica con agente

aduanero.

El proceso de creacion de facturas, proformas y manejo de logistica con agente aduanero
es un proceso muy engorroso y muy delicado de hacer. Aqui entra en criterio el analisis
adquirido durante el proceso de compras nacionales. Identificar qué posible comprador en el
extranjero al cual se le exportara un producto es un buen comprador. Inicialmente se recibe una
orden de compra del comprador en el extranjero. Mediante un formato ya proporcionado por
IMSA se trabaja una factura, esta misma lleva la descripcion de lo que se estard exportando,
fecha de produccion de lote del producto a exportar, ya sea harina, trigo, o maiz. Llevan nimero
de factura, precio unitario y precio total en ddlares pues es la moneda utilizada para el proceso
de exportacion utilizando la tasa de cambio del dia de creacion de factura. De igual manera
indica el incoterm a utilizar. Creada la proforma junto con la factura esta misma se le envia a

la gente aduanero.

El agente aduanero ahora pasa a trabajar en la carta porte y manifiesto de carga. Esta es la
documentacion que los transportistas llevan al momento de llevar la carga del punto A al punto
B. Esta misma al ser recibida por parte del agente aduanero se corrobora la informacion para
poder hacer el paquete de informacién del cual se saca copia y que es el que el transportista

lleva para poder hacer el proceso en aduanas en el pais destino.



2.1.6 Manejo de plataformas gubernamentales utilizadas en

import/export.

Durante el proceso de importacion y exportacion se utilizan los recursos proporcionados
por el gobierno para este proceso. Este recurso son las plataformas gubernamentales en linea
como lo es SEFIN (Exoneraciones y franquicias PAMEH). El manejo de dichas plataformas
€S un proceso engorroso, no es un proceso facil de hacer pues el sistema no es amigable con el
usuario. Se debe de aprender muy bien antes de manejar una plataforma ante este tipo. Los
costos adicionales que generaria a la generacion de una orden exonerada, 0 una orden no
ejecutada puede ser muy alto si no se sabe lo que se estd haciendo en el manejo de estas
plataformas. En esta misma hoy se generan todas las 6rdenes de compra que son exoneradas
en base a la licencia adquirida por la empresa. Estas 6rdenes exoneradas son muy observadas
a detalle y deben ser correctas y exactas en su totalidad. Se realizan cuando se va a importar o

comprar un bien o insumo en el extranjero del cual no sera necesario pagar impuestos.

2.1.7 Asistir en coordinacion con jefatura de logistica para proceso de

import/export.

Al momento de exportar se debe de trabajar de la mano con la jefatura de logistica, pues es
esta misma la que se encarga del proceso de carga del producto cuando la unidad ya esta en el
plantel ademas de otros procesos internos que se realizan para la exportacion del mismo. Todo
arranca cuando la unidad llega a planta, debe ser fumigada primero para poder ingresar. Luego
pasa a bascula sin ser cargada anteriormente, para poder pasar al proceso de fumigacion para
posteriormente ser cargada. Luego pasa huevamente al proceso de fumigacion con la carga ya
dentro del contenedor. Para pasar a la bascula, recoger documentos de exportacion y marchar
hacia destino. Todo es un proceso en campo Yy se debe de estar seguro de lo que se esta haciendo

y cargando.

2.1.8 Asistir en la elaboracion de informes para jefatura de compras y

gerencia administrativa.

La elaboracion de informes se hace en relacién a las 6rdenes exoneradas que se generaron

en el sistema de PAMEH. Estas mismas se descargan y deben ser presentadas junto al



apoderado legal de la empresa a SEFIN. De igual manera se hacen informes de
compras/importaciones ya sean exonerados o no. Esta es la misma que se presenta al jefe de
compras. Para posteriormente una vez al mes tener una reunion junto con el gerente
administrativo y liquidar esas ordenes. Verificar que el proceso se realizd de manera correcta.
Una vez cumplido todo lo necesario instruido bajo el manual del asistente de compras esto pasa

a ser entregado como informe mensual hacia la vicepresidencia.

En conjunto, se realiza una consolidacion de los informes proporcionados por los diferentes
departamentos y jefaturas en relacion a la Gestion de Calidad ISO 9001 2015. Se asiste en el
analisis de informes de gestién mensuales, de forma que mediante una serie de indicadores de
gestion se realizan gréficas en torno al tiempo/meta establecida desde gerencia. Se analiza el
indicador y se determinan tendencias, causas y acciones a tomar. Para luego mostrar un
resumen de acciones correctivas, acciones preventivas, acciones de mejora, necesidades de
recurso, y/o cambios en el proceso. Todo en base a los resultados del informe de gestion
recibido previamente. Dichos indicadores son aplicados de diferente forma a cada
departamento dentro de la empresa.

2.1.9 Familiarizacién con empresa.

El proceso de familiarizacion con la empresa fue un proceso facil de realizar. Realmente
los integrantes de los departamentos con los que se trabaja son muy faciles de comprender y se
tiene una muy buena relacion dentro de la empresa. Se leen manuales de puestos para saber la
descripcion del mismo, funciones y obligaciones para poder llegar al mejor desarrollo y
cumplimiento de estas. Siempre utilizando y ejecutando los valores de la empresa, su mision y
vision. Este manual de puestos es proporcionado por la empresa y fue la actividad clave para
poder entender como funciona la empresa. Permite ver méas a fondo cuéles son los intereses
principales de la empresa y las estrategias y acciones a tomar que harian de este proceso un

proceso facil y exitoso.
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3. CAPITULO 1l

3.1 Mejoras Implementadas
3.1.1 Mejora 1: Manejo Efectivo de Ordenes de Compra

3.1.1.1 Antecedentes

La iniciativa de propuesta Manejo Efectivo de Ordenes de Compra nace a raiz de que los
procesos internos en relacion al manejo de informacidn y documentos es engorroso. Puede un
departamento solicitar una requisa, luego esta misma pasa al jefe de compras para la previa
autorizacion y asignacion a un asistente de compras. Ahora bien, al momento que una requisa
es realizada en la misma se indica si es de caracter urgente o regular. Si la requisa es asignada
para que un asistente de compras la trabaje esta misma ahora pasa al siguiente paso. Es aqui
donde el asistente de compras realiza todo el proceso de compras. Donde se aplican los criterios
de compra, las cotizaciones con los proveedores, para que posteriormente la orden pase a ser
trabajada y respaldada con la evidencia ya obtenida anteriormente. Una vez la orden esta creada
e impresa para pasarla a firma con el jefe de compras, esta antes de la mejora implementada
era colocada en un folder/bandeja para posteriormente hasta finalizar el dia pasarla a firma y
hasta el siguiente dia habil, casi 24 horas después esa orden estaria de regreso en el escritorio
del asistente de compras nacionales para que esta misma sea escaneada y enviada al proveedor

para completar el proceso de compras.

3.1.1.2 Descripcién de la propuesta

La propuesta tiene como enfoque principal todas las requisas que ingresen al departamento
de compras para su realizacion con un asistente de compras. En si, el proceso en que los
asistentes de compras incurren es que una vez reciban estas requisas previamente asignadas las
trabajen de inmediato pero al momento de ser trabajadas estas se realicen de la forma mas
efectiva posible. Con esta propuesta se realizara el proceso mas largo que es el proceso de
cotizacion de una manera mas rapida y de esa forma se trabajaria la orden de compras de una
forma mas efectiva. Ahora bien, como objetivo de hacer esto es que el manejo de
documentacion se realice de una forma mas répida. Ahora la orden de compras no tendria por
qué esperar 24hr para ser enviada al proveedor. Requisa recibida, pasaria a ser orden de compra,
luego se pasa a firma con el jefe de compras y al regresar de firma esta misma es escaneada y

enviada de manera inmediata al proveedor. Esto reduciria la acumulacion de trabajo y a que el
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funcionamiento esencial del departamento de compras se realice de una forma mas agil y con

resultados inmediatos para quien solicita la compra.

La idea con esto es que la documentacion se maneje de forma mas breve. Lo que se esta
tratando de hacer con esta propuesta es que se les den resultados inmediatos a los otros
departamentos al momento de realizar una orden de compra. Todo pasa por el departamento de
compras, por lo cual para lograr el funcionamiento como reloj de la empresa, todas las
necesidades de otros departamentos deben ser contestadas en brevedad. Los costos serian los
mismos, los procedimientos cambiaran de orden pues ahora orden trabajada significa orden
enviada. Utilizando siempre la misma metodologia solo que de forma en que la aplicacion de
la misma se realice de una forma mas eficaz. Llevando un proceso desde su inicio a final en

cada una de las requisas recibidas.

3.1.1.3 Impacto de la propuesta

Esta propuesta beneficia directamente a los departamentos de la empresa de manera
significativa que generan requisas. La documentacion fluye mas répido, y esta misma no se
acumula a un punto donde hay multiples 6rdenes de compras que deben de ser enviadas y el
proceso solo de envio puede tardar todo un dia con tanta requisa que se recibe. Genera mas
trabajo hacia el asistente de compras pues ahora se realiza el proceso desde inicio a fin, mas
sin embargo ahora el asistente de compras esta proactivo durante toda su jornada laboral y los
diferentes departamentos tienen una respuesta mas rapida puesto que el proceso es realizado

desde inicio a fin.
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3.2 Propuesta de mejora planteadas

3.2.1 Propuesta 1: Creacion de agenda entre depto. de compras, dpto. de mercadeo,

gerencia administrativa y presidencia.

3.2.1.2 Antecedentes

Esta propuesta nace directamente de la falta de ventas de productos a nivel internacional
que se noto durante el periodo comprendido de la préctica profesional. Dichas problematica se
vio muchas veces, en donde la empresa no solo esta limitada en relacion a los clientes a los
cuales les vende producto en el extranjero si no también limitada en el conocimiento de las
proyecciones de venta y crecimiento que la empresa en general tiene a corto, mediano y largo
plazo a nivel internacional. Todo surge de una posible mala organizacion o distribucién de
responsabilidades desde la presidencia. Al formar parte de una rama de import y export se le
debe dar la importancia de vender también, tanto como de comprar. Por el hecho que todos
somos compradores pero pocos vendedores.

3.2.1.3 Descripcidén de la propuesta

La idea de esta propuesta es crear una agenda entre estos departamentos en funcién a que
de esta forma se le pueda sacar provecho a todo el personal desde un inicio. Con el objetivo
maximo que debe ser priorizar el ingreso econémico para la empresa a nivel nacional e
internacional. La idea fundamental de esta propuesta es crear una agenda, esta misma puede
ser semanal, quincenal o mensual. En esta misma se deben de transmitir las necesidades de
cada departamento. Por el hecho de que, asi como en presidencia puede surgir la necesidad de
vender, en import/ export puede nacer la necesidad de conocimientos que no son transmitidos

a traveés de la estructuracion de departamentos.

La Gerencia Administrativa debe ser la conexién entre todos los departamentos
involucrados en esta agenda. Por el hecho que es quien de manera operativa conoce la empresa
y que de manera administrativa la maneja. Por lo cual es a traves de una agenda de reuniones
donde se deben exponer, necesidades, objetivos a cumplir, metas a corto y largo plazo, y
proyecciones que la empresa tiene. De esta forma todos los departamentos pueden trabajar
como un reloj. No tiene ningln costo mas que de tiempo el reunir al personal de estos
departamentos, donde no necesariamente debe ser todo el personal. Con que el jefe de compras,

el gerente administrativo, el jefe de mercadeo, y presidencia se retinan debe ser suficiente para
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que ya ellos se retnan con sus respectivos departamentos y comuniquen cuéles son las
necesidades de la empresa. Porque de otra forma el resto del personal del departamento no va
saber como dirigir la empresa en forma que cumpla con lo que desde presidencia se quiere
hacer. La comunicacién es la mejor herramienta de la cual se puede tomar mano para que todos
los departamentos sepan de primera mano que es lo que se debe y quiere hacer con el manejo
de la empresa. Dandole la importancia a la rama de compras especificamente import/export

que se le debe de dar en sentido a que, todo lo de la empresa a nivel internacional pasa por ahi.

3.2.1.4 Impacto de la propuesta

Inicialmente la propuesta mejorara la comunicacién que actualmente hay dentro de la
empresa. De manera especifica la forma en como las necesidades y objetivos son comunicados
en la actualidad. Por el hecho que durante el periodo de practica profesional nunca se tuvo una
reunién con el departamento de mercadeo, nunca se tuvo ninguna conversacién donde se
supiera con estadisticas, o datos reales cuales son las necesidades y proyecciones que la
empresa aspira a tener directamente con los asistentes de compras directamente para que todos
estén en una misma linea de trabajo. Orientando sus labores y capacidades dia tras dia para el

cumplimiento de los objetivos fijados en esta agenda.

Esta propuesta mejoraria las ventas de manera indirecta, por el hecho de que ya al saber
necesidades y prioridades desde presidencia los respectivos departamentos de mercadeo y
compras harian lo necesario para suplir esta necesidad segun el plazo del objetivo fijado en la
agenda. Esto generaria un cambio en pro de implementar dinamicas que unen al equipo de
ventas con el de compras. Al reunirse estos departamentos se sumarian ideas y lazos mas fuertes
de confianza y de trabajo. Permitiendo una actualizacién de lo que actualmente se considera
como estrategias, objetivos y resultados en torno al proceso. Generando de igual manera una
oportunidad para presidencia que plantee los nuevos retos y oportunidades de mejora que a

través de estas reuniones se vayan identificando.
3.2.2 Propuesta 2: Firmas electronicas para proveedores frecuentes

3.2.2.2 Antecedentes
En la actualidad generar Ordenes de compra es una actividad del dia a dia en el
departamento. Cientos de requisas ingresan a la semana y estas mismas se tratan de tener

resueltas con brevedad y certeza lo antes posible. En el proceso actual se lleva a cabo una serie
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de pasos para poder obtener lo que es la firma y autorizacion de la orden de compra. Si la orden
de compra no pasa del monto de L 10,000.00 el jefe de compras lo puede autorizar, sin embargo
si esta orden de compra sobrepasa ese monto el jefe de compras retiene la orden para que el
gerente administrativo sea quien la firme. Ahora bien, el problema que motiva al desarrollo de
esta propuesta es el hecho de que puede ocurrir la situacion donde el gerente administrativo no
estd, y el jefe de compras tampoco esta. Por lo cual ahora quien firma las 6rdenes? ¢Significa
eso que el departamento de compras dejaria de funcionar? Por el hecho que otro asistente de
compras no puede y no deberia de ser la persona que autorice 6rdenes de compra solo por su
criterio y antigiiedad laboral. Bueno, para eso se plantearia utilizar firmas electronicas para
proveedores frecuentes y preseleccionados previamente. Esto se debe de realizar bajo el
sistema de evaluacion de proveedores con el que la empresa ya cuenta y que debe de ser
actualizado de manera quincenal o mensual. Cumpliendo con todos los criterios del mismo

previamente establecido por la empresa.

3.2.2.3 Descripcion de la propuesta
Esta propuesta nace a raiz de que semanalmente se puede observar maltiples requisas de altas
sumas de dinero que siempre llegan. Pueden ser requisas por proveedores criticos como el que
suple el gas o combustibles por ejemplo o simplemente requisas por proveedores frecuentes.
Todas las requisas son ingresadas a través de un sistema llamado SAE. En este mismo se
pudiera habilitar de manera digital para que los diferentes asistentes de compras cuando estén
frente este tipo de 6rdenes tengan la oportunidad de hacer todo el proceso de la orden de manera
fluida sin tener que esperar para que pase a firma fisica. Recalcando que esto no seria para
todas las érdenes. Si no que solo para las compras de proveedores criticos, o para proveedores
frecuentes siempre y cuando el detalle de la requisa esté correcto. Ahora bien, ;cémo medir
esto? Bueno, se debe generar una agenda semanalmente especialmente los sabados, por la carga
baja de trabajo. Los asistentes de compras nacionales incluido import/export tienen que
presentar un informe semanal de todas las 6rdenes de compra que emitieron durante la semana.
En este mismo deben incluir todas las que realizaron por mediante firma electrénica para que

sea corroborado por el jefe de compra que el criterio de compra se realizé correctamente.
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3.2.2.4 Impacto de la propuesta

El beneficiado directamente al momento de implementar esta propuesta de mejora serian
todos los departamentos que semanalmente ya tienen programadas sus requisas. Departamentos
que ya saben que semanalmente tienen que solicitar por este tipo de insumos, como lo son las
requisas de gas. El beneficio es mayor porque permite a los departamentos trabajar en sintonia,
bajo un método de trabajo organizado y claro. Esta propuesta de igual manera beneficia la
relacion con el cliente al que se le estd comprando. Sabiendo que esto mejora la relacion con
el cliente pudiera esto ser lo que hace falta en la relacion del cliente para poder tener un mejor
precio sobre algo que se compre semanal o una frecuencia cuantificable al mes como ejemplo

el gas o la produccién de sacos.

El departamento de compras de manera especifica se beneficia mucho mas en forma
administrativa y no tanto operativa. Por el hecho que para poder generar 6rdenes bajo este
método de firma electronica es muy importante que se realice de manera frecuente la
evaluacion de proveedores. Permitiendo al departamento tener una idea clara de sus
proveedores, sus riesgos, sus beneficios y que proveedores si estan dispuestos a trabajar una
buena relacién con la empresa. Brindaria a la empresa un panorama claro de qué proveedores

estan al pendiente de la relacion con IMSA y cuéles son los que no.
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4. CAPITULO IV

4.1 Conclusiones

Segun los objetivos planteados, se dan las siguientes conclusiones:

1. Como resultado del desarrollo de la practica profesional y desarrollando las actividades
explicadas por cada uno de los asistentes de compras dentro del departamento se puede
ir identificando un patrén, una secuencia y una oportunidad de mejora. El proceso es
un proceso complejo de realizar pero a la vez muy sencillo. Va de la mano con saber
cuando, como y dénde negociar con los clientes. Es muy importante no perder la cabeza
y saber controlar las emociones. De igual manera saber identificar cuando una compra
es una compra necesaria 0 una compra no necesaria para la empresa. Poniendo a uso
las habilidades de compras que se adquieren durante el proceso de estar en el puesto.
En sentido a que se debe saber negociar para poder comprar, porque todos somos

compradores pero pocos sabemos comprar.

2. Se identifico que hay diferentes formas y perspectivas de ver las cosas al momento de
hacer una orden de compra. Cada persona tiene su perspectiva y puede cambiar incluso
dependiendo del proveedor con el que se esté tratando. Lo mismo pasa al hacer un
analisis del puesto de asistente de compras nacionales y un asistente de import/export.
Estos dos tienen muchas cosas en comun, mas sin embargo son dos areas de trabajo que
pocas veces se encuentran entre si. Aunque estas vayan de la mano siempre. En la
posicidn de asistente de compras nacionales, el titulo lo dice trata Unicamente con temas
de caracter nacional. Donde resaltan proveedores que se conocen dentro del rubro
profesional hondurefio. El trato con estos proveedores es menos formal que un
proveedor internacional mas sin embargo no significa que sea menos importante. Se
concluye de igual forma que en la posicion de asistente de import/export la
responsabilidad es mucho mas grande, puesto que ya incurre en temas delicados como
son incoterms, facturas, tasas de divisas, manejo de documentacion de exportacion e
importacion, trato mas profesional con el proveedor puesto que ya son compras 0 ventas
mas delicadas o de articulos que no se encuentran dentro del pais por lo que se hace de
forma mas profesional. Las habilidades de compra se utilizan en cada una de las areas

mas sin embargo a nivel nacional la habilidad de compra debe ser mas fuerte que al
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momento de hacerlo con el departamento de import/export. Por el hecho que a nivel
nacional se puede negociar mucho mas. Es ahi donde mas cuidado se debe tener en este
aspecto. Por el hecho que al hacerlo a traves de import/export como empresa se deben
de adherir a las regulaciones que el vendedor imponga y la posibilidad de negociar

precios es mucho mas dificil.

Se determiné que los espacios de mejora siempre existen. En cada uno de los
departamentos, en cada persona, en cada jefatura'y en toda empresa en general. El hecho
es que nunca nada es perfecto. Siempre hay espacio para mejorar y tener espacio para
mejora es lo que poco a poco va haciendo que las cosas sean mejores y es por eso que
se determina lo siguiente:

a. Plantear la idea de la creacion de agenda entre depto. de compras, dpto de
mercadeo, gerencia administrativa y presidencia. Beneficiaria grandemente en
este caso a IMSA, mejorando las ventas y haciendo del puesto de import/export
un puesto mas activo. El trabajo siempre estaria presente y el personal siempre
estaria ocupado. Esto mejorara indirectamente las ventas porque después de
comprender las necesidades y prioridades del presidente, los departamentos de
mercadeo y departamento de compras tomaran las medidas necesarias para
satisfacer esa necesidad en funcién de los plazos previstos en la agenda.

b. Plantear la idea de firmas digitales es una propuesta muy dificil de concretar.
Puesto que el manejo de documentacion fisica esta siempre presente y mas en
las grandes empresas. Aungue haciéndolo, tiene varias ventajas administrativas,
y de manera operativa. Pues con esto se puede trabajar también la evaluacion
frecuente de los proveedores pues esta misma es fundamental para generar
6rdenes de compra que cumplan con un buen criterio de compra, y que el
proceso de negociacion sea mejor.

c. Durante el periodo comprendido de la préactica profesional, se lleg6 a un
entendimiento que todas las actividades realizadas tienen su importancia. No se
le debe permitir perderle importancia a las actividades desarrolladas pues es en
todas en las que se aplican conocimientos adquiridos. Como lo son tacticas de
tono de voz que se implementaron para el proceso de negociacion entre
proveedores en ciertos escenarios.

d. Eldesarrolloy analisis de actividades realizadas durante el periodo de desarrollo
de la practica profesional se ve al momento de medir la efectividad con la que
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se emiten y cumplen las 6rdenes de trabajo. Implementando todas las estrategias
aprendidas, donde incluye también formas de hablar y maneras de tratar a
proveedores. Considerando que el manejo de situaciones bajo presion debe ser
realizado cada dia con mas esfuerzo que el dia anterior por el hecho de que es
un puesto de trabajo que requiere esfuerzo para superarse como profesional.
Como aportacion al campo o disciplina se determina que, las relaciones
internacionales al ser un carrera multidisciplinaria puede participar en multiples
procesos dentro de una empresa. Por lo cual, de esta practica profesional el
aporte al campo notable seria la facilidad con la que un profesional de esta rama
se puede desenvolver en el departamento de compras e import/export en base o

respaldo a los conocimientos adquiridos durante la carrera.

4.2 Recomendaciones

4.2.1 Recomendaciones para la empresa

Ampliar la oferta de sus productos, la esencia en una empresa debe ser siempre generar
ingresos. Se sabe que una estabilidad econdmica por ventas es uno de los pilares y es uno de
los factores de mas importancia para las empresas. Por lo mismo se determina que, IMSA puede
considerar la posibilidad de expandir y mejorar su departamento de compras, con la creacion
de un segundo puesto de import/export. Que sea un perfil que vaya de la mano ya con la parte
de mercadeo/ventas internacionales, pero que siempre maneje los temas de comercio
internacional, incoterms, partidas arancelarias, manejo de logistica. Puede brindarle a la
empresa el respaldo de ventas para clientes en el extranjero que tanto necesita IMSA. Logrando
mas mercados de los que tiene actualmente y mantenerse competitivo y con un alto prestigio

en el mercado nacional e internacional.

4.2.2 Recomendaciones para UNITEC

Como institucion UNITEC maneja bien el tema de sus practicas profesionales con los
estudiantes mas sin embargo siempre hay espacios de mejora. Considero que se debe ser mas
flexible con la cantidad de horas que se pide para la practica profesional, puesto que para el
aprendizaje no es necesario tanto tiempo. De igual manera se le debe de ofrecer al estudiante
lugares donde realizar la practica profesional desde un inicio, no esperar que el estudiante

busque si no como institucion recomendar empresas con las que previamente se tenga acuerdo.
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Para que de esa forma, UNITEC como institucion crezca su cartera de empresas con las que es
amiga. Con esto logrando un beneficio para el estudiante pero también con la empresa, puesto
que las oportunidades de negocio aumentaron. Por ultimo, recomendar visitar al practicante
durante el periodo comprendido de préctica por lo menos 1 vez cada 100 horas y asi como

institucion verificar el desarrollo del estudiante en la empresa que esté.

4.2.3 Recomendaciones para los estudiantes de la carrera

Realizar la préctica profesional donde realmente veas una oportunidad de posible carrera
profesional. Hay muchas empresas donde desarrollar la practica profesional y es muy probable
que todas las empresas te acepten. Por lo cual no limitar nunca la mente y apuntar alto siempre.
Enfocarse en lo que como estudiante quieres, si es diplomacia, comercio internacional, o
politica. Para concluir, dar siempre lo mejor para lograr el reconocimiento y posibles

recomendaciones de tus superiores.
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Glosario

IMSA: Industrias Molineras S.A de C.V.

RRII: Relaciones Internacionales.

Carta porte: Es un documento de caracter imprescindible que todo transportista debe llevar
junto a la carga que porta. Con esta hoja el conductor se hace responsable legalmente de dicho
flete y le da derechos sobre la mercancia que traslada (Thomson Reuters México, 2022).
Manifiesto de carga: Documento que consiste en una recopilacion de toda la carga de un
buque, ordenada por conocimiento de embarque B/L y clasificada por destino. Sirve para
identificar toda la mercancia perteneciente a cada consignatario (¢Qué Es Manifiesto De
Carga? Definicion Y Significado, 2018).

Agente aduanal: es una figura esencial en la aduana ya que representa legalmente a las
empresas para que puedan exportar o importar mercancias de forma legal, agil, segura y
econdmica (El Agente Aduanal: Cuales Son Sus Funciones Y Requisitos | UNIR México, 2022).
SEFIN: Secretaria de Estado en el Despacho de Finanzas.

PAMEH: Plataforma Administradora de Médulos de Exoneraciones de Honduras.


https://www.globalnegotiator.com/comercio-internacional/diccionario/conocimiento-de-embarque-b-l/
https://www.globalnegotiator.com/comercio-internacional/diccionario/consignatario/
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lustracion 3. Instructivo de compras, informacion proporcionada por IMSA, 2023.
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