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"Es imposible vivir sin fracasar en algo, a menos que
vivas con tanta cautela que ni siquiera vivas, en cuyo

caso, has fallado por defecto."

J.K. Rowling



RESUMEN EJECUTIVO

Este informe detalla las actividades realizadas durante la practica profesional en el
departamento de compras de la empresa Constructora Celaque, ubicada en Tegucigalpa.
Recientemente, la empresa ha experimentado un notable crecimiento en el volumen de proyectos,

lo que ha generado la necesidad de revisar y mejorar sus procesos internos.

Actualmente, el area de compras se enfoca en la adquisicion de repuestos y materiales
necesarios para el mantenimiento y reparacién de maquinaria, tanto en los proyectos en ejecucién
como en las instalaciones industriales de la empresa. En este contexto, resulta esencial mantener
un control estricto sobre las 6rdenes de compra y asegurar una comunicacion fluida entre las

diversas areas, con el objetivo de evitar retrasos en los procesos de construccion y produccion.

Se presentan las mejoras propuestas para los procesos de control de érdenes de compra
y liquidacién de créditos, sugiriendo el redisefio de los formatos de registro y la evaluacion de un
software gratuito que se ajuste a las necesidades del departamento de compras. El analisis de

estas propuestas fue abordado a través del desarrollo de los dos primeros objetivos especificos.

Como propuesta, se sugirio la utilizacion del software Odoo Community, la versién gratuita
del ERP Odoo, que funciona con codigo abierto y permite la personalizacién y modificacién de
campos. Este sistema fue desarrollado y probado para verificar si cumplia con las funciones

requeridas por la empresa.

Como resultado, el redisefio simplificado del formulario de liquidacion de créditos mejord
el control de las facturas y la entrada de datos. Ademas, la propuesta de adoptar Odoo Community
demostré que centraliza la informacién, reduce errores y logra disminuir el tiempo de ejecuciéon
hasta en 59.57% en el tiempo de registro de érdenes. Estas mejoras permiten un mayor control,

eficiencia y transparencia en el seguimiento de las transacciones, facilitando la toma de decisiones.
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l. INTRODUCCION

El presente informe detalla el proceso desarrollado durante la practica profesional realizada en
Constructora Celaque. En esta experiencia, el estudiante se involucrd en un area especifica de la
empresa para identificar y aplicar los conocimientos adquiridos a lo largo de su carrera en
ingenieria industrial y de sistemas, con el objetivo de mejorar aspectos fundamentales de la

organizacion.

En el informe se presenta un analisis exhaustivo, asi como los procedimientos utilizados para
implementar mejoras en la gestion de 6rdenes de compra y la liquidacién de créditos. A lo largo
del periodo de practicas, el estudiante observd de cerca las operaciones y la cultura
organizacional, lo que le permitié identificar puntos clave donde se pueden realizar cambios

significativos.

El informe incluye antecedentes del problema, una descripcion detallada del mismo, los objetivos
de mejora, una descripcion de la empresa y del departamento, los resultados obtenidos, la
metodologia aplicada y conclusiones. En este contexto, se presentan propuestas concretas y se
documenta todo el proceso desarrollado, con el fin de impulsar una mejora operativa y generar

un impacto positivo en la empresa.



Il. GENERALIDADES DE LA EMPRESA

2.1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA
Constructora Celaque, fundada en 2001 y parte del Grupo Empresarial Celaque, se ha consolidado
como una de las diez empresas mas grandes del sector de la construccion en Honduras. Con una
sélida trayectoria en proyectos de infraestructura vial, la empresa también se ha destacado en el
ambito de la mineria, centrdndose especialmente en la trituracion movil. Actualmente,
Constructora Celaque cuenta con la mayor flota de trituradores moviles en el pais, lo que le
permite ofrecer servicios eficientes y de alta calidad en la extraccion y procesamiento de

materiales.

La empresa proporciona una amplia gama de servicios integrales en construccién e
infraestructura, que incluyen la edificacion de carreteras, puentes, presas, edificaciones
comerciales, sistemas de alcantarillado sanitario y proyectos energéticos. Ademas, se especializa
en la construccién de pavimentos asfalticos e hidraulicos y en la implementacion de proyectos
bajo el modelo de asociaciones publico-privadas (APP). Gracias a su experiencia y recursos,
Constructora Celaque se posiciona como una de las principales compafias en Honduras en el
sector de la construccion, comprometida con la excelencia y la innovacion en cada uno de sus

proyectos.

. CONSTRUCTORA

v CELAQUE

llustracion 1- Logo Constructora Celaque

Fuente: (Grupo Celaque, s. f.)



2.1.1  HISTORIA
En 1994, una pareja visionaria fundé INCOHZ en Honduras, estableciéndose como un referente
en consultoria y disefio de proyectos en el sector de la construccion. En 2001, expandieron su
vision al crear CONSTRUCTORA CELAQUE, enfocandose en la construccion de infraestructuras

como carreteras, puentes y proyectos energéticos.

Esta decision les permitio tener un control mas directo sobre sus proyectos, impulsando el
crecimiento del grupo. Con el tiempo, sumaron Motores y Repuestos Celaque SA (MOTRECSA) y
Concretos y Agregados Celaque (CYA CELAQUE), fortaleciendo su oferta de servicios vy

consolidando su liderazgo en la industria.

Hoy, el legado de esta pareja sigue vivo, guiando al Grupo Empresarial Celaque hacia nuevas

alturas y contribuyendo al desarrollo de Honduras.

2.1.2 MISION
Ser un referente en la industria de la construccion a nivel nacional y regional, ofreciendo
soluciones integrales y de alta calidad en servicios y materiales. Nos comprometemos a innovar y
mejorar continuamente, asegurando la satisfaccion de nuestros clientes y promoviendo el

desarrollo sostenible en las comunidades donde operamos.

2.1.3 VISION

- Liderazgo en la ejecucion de proyectos: Ser reconocidos como el grupo constructor lider
en Honduras, destacando por nuestra habilidad para ejecutar proyectos complejos y
estratégicos con precision y calidad.

- Innovacion y sostenibilidad: Fomentar la innovacion continua y la sostenibilidad en todas
nuestras operaciones, contribuyendo al desarrollo responsable de las comunidades y del
medio ambiente.

- Desarrollo del talento humano: Crear un entorno en el que el talento humano sea nuestro
activo mas valioso, promoviendo el crecimiento profesional y personal de nuestros

colaboradores para alcanzar niveles excepcionales de excelencia y servicio al cliente.
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2.1.4 FILOSOFiA
La filosofia de la empresa se enfoca en la excelencia e innovacién en la construccién, considerando
cada proyecto como una oportunidad para generar un impacto positivo en la sociedad. Promueve
un ambiente inclusivo y valora el compromiso de su equipo de trabajo. Asimismo, integra la
responsabilidad social como un aspecto esencial para su crecimiento, buscando construir
infraestructuras y relaciones duraderas con las comunidades, alineando sus objetivos con el

bienestar social y ambiental.

2.1.5 ORGANIGRAMA

ORGANIGRAMA CONSTRUCTORA CELAQUE

GERENTES
GENERALES

GERENTE DE
PROYECTOS

AREA DE CONTABILIDAD AREA JURIDICA

PREVENCION DE
RIESGOS

CONTROL

DE CALIDAD ADMINISTRACION AREA DE INGENIERIA

LIDER

TECNICO EN

AMBIENTALISTA SEGURIDAD ASISTENTE DE
ADMINISTRACION SERSSTIT ASISTENCIA EN
: EELELL PRECALIFICACIONES ESPECIALISTAS AUXILIAR INGENIERIA
MITIGACION
SEGURIDAD - .
- EN OBRA ASISTENTE CAPATAZ/TERRACERO OPERADORES
v s CONTABLE LICITACIONES ING. CIVILES ESP.EN
GESTION DE %,
RIESGOS — CARRETERAS = — SUB-
ASISTENTE e ING. el s CONTRATISTAS

ESTRUCTURAL ESP.EN AGUAY

HUMANOS SANEAMIENTO

PROVEEDORES

ESP.EN
EDIFICACIONES

CONTABILIDAD PERSONAL

AUXILIAR STIM ARQUITECTO
ESP. EN SUELOS

COMPRAS
BODEGA

llustracion 2-Organigrama Constructora Celaque

Fuente: (Constructora Celaque, s.f)

2.2 DESCRIPCION DEL DEPARTAMENTO O UNIDAD
El Departamento de Compras de Constructora Celaque es fundamental para la adquisicion de
repuestos y materiales esenciales, tanto para el mantenimiento y reparacién de maquinaria como
para proyectos especificos. Este departamento gestiona la compra de equipos utilizados en las
actividades de la empresa y proyectos, incluyendo mineria y la produccion de bloques vy
adoquines. Su objetivo principal es asegurar que todos los componentes, herramientas y
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materiales estén disponibles de manera oportuna, optimizando asi el rendimiento de los equipos

y garantizando la eficacia en el avance de los proyectos.
Responsabilidades clave del Departamento de Compras:

e Evaluaciéon de necesidades: Identifica y recibe la solicitud de los bienes y servicios
necesarios para el funcionamiento de los equipos y proyectos.

¢ Investigacion y analisis de proveedores: Establece criterios de seleccion para garantizar la
calidad y fiabilidad de los proveedores.

e Negociacion: Negocia precios y condiciones de compra favorables, evaluando ofertas y
propuestas de proveedores.

e Seguimiento de 6rdenes de compra: Crea y monitorea el estado de las érdenes de compra,
coordinando la logistica para asegurar entregas puntuales.

e Control de pagos: Administra y supervisa los pagos a proveedores, garantizando la

puntualidad en las transacciones y manteniendo buenas relaciones comerciales.

El departamento mantiene una comunicacidon constante con los proyectos en desarrollo,
asegurandose de atender de manera proactiva las necesidades inmediatas, especialmente
relacionadas con la maquinaria, que es crucial para el avance de los proyectos. Ademas, se
involucra en la adquisicion de materiales y repuestos para la maquinaria de las empresas del
grupo, especificamente en maquinas utilizadas en proyectos, la produccion de bloques y en el

sector de mineria.

En resumen, el area de Compras se encarga de recibir y evaluar las necesidades, analizar
proveedores, realizar negociaciones, presentar érdenes de compra y hacer seguimiento a su
aprobacion. También gestiona los pagos y lleva un control de las liquidaciones de créditos
otorgados por los proveedores, buscando siempre fomentar relaciones comerciales solidas y

efectivas.

El Departamento de Compras colabora estrechamente con otros departamentos, como el area de
mantenimiento de maquinaria, los encargados de proyectos especificos y el departamento de

finanzas, para coordinar pagos y obtener autorizaciones. En conjunto, desempefia un papel crucial
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en el mantenimiento operativo de Constructora Celaque, contribuyendo significativamente al

éxito de los proyectos y a la satisfaccién general de las necesidades del negocio.

lll. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

3.1 PRECEDENTES DEL PROBLEMA
La Constructora Celaque ha experimentado un crecimiento notable y actualmente gestiona varios
proyectos simultdneamente, lo que requiere un control riguroso de todas sus operaciones. Sin
embargo, el manejo de 6rdenes de compra y el seguimiento de pagos a proveedores ha
presentado desafios significativos. La informacion se gestiona a través de documentos que

requieren ediciéon manual, generando ineficiencias y un alto riesgo de errores.

El proceso actual depende en gran medida del personal encargado, lo que crea vulnerabilidades
relacionadas con las habilidades y la disponibilidad de individuos especificos. Ademas, la falta de
un sistema automatizado impide un registro eficaz de las érdenes y de los saldos de créditos con

los proveedores.

En la actualidad, se utilizan formatos de Excel para controlar los pagos, lo que implica una entrada
manual de datos, incluso cuando la informacion ya esta disponible en las 6rdenes de compra. Este
enfoque no solo es ineficiente, sino que también incrementa la posibilidad de errores y complica
el seguimiento de los pagos pendientes. Por lo tanto, es urgente mejorar el sistema actual o
adoptar uno que automatice estos procesos, eliminando redundancias y mejorando la eficiencia

operativa.
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3.2 DEFINICION DEL PROBLEMA
En el drea de compras de la constructora Celaque, los procesos relacionados con el control de
ordenes de compra y la liquidacion de créditos a proveedores se llevan a cabo de forma manual.
Esto implica que el personal encargado debe modificar detalladamente archivos, lo que se vuelve
especialmente complejo al gestionar las compras de repuestos y necesidades especificas para la

maquinaria utilizada en cada proyecto.

La creciente carga de trabajo, junto con la gestion de multiples proyectos simultaneos, ha
dificultado el mantenimiento de un orden adecuado en las cuentas y transacciones. Esta situacién
ha generado una necesidad urgente de buscar un sistema mas especifico que permita un control

detallado sin requerir la edicion constante de las tablas de control.

El personal encargado se encuentra abrumado por la cantidad de tareas a realizar, especialmente
debido al crecimiento que la empresa ha experimentado en los ultimos afios. Por lo tanto, es
crucial establecer un sistema o formato que facilite un seguimiento mas eficiente y menos
laborioso de todas las compras y liquidaciones de crédito. Esto permitira un mejor manejo del

tiempo y de los recursos.

Actualmente, el proceso de gestion de ordenes de compra depende en gran medida de la
responsabilidad del personal, lo que resalta la necesidad de implementar un sistema
automatizado o semiautomatizado. Este sistema deberia permitir un control detallado sin requerir
la edicién constante de las tablas de control. De esta manera, una sola persona podria llevar a
cabo esta tarea de forma mas eficiente, reduciendo el tiempo invertido y evitando que otra
persona tenga que dedicarse exclusivamente a ello. Como resultado, se mejoraria la gestion del

tiempo y los recursos.
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3.3 OBJETIVO DEL PROYECTO DE MEJORA

3.3.1 OBJETIVO GENERAL
Mejorar los procesos de compras en el area de Compras y Presupuesto de la Constructora
Celaque, buscando aumentar la eficiencia y efectividad en las tareas que actualmente presentan
mayores dificultades de seguimiento, agilizando asi la gestion de érdenes de compray liquidacidn

de créditos a proveedores

3.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Conocer y comprender los procesos actuales de gestién de érdenes de compra y pago a
proveedores en la Constructora Celaque.

e Identificar las deficiencias y puntos criticos que afectan la eficiencia en la gestion de
ordenes de compra y pagos a proveedores.

e Redisear el formato actual de seguimiento de liquidacion de créditos a proveedores con
el objetivo de mejoramiento y control de los pagos pendientes, tanto activos como
vencidos, facilitando asi el seguimiento y la gestion de las obligaciones financieras.

e Presentar una propuesta de un sistema o aplicacion que mejore el control y gestién de las
compras de materiales, insumos y repuestos, mejorando el proceso de compra y la

visibilidad de las transacciones.
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IV. MARCO TEORICO

4.1 MEJORA CONTINUA
Garcia P. Manuel sostiene que la mejora continua debe ser un objetivo permanente en el contexto
organizacional, ya que contribuye a mejorar el desempefo global de la empresa. Este concepto
se considera uno de los ocho principios de la gestion de la calidad, que orientan el proceso de
mejora en las organizaciones, entre estos principios de la gestién de la calidad se encuentra el

mejoramiento continuo en las empresas la cual busca el mejor desempefio (Garcia P. et al.,, 2014).

La mejora continua abarca diversos aspectos de la gestion organizacional. En 1950, Deming
introdujo el ciclo de mejora continua en la calidad de los procesos, conocido como ciclo de
Deming. Para gestionar eficazmente la mejora continua, se requiere liderazgo, formacion, un
sistema de gestién documentado y asesoramiento. El ciclo PHVA (Planificar, Hacer, Verificar,
Actuar) es fundamental para esta gestion, ya que promueve un proceso dinamico y permite el
desarrollo constante de cada uno de los procesos, estrechamente vinculado al control de

implementacién y planificacion. (Garcia P. et al., 2014)

Se considera que, en una organizacion, la optimizacion de procesos basada en una estrategia de
mejora continua puede alcanzar una mejora del 30%. Este enfoque se centra en identificar y
satisfacer las necesidades del cliente, buscando la forma mas eficiente de hacerlo y minimizando
costos. Al simplificar, organizar y coordinar actividades, se eliminan procesos que no aportan
valor. Como resultado, se obtiene un producto final a menor costo, lo que se traduce en una

reduccion medible de tiempo y dinero.(Criollo Bohérquez et al., 2019)

4.1.1  GESTION DE LOS PROCESOS
La norma ISO 9000 define la gestion de los procesos como todas aquellas tareas o actividades
necesarias para dirigir y coordinar los distintos aspectos de una organizacién. Al enfocarse en la
calidad de la gestion de procesos, se busca garantizar que todas las actividades se realicen de
manera adecuada y planificada, lo que permite alcanzar los objetivos deseados. (César Camison

et al., 2006)
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Las etapas para la gestién de un proceso incluyen la asignaciéon y comunicacion de la mision que
deben cumplir los procesos, asi como la definicion de los estandares de calidad que se quieren
lograr. A continuacion, se establecen los limites de cada proceso, aclarando su alcance y grado de
intervencién. Luego, se procede a planificar el proceso, estableciendo los pasos y secuencias a
seguir, asi como las interacciones entre ellos. Esto incluye la asignacidn de recursos, la ejecucion
de los procesos, y la medicion y seguimiento de estos, asi como la implementacién de acciones
correctivas. Finalmente, se concluye con un proceso de mejora continua. (César Camisén et al.,

2006)

4.1.2 CicLo DE DEMING
El ciclo de Deming se define como una serie de cuatro pasos que constituyen un proceso de
mejora continua. Este proceso nunca debe detenerse y debe aplicarse de manera constante. El
ciclo se enfoca en los cuatro pasos fundamentales: planificar, hacer, verificar y actuar (PHVA). Esta
metodologia permite a las organizaciones abordar de manera sistematica y efectiva los desafios
gue enfrentan, estableciendo un marco claro para la toma de decisiones y la implementacion de

mejoras (Montesinos Gonzalez et al., 2020).

Bajo esta estructura, se identifican los aspectos clave que permiten desarrollar soluciones a los
problemas que surgen en las empresas. La mejora de procesos, el aumento de la productividad y
la minimizacion de costos son objetivos centrales que se persiguen mediante la aplicacién del
ciclo de Deming. Al implementar este ciclo, se establece un sistema de garantia de calidad que no
solo busca resolver problemas, sino que también fomenta un ambiente de trabajo orientado a la

mejora continua (Montesinos Gonzalez et al., 2020).

Ademas, el ciclo de Deming enfatiza la busqueda constante de métodos que contribuyan a esta
mejora. Es fundamental que la cultura organizacional de la empresa esté intrinsecamente ligada
al concepto de mejora continua, de modo que todos los miembros de la organizacion se sientan
motivados a participar en el proceso. La adopcion de esta filosofia no solo beneficia a la empresa
en términos de eficiencia y efectividad, sino que también mejora la satisfaccion y el compromiso

del personal (Montesinos Gonzalez et al., 2020).
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Una investigacion realizada en la Universidad César Vallejo en 2022 examind el ciclo de Deming
en relacion con la productividad. Este estudio incluyé una revisién bibliografica de articulos y
libros sobre la aplicacion del ciclo de Deming en empresas, centrandose en su impacto en la
mejora continua y la productividad. Aunque no todas las compaiias implementan esta
metodologia, el analisis de articulos publicados entre 2015 y 2020 sugiere que el ciclo de Deming
efectivamente contribuye a aumentar la productividad, enriquecer la experiencia empresarial y

mejorar la eficiencia de las organizaciones (Vasquez & Ramos, 2022).

4.2 GESTION EMPRESARIAL
Carlos Baldwin describe a una empresa como un conjunto de sujetos, actividades econémicas y
objetos, y destaca que cualquier grupo de personas necesita algun tipo de organizacion, aunque
sea minima. En este sentido, se refiere a la empresa como una micro sociedad que debe contar
con reglamentos, costumbres y jerarquia. Por lo tanto, la gestion de una empresa comienza con
el concepto de administracion, la cual proporciona gobernanza al funcionamiento de la
organizacion. En otras palabras, la administracion dirige a la empresa para garantizar que todos

sus componentes se integren de manera efectiva.(Baldwin, 2010).

En la gestién empresarial intervienen diversos elementos y actores, tanto pasivos como activos.
Entre estos actores se incluyen los clientes, las actividades publicas, la comunidad, los
colaboradores, los proveedores y los propietarios (Hernandez & Ricardo, 2018). Asi, la gestion
empresarial puede definirse como el proceso de organizar, planificar y controlar las actividades y
los recursos de una empresa. Abarca areas como la gestion financiera, la administracion de
personal, la mejora continua y la gestion de la produccion. Una buena gestién empresarial es

esencial para que una empresa logre alcanzar sus metas y objetivos.

Con el fin de lograr una gestion empresarial efectiva, las empresas recurren a diversas
herramientas que ayudan a optimizar los procesos, mejorar la toma de decisiones y potenciar el
rendimiento organizacional. Algunas de estas herramientas incluyen el analisis FODA y las 5
fuerzas de Porter, utilizadas en la planificaciéon estratégica, asi como los sistemas ERP, que

permiten integrar todas las areas de la empresa.
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4.2.1 ERP (ENTERPRISE RESOURCE PLANNING).
Se menciona que uno de los problemas mas significativos en la gestién de una empresa es la falta
de comunicacién efectiva entre la direccion y los empleados (Rubio Dominguez, 2017). En la
busqueda de mejorar esta comunicacion surgen los sistemas ERP (Enterprise Resource Planning).
Los ERP son sistemas de informacion disefiados para integrar los procesos de una empresa,

ayudando a controlar recursos, ventas, compras y produccion, ademas de facilitar la planificacion.

La implementacion de un sistema ERP es un proceso que puede llevar varios afios y requiere un
cambio cultural significativo dentro de la organizacién. Este proceso involucra fases de
adaptacion, transicién, mantenimiento y desarrollo continuo. Un estudio sobre el impacto de la
gestiéon empresarial con la implementacién de sistemas ERP sefiala que integrar estos sistemas
demanda un ajuste considerable en la estructura organizacional. Aunque el nivel de satisfaccién
de las empresas es generalmente alto, se observa que los sistemas no siempre se integran
completamente en todos los procesos. Un ejemplo de esto es el médulo de contabilidad, el cual
no siempre se implementa de manera efectiva. Sin embargo, la mayoria de las empresas logran

integrar con éxito los médulos de ventas y distribucion (Benvenuto Vera, 2006).

4.3 GESTION DE COMPRAS
El concepto de gestion de compras se refiere a las acciones destinadas a satisfacer las necesidades
de una empresa mediante la adquisicién de bienes y servicios de proveedores externos. Dado que
la empresa no puede cubrir todas sus demandas internamente, es fundamental recurrir a fuentes
externas. Las compras en una organizacion tienen un objetivo a corto plazo, que es garantizar la
armonia entre los distintos departamentos, permitiéndoles asi cumplir con los objetivos generales
de la empresa. Ademas, cada empresa establece sus propias politicas y metas en funcién del

entorno del mercado en el que opera, lo que influye en su estrategia de gestion de compras.

(Moya, 2007)

Se destaca que, independientemente del sector o las circunstancias en las que opere la empresa,
las funciones de un departamento de compras o del responsable de gestion de compras son
esenciales. Estas funciones incluyen realizar provisiones, negociar precios, buscar nuevos

proveedores y fuentes de aprovisionamiento, gestionar contratos de abastecimiento, supervisar
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la rotacién de stock, definir el personal de compras y considerar la subcontratacién. Ademas, es
fundamental mantener una relacién fluida con todas las areas de la empresa que estén

involucradas en el proceso de compra o que se vean afectadas por él.(Moya, 2007)

Una investigacion realizada en NEPTUNIA S.A. en 2020 analizé la relacion entre la gestién de
compras y la mejora continua en las empresas. Los resultados indicaron que estas dos variables
estan estrechamente relacionadas y son compatibles. Se obtuvo un alto coeficiente de correlacién,
lo que demuestra que existe una relacion significativa entre las acciones de compras y la mejora
continua. Al implementar tacticas para optimizar la gestiéon de compras, se lograron beneficios en
ambas variables. Como recomendacion, se sugirié mejorar el rendimiento del equipo en el area

de gestion de compras para obtener mejores resultados.(Chang Flores, 2021)

Una buena gestién de compras implica adquirir lo necesario con la calidad y cantidad adecuadas,
a un costo razonable, en el momento y lugar indicados. Esta gestion efectiva evita interrupciones
en la productividad de los equipos y del personal, previniendo asi pérdidas de tiempo y costos.
Es fundamental contar con un abastecimiento estratégico para facilitar la negociacién y alcanzar
los objetivos de la organizacion, lo que a su vez fortalece la estrategia de compras.(Méndez

Matovelle et al., 2020)

4.3.1 FUNCIONES DE GESTION DE COMPRAS
La gestion de compras es esencial en las organizaciones, ya que abarca diversas funciones criticas.
La funcion de adquisicion es una de las mas importantes, ya que busca asegurar que la empresa
cuente con los recursos necesarios, como materia prima, materiales indirectos, maquinaria,
repuestos, equipos y servicios como el transporte de mercancias. Esta funcion incluye tareas clave
como la selecciéon de proveedores, la negociacion y la definicion de condiciones de pago,

garantizando asi un suministro adecuado.(Orellana Ferro et al., 2019)

Ademas, la gestion de compras desempefa un papel fundamental en el apoyo a las operaciones
de la empresa. Al involucrarse en el aprovisionamiento de las necesidades de diferentes areas,
contribuye a mantener la eficiencia y el flujo de los procesos operativos. De este modo, la gestion
de compras no solo facilita la adquisicion de bienes y servicios, sino que también se convierte en

un aliado estratéegico para el buen funcionamiento de la organizacién.(Orellana Ferro et al., 2019)
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4.3.2 PROVEEDORES
Los proveedores son un elemento vital para las empresas, ya que son una pieza fundamental para
poder cumplir con los servicios o productos que los clientes esperan de las empresas que lo estan
vendiendo o produciendo, gracias a ellos la funcién de una empresa se pueden dar, la seleccion
de buenos proveedores es un papel decisivo para el comercio que tendra una empresa ya que

puede definir el futuro y el presente una empresa. (Changanaqui del Aguila et al., 2018)

En términos técnicos, un proveedor es una empresa o persona que ofrece bienes o servicios de
manera profesional como parte de una actividad econémica, y son fundamentales para que las
organizaciones dispongan de los recursos necesarios para sus operaciones comerciales. El
departamento de compras es el encargado de seleccionar a los proveedores adecuados,
evaluando factores que permiten la reduccion de costos y la maximizacién de beneficios. Este
proceso incluye la revision de la calidad de los productos, la fiabilidad del proveedor y las
condiciones de negociacién, lo que asegura una colaboracion efectiva que contribuye al éxito

empresarial.(Galan, 2018)

4.3.2.1  Andlisis y seleccion de proveedores
En el comercio comercial actual, las empresas tienen la oportunidad de seleccionar
cuidadosamente a los proveedores con los que establecen relaciones comerciales. Una eleccion
adecuada puede aportar beneficios significativos a la compafia tanto cuantitativos como
cualitativos. En términos cuantitativos, un buen proveedor puede ofrecer precios competitivos,
descuentos y ofertas atractivas. Por otro lado, en el ambito cualitativo, destacan factores como la
calidad del producto, opciones flexibles de pago, rapidez en la entrega y otros aspectos

relacionados con el servicio ofrecido. (Laza, 2016)

Existen diversos factores que influyen en la adecuada seleccion de proveedores y que se
consideran al evaluar las ofertas de los posibles candidatos, entre ellos los factores econémicos,
como los precios unitarios del producto, los costos de transporte y los plazos de pago; los factores
de calidad, que incluyen la revision de muestras del producto y la evaluacion de sus caracteristicas

técnicas; y los factores de servicio, que abarcan los plazos de entrega, la atencion al cliente y el
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soporte postventa. La combinacién de estos elementos permite a las empresas tomas decisiones

informadas y estratégicas para establecer relaciones comerciales efectivas.(Laza, 2016)

En las empresas, existe un area especifica encargada de gestionar la identificacion y selecciéon de
proveedores. Para este proceso, las empresas definen criterios claros que les permitan evaluar y
elegir a aquellos proveedores que mejor se alineen con sus expectativas y necesidades. Este
proceso de seleccion puede surgir por diversas razones, como el inicio de actividades comerciales,
donde aun no se cuenta con un proveedor, o la necesidad de reemplazar a un proveedor existente
que no satisface las necesidades del cliente. En estos casos, es necesario revisar la cartera de
contactos y someter a los candidatos a un proceso de evaluacidon acorde con los criterios

establecidos. (Laura-Chiluisa et al., 2020)

4.3.22  Negociacion de proveedores
De manera general, la negociacion se define como un proceso orientado a crear valor mediante
la separacién del problema a resolver de las personas involucradas. Este enfoque busca encontrar
una solucidon que considere las necesidades e intereses de todas las partes. Durante la
negociacion, pueden surgir diversas posibilidades y escenarios, pero las decisiones deben
fundamentarse en criterios objetivos para garantizar resultados equitativos y efectivos. (Forero &

Lorena, 2023)

Se considera que la negociacion idealmente deberia concluir en una solucién que satisfaga a
todas las partes involucradas. Sin embargo, esto no ocurre con frecuencia, ya que muchas
negociaciones terminan en concesiones mutuas, donde cada parte renuncia a algo para obtener
un beneficio mayor. Alberto Montoya, en su libro Conceptos modernos de administracion de
compras, sefiala que en negociaciones especiales se deben considerar aspectos como

incrementos de precios, lanzamiento de nuevos productos e inversiones estratégicas.

Ademas, enfatiza la importancia de implementar nuevas competencias en el proceso de
negociacion para evitar errores comunes, tales como: juzgar y generalizar el conocimiento de la
otra parte, falta de preparacion, escasa cooperacién, exceso de analisis, miedo a asumir riesgos y

retencion innecesaria de informacion. (Montoya, 2002)
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Una investigacion realizada en Nueva Granada sobre el neuromarketing en el proceso de
negociacion destaca que tanto el cliente como el proveedor persiguen intereses especificos y
tienen necesidades distintas que cubrir, lo que hace esencial definir roles claros en estos procesos.
Ademas, se recomienda que las negociaciones estén acompafiadas de conversaciones
estructuradas que permitan a cada parte expresar sus necesidades y que la otra parte pueda

responder a las expectativas planteadas. (Forero & Lorena, 2023)

El estudio identifica cuatro principios fundamentales para una negociacion efectiva: separar a las
personas del problema, centrarse en los intereses en lugar de las posiciones, proponer opciones
de mutuo beneficio y basar las decisiones en criterios objetivos. Asimismo, el articulo resalta que
una estrategia de comunicacion bien definida, apoyada en los principios del neuromarketing,

contribuye a negociaciones mas efectivas. (Forero & Lorena, 2023)

4.3.2.3  Relaciones con proveedores
Un adecuado abastecimiento en la cadena de suministro es uno de los aspectos clave en cualquier
organizacion, ya que garantiza una entrada de calidad en los procesos, lo que a su vez permite
obtener una salida igualmente eficiente. Una buena relacion con los proveedores esta
directamente vinculada con otros elementos esenciales de la empresa, como la calidad del
producto, la seguridad para los clientes, el cumplimiento de estandares y una atencién al cliente
de excelencia. Una gestion efectiva de los proveedores promueve la eficiencia en la cadena de
suministro y genera una ventaja competitiva. Sin proveedores, las actividades de una empresa no
pueden llevarse a cabo, lo que puede resultar en pérdidas significativas. Sin embargo, no se trata
solo de contar con proveedores, sino de asegurarse de que sean confiables y que exista una

relacion solida y colaborativa con ellos. (Villanueva et al., 2020)

Algunas empresas optan por establecer relaciones Unicamente con ciertos tipos de proveedores
especificos, sin evaluar completamente esas relaciones. Esta practica generalmente busca
minimizar el riesgo de asociarse con proveedores que carezcan de un historial comprobado de
cumplimiento o antecedentes solidos, evitando asi posibles fallos en los procesos de adquisicion.

(Ayala Acosta & Pifas Esteban, 2023)
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Para lograr una cooperaciéon duradera y a largo plazo entre los proveedores y la empresa, es
fundamental que la compafia trabaje en la construccién de relaciones soélidas con los
proveedores. A medida que pasa el tiempo, la empresa debe establecer metas claras y buscar
incentivos que fomenten el desarrollo conjunto. Cuando este proceso de construccién de
relaciones es débil, pueden surgir estancamientos y la relaciéon con el proveedor puede carecer
de la confianza necesaria. La ausencia de metas claras en el proceso puede percibirse como
desinterés, y la falta de equilibrio en los beneficios que cada parte recibe puede generar conflictos

en la relacion comercial. (Laseter, 2004).

4.3.3 ORDEN DE COMPRA
Las 6rdenes de compra se definen como un documento cuyo propdsito es comunicar al proveedor
que la compra del producto ha sido aprobada. En este formato se incluyen especificaciones como
la descripcién del producto, la cantidad, el precio, el lugar de entrega y las condiciones de pago.
La orden de compra debe ser aprobada tras recibir la cotizacion correspondiente del producto y,
posteriormente, enviada al proveedor previamente seleccionado como forma de confirmar el

pedido. (Rodriguez, 2023)

La revision de las 6rdenes de compra debe ser un proceso manual, ya que es necesario verificar
cada uno de los campos para confirmar que toda la informacion sea correcta. Este procedimiento
puede generar tiempos prolongados de revision o dar lugar a reprocesos. Una investigacion
realizada en Medellin destaca la importancia de incorporar el desarrollo tecnoldgico en el proceso
de compra, ya que mejora el control tanto de las compras como de los proveedores. El uso de
herramientas automatizadas ayuda a evitar reprocesos y la constante edicion manual de los

controles. (Rodriguez, 2023)
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CENTRO DE INVESTIGACION EN MATERIALES AVANZADOS S.C.

W MIGUEL DE CERVANTES 120, COMPLEJO INDUSTRIAL CHIHUAHUA
CIM941025MJ1 PORTAL PARA SUBIR FACTURAS: http://documentos proveedores.cimav.edu.mx/

CHIHUAHUA CHIH,CP 31136 TEL. 01 614 439 11 00 USUARIO: REQB41212FE2

CLAVE: 26aj16yx

“EN CASO DE QUE LA PRESENTE ORDEN DE COMPRA ESTE SUJETA A UN CONTRATO Y EXISTA DISCREPANCIA ENTRE AMBOS DOCUMENTOS, PREVALECERA LO ESTABLECIDO EN EL CONTRATO"
COTIZACION:

F. REQ. 22/09/2022 | PROVEEDOR: [ En términos del Articulo 53 de la Ley de adquisiciones,
. ) Armrendamientos y Servicios del Sector Piblico, se
| 0232-REACTIVOS ¥ EQUIPO, SA. DE CV. | aplicara una pena convencional del 1% por cada dia de
ORDEN DE COMPRA retraso sobre el valor de Io bienes na entregados o los
| servicios no prestados en los términos establecidos en
Hllﬂﬂ\l"l \|||||||||||||||||||||||||||H|||l| || SCAR WILDE 137, COLINAS DE SAN JERONIMO, MONTERREY | a6ta orden 86 compra, 1 cual se deducia de su paoe

“PARA EFECTOS DEL CALCULO DE DIAS DE

ATRASO, SE CONSIDERARA A PARTIR DE LA FECHA I

QUOTE NUMBER 100810284V1

| CONDICIONES DE ENTREGA:

|37 Dia (s)

||CONDICIONES DE PAGO:
VS ENTREGA

1220589 | | EN QUE LA ORDEN DE COMPRA SEA COLOCADA" ||
TEL. (81)8333-8881 FAX. 0(814)1270562 TIPO ORDEN DE COMPRA
FECHA ORDEN 28/09/2022 | | || COMPRA DIRECTA
(S Il I
REQUISICION No 220770 FAVOR DE CITAR EL NUMERO DE ORDEN DE COMPRAEN | ALMACEN O ENTREGA BIENES: NO. DE CONTRATO:
| | TODA SU CORRESPONDENCIA, DOCUMENTOS Y EMPAQUES | ALMACEN I
SOLICITANTE: LEAL QUEZADA LUZ OLIVIA
# PART. PROYECTO DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO IMPORTE
1 [25101 [10021 PRODUCTOS QUIMICOS BASICOS 1.000 | pzn‘ 2,216. 6500 | 2,216.65|
[- 1 -1 . | Nitrater 5 powder pillows pk/100, 25 ml ART. 41 FRACCION
|z.
| 2 |2s101 |10021 |PRODUCTOS QUIMICOS BASICOS | 1.000 | PZA | 15,403.8900 | 15,403.89
| | .l .1 . | Nitriver 3 nitrite reagent, low range 0-0.2 mg/l or 0-0.5 | |
mg/l nitrite-N 25ML PK/1000 Powder pillows ART. 41 FRACCION I.
| 3 l2s101 |10021 |PRODUCTOS QUIMICOS BASICOS | 1.000 pza|  18,963.8600 18,963.86
|- I . 1 . | nitraVer 6 reagent, 30 ml sample, pk/1000 Powder pillows | | |
ART. 41 FRACCION I.
4 ‘25!01 |10021 PRODUCTOS QUIMICOS BASICOS | 1.000 | PZA | 790,3400‘ 790,3l=
.1 . | . | Nitrogen-nitrate standard solution 10mg/l as NO3-N, 44.3 | | |
mg/l as NO3, 500ml, NIST ART. 41 FRACCION I.
‘ 5 |25101 10021 lPRDDUCTOS QUIMICOS BASICOS | 1.000 | Pz 12,]91.30001 12,494,30'
| | .1 . | . | Sulfaver 4 pwd plws pk/1000 ART. 41 FRACCION I. | | |
6 |25101 [1l0021 PRODUCTOS QUIMICOS BASICOS | 1.000  PZA | 1,000.8300 | 1,000.83|
1 I | Sulfate std soln, 50 mg/l 50 ml ART. 41 FRACCION I.
00

| | — )
7 25101 10021 PRODUCTOS QUIMICOS BASICOS 1.000 PZA 9,31/0

DIRECTORA DE ADMON Y FINANZAS
FORMATO: AD01F02-03

llustracion 3-Ejemplo de orden de compra

Fuente: (CENTRO DE INVESTIGACION EN MATERIALES AVANZADOQS S.C, 2022)

|
9,310.79

Una investigacion realizada en la Universidad Estatal de la Peninsula de Santa Elena tuvo como

objetivo desarrollar y adaptar la gestion de 6rdenes de compra de una microempresa mediante

una aplicacién web. La microempresa llevaba a cabo estas actividades de forma manual, sin

ningun tipo de digitalizacion. Con el fin de automatizar algunos procesos, se migro la base de

datos de la empresa a MySQL, permitiendo asi la digitalizacién de los datos relacionados con los

reportes de proveedores y clientes, asi como la gestion de equipos. Como resultado, el proyecto

logré desarrollar una aplicacién web utilizando herramientas gratuitas como PHP, MySQL,

JavaScript, CSS y HTML. Esto permitid crear un sistema que genera reportes y visualiza los

movimientos en tiempo real, optimizando de esta manera los procesos de gestion de compras.

(Salinas Tomala, 2022)
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4.3.4 BOLETIN DE COMPRA
Es un documento utilizado por el departamento de compras, de caracter interno, que debe ser
completado y emitido por el departamento que requiere los productos. En él se especifican
detalles como el momento, las caracteristicas y la cantidad de los productos solicitados. Una vez
que el departamento que necesita la adquisicion completa este documento, lo envia al
departamento de compras, que se encarga de gestionar la adquisiciéon del producto o material.
Al recibir el documento, el area de compras puede clasificar, segun el tipo de compra. Los tipos

de compras son: (Escudero Serrano, 2014)

Compras especiales: Son aquellas en las que se adquieren bienes de uso, como maquinas,
mobiliario o vehiculos. La decision de estas compras es tomada por el director, junto con los

usuarios y demas jefes de area.

Compras anticipadas: Se refieren a la adquisicion de articulos basicos, como mercancias, que se

compran antes de que surja la necesidad de usarlos.

Compras estacionales: Son productos que se adquieren en temporadas especificas, las cuales

pueden ser planificadas debido a que se realizan en los mismos periodos de tiempo cada afio.

Compras rutinarias: Son articulos que se compran en pequeias cantidades, de forma diaria o

semanal, con inversiones bajas que no representan un riesgo significativo para la empresa.

Compras de oportunidad: Son productos que se compran cuando estadn en oferta. Aunque
implican un riesgo, el resultado podria generar una ventaja para la empresa. Estas compras suelen

resultar en un stock elevado.

Compras de urgencia: Se realizan para cubrir una necesidad urgente y existente. Son soluciones
estratégicas que la empresa emplea para adaptarse a cambios rapidos. Estas compras se realizan
rapidamente, en volimenes pequefios, y su desventaja radica en que no se pueden obtener

descuentos, como si ocurre con las compras en grandes cantidades.

Dependiendo de esta clasificacion, se prioriza la compra de articulos con bajo inventario. Si es
una compra rutinaria, se conocen las cantidades y el proveedor. Si no lo es, se debe realizar un

analisis para revisar las ofertas disponibles. A continuacion, el proceso de clasificacion evalua si
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el producto es exclusivo y qué proveedor lo distribuye. Finalmente, se consulta al usuario final
sobre el producto a adquirir, especialmente cuando su funcionamiento es exclusivo de un area 'y

no se tiene conocimiento detallado sobre el articulo.

Empresa
BricoKing-Cuenca Boletin de compras
C/ Hermanos Becerril, s/n N.°..723
16002 (CUENCA)
Fecha Departamento solicitante Destino
15-03-20mx Almacén de bricolaje Bricolaje-carpinteria
Cantidad Descripcion de materiales Codigo/Referencia
250 Tabevos madera de pino de 150 x 100 cm TMP-I51
Urgente carecemos de existencias
Observaciones:; Encargado/responsable
e Necesitamas otra sumansstrador de tableros /
o Indicar que envie muestraro V—z_._-——\
Sr. Garcla
Jele de almacén
{hrma y cargo)

llustracion 4-Ejemplo boletin de compra

Fuente: (Escudero Serrano, 2014)
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V. METODOLOGIA

5.1 VARIABLES DE INVESTIGACION

5.1.17 VARIABLES INDEPENDIENTES
Procesos actuales de gestion de 6rdenes de compra: Incluye la documentacion, personas

encargadas, flujo de trabajo y herramientas tecnolégicas empleadas, proceso de autorizacién.

Formato de seguimiento de liquidacion de créditos a proveedores: La estructura, campos

solicitados y contenido del formato actual para el seguimiento de pagos.

5.1.2 VARIABLES DEPENDIENTES
Eficiencia en la gestion de 6rdenes de compra: Qué tan sencillo es desarrollar todo el proceso

de una orden de compra, como tiempo de procesamiento y nimero de errores en las érdenes.

Efectividad en los pagos a proveedores: Cantidad de érdenes que estan vencidas, términos de

puntualidad de pagos y nimero de incidencias o reclamaciones por parte de proveedores.

5.2 TECNICAS E INSTRUMENTOS APLICADOS

5.2.1 MICROSOFT EXCEL
Utilizado para el formato de llenado de 6rdenes de compra y para la liquidacién de créditos a
proveedores. Este software permite llevar un control eficiente de los pagos y de los créditos, tanto

activos como vencidos.

5.2.2 MICROSOFT VIsIO
Herramienta empleada para diagramar los procesos de gestion de érdenes de compra y pagos a

proveedores, facilitando la visualizacién y comprension de dichos procesos.

5.2.3 ObDOO COMMUNITY
Software propuesto como mejora para gestionar el control de érdenes de compra y créditos,
incorporando médulos de facturacién y compras que optimizan la administracion de estos

procesos.
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5.3 MATERIALES

5.3.1 LAPTOP
La laptop serad utilizada para desarrollar y analizar todos los procesos relacionados con la
investigacion. En ella se instalaran los softwares actualmente utilizados, asi como aquellos que se
propondran para mejorar la gestién de érdenes de compra y créditos. Su capacidad para manejar
multiples aplicaciones de manera eficiente permitira realizar analisis de datos, diagramar procesos

y facilitar el acceso a recursos en linea.

5.4POBLACION Y MUESTRA

54.1 POBLACION
La poblacion sera finita e incluird a todos los proveedores con los que la constructora Celaque
tiene relaciones comerciales en el area de compra y suministro de repuestos para maquinas. Esto
abarca a todos los proveedores que gestionan y manejan el area de compras y presupuesto de la

empresa.

54.2 MUESTRA
La muestra estarda compuesta por 11 proveedores seleccionados, quienes seran incluidos en el
estudio. Estos proveedores participaran en los analisis y en la evaluacién de los formatos y

aplicaciones propuestas para mejorar los procesos de compra y gestion de créditos.

5.5MEeTODOLOGIA
El estudio se centra en el involucramiento total del practicante en el proceso de gestion de
ordenes de compray en el control de la liquidacion de créditos a los proveedores. De esta manera,
el practicante puede identificar las oportunidades de mejora y las deficiencias presentes en los

formatos que la empresa esta utilizando actualmente.

Con este compromiso completo en las tareas del area, se busca redisefiar los formatos actuales
para mejorarlos. Posteriormente, el practicante busca otros sistemas que podrian implementarse

para la gestion de compras, como un sistema ERP. También consulta sobre la capacidad de la
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empresa para asumir los costos de dicho programa. Si la inversion resulta inviable, se exploran

alternativas y se propone un desarrollo que ofrezca beneficios superiores a los formatos actuales.

Finalmente, el practicante presenta una propuesta de aplicacion que incluye un formato
actualizado y redisefiado, con el objetivo de mejorar y facilitar los procesos actuales de
seguimiento de o6rdenes de compra y liquidacién de créditos, garantizando asi el cumplimiento

de los plazos y el fortalecimiento de las relaciones comerciales.

Todo el estudio estara guiado por la metodologia del Ciclo de Deming, que busca un enfoque
estructurado para la mejora continua. Esta metodologia permite implementar cambios en los
procesos mientras se evalla su efectividad, asegurando que los cambios propuestos representen
una ventaja real. El Ciclo de Deming se enfoca en planificar, hacer, verificar y actuar, lo que permite
que la investigacién siga un enfoque sistematico que adapte mejoras en la gestién de compras y

créditos, garantizando que los cambios sean ordenados y efectivos.

5.6 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Actividades

Semana 1
LMMJVSD

Semana 2
LMMJVSD

Semana3
LMMJVSD

Semana4

Semana5

LMMJ VSDILMMIJ V SD

Semana 6
LMMJ VSD

Semana7
LMMJ VSD

Semana 8
LMMJ VSD

Semana9
LMMJ VSD

Semana 10
LMMJ VSD

Inicio de practica profesional

Induccion a la empresa

Familiarizacion el area

Conocimiento de los procesos

Identificacion de mejoras

Entrega Avance L

Desarrollo de nuevo formato de mejora

Reunion para presentar avances

Revision de el nuevo formato

Utilicacion del nuevo formato

Oportunidades de mejoras identificadas lera
revision

Investigar propuesta de app

Familarizacion de la app

Oportunidades de i ion de la app

Revision de las mejoras

Reunion para presentar mejoras encontradas

Entrega Avance Il

revision y modificacion de las mejoras

Presentacin de las mejoras a la empresa

Entrega Avance lll

Correcciones Avance Il

Entrega Avance Final

llustracion 5- Cronograma de actividades

Fuente: Elaboracion propia
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VI. DESARROLLO

6.1 RESULTADO Y ANALISIS

6.1.1 RESULTADOS OBJETIVO ESPECIFICO 1

6.1.1.1  Exploracion inicial e induccion al drea
El proceso de identificacion de oportunidades de mejora dentro de la gestién de compras de la
empresa comenzé con una exhaustiva fase de exploracién inicial, durante la cual se buscé
entender profundamente cémo operaba el area de compras en términos de sus funciones,
procesos Yy tipos de adquisiciones. Se busc6 comprender tanto los procedimientos establecidos
como aquellos que no estaban claramente definidos o estandarizados, con el fin de identificar las
areas con mayor potencial de mejora. En particular, se prestd especial atencion a aquellas compras
gue no habian sido previamente determinadas dentro del marco de la empresa o cuyas practicas
no contaban con procedimientos establecidos ni politicas claras. Esta fase de diagnéstico fue
crucial, ya que permitid conocer los aspectos mas débiles o desorganizados dentro del proceso

de compras, los cuales constituian las oportunidades para una intervencion mas efectiva.

Para llevar a cabo esta exploracion, se implement6 una fase de induccion, que consistié en una
serie de reuniones informativas con los responsables del area y con el personal clave relacionado
directamente con las actividades de compras. En estas sesiones se proporciond una descripcién
detallada de las funciones y tareas especificas que el practicante debia desarrollar durante su
estancia en el area. Estas interacciones no solo permitieron al practicante familiarizarse con los
procedimientos y objetivos del departamento, sino que también facilitaron el intercambio de
informacion sobre las areas en las que se percibian mayores dificultades o ineficiencias. A través
de estas reuniones y observaciones, se pudo obtener una vision integral del funcionamiento del
area de compras, lo que permitio identificar tanto los procesos que funcionaban adecuadamente

como aquellos que presentaban oportunidades claras de mejora.

El proceso de induccién resultd ser un componente clave para desarrollar una comprension
completa de las dinamicas internas del departamento, lo cual a su vez proporcion6 al practicante

la base para poder detectar posibles problemas o deficiencias en el sistema de compras. Ademas,
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este periodo inicial permitié establecer una relacién de confianza con el personal del area, lo cual
fue fundamental para el desarrollo de propuestas de mejora que fueran bien recibidas por los
involucrados. A medida que se fueron identificando las areas susceptibles de mejora, se
plantearon soluciones especificas y estrategias para mejorar el proceso de compras,

contribuyendo al logro de una gestion mas eficiente y alineada con los objetivos organizacionales.

6.1.1.2  Revision de documentos y formatos existentes
En esta fase del proceso, se consulté a los responsables del area para determinar si contaban con
algun procedimiento, manual o politica que regulara las operaciones relacionadas con las
compras, asi como la manera en que estas se determinan y llevan a cabo. Se informé que no existe
una politica especifica que regule de forma directa los procesos vinculados a las 6rdenes de
compra o a la gestion de compras. Esta situacién se debe a que las personas encargadas de estos
procesos son individuos con muchos afios de experiencia en la empresa, quienes no han

considerado necesario crear un estandar formal o una politica al respecto.

No obstante, se dispone de especificaciones claras sobre cémo realizar las solicitudes de
productos, cotizaciones y 6rdenes de compra. El proceso se caracteriza por una estructura
organizativa cerrada y directa, en la cual las decisiones son tomadas por personas con altos
cargos, quienes consultan directamente entre los gerentes y los responsables de los proyectos.

Estas personas tienen una gran experiencia y confianza dentro de la empresa.

Por otro lado, la empresa cuenta con formatos para llevar un control de las 6rdenes de compray
crédito. Sin embargo, estos deben ser modificados manualmente y de manera consecutiva a
medida que se generan las érdenes. Esta practica ha sido identificada como uno de los aspectos
clave que se pueden mejorar en la gestion de compras. Si se implementara un formato
estandarizado o un sistema que automatizara el control de estas operaciones, se podria avanzar
hacia una estandarizacion de los procesos y la creacion de politicas que regularan y ordenaran

todo el proceso de gestion de compras.

La empresa dispone de 4 formatos clave para la documentacion y el control de las principales

acciones en el area de gestion de compras:

- Formato de Ordenes de compra de Constructora Celaque (ver ilustracion 6)
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- Formato de 6rdenes de compra de Concretos y agregados (Este formato es similar al
mostrado en la ilustracién 6, con la Unica diferencia en el logo y la firma)

- Formato de liquidacion de créditos constructora Celaque (ver ilustraciéon 7)

- Formato de liquidacion de créditos concretos y agregados (Este formato es similar al

mostrado en la ilustracidn 7, con la Unica diferencia en el logo)

CORNSTROCTORA CELACIE S TERL TEC W

< N CONSTRUCTORA Col. Miramontes, & Calle, Planta Baja de Apartamentos Vizcaya # 2308, Tegucigalpa
V/ C U (PROYEEDOR)
[FECHA]
ORDEM DE COMPRA Mo, #
COTIZACION 8:
(= DESCRIPCION CODIS0 DE PROVECTO | CODIGO DEEQUIPD | HOROMETRO | CANTIDAD | PRECIO UMITARIO | TOTAL EMTREGAR
1 L- [Persana
Z L- encargada que
3 L- recibita oira a
GRAN TOTAL:

AUTORIZADO POR: IGERENTE DE COMPRAS)

IFIEHA ¥ SELLS BEL SEREHTE BE SOHF Ra

llustracién 6- Formato de Ordenes de compra de Constructora Celaque

Fuente: (Constructora Celaque, s.f)

A\ cOoN TOF )
@ C ELAQ U E FORMULARIO DE LIQUIDACION DE CREDITOS (Nombre de proveedor) entrege:

Descripibn del Produces |3

llustracion 7- Formato de liquidacion de créditos constructora Celaque

Fuente: (Constructora Celaque, s.f)
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6.1.1.3  Entrevistas y reuniones iniciales
En esta fase, se buscé establecer un contacto directo y una comunicacién efectiva con las areas
involucradas en la gestion de compras, centrando especialmente la atencidén en la creacion y
control de 6rdenes de compra, asi como en el seguimiento de los pagos a proveedores y la
liquidacion de créditos. Para ello, se llevaron a cabo reuniones con las personas directamente
involucradas en el area y con aquellas que, aunque no forman parte de ella, intervienen en alguna
de las etapas del proceso analizado o en procesos relacionados. En primer lugar, fue necesario
familiarizarse con el proceso y comprender las actividades realizadas, con el objetivo de identificar
cada fase y determinar en qué momentos el area de compras estaba directamente involucrada, y
en cuales otras intervenian agentes o areas externas. Esto se debid a que, como practicante, no
se tendria contacto directo con estas areas externas, ya que muchas de ellas corresponden a
personal ubicado en plantas industriales o en proyectos fuera de la sede principal. El objetivo de
las mejoras propuestas se centré en aquellos procesos que podian ser gestionados dentro del
departamento de compras, buscando mejorar los controles y procedimientos en esta area
especifica. De esta manera, se aseguraba que las propuestas de mejora estuvieran alineadas con
las actividades y responsabilidades del personal de compras, dado que cualquier cambio fuera de
su ambito no podria ser gestionado por el practicante. A continuacion, en la Tabla 1 se presenta

un resumen de los aspectos identificados en la gestion de 6rdenes de compra:
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Tabla 1- Principales aspectos identificados en el proceso de induccion del area de gestién

de compra
Categoria Aspecto Identificado Descripcion Impacto Potencial
Compras enfocadas en La gestion de compras se centraen
L S L Procesos de compra poco
Enfoque de mantenimiento de maquinariay la adquisicion de productos para . L
. L . flexibles y limitados a un
Compras proyectos activos de mantenimiento y en las necesidades

construccién

especificas de proyectos activos.

area especifica.

Relacién con
otras areas

Conexidn directa con jefes de
proyectos y jefes de plantel
industrial

El drea de compras interactia de
manera constante con los
responsables de proyectos y plantel
industrial para gestionar las
adquisiciones.

Dependencia de pocos
actores clave enel
proceso.

Relacién con
Finanzas

Relacion necesaria con el area
de finanzas, especificamente
con el gerente financiero

La coordinacion con finanzas es
esencial para la gestion de
presupuestos y el flujo de pagos en el
proceso de compras.

Riesgo de desacuerdos o
retrasos por falta de
sincronizacion.

Comunicacion
y Velocidad

Necesidad de comunicacion
constante con las areas que
requieren suministros y
repuestos

Larapidez es clave en las
adquisiciones debido a la urgencia
de los suministros y repuestos
necesarios.

Retrasos en el proceso
pueden afectar
operaciones criticas.

Tipo de
Compras

La mayoria de las compras son
urgentesy se hacen en las
cantidades solicitadas por las
areas solicitantes

Las compras son generalmente
clasificadas como urgentes, lo que
limita la planificacion y optimizacion
de los pedidos.

Mayor costo por urgencias
y falta de planificacion.

Seleccion de

Relaciones estables con
proveedores especificos, sin

La seleccion de proveedores esta
muy centrada en un numero reducido
de proveedores, lo que limita la

Dependencia de pocos
proveedoresy falta de

Proveedores mucha variabilidad en la - . .
- flexibilidad y potencial de competencia.
seleccion o
negociacion.
El control de las compras se maneja L
. . Ineficiencia, errores
Controly Control manual de gestiones de manera manual, lo que requiere .
. . . humanosy pérdida de

Seguimiento mediante formatos en Excel constantes modificacionesy

personalizacion de documentos.

tiempo.

Fuente: Elaboracion propia

6.1.14

Mapeo de procesos

Se identificaron y analizaron los procesos clave en la gestiéon de 6rdenes de compra (véase

llustracion 8 y 9), especificamente el proceso de compra y el proceso de liquidacién de créditos

(véase llustracion 10y 11). En el marco de este mapeo, se desglosaron detalladamente las etapas

principales de cada uno de estos procesos, lo que permitid6 una comprensién mas profunda y

precisa de su funcionamiento. A través de este analisis, no solo se pudo entender con mayor

claridad cada fase, sino que también se detectaron diversas oportunidades de mejora, asi como
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posibles deficiencias en algunas partes del proceso que podrian estar afectando su eficiencia y

efectividad.

El mapeo realizado también permitié visualizar de manera mas efectiva el flujo de informacion
entre los diferentes actores involucrados en el proceso. Esto incluyd la interaccion entre los
distintos departamentos y cdbmo cada uno contribuye al desarrollo y culminacion de las 6rdenes
de compra, desde la adquisicién hasta la liquidacion de créditos. Este enfoque detallado
proporciond una visién mas completa de cdmo se manejan las érdenes a lo largo de su ciclo de
vida, y ayudo a identificar puntos criticos que podrian beneficiarse de ajustes o mejoras para

agilizar la operacion global del proceso.
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) - Auxiliar de Asistente de drea
Area solicitante L Gerente de compras Proveedor
logistica de compras
Inicio
A
Enviar solicitud de A
compra con Recibir solicitud de
P compra
especlflcaclones
Identificar qué otras
especificaciones N, ¢éla solicitud
requiereel h sta completa?
producto
Si
A Revisar si la compra
Corregir solicud, del producto
segun las necesita cotizacion
observaciones
brindadas
<la compra
requiere
otizacion?
liSl NDT
Enviar solicitud de . i
R, Solicitar creacion de
cotizacion al
orden de compra
proveedor
Y
Recibir solicitud de Crear orden ,de
o } compra segin
cotizacion y realizar RN
la cotizacién especificaciones
brindadas
Recibir cotizacion [4——1 Enviar la catizacidn Registrar la orden
al diente de compra para su
control
y
¢Se aceptala A
compra?
No
° m
w
©
L

llustracion 8-Diagrama de proceso de compra en Constructora Celaque A

Fuente: Elaboracion propia

37



PROCESO DE COMPRA

Area solicitante

Auxiliar de logistica

Gerente de compra

Proveedor

Asistente de drea de
compras

Recibir formato de
orden de compray
enviar al proveedor

Enviar formato de

}

Recibir orden de ir a
traer el pedido a
lugar especifico

Ir atraer el pedido
seglin

Mandar orden de
recepcion de
pedido, con

especificaciones

Recibir orden de
compray preparar
pedido

Orden lista y en
espera aentregar

I

especificaciones
dadas

Dar el producto a
persona encargada
derecogerlo

Recibir producto y

Entregar producto
al area solicitante y

Crear facturacién y
entregar factura

orden de compra
completo

factura al asistente
del drea de compras

Recibir factura y

notificar la
recepcion

Fase

)

Recibir notificacion
de producto
entregado y factura
recibida

Final

notificar

llustracion 9-Diagrama de proceso de compra en Constructora Celaque B

Fuente: Elaboracion propia
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PROCESO DE LIQUIDACION DE CREDITO

Asistente del area de

Gerente de compras Gerente de finanzas
compra

Proveedor

Inicio

y
Solicitar formato
actualizado de
control de crédito
seguin proveedor

Actualizary
registrar facturas
recibidas despues

deOCalcrédito

!

Enviar formato
segun indicaciones
dadas sobre
proveedor y monto

Recibir y analizar si
pago es adecuado

Enviar nuevas Modificar formato
¢El pago es No»] indicaciones para con nuevas
adecuado? modificar los indicaciones

créditos a liquidar brindadas

Si
h 4

Recibir solicitud de
liquidacién de
crédito

Enviar y consultar a
el drea de finanzas
si se puede realizar

el pago

Analizar pago a
realizar

Notificar razones de
negacioén o

gacion 0 g N

reprogramacion del

Recibir notificacion e
identificar i es
necesario comunicar al

proveedor pago

éSe puede
galizar el pagg

Si
Recibir notificacion {Es necesaﬂ’cl; l
- < comunicar a I
de reprogramacién b proveedor por ) Bealllz'ar el )
liquidacion segun

de pago rogramacigp?
método de pago
segun proveedor
No
y
A
> Fin

Fase

llustracion 10-Diagrama de proceso de liquidacion de crédito Constructora Celaque A

Fuente: Elaboracion propia
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PROCESO DE LIQUIDACION DE CREDITO

Proveedor

Gerente de compra

Asistente del drea de
compra

Gerente de finanzas

Recibir

Recibir notificacion

Notificar pago
realizado y enviar

de pago realizado

A
Enviar comprobante
para su

comprobante

Buscar facturas de
los créditos
liquidados

e encuentra

factura?

|

Recibir solicitud y

enviar copiadela |4
factura solicitada

Recolectar facturas
para su
documentacién

Solicitar copia de
factura al proveedor

Fase

A

Escanear facturas
liquidadas y
comprobante de
pago

A

documentacion y
actualizacion

Enviar archivo de
documentacién con
detalle de pagoy
facturas escaneadas

Recibir archivo de

créditos liquidados

Fin

comprobante para
su documentacion

llustracion 11-Diagrama de proceso de liquidacion de crédito Constructora Celaque B

Fuente: Elaboracion propia
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6.1.2 RESULTADOS DE OBJETIVO ESPECIFICO #2

6.1.2.1  Aspectos identificados en el proceso de gestion de érdenes de compra
En el analisis del proceso de gestion de 6rdenes de compra, se identificaron varias deficiencias
que afectan directamente la eficiencia operativa. Uno de los principales problemas es que muchas
de las etapas del proceso se realizan manualmente, lo que implica que, a menudo, se requiere
comunicacién informal entre distintas areas involucradas, y que las aprobaciones necesarias no
siempre se realizan de manera ordenada ni sistematica. Esta falta de formalidad y estructuracion
en el proceso no solo incrementa el riesgo de errores, sino que también alarga los tiempos de
respuesta. Ademas, se observd que la mayoria de las compras se efectian como compras
urgentes, lo que limita la posibilidad de establecer acuerdos comerciales mas estratégicos con los
proveedores. En particular, la empresa no busca negociar descuentos por compras frecuentes o
por volumenes, lo cual podria representar una oportunidad significativa para reducir los costos.
En este sentido, seria recomendable identificar los productos que se compran con mayor
regularidad y determinar cuales proveedores suelen ser los mas recurridos, ya que esto permitiria
iniciar negociaciones para obtener descuentos por volumen. Si bien esta estrategia podria implicar
la necesidad de mantener un inventario mas alto, las ventajas de contar con precios mas
competitivos y la garantia de una entrega mas rapida de los productos compensarian este

incremento de stock, ademas de generar un ahorro a largo plazo.

Otro aspecto critico identificado en el proceso de gestion de 6rdenes de compra esta relacionado
con el formato utilizado en la creacion de las 6rdenes. El actual sistema requiere que se realicen
modificaciones manuales en cada uno de los campos, lo que no solo aumenta el riesgo de
cometer errores en la documentacion, sino que también implica un trabajo repetitivo y tedioso
que podria ser evitado. Esta repeticion de tareas puede resultar en la necesidad de repetir el
proceso de creacion de la orden de compra si se detectan fallos en los datos ingresados, lo cual
no solo retrasa el proceso, sino que también puede generar confusion y desorden en la
documentacion. Ademas, una deficiencia adicional se observa en el hecho de que muchos de los
campos que se completan en las 6rdenes de compra deben ser transferidos manualmente al
formato utilizado para la liquidacion de créditos, un proceso que se realiza con el fin de llevar un

control adecuado de los pagos y de los plazos de vencimiento de los créditos otorgados. La
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duplicacién de tareas, donde se debe volver a ingresar la misma informacion en un formato
diferente, incrementa significativamente el tiempo necesario para completar cada operacion y
expone a la empresa a posibles errores de transcripcion, que podrian afectar el control de las
cuentas por pagar. Este es un punto critico que debe ser abordado, buscando opciones para
automatizar estos procesos mediante la implementacién de sistemas que reduzcan al minimo la

intervencién manual, reduciendo el riesgo de errores y acelerando los tiempos de procesamiento.

Dado todo lo anterior, la implementacion de un formato mas eficiente y automatizado no solo
simplificaria la creacién de las érdenes de compra, sino que también permitiria la integracion de
los diferentes procesos relacionados, como la liquidacién de créditos, de manera mas fluida y sin
la necesidad de duplicar esfuerzos. Este tipo de automatizacién o semi-automatizacion seria clave
para mejorar la eficiencia en la gestién de 6rdenes de compra y pagos a proveedores, mejorando
el uso tanto los recursos como el tiempo invertido en estas tareas, y generando un impacto

positivo en la reduccidon de costos operativos.

Tabla 2-Tabla resumen de deficiencias identificados en el proceso de gestion de 6rdenes

de compra
Aspecto
. Descripcion Ideas de posibles mejoras
Identificado P P )

El proceso de gestiéon de érdenes de | - Implementar un sistema automatizado o

compra se realiza mayoritariamente | semi-automatizado de gestién de compras
Dependencia de de manera manual, con para reducir la intervencién manual y los
procesos manuales | comunicacién informal y errores.

aprobaciones desorganizadas. Esto | - Establecer un flujo de trabajo estructurado

genera retrasos y errores. con aprobacion digital.

Las compras se realizan de forma - Identificar productos y proveedores
Compras urgentes y |urgente, sin planificacion ni recurrentes para negociar descuentos por
falta de negociaciones de descuentos por cantidad.
negociaciones volumen con proveedores, lo que - Analizar los beneficios de un aumento en
estratégicas impide aprovechar oportunidades inventario para reducir costos y tiempos de

de ahorro. entrega.

- Automatizar la transferencia de datos entre

Los formatos de orden de compray

L, - los formatos de orden de compray
Problemas con la liquidacion de créditos se solapan, lo | . . ., .

e . ) . liquidacion de créditos.

reutilizacion de que obliga a ingresar la misma .

) . . - Integrar ambos procesos en un sistema
formatos informacién varias veces, generando |, . . L

S Unico para mejorar la eficiencia y la
errores y duplicacion de esfuerzos. L
precision.

Fuente: Elaboracién propia
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6.1.2.2  Aspectos identificados en el proceso de gestion de registro y liquidacion de
créditos

Uno de los principales problemas identificados en el proceso de control de créditos a proveedores
radica en la falta de un control actualizado y eficiente entre las érdenes de compra realizadas y
las facturas que se han emitido. Actualmente, existe un desfase en la forma en que se lleva el
registro de las érdenes de compra y la facturacion correspondiente, ya que el proceso de registro
de los créditos no se realiza hasta que la factura fisica es recibida, lo que genera un retraso en la
actualizacion del estado de las compras. Esto puede resultar en situaciones en las que la
facturacién ya ha sido completada, pero la factura aiin no ha sido entregada al auxiliar de logistica
para su registro, lo que provoca desorden y retrasos en el seguimiento de los pagos. Esta
deficiencia pone en riesgo la capacidad de la empresa para mantener un control adecuado de los
créditos vencidos, dificultando la correcta gestion de las deudas con los proveedores. En este
sentido, seria fundamental que el formato de liquidacion de créditos incluyera no solo las compras
gue ya cuenten con factura, sino también aquellas para las cuales se ha emitido y entregado una
orden de compra, de manera que se pueda gestionar de forma anticipada la fecha de facturacién.
De esta forma, se mejoraria la visibilidad de los créditos pendientes y se podria asegurar un mejor
control sobre las deudas y el cumplimiento de los plazos de pago, lo que resultaria en relaciones

comerciales mas transparentes y una mayor eficiencia en la gestion financiera.

Otro punto critico que se identifico en el proceso de registro de créditos a proveedores es la falta
de actualizacién oportuna de los estados de cuenta de los proveedores. Actualmente, la practica
comun es solicitar los estados de cuenta de manera fisica durante las visitas a los proveedores, lo
que limita el acceso a informacion precisa y actualizada sobre los créditos pendientes. Este
procedimiento no solo retrasa el proceso de conciliacion de cuentas, sino que también dificulta
el monitoreo en tiempo real de los pagos vencidos y aquellos que aun se encuentran dentro del
plazo acordado. La falta de acceso a estos estados de cuenta de manera digital y en tiempo real
representa una barrera para llevar un control mas eficiente de los pagos a proveedores, lo que a
su vez puede afectar la capacidad de la empresa para tomar decisiones informadas y oportunas.
Seria altamente beneficioso implementar una herramienta que permita la consulta y actualizacién

inmediata de los estados de cuenta de los proveedores, de forma que se pueda obtener una visién
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clara y precisa de los pagos pendientes y de aquellos que ya se encuentran vencidos. Esta
propuesta no solo mejoraria el proceso de gestion de créditos, sino que también contribuiria a
fortalecer las relaciones comerciales con los proveedores, al garantizar que los pagos se realicen

de manera puntual y acorde con los acuerdos establecidos.

Ademas de los problemas de registro y actualizacion, se detecté una deficiencia importante en la
falta de criterios claros para decidir qué proveedor debe ser liquidado primero en funcién de los
montos a pagar. Actualmente, los pagos a proveedores no se realizan bajo un sistema organizado
o basado en un conjunto de reglas especificas, lo que provoca que en algunos casos se prioricen
proveedores cuyos pagos estan al dia, mientras que otros, con pagos atrasados, no reciben la
atencion necesaria. Esta falta de una politica clara y detallada para definir las prioridades de pago
genera un desorden que podria poner en riesgo las relaciones comerciales con ciertos
proveedores, especialmente aquellos que dependen de la puntualidad en los pagos para
mantener su estabilidad financiera. Se ha observado que muchos de los pagos se realizan en
funcién de la relacion establecida con el proveedor, priorizando a aquellos que tienen requisitos
mas estrictos o que representan una relacion comercial mas soélida. Para mejorar esta situacion,
seria recomendable desarrollar una politica de pago mas estructurada, que considere factores
como el monto adeudado, el tiempo de vencimiento y las condiciones acordadas, con el fin de

establecer un orden de prioridades claro y justo.

Finalmente, se identifico una deficiencia significativa en la falta de un sistema de recoleccién de
datos en tiempo real que permita monitorear de manera eficiente el estado de los créditos. En la
actualidad, el proceso de monitoreo de los créditos es manual y no cuenta con las herramientas
necesarias para proporcionar una vision dinamica y precisa de los saldos pendientes, lo que
dificulta la identificacion temprana de problemas en los pagos. La falta de un sistema
automatizado o digital que consolide esta informacion en tiempo real limita la capacidad de la
empresa para tomar decisiones rapidas y adecuadas. Seria altamente beneficioso contar con una
plataforma que permita visualizar de manera compacta, precisa y dinamica el estado de todos los
creditos, tanto los pendientes como los vencidos. Esta herramienta podria incluir alertas o
notificaciones que permitan a los responsables de la gestion de pagos estar siempre al tanto de

las fechas criticas de vencimiento y de los saldos que requieren atencion inmediata. La
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implementacion de este sistema no solo mejoraria la eficiencia operativa, sino que también

facilitaria el cumplimiento de los plazos de pago y mejoraria la relacion con los proveedores al

garantizar una gestidon mas ordenada y puntual de los créditos.

Tabla 3- Tabla resumen de deficiencias identificados en el proceso de gestion de érdenes

Facturacién

créditos. El proceso actual solo registra el
crédito cuando se recibe la factura fisica,
lo que puede generar desorganizacion.

de compra
Aspecto Descripcion del Problema Ideas de posibles mejoras
Falta de actualizacion entre las érdenes | Incorporar en el formato de liquidacién
Control de de compra y las facturas, lo que retrasa el | de créditos tanto las compras con factura
Créditos y registro en el control de liquidacion de como aquellas con 6rdenes de compra

emitidas, para anticipar la fecha de
facturacién y mantener un mejor control
de los créditos vencidos.

Actualizacién de
Estados de Cuenta

Los estados de cuenta de los
proveedores se solicitan de forma fisica
durante las visitas, lo que dificulta el
acceso a informacién actualizada y en
tiempo real. Esto impide un control
adecuado de los pagos pendientes y
vencidos.

Adoptar una herramienta digital que
permita obtener los estados de cuenta en
tiempo real, lo que permitira un control
mas eficiente de los créditos y pagos
pendientes, mejorando la relacién con los
proveedores.

Criterios de
Prioridad en los
Pagos a
Proveedores

No existe una politica clara para definir el
orden de los pagos, lo que provoca que
se prioricen proveedores cuyos pagos
pueden estar al dia, mientras que otros
proveedores con pagos atrasados no
reciben la atencion necesaria.

Desarrollar una politica estructurada que
considere montos adeudados, tiempos
de vencimiento y condiciones acordadas
para establecer un orden de prioridad
justo y equitativo en los pagos.

Recoleccién de
Datos en Tiempo
Real

El monitoreo de créditos se realiza de
forma manual, sin herramientas
dinamicas o precisas para visualizar el
estado de los créditos y pagos. Esto
dificulta la identificacidon oportuna de
problemas.

Establecer un sistema automatizado o
digital que permita ver de manera clara,
compacta y precisa el estado de los
créditos, con alertas que faciliten la
gestion de pagos y el cumplimiento de
los plazos.

Fuente: Elaboracién propia

6.1.3 RESULTADOS DE OBJETIVO ESPECIFICO #3

6.1.3.1

Caracteristicas del redisefo

Como parte del proceso de redisefio del formulario de liquidacién de créditos a proveedores, se

revisaron los campos existentes para determinar cuales eran esenciales, cuales podian eliminarse

y cuales deberian afadirse para mejorar el orden y la gestién. Se identifico6 que los campos de
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"subtotal" e "ISV" no eran necesarios en este formato, ya que la informaciodn crucial para realizar

los pagos es el monto exacto por abonar.

El nuevo formulario de liquidacién incluye, ademas, los campos de "Numero de orden de compra"
y una casilla de verificacion donde se podra colocar si el pago ha sido realizado o no. Esto facilita
la clasificacion de las facturas por su estado de pago (pendiente o pagado), lo que mejora el

control y la gestion de las obligaciones financieras.

Una mejora significativa se implementd en la apariencia visual del formulario mediante el uso de
formato condicional. Gracias a esta funcionalidad, las celdas cambian de color dependiendo del
estado del pago: verde si estd pagado y rojo si no lo esta. Ademas, se establecié una formula
condicional que cambia el color de las celdas si la fecha de la factura es superior a la fecha actual,
lo que permite identificar rapidamente las transacciones no vencidas. El nuevo disefio de

formulario de liquidacién de créditos a proveedores se puede observar en la ilustracion 12:

@ CELAQUE FORMULARIO DE LIQUIDACION DE CREDITOS A PROVEEDORES Fecha de entrega:
o Proveedoilfgd Descripcion del produdig if Factura g Total a pagld Centro de costo
121012024 WONZ025|INSER Filtros BA00T 43| 001-0071-01-00487 L £,596.25 | CEL-PAS-CUC [Plantel de Asfalto_Cucuyagua)
1onz/2024 WON2025|LUIHSA Fepuestos varios BAROOT 57| 001-001-01-00345 L 5.143.50 [ CEL-SUM-AMR [Alcaldia Municipal de Roatan]
1anziz0z2d 13121324 | Cemool Comercig Filtros ARTODZ 53] 001-001-01-00035 L 13.004.51 | CvA-CEL-VEG [Conceszion La Vega-Los Amates) Si
12nzi2024 21121324 | Cemaal CAT Fespuestos ARTOOZ 54| 001-001-01-00043 L 3,500.25 | CvA-CEL-VEG [Concesidn La Wega-Los Amates) Mo
21012024 = B = = = = AR EERRsEE et de oz Rios) Mo
Z2H0fz024 UserForm1 ¥ jdelosRios) [
26M0fZ024 Mo
28M10iz024 wmuros Hospital de Roatq Si
3M0/2024 Orden de Compra wmuros Hospital de Boatd Mo
Siiz0z4 ymuros Hospital de Roatd Si
SMitz0z4 Fecha de emision Fecha de vendimiento enti] Si
23iiizied | | Orden de compra Factura
2712024
272024
281112024 B
Zariz0ze Proveedor B Centro de costo
3012024 enti]
21212024 | j ‘ j | j de oz Rioz)
4H2i2024
22024
SHZz0za Descripcion del producto Total a pagar
T0MT2iz024 Registrar
1212024 | |
12nziz0zd
121212024 na el venado)
12nziz024
F— 2l mommrnr |PaqUetesdetoallaspara oymnns | sasl nnanntaaned © asses | rE STamsE D 2t Samemin

llustracion 12- Nuevo formulario de liquidacion de créditos a proveedores

Fuente: Elaboracion propia
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6.1.3.2  Beneficios del nuevo formulario
El redisefio del formulario aporta un mayor orden y claridad, ademas de una estructura
visualmente mas atractiva. El formulario liquidacién de créditos a proveedores ahora incluye un
sistema de formulario de Excel que es desplegable y ventanas emergentes para el registro de
datos, lo que facilita el ingreso de informacion de manera organizada y controlada. En
comparacién con el formato anterior, que requeria modificaciones manuales constantes para
insertar nuevas celdas y ajustar féormulas, esta nueva estructura basada en macro de Excel elimina

la necesidad de realizar cambios frecuentes, asegurando asi un mayor control.

Aunque este redisefio no mejora de manera significativa los tiempos de registro, ya que los datos
siguen siendo ingresados manualmente, el uso de formularios programados como macros agiliza
el proceso al ofrecer opciones desplegables para campos como centro de costo, proveedores y

equipo. Esto mejora la precision y reduce la posibilidad de errores.

Asimismo, la efectividad en los pagos a proveedores no experiment6 un cambio significativo en
cuanto a la medicion de la cantidad y la realizacién de pagos destinados a mejorar el estado de
los créditos. Es decir, el redisefio no contribuy6 a mejorar la eficiencia de los pagos en términos
de puntualidad, ya que este aspecto no esta directamente relacionado con las decisiones de la
empresa sobre cuando efectuar los pagos. Sin embargo, es importante destacar que el redisefio
facilita la contabilizacion de las facturas vencidas, lo que permite a la empresa obtener una vision
clara del estado actual de sus créditos. Esto, a su vez, posibilita la toma de decisiones informadas
sobre a qué proveedor pagar y cuando hacerlo, en funcién de factores como el monto de los

créditos pendientes o la antigliedad de estos.

Una ventaja importante del nuevo formulario es que ahora esta estructurado como una tabla, lo
que permite aplicar filtros segun las necesidades del usuario. Por ejemplo, se pueden visualizar
Unicamente los pagos pendientes o los pagos ya realizados, sin necesidad de editar manualmente
cada hoja de Excel. Esto simplifica la gestion y facilita la toma de decisiones en el proceso de

control de pagos a proveedores.
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6.1.4 RESULTADOS DE OBJETIVO ESPECIFICO #4

6.1.4.1  Selecciéon de Odoo Community
Para la busqueda del sistema que mejorara el control y gestién de las compras de materiales,
insumos y repuestos, se priorizd una opcion digital que permitiera un registro mas ordenado y
semiautomatizado. Se consider6 fundamental que el sistema facilitara la creacion de 6rdenes de
compra y, al mismo tiempo, controlara los pagos de créditos a proveedores, mejorando la
visibilidad de las transacciones. En este sentido, se opto por investigar aplicaciones recomendadas
en el ambito de la gestion empresarial, con la condicidon de que ofrecieran una opcién de prueba

gratuita o una versidon completamente gratuita.

La principal necesidad era que el sistema automatizara procesos clave, como el control de érdenes
de compray pagos, los cuales estan estrechamente relacionados entre si. Este enfoque permitiria

mejorar la integracién de ambos procesos, aumentando la eficiencia operativa de la empresa.

En este contexto, se seleccioné Odoo Community, un software de gestion empresarial de cédigo
abierto. Odoo Community es la version gratuita de Odoo, un ERP popular que abarca diversas
areas operativas de las empresas, como ventas, compras, inventarios, contabilidad, y gestion de
proyectos, entre otras. La decisién de optar por Odoo Community radicé en su flexibilidad y
capacidad de personalizacion, permitiendo adaptar el software a las necesidades especificas de la

empresa.

El software incluye médulos esenciales como gestion de inventarios, ventas y compras, que son
fundamentales para el control de las operaciones relacionadas con las 6rdenes de compra y los
pagos a proveedores. Ademas, la interfaz de Odoo es adaptable, lo que permite realizar ajustes
con un poco de investigacion y modificacion, garantizando que el sistema cumpla con los

requerimientos especificos de la empresa.

En resumen, la implementacién de Odoo Community como propuesta para mejorar la gestion de
ordenes de compra y pagos a proveedores proporcionara una solucion integral, flexible y
escalable, que mejorara la visibilidad y control de las transacciones, a la vez que automatiza

procesos clave para incrementar la eficiencia operativa de la empresa.
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6.1.4.2  Plan de Adaptacion
Para el desarrollo del plan de adaptacion de Odoo Community en los procesos de compras y
control de créditos a proveedores, se empled como base la metodologia del ciclo de Deming (o
ciclo PHVA), un modelo de mejora continua que busca optimizar los procesos a través de una
evaluacion constante, realizando ajustes necesarios y verificando el progreso de las acciones
implementadas. Esta metodologia permitié estructurar el proceso de adaptacion de manera
eficiente, organizada y flexible, garantizando que el sistema cumpliera con los requisitos

especificos de la empresa.

Durante esta etapa, se analizaron a fondo los requerimientos de la empresa en relacion con las
ordenes de compra y el control de pagos de créditos a proveedores. Esto permitié definir con
claridad cémo deberia configurarse Odoo, qué campos eran necesarios para la correcta gestion
de la informacidn, y si el sistema pudiera cubrir todas las necesidades operativas de la empresa,
especialmente en términos de organizacién y registro de datos. Se realizaron diversas
personalizaciones y ajustes en el sistema, con el objetivo de mejorar la eficiencia y la visibilidad

del proceso de compras.

A continuacion, se detallan las fases clave de este plan de adaptacion y personalizacion del sistema

Odoo Community:

Analisis de Requerimientos: En esta fase, se recopild y detallo la informacion sobre las necesidades
especificas de la empresa en cuanto a las 6rdenes de compra y el control de créditos a
proveedores. Esto incluyd la identificacion de campos necesarios, la extraccion de documentos
clave en diferentes etapas del proceso, como la impresiéon de la orden de compra, y la
familiarizacion con las practicas del area para comprender de manera integral lo que se requeria

en cada fase del proceso.

Personalizacion y Configuracion: Durante esta etapa, se configurd el software Odoo Community
para adaptarlo a los requisitos especificos de la empresa. Se incluyé la personalizacién de campos,
la modificacién de la numeracion de las érdenes de compra y el registro detallado de los datos
de los proveedores, asegurando que el sistema reflejara con precision las necesidades del proceso

de compras de la empresa.
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Pruebas y Ajustes: Una vez realizada la configuracion inicial, se llevaron a cabo pruebas
exhaustivas para verificar que los modulos del sistema estuvieran funcionando correctamente.
Ademas, se realizaron ajustes segun fuera necesario para mejorar el rendimiento del sistema. En
esta fase también se midieron los tiempos de proceso para evaluar las mejoras en eficiencia y

asegurarse de que el sistema estuviera contribuyendo a la mejora del flujo de trabajo.

Este plan de adaptacion se estructurd siguiendo el ciclo PHVA (Planificar, Hacer, Verificar, Actuar),
lo que permitié abordar cada etapa del proceso de manera organizada y asegurarse de que las
modificaciones introducidas fueran efectivas y alineadas con los objetivos de mejora continua. A
continuacion, se presenta un grafico resumen del ciclo PHVA utilizado en este proceso (Ver

[lustracion 13)

e Andlisis de
requerimientos
¢ Selecciéon de mdédulos

¢ Planificacion de
recursos

e Configuraciéon de Odoo
¢ Personalizacion
¢ Pruebas del sistema

Planificar

Actuar Verificar

¢ Monitoreo del
desempeno

¢ Analisis de resultado

e Ajustes y mejoras del
sistema

¢ Mejora del proceso

llustracion 13-Ciclo de PHVA en el plan de adaptacion

Fuente: Elaboracion propia

6.1.4.3  Personalizacion y configuracidon de Modulos en Odoo Community
Tras el analisis de requerimientos, se procedid a la personalizacion del médulo de compras de

Odoo Community. El objetivo de esta fase fue agregar los campos personalizados de proyecto y
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codigo de equipo (ver ilustracion 16), los cuales son esenciales para la empresa en los formatos
de sus 6rdenes de compra. Para llevar a cabo esta modificacion, se utilizé el modo desarrollador
de Odoo, que permite realizar ajustes directamente en el codigo del médulo de compras. De esta
manera, se cred un nuevo campo personalizado (ver ilustracion 14) y se incorporo en el cédigo

de la solicitud de cotizacion (codigo de purchase.order.from) (ver ilustracion 15) , asegurando que

se alineara con los requisitos especificos de la empresa.

Compra Ordenes  Productos Reportes  Configuracion 3 !.2 0 Constructora Celaque A

m solicitudes de cotizacién [ a B 179579 £ >
Campos ¥

Nombre del campo Etiqueta de campo Modelo Tipo de campo Tipo Indexa... Almacena... Solo lectu... Modelo relacionado

report_grids Imprimir tablas de variantes QOrden de comp... booleano Campo base

state Estado Orden de comp... seleccién Campo base

tax_calculation_rounding_meth... Método de redondeo al calcular impuestos Orden de comp... seleccién Campo base

tax_country_id Pais del impuesto Orden de comp... many2one Campo base res.country

tax_totals Total de impuestos QOrden de comp... binario Campo base

user_id Comprador Orden de comp... manyZone Campo base res.users

website_message_ids Mensajes del sitio web Orden de comp... oneZmany Campo base mail.message

write_date Ultima actualizacién el Orden de comp... fechay hora Campo base

write_uid ‘/Ult'\ma actualizacién per Orden de comp... many2one Campo base res.users

 CODIGO_EQUIPO A/Cc’)d\go de Equipo Orden de comp... manyZone Campo personaliza... project.project
CODIGO_PROYECTQ, Cédigo de proyecte (Ligia) QOrden de comp... manyZone Campo personaliza... project.project

llustracion 14-Campos agregados al modulo de compras en Odoo Community

Fuente: Elaboracion propia
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Administrator

Compra Ordenes  Productos Reportes  Configuracién i ®° @ ConstructoraCelaque A

Solicitudes de cotizacion / New 11 < >
purchase.order.form € a x
54 <label for="date_approve” invisible="state not in ('purchase’, "done’)"/> el
55~ <div name="date_approve" invisible="state not in ('purchase', 'done')" class="o_row">
56 <field name-"date_approve”/>
57 </divy
58 <label for="date_planned”/>

ate_planned_div* class="o_row">

&8 <field name="date_planned® readonly="state not in (‘draft’, 'sent’, 'to approve’, ‘purchase’)"/>
61 <field name="mail_reminder_confirmed” invisible="1"/>

62 <span class="text-muted” invisible="not mail_reminder_confirmed”>{confirmed by vendor)</span>
63

64 </divy

&5 <label for="receipt_reminder_email” class="d-none" purchase.group_send_reminder™/>

oW” groups="purchase.group_send_reminder” title="Automatically send a confirmation email to the vendor X days before the €

66~ <div name="reminder” class="c_|

&7 <field name="receipt_reminder_email"/>

(5] <span>Ask confirmation</span>

69 - <div class="o_row oe_inline” invisible="not receipt_reminder_email">

70 <field name="reminder_date before receipt” class="oe_inline" style="max-width: 3@px;"/>

71 day(s) before

72 <widget name="toaster_button" button_name="send_reminder_preview" title="Preview the reminder email by sending it to yourself.” invisible="not id
73 </div>

74 i

75 <field name="x_CODIGO_PROYECTO"/>

76 <field name="x_CODIGO_EQUIPO"/>

77

78

79 <fgroup>

) </group>

81~ <notebook>

82~ <page string="Products” name="products">

83 <field name="tax_country_id" invisible="1"/>

84~ <field name="order_line" widget-"product_label_section_and_note_field_o2m" mode="list,kanban" comtext="{'default_state': 'draft'}" readonly-"state in ('¢
85~ <1ist string="Purchase Order Lines" editable="bottom">

86~ <control>

&7 {create name="add_product_control” string="Add a product"/>

88 <create name="add_section_control” string="Add a section” context="{'default_display_type': 'line_section'}"/>

£ ¢rreate name="add nate rontral® ctrine="Add a nnte" cantext-"I'default disnlav tune': 'lina note'i"/> K

llustracién 15-Codigo modificado en médulo de compras Odoo Community

Fuente: Elaboracion propia

Compra Ordenes  Productos Reportes  Configuracién .’ @ Constructora Celaque

olicitudes de cotizacion
New & a %

Imprimir solicitudes de cotizacion Confirmar orden  Cancelar Solicitud de cotizacion > Solicitud de cotizacién enviada Orden de compra

Solicitud de cotizacion

77 New

Proveedor ? - Fecha limite de la 18/12/2024 21:40.57
orden ’

Referencia de

proveedor * Entrega esperada

Divisa HNL \ Solicitar confirmacién
e

Caodigo de Equipo

Productos Otra informacion
Producto Cantidad Precio unitaric Impuestos Importe 3%
Agregar un producto  Agregar una seccion  Agregar una nota Catdlogo

llustracion 16-Visualizacion de pagina principal de creacion de érdenes de compra en

Odoo Community

Fuente: Elaboracion propia
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Una vez realizada la personalizacién de los campos mediante la modificacién del cdédigo de
purchase.order.from, se procedié a realizar ajustes adicionales mas simples, como la modificacion
de la numeracion de las 6rdenes de compra. Esto se hizo para que la numeracidn comenzara
desde un nimero especifico, en lugar de empezar desde el uno (ver llustracién 17). Ademas, se

incorporaron los proveedores principales, lo que facilité la seleccion de estos campos al momento

de generar las 6rdenes de compra.

b Compra Ordenes Productos Reportes  Configuracién [ X @ Constructora Celaque A
Solicitudes de cotizacion 5,
/54 £ >
Focrer
Establecer como berrador Solicitud de cotizacion Solicitud de cotizacion enviada Orden de compra ) Cancelado
\a rden de comi ra
Proveedor ’ BARIUM Fecha limite de la 05/12/2024 17:07:43
orden
Referencia de i
proveedor ? Entrega esperada 05/12/2024 17:07:43

Divisa HNL Solicitar confirmacion
Proyecto

Cédigo de Equipo

Productos Otra informacién

Producto Cantidad Precio unitario Impuestos Importe 3*

Filtro 1,00 0o 9 15% L 0,00

llustracion 17-Cambio de numeracion en Odoo Community

Fuente: Elaboracion propia

Es importante sefalar que el modulo de facturacion, especificamente en el apartado de
proveedores utilizado para el control de pagos de créditos a proveedores, no requirid ningun
ajuste. Este modulo ya contenia los datos principales necesarios para que la empresa pudiera
llevar un control adecuado de los pagos. Por lo tanto, no fue necesario modificar ningun codigo
ni agregar campos adicionales. Esta caracteristica resultd ser una ventaja significativa, ya que
permite una conexion directa entre las érdenes de compra y los pagos a proveedores. De esta
forma, si se necesita consultar la especificacion de una orden asociada a un pago, basta con hacer
clic sobre el pago correspondiente para visualizar inmediatamente la orden de compra

relacionada.
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6.1.4.4  Pruebas y ajuste de médulos en Odoo Community
En esta fase del plan de adaptacion de la propuesta de Odoo Community para la creacién y control
de 6rdenes de compra, se llevd a cabo una prueba con el registro de 43 facturas. Estas facturas
no habian sido previamente registradas ni en el formato Excel utilizado por la empresa ni en el
software Odoo, lo que permitid establecer un punto de comparacién entre los diferentes métodos
de registro. Esta prueba fue fundamental para evaluar la facilidad de uso de ambos enfoques y

determinar los beneficios que ofrecia la nueva propuesta del sistema ERP.

Se puede observar el registro de 6rdenes de compra en la llustracion 18 y el registro de facturas

a proveedor en la llustracion 19, utilizando los médulos de Odoo community.

= - ww <o [Er e me e

cle @ oo e 00O 0 0GEEE OB 66 0 §

R RN

llustracion 18-Registro de OC en Odoo Community

Fuente: Elaboracion propia
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B Facturaciin Gt Pravedorss  Seporiss  Coniguradin

llustracion 19-Registro de Facturas a proveedor en Odoo Community

Fuente: Elaboracion propia
Tiempo requerido para registro de 43 facturas con el formato liquidacion de créditos a
proveedores actual utilizando Excel: 99 min con 19 segundos

Tiempo requerido para registro de 43 facturas en el médulo de facturacién en el software Odoo:

61 min con 1 segundos

Tabla 4-Tabla comparativa de beneficios de Odoo Community vs formato en Excel

Beneficio

0Odoo Community

Excel

Automatizaciény Flujos
de Trabajo

Permite automatizar la creacion,
seguimiento de 6rdenesy pagos.

Requiere actualizacién manual de
cada proceso.

Gestién Centralizada

Toda la informacidn esta centralizada en
una plataforma enlazada entre si.

Los datos estan dispersos en
multiples archivos.

Accesibilidad y
Colaboracion en Tiempo
Real

Varios usuarios pueden trabajar
simultdneamente y ver cambios en tiempo
real.

Los usuarios deben compartiry
actualizar manualmente archivos.

Trazabilidad

Cada transaccion queda registrada
automaticamente con historial completo.

Los cambios no quedan
registrados, lo que dificulta
auditorias.

Integracion con Otros
Modulos

Se integra con contabilidad, inventarios,
ventas y mas, mejorando los procesos.

No tiene integracion nativa con
otros sistemas.

Escalabilidad

Facilita la gestion de grandes volumenes
de érdenes y proveedores, ya que facilita
elfiltrado de los datos.

La gestion de grandes volumenes
de datos es dificil de controlar.

Reduccidn de Errores
Humanos

Minimiza los errores al automatizar la
entraday el seguimiento de datos.

Los errores humanos son comunes
debido a la entrada manual de
datos.

Fuente: Elaboracion propia
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Indicadores de mejora usados en la propuesta

Los indicadores de mejora utilizados que ayudaron a medir el rendimiento y eficiencia al utilizar
Odoo community en lugar del formato Excel fueron

e Tiempo de registro de érdenes

Promedio de registro de 6rdenes de Promedio de registro de 6rdenes de Porcentaje
compra con Formato de Excel (min) compra con Odoo Community (min) de mejora
4.46 1.8 59.64%

e Tiempo de registro de facturas

Promedio de registro de 43 facturas con Promedio de registro de 43 facturas con | Porcentaje
Formato de Excel (min.seg) Odoo Community (min.seg) de mejora
99.19 61.1 38.4%

e Tasa de errores de datos

Errores cometidos en todo el proceso de registro
de 6rdenes de compra y registro de pagos con
Formato de Excel

Errores cometidos en todo el proceso de registro
de 6rdenes de compra y registro de pagos con
Odoo Community

7 (16.28% de errores)

1 (2.33% de errores)
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6.1.5 TABLA DE COHERENCIA METODOLOGICA

Tabla 5-Tabla de coherencia metodolégica

Préctica profesional

No Objetivos especificos Marco teérico Hipotesis / Variables Poblacién y muestra Técnicas / instumentos aplicados Conclusién
Se logra conocer a profundidad el proceso para Se logré una comprension detallada de los
Conocery comprender los procesos actuales de gestion de poder enfocarse en aspectos que brinden mejoras | Proceso de orden de compray Mapeo de procesos procesos de compras y pagos a proveedores,
1 | érdenes de compra y pago a proveedores en la Constructora Mejora continua significativas proceso de liquidacion de [EOCELT

Celaque.

Variable: Procesos actuales de gestién de érdenes
de compra

creditos

Diagrama de flujos

identificando dreas clave para mejorar la
organizacién y el control de las érdenes de
compra.

Identificar las deficiencias y puntos criticos que afectan la
eficiencia en la gestion de érdenes de compra y pagos a
proveedores.

~

Mejora continua

Se identifican los aspectos mas relevantes

Proceso de orden de compray
proceso de liquidacién de
creditos

Analisis de data historica en Excel

Se detectaron deficiencias en la creacion y
control de 6rdenes, proponiendo automatizar
formatos y unificar procesos para mejorar la
gestion de créditos a proveedores y su
visibilidad.

Redisefiar el formato actual de seguimiento de liquidacion
de créditos a proveedores con el objetivo de mejoramiento

Gestién de compras

Se logra crear un formato que tenga campos
automatizados y que reduzcan el tiempoy los
errores
Variable: Formato de seguimiento de liquidacion
de créditos a proveedores

Once Proveedores

Disefio y modificacion de
formulario en Excel

El redisefio del formulario de liquidacion
optimiza el proceso de pagos, mejorando la
organizacién y reduciendo errores, aunque no
impacta significativamente en el tiempo de
registro.

3 y control de los pagos pendientes, tanto activos como
vencidos, facilitando asiel seguimientoy la gestion de las
obligaciones financieras.
Presentar una propuesta de un sistema o aplicacién que
4 | optimice el controly gestion de las compras de materiales,

insumos y repuestos, mejorando el proceso de compray la
visibilidad de las transacciones.

ERP

Se logra presentar una propuesta de aplicacion que
brinde los mas beneficios actuales que tienen los
formatos ya actualizados
Variable: Eficiencia en la gestion de drdenes de
compra

Once Proveedores
43 facturas

Ciclo PHVA
Evaluacién de software

0doo Community fue elegido para optimizar la
gestion de compras y pagos, automatizando
procesos, centralizando informacién y mejorando
la eficiencia operativa al reducir errores y mejorar|
la trazabilidad.

Fuente: Elaboracion propia
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VIlI. CONCLUSIONES

6.1 A través de un proceso detallado de induccién y reuniones iniciales con los encargados de las
areas involucradas, se obtuvo una comprension detallada de las tareas y responsabilidades de la
gestiéon de compras. Este enfoque permitié identificar los procesos clave relacionados con las
ordenes de compra y el pago a proveedores. Al comprender estos procesos en profundidad, se
identificaron las areas que requieren atencidon y mejoras, lo cual sera fundamental para mejorar la

organizacion, el control y el orden dentro de los procedimientos de compra.

6.2 Durante el andlisis de los procesos actuales, se detectaron varias deficiencias criticas que
impactan la eficiencia en la gestion de érdenes de compra y pagos a proveedores. En particular,
se identificaron problemas en el proceso de creacién y control de érdenes de compra, que afectan
la agilidad y precision de las operaciones. Como parte de la propuesta de mejora, se sugiere la
revision y automatizacion de los formatos actuales, lo que permitiria eliminar retrocesos y reducir
tareas innecesarias. Ademads, se hallaron puntos criticos en el control de los créditos a
proveedores, los cuales estan estrechamente relacionados con las deficiencias en las 6rdenes de
compra. Se propone unificar los formatos utilizados en ambos procesos, lo que facilitaria la
automatizacion de campos comunes y mejoraria la visibilidad en tiempo real de los estados de

los créditos, permitiendo una gestion mas eficiente y transparente.

6.3 El redisefio del formulario de liquidacién de créditos a proveedores ha simplificado y mejorado
el proceso de gestion de pagos. Al eliminar campos innecesarios y agregar elementos clave como
el "Numero de orden de compra" y una casilla para el estado de pago, se mejora la organizacion
y el control de las facturas. Las mejoras visuales y el uso de macros en Excel facilitan la entrada de
datos y reducen errores. Aungue no se mejora significativamente el tiempo de registro, la nueva
estructura y los filtros de visualizacion agilizan la toma de decisiones y mejoran la eficiencia en el

seguimiento de pagos.

6.4 La seleccion de Odoo Community para mejorar la gestiéon de compras y pagos a proveedores
se presenta como una solucién eficiente. A diferencia de Excel, Odoo automatiza procesos clave,
centraliza la informacion y permite la colaboracién en tiempo real. Ademas, mejora el registro de

ordenes de compra, reduciendo el tiempo de creacién hasta en un 59.64%. Su integracion con
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mddulos como contabilidad e inventarios mejora la eficiencia operativa, reduce errores humanos
y proporciona trazabilidad completa de las transacciones. Esto permite un mayor control y

visibilidad, aumentando la eficiencia de la empresa.

6.5 De manera general, la propuesta de un sistema de gestién adecuado, como Odoo Community,
mejorara significativamente los procesos de compras en la Constructora Celaque, especialmente
en la gestion de 6rdenes de compra y la liquidacién de créditos a proveedores. Al automatizar y
centralizar las tareas clave, se reduciran los tiempos de ejecucién y los errores, aumentando la
eficiencia y efectividad en el seguimiento de las transacciones. Esto permitird un mayor control y
transparencia, mejorando la toma de decisiones y facilitando la gestion en el area de compras y

presupuesto.
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VIIl. RECOMENDACIONES

6.1 Se recomienda que la empresa elabore un documento que contenga un mapa detallado de
los diferentes procesos de ordenes de compra. Esto facilitaria la estandarizacion de los
procedimientos y promoveria la mejora continua, ya que permitiria identificar y notificar de

manera sistematica las oportunidades de mejora en los procesos actuales.

6.2 Es fundamental seleccionar aspectos especificos a mejorar para garantizar que el proceso de
mejora continua sea constante. Dado que la correccion de los puntos de mejora requiere tiempo,
se recomienda mantener un enfoque dinamico, buscando siempre nuevas oportunidades de
mejora. Asimismo, se sugiere realizar una revisién periddica y actualizacion de los formatos
utilizados, asi como establecer indicadores clave de rendimiento (KPIs) que proporcionen una

visidn clara sobre el rendimiento real de los procesos.

6.3 Se recomienda analizar la alternativa de implementar Odoo Community de manera integral
en la empresa para mejorar la gestién de compras y pagos a proveedores. Esta solucion no solo
agiliza el registro de érdenes de compra, reduciendo tiempos significativamente, sino que
también mejora la eficiencia operativa al automatizar procesos clave y centralizar la informacién.
Se sugiere capacitar al personal en el uso del sistema para maximizar sus beneficios,
especialmente en la integracion con otros mddulos como contabilidad e inventarios. Ademas, se
debe evaluar periddicamente el rendimiento del sistema para ajustar y personalizar funciones que

se alineen aun mas con las necesidades cambiantes de la empresa.
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