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INTRODUCCION

En la Ultima década, El Salvador ésta experimentando un desarrollo
competitivo a nivel nacional e internacional, el comercio se ha ido abriendo a
grandes pasos, hay varios paises Latinoamericanos que participan en el
mercado nacional. Esta situacion conlleva a la industria Salvadorefia a tener
que competir contra productos de importacién que son de buena calidad y
novedosos. Es por ello que se requiere de un adecuado proceso de compras
aplicando “La técnica del Justo a Tiempo” par obtener una disminucion en

los costos, inventarios y tiempo.

Basados en los beneficios que ofrece la filosofia Justo a Tiempo, se ha
elaborado la presente propuesta, la cual estd orientada a mejorar el proceso
de compras que se desarrolla en la empresa CARITA DE ANGEL S.A. de

C.V.

Dentro de éste contexto se presenta el CAPITULO |, GENERALIDADES Y
MARCO TEORICO donde se presentan las generalidades de la empresa,

marco tedrico y el marco conceptual.

En el CAPITULO Il, DIAGNOSTICO SITUACIONAL DEL PROCESO DE

COMPRAS EN LA EMPRESA CARITA DE ANGEL, se presenta los objetivos



de la investigacion, el tipo de la investigacion, poblacién y muestra, técnicas
e instrumentos, recoleccion y procesamiento de datos y por ultimo se realiza
el andlisis e interpretacion de los datos; asimismo se presenta las
conclusiones obtenidas de la investigacion de campo y las

recomendaciones.

Por dltimo se presenta el CAPITULO I, DISENO DE UN PROCESO DE
COMPRAS APLICANDO LA TECNICA DEL JUSTO A TIEMPO, el cual
contiene los objetivos, los beneficios y las caracteristicas de la propuesta
que hace referencia a la evaluacion de las necesidades, la seleccion de los
proveedores estratégicos, la elaboracion de la orden de compras entre los

principales.



CAPITULO |

GENERALIDADES Y MARCO TEORICO

A. GENERALIDADES DE LA EMPRESA

1. Antecedentes de la empresa

Nacié como una division de la empresa hermana en 1955, posteriormente la
familia decidi6 formar una Sociedad colectiva bajo el nombre de Carita de
Angel y Co. y luego en 1978, la transformaron en una Sociedad de Capital con

el nombre de Carita de Angel, S.A.de C.V.

Ubicacion: Boulevard del Ejercito Nacional Km 4 1/2 Edificio Ex-Dicesa.
Actualmente la empresa cuenta con un equipo técnico que esta trabajando
para crecer en el mercado local, cubrir nuevos mercados en el exterior y

para el desarrollo de nuevos productos.

2. Industria que desarrolla la empresa

La Empresa Carita de Angel, S.A. de C.V; se desarrolla en la Industria
Cosmética, la distribucién de pafiales Desechables Draypers, articulos para

uso de los bebes y esponjas de paste natural, siendo sus productos:

» Shampoo, Rinses acondicionadores.
> Perfumeria, Desodorantes.

> Jabones, Talcos.



> Panales desechables, Pachas, Baberos

» Esponjas de paste natural
3. Proceso de compras actual

La empresa Carita de Angel, utiliza como procedimientos de compras sus
politicas internas de trabajo, de manera que tanto el proveedor como el
cliente estén satisfechos de las exigencias como de las obligaciones de pago
por el cliente. La Gerencia de compras satisface las necesidades del
departamento de produccion, cumpliendo con los requisitos de calidad, buen

precio, cantidad correcta y oportunidad.

Es por ello que se deben tener en cuenta para realizar una compras el

siguiente proceso:

= Evaluar a los proveedores, su situacién financiera, calidad y servicio.

= Contar con tres cotizaciones por lo menos para poder elegir al mejor
ofertante.

= Elaborar cuadro comparativo de ofertas.

= Realizar negociaciones con los proveedores previamente calificados.

= Créditos con proveedores locales de 45 a 60 dias.

- Créditos con proveedores extranjeros 90 dias*

! Politicas para Compras de la Empresa “Carita de Angel”.



B. MARCO TEORICO CONCEPTUAL DE REFERENCIA
1. Marco Historico

Se han realizado investigaciones anteriores relacionadas con la temética del
Justo a Tiempo pero desde otra perspectiva, entre ellas se pueden
mencionar:

“Disefio de un sistema administrativo de inventarios utilizando la técnica
Justo a Tiempo para la gran industria manufacturera nacional”®. Concluyeron
que lo mas importante es mantener el inventario necesario para poder prever
a los clientes en el momento preciso, asi como también tener en bodega de
productos terminados, cantidades que no sean ¢ptimas y que nos lleven a
niveles de obsolescencia o pérdida, estos son los problemas del manejo de
los inventarios y que incurren en costos, también el programa del Justo a
Tiempo dirigido a los proveedores que buscan minimizar los costos.

- “Modelo de implementacién de la filosofia Justo a Tiempo para la reduccion
de desperdicio y mejora de calidad en el Centro Industrial de Ropa
Centroamericana (CIRCA)”". En lo que concluyeron que la implementacion de
la filosofia del Justo a Tiempo viene a ser una herramienta del proceso
productivo del CIRCA, asegurando simultaneamente una mejora en la

calidad y una optimizacion de los productos disponibles.

% Tesis, Modelo de Implementacién de la filosofia “Justo a Tiempo” para la reduccién de desperdicio y la mejora de
la calidad en Centro Industrial de Ropa Centroamérica.



2. Latécnica del Justo a Tiempo

La filosofia Justo a Tiempo comenzd poco después de la segunda guerra
mundial como el sistema de produccion Toyota. Hasta finales de los afios
70, el sistema estuvo restringido a la Toyota y a su familia de proveedores
claves, fue a partir de esta década que se conoce al Sr. Taichi Ohno, uno de
los presidentes de Toyota, como el principal impulsador de la filosofia Justo
a Tiempo®. Desde entonces la filosofia se puso en marcha en muchas
compafiias Japonesas, extendidas posteriormente a compafias
Estadounidenses como Hewlett-pachard, IBM, Westing House y otras. Luego
a través de la filosofia de estas empresas la filosofia Justo a Tiempo llegé

también a Latinoamérica.

Hoy en dia la técnica Justo a Tiempo es considerada de mucha importancia,
ya que su filosofia esta orientada al mejoramiento continuo, a través de la
eficiencia de cada uno de los elementos que constituyen el sistema de una

empresa (proveedores, proceso productivo, personal y clientes.)

En El Salvador la Técnica Justo a Tiempo se ha impulsado en empresas
como Kimberly Clark, Kontein, Artisa y Roxy, obteniendo grandes beneficios

en la agilizacion del proceso de compras, reduccion de inventarios,

% “Justo a Tiempo” http/:www.monografia.com



reduccion de espacios, aumenta la productividad, reducciéon en el precio de

materiales comprados y mejoramiento en el control de calidad®.

El principal objetivo de la filosofia Justo a Tiempo es la reduccién de
inventarios, tiempos y costos, asi como mejorar la calidad de los productos y
servicios. El inventario es considerado la raiz de muchos problemas en las

operaciones, por lo que este debe ser eliminado o reducido al maximo.

La aplicacion de un modelo Justo a Tiempo puede minimizar en un gran
porcentaje los costos que la empresa tradicionalmente asigna a sus
departamentos. La metodologia justo a tiempo (Just in Time) es utilizada por
aguellas empresas que aplican el modelo de calidad total como
procedimiento para gestionar y reducir el tiempo en la elaboracién y entrega
de productos terminados. Aumentando la posibilidad de dar una mejor vision

a los administradores financieros para la gestiéon y toma de decisiones.

La filosofia “Justo a Tiempo” se fundamenta principalmente en la reduccién
de desperdicios y por su puesto en la calidad de los productos o servicios, a
través de un profundo compromiso (lealtad) de todos y cada uno de los
integrantes de la organizacion, asi como una fuerte orientacion a sus tareas (
involucramiento en el trabajo) que de una u otra forma se va derivar en una
mayor productividad, menores costos mayor satisfaccion del cliente,

mayores ventas y muy probablemente mayores utilidades.

* Entrevista con el personal de estas empresas que utiliza la técnica “Justo a Tiempo *.



Entre algunas de las aplicaciones del “JAT” se puede mencionar, los
inventarios reducidos, el mejoramiento en el control de calidad, fiabilidad del
producto el aprovechamiento del personal entre otras. Sin embargo, la
aplicacién “JAT” requiere disciplina y previo a la disciplina se requiere un
cambio de mentalidad, que se puede lograr a través de la implantacion de
una cultura orientada a la calidad, que imprima el sello del mejoramiento
continuo, asi como de flexibilidad a los diversos cambios que van desde el
compromiso con los objetivos de la empresa hasta la inversion en equipo,

maquinaria, capacitaciones.

El Justo a Tiempo es una filosofia industrial, que considera la reduccién o
eliminacion de todo lo que impligue desperdicio en las actividades de
compra, fabricacion, distribucion y apoyo a la fabricacion de actividades de

oficina en un negocio.”

Justo a Tiempo implica producir s6lo exactamente lo necesario para cumplir
las metas requeridas por el cliente, es decir producir el minimo namero de
unidades en las menores cantidades posibles en él Gltimo momento posible,
eliminando la necesidad de almacenaje, ya que las existencias minimas y
suficiente llegan justo a tiempo para reponer las que acaban de utilizarse y la

eliminacién del inventario de productos terminados y de materias primas.

® Hay, Edward J.”Justo a T tiempo”.primera edicién de bolsillo.Colombria .1989.Editorial Norma.



Existen siete elementos, en la aplicacion de la técnica Justo a Tiempo, seis
de ellos son nivel interno de la empresa y €l Ultimo es a nivel externo, el
tercer, cuarto y quinto elemento estd relacionados con la ingenieria de
produccion. Los elementos de esta técnica son: La filosofia JAT en si misma,
la calidad en la fuente, carga fabril uniforme, las operaciones coincidentes
(celda maquina o tecnologia de grupo), tiempos minimos de aislamiento de
maquinaria, sistema de control conocido como él hala o Kaban, y Compras

JAT.®

Nuestra investigacion estara enfocada en el séptimo elemento del Justo a
Tiempo que es a nivel externo, se refiere a las Compras JAT, que significa
realizar una excelente compra que asegure la calidad de la materia prima, lo
gue eliminard la inspeccion en la llegada de las materias primas, ya que los
agentes de compras desde el momento de la negociacion con los
proveedores estdn asegurando la calidad del producto, al momento de
llegada. Al aplicar este elemento de la técnica Justo a Tiempo en el proceso
de compras se minimizara el tiempo de que la materia prima entre a
produccion.

a. Etapas de la Técnica Justo a Tiempo en el proceso de

compras.

1) Eliminacion del desperdicio en el proceso de
compras

Una vez que la empresa cuente con una fuente de suministro y un precio

acordado, suceden varias cosas en el proceso de compras que no agregan

® Hay, Edward J.”Justo a T tiempo”.Primera edicién de bolsillo.Colombria .1989.Editorial Norma. Pag.14



valor al producto. Una orden de compra no agrega valor al producto. Una
enmienda a la orden de compra no agrega valor. Las remisiones y los
informes de recibo y las facturas no agregan valor. La inspeccion no agrega
valor, como tampoco su colocacion en un depdsito. Los recuentos no
agregan valor. Ninguna de estas cosas agregan valor y, sin embargo, forman
parte de los mecanismos de control entre comprador y vendedor. El objeto

de las compras Justo a Tiempo es eliminar estos desperdicios.

2) Cambios en las relaciones entre comprador vy

proveedor

Las relaciones tradicionales entre compradores y vendedores han sido
antagonicas. La empresa pide tres cotizaciones y, excepto si se puede
justificar muy bien otra forma de proceder, tiene que elegir la mas baja.
Quiere asegurarse de que los proveedores se cuiden, porque dentro de seis
meses la empresa va a salir nuevamente en busca de cotizaciones, y si el
proveedor actual no hace el ofrecimiento mas bajo, muy posiblemente

perdera el negocio durante los seis meses proOximos meses.

La relacion, empero, es bilateral. Los proveedores estan pensando mas o
menos lo mismo: es posible que en los préximos seis meses ese cliente elija

otro proveedor. No vale la pena entonces invertir mucho en ese negocio ni



correr riesgos. Los proveedores quieren asegurar una buena utilidad ahora

porque dentro de seis meses tal vez no haya nada.

En la compras Justo a Tiempo se busca que las relaciones avance mas. La
nueva relacion debe ser duradera y mutuamente benéfica con proveedores
mejores pero en menor ndimero. Estas relaciones llevan consigo cuatro

elementos:

Largo Plazo
Mutuo Beneficio

Menos proveedores

0N E

Mejores proveedores
3) Seleccién de un Proveedor Unico

El concepto de proveedor Unico es tan inquietamente para los tradicionalista
de las compras como lo son las operaciones mas lentas y los lotes mas

pequefios para los tradicionalistas de la produccién.’

Si la empresa reduce el numero de proveedores, esta obteniendo el mejor
precio gracias a la competencia tradicional, ademas, si procede
correctamente en la seleccién de su proveedor unico, el resultado siempre
debe ser el mejor precio. Hay cinco criterios de suma importancia en la

seleccion de proveedores:

e Calidad

" |dem. Pie de Pag. 8, Pag. 141
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e Voluntad para trabajar en concierto
e Idoneidad Técnica
e Localizacion geogréfica

e Precio

4) En el momento oportuno

Las compras Justo a Tiempo deberan involucrarse dentro del proceso de
implantacion del Justo a Tiempo en un momento especifico.

Lo primero es la calidad, el avance desde la calidad en la inspeccion de
llegada hasta calidad en la planta de produccion del proveedor, debe
empezar de inmediato, lo mismo que la reduccion en el nimero de
proveedores. La caracteristica clave que una empresa debe lograr antes de

proceder a las entregas JAT es una demanda pareja, previsible y segura.

b. Beneficios del JAT

Beneficios derivados de la experiencia de diversas industrias, que han
aplicado la técnica Justo a Tiempo:
- Reduce el tiempo de produccion, ya que no se demorara en pasar por

inspeccion al momento de llegada la materia prima.
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- Aumenta la productividad, debido a que los materiales se obtienen en el
momento oportuno, para la produccion, asi los productos terminados son
entregados a los clientes en el momento requerido.

- Reduce el costo de calidad, desde el momento que se adquieren
productos de calidad hay menos desperdicios de materiales y productos
defectuosos.

- Reduce los precios de material comprado, ya que teniendo un sélo
proveedor nos ofrece un precio competitivo, ahorrando tiempo y dinero en
cotizar con otros proveedores.

- Reduce inventarios (materiales comprados, obra en proceso, producto
terminado), se compra lo necesario y en el momento oportuno.

- La disminucion de problemas de calidad, cuello de botella, problemas de
coordinacién, proveedores no confiables, comprandole a un soélo
proveedor nos brinda productos de calidad.

- La facilidad en la toma de decisiones en el momento justo, no existe
inventarios altos que afecten una decision.

- La produccién se reduce a lo necesario para satisfacer la demanda,

cuando se produce lo requerido por los clientes.

3. Proceso de Compras

El logro de la mayor competitividad de cualquier empresa, sea publica o
privada (Industrial, comercial o de servicio), depende fundamentalmente de

las correctas adquisiciones que realice, ya que las compras demandan
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habilidad, capacidad, inteligencia, empefio e ingenio de parte de los
ejecutivos de las empresas, para lograr negociaciones 6ptimas y condiciones
favorables para la misma, ya que las compras son trascendentales para su

permanencia en el mercado.

A medida que las compafias se fueron expandiendo fue necesario requerir
de una persona que se dedicara especificamente a ejercer las funciones de
comprar los materiales para la produccién, a finales de la década de 1950 la
tendencia era aun mas clara, una encuesta llevada a cabo en 350
compaiiias reveld que el jefe de compras reportaba a un ejecutivo de alto
nivel aproximadamente el 95% de las veces, ante el presidente el 38% y el
vicepresidente ejecutivo el 36% ante el controlador, el director de fabrica, el

gerente de produccién o el independiente de fabrica el 5%.2

Durante la primera mitad del siglo XX, la mayor parte de negocios
comprendié, por experiencia que era mejor crear un grupo separado de
personas; Conocido como el departamento de compras para que realizara
esta actividad de adquisicion. En afios recientes las compras han tenido un
recuento gradual de que una labor de compras eficaz requiere individuos con
intereses y conocimientos especializados y con capacidad para hacer frente

a las condiciones cambiantes que experimentan los negocios modernos.

& Pooler j- Victor H., El Gerente de Compras y sus funciones, séptima edicién, México, 1993, Editorial Limusa,
Pags. 15y 16
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La funcién de la Administracion de Compras merecera dia a dia una
atencion mas cuidadosa por parte de la Direccion General y requerird
ejecutivos mas competentes, en otras palabras la labor de compras esta en
auge en el ambito comercial e industrial, porque estd siendo considerada
como una funcién que reporta utilidades dentro de la empresa; dependiendo
de la técnica que se utilice en el proceso de compras y debido a que el
departamento de compras busca las maneras de negociar precios, calidad,
condiciones de pago y condiciones de entrega, ayudando a obtener un mejor
producto a un menor precio, lo que permitirh ser mas competitivos en el

mercado.

Los principios y las técnicas de una buena funcion compradora son
determinantes. Los compradores modernos buscan los medios para realizar
estos actos de un modo cada vez mas perfectos y con un mayor nivel de
eficiencia y actuacibn a sus acciones de compras. Mas que nunca es
necesario poseer una clara comprension de la funciébn compradora para que
puedan utilizarse inteligente y eficazmente a fin de llegar a agilizar el
proceso de compras y adoptar las decisiones pertinentes. La funcién
responsable de efectuar todas las compras requeridas por una empresa, en
el momento oportuno, es del departamento de compras, quien en
coordinacién con produccion y los inventarios programa en el preciso

momento realizar una efectiva compra.
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Michel Calimeri, define las compras asi: “ la operacion que se propone
suministrar, en las mejores condiciones posibles, a los distintos sectores de
una empresa, los materiales (materia prima, productos semiacabados,
accesorios, bienes de consumo, maquinas, servicios, etc.) que son
necesarios para alcanzar los objetivos que la administracién de la misma ha

definido”. ®

Una buena administracion de compras, se refleja en la obtencion de la mejor
calidad de los productos, el mejor precio y las mejores condiciones de
entrega y pago siendo de gran importancia para todo el giro de una empresa

ya que de las compras depende la productividad de una empresa.

Manejar y controlar el flujo de dinero de la mejor manera posible, en virtud
de que las compras representan una inversion, asi como también servir
eficazmente a la consecucién de materias primas y articulos indispensables
para la fabricacion, comercializacion de productos o servicios, a fin de
mantener a la empresa competitivamente en operacion, es decir, interpretar

de manera efectiva las metas de la empresa.

En el futuro, a la funcién de compras se le impondran probablemente nuevas
y pesadas responsabilidades a fin de mantener la posicion de la compafia
en el mercado. Por ejemplo mayor confianza en el producto del proveedor,

mejor servicio del suministrador, analisis de valores, prondstico de precios

® Cruz Mecinas, Leonel."Compras principios Generales”.Segunda Edicién .México.1999.Editorial Continental,
S.A.de C.V. Pag.3
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Largo plazo, adaptacion a procedimientos automatizados, relaciones
comerciales mas eficaces, introduccion de nuevos materiales y coordinacion
de los requisitos de los materiales. También debe mantener los costos de los

materiales tan bajos como sea posible sin menoscabo de la calidad.

Algunos de los principales objetivos de compras seran los siguientes:

= Pagar precios razonablemente bajos por los mejores productos
obtenibles, negociando y ejecutando todos los compromisos de la
compafia.

= Mantener los inventarios lo mas bajo posible, sin perjuicio de la
produccion.

= Encontrar fuentes de suministro satisfactorias y mantener buenas
relaciones con las mismas.

= Asegurar la buena actuacion del proveedor, entre otras cosas en lo
gue se refiere a la rapida entrega de los materiales y una calidad
aceptable.

= Localizar nuevos materiales y productos a medida que vayan
requiriéndose

= Introducir buenos procedimientos, junto con controles adecuados y
una buena politica de compra.

= Implantar programas como el de andlisis de valores, y analisis de
costos, y decidir si deben comprarse o hacerse los materiales para

reducir el costo de las compras.
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= Conseguir empleados de alto calibre y permitir que cada uno
desarrolle al maximo su capacidad.

= Mantener un departamento lo mas econémico posible sin desmejorar
la actuacion.

= Mantener informada a la alta gerencia de los nuevos materiales que
van saliendo, que puedan afectar la utilidad o el buen funcionamiento

de la compaiiia.

La mayoria de gerentes de compras no exige bastante de sus compradores,
de la misma manera que muchos administradores superiores son incapaces
de fijar las metas adecuadas para compras. Por ejemplo, el departamento

de compras que siempre tiene el material a tiempo.

También en este caso, volvemos a hacer hincapié en el valor de la
comunicacién y en la necesidad de crear lineas claras de autoridad. La alta
administracion debe fijar metas amplias para el gerente de compras. En la
compafiia donde no se sigue esta practica, el gerente debe fijar sus propias
normas de buena actuacion y hacer todo lo que esté en sus manos para

cumplirlas. Algunas de las metas recomendables podrian ser las siguientes:

¢ Mantener una aportacion eficaz a las utilidades mediante analisis de valia

y reduccion de costos.
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e Obtener el mejor valor en los materiales comprados al precio mas bajo
posible, sin menoscabo de los requisitos de calidad.

e Mantener los inventarios al minimo con una buena relacién de rotacion.

e Crear un clima de buena voluntad para su compafiia mediante unas
relaciones comerciales cordiales.

e Mantener una buena seleccion de proveedores, que actien de la mejor
manera posible.

e Buscar personal de compras calificado y ayudarlo a perfeccionarse.

e Mantener bajos los costos de funcionamiento, y tener, no obstante,

personal adecuado para trabajar debidamente.

El gerente de compras es vital para su compafia, lo mismo como
“intermediario” entre la misma y un vasto ejército de proveedores externos,
gue como el hombre clave en el grupo administrativo de su compafia. Por
consiguiente, cuando se mira en perspectiva desde un punto de vista
general de la compaiiia, la funcion de compras aparece como un excelente
terreno para generar alta administracion. EI aumento de la especializacién
sigue provocando el fraccionamiento de la funciones comerciales en un sin
namero de subespecialidades; Alguien tiene que coordinar estas funciones
con miras a la eficacia total de la compafia. En consecuencia, el gerente de
compras no solo debe ser un especialista en su rama, sino que ha de ser

también una persona capaz de asumir competentemente cualquier funcion, y
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debe conformarse a la organizacion de la compafia y ajustar su trabajo al de

los otros ejecutivos con los que esta asociado.

El profesor Renato Tagiuri de la Escuela de Graduados de Comercio, de
Harvard, compara la funcion del gerente de compras con la del gerente de
produccién. Este trabaja en el centro de una esfera en su compafiia; aquél
esta en la periferia de esa esfera y, al mismo tiempo en la periferia de una

esfera de proveedores externos. 1°

a. Evaluacién de precios y negociacion.

Una de las cualidades que diferencian al hombre de compras profesional del
simple empleado es la habilidad de analizar los precios, tomar decisiones
economicas inteligentes basadas en hechos y de negociar buenos arreglos

con los proveedores.

La negociacion en las compras pueden definirse como el arte de llegar a un
compromiso y acuerdo agradable, para ambas partes respecto a la compra
de bienes o de suministros y servicios por medio del “toma y daca” del
regateo. Todo comprador puede negociar, aunque algunos son mas capaces
que otros. Esa habilidad, como cualquier otra, puede mejorarse con la

practica y la dedicacion.

2 pooler j. Victor H., El Gerente de Compras y sus funciones, séptima edicién, México, 1993, Editorial Limusa,
Pag. 35



19

La investigacion de compras puede definirse como el estudio y el analisis
sisteméticos de cualquier articulo comprado o el procedimiento con el objeto
de mejorar la eficiencia de las compras o de reducir los costos y, en

consecuencia, aumentar las utilidades de la compafiia.

Las compras pueden clasificarse en nacionales e internacionales

dependiendo donde se requiera comprar:

Las préacticas en el mundo de las compras deberan sujetarse a las
necesidades particulares de la empresa, sea ésta comercial, industrial o de
servicios, para realizar las adecuadas compras de una empresa deben
hacerse basandose en un examen minucioso de las caracteristicas de las
mercaderias y los servicios ofrecidos por los proveedores, asi mismo, el
acuerdo de lo que se haya de comprar y cual sea el momento de hacerlo lo
toma el comprador con pleno conocimiento de los precios y las tendencias

del mercado.

Las compras deben efectuarse con el proveedor que ofrezca las condiciones
MAas ventajosas para una misma calidad, cantidad, condiciones de entrega,

condiciones de pago y servicio de postventa.

Las compras de una empresa moderna presuponen de un Departamento de
compras responsables de las adquisiciones, el cual debe contar con
personal idéneo al cargo ya que las compras requieran que la persona

encargada posea habilidades, destrezas y conocimientos académicos para
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poder realizar una efectiva compras. Para la agilizacion del proceso de
compras se requiere de una técnica clara y especifica que sea comprendida
por los usuarios, que sea de facil aplicacién y que ayude a un porcentaje alto
a minimizar los costos y superar las utilidades teniendo como una alternativa
el uso de la técnica Justo a Tiempo, ya que esta puede implementarse en el

sector Industrial y Comercial.

b. Procedimientos generales de las compras

El area de compras / administracion de abastecimiento de materiales
requiere una amplia variedad de procedimientos de operacion estandar para
realizar las actividades diarias normales. El elevado nimero de articulos, la
gran cantidad de dinero involucrado, la necesidad de una auditoria, las
consecuencias severas de un desempefio insatisfactorio y la contribucion
potencial a las operaciones efectivas de la operacion inherentes a su
funcionamiento son las cinco razones importantes para desarrollar un
sistema consistente. El proceso de compras esta ligado estrechamente a
casi todas las otras incluidas en una organizacion y también con el medio

externo, creando una necesidad de sistemas completos de informacion.

Etapas indispensables en el procedimiento de compras son:
¢ Reconocimiento de una necesidad.
e Descripcion de la necesidad, con una definicion exacta de las

caracteristicas y cantidades del articulo o del producto que se quiere.
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e Determinacion y andlisis de las posibles fuentes de abastecimiento.
e Determinacion del precio y de los términos.

e Preparacion y asignacion de la orden de compra.

e Seguimiento y, o expedicion de la orden.

e Recepcion e inspeccién de los articulos.

e Liquidacion de la factura y pago al proveedor.

¢ Mantenimiento de registros.

C. MARCO CONCEPTUAL

CALIDAD: Propiedad o conjunto de propiedades inherentes a una cosa, que

permiten apreciarla como igual, mejor o peor de las restantes de su especie.

CALIDAD TOTAL: Es un sistema que se extiende a lo largo y ancho de la
empresa abarca todos los niveles de la misma e incluye planeacion, control y
mejoramiento para satisfacer las necesidades del cliente. También es una

filosofia de arriba hacia abajo a largo plazo una solucién permanente.

CIRCULOS DE CALIDAD: Son grupos de personas que corresponden a
una misma area de trabajo, que se reunen en fechas especificas para
identificar, analizar y resolver problemas de calidad, asi como cualquier otro

tipo de problemas relacionados con su area.
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CONDICIONES DE ENTREGA: involucra varios elementos que se deben

considerar al negociar las compras para una empresa.

CONDICIONES DE PAGA: estos pueden realizarse contado riguroso,

contado comercial, y con anticipo.

COMPETITIVIDAD : Es como una medida del éxito de una organizacién
para sobrevivir con futuro en un entorno dinamico. El resultado final alcanzar
sera tanto mejor dependiendo del adecuado posicionamiento que pueda

obtener la empresa en el mercado con respecto a los competidores.

COMPRAS: son operaciones que se realizan para satisfacer una
determinada necesidad. Asi como también es la operacion que se propone
suministrar, en las mejores condiciones posibles, a los distintos sectores de
una empresa, los materiales (materia prima, productos semiacabados,
accesorios, bienes de consumo, maquinas, servicios, etc.) que son
necesarios para alcanzar los objetivos que la administracién de la misma ha

definido.

COMPRAS INTERNACIONALES: son aquellas que se efectdan entre dos o
mas paises, y se rigen por las leyes de los que las realizan o bien de los

convenios, acuerdos o tratados.
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COMPRAS NACIONALES: son aquellas que se efectian dentro de las
fronteras de un pais, con apego a las leyes del mismo, que a su vez pueden

ser locales o foraneas.

ESTRATEGIA: curso de accioén al cual se comprometen todos los recursos
de la empresa para alcanzar sus objetivos. La estrategia debe manifestarse
en términos de significado operacional.

Segun el autor Gary Dessler define la estrategia como un conjunto de
politicas y metas bésicas principales para el logro de los objetivos a largo
plazo de la empresa y la adopcion de lineas de conducta y asignacion de

los recursos necesarios para alcanzar dichos objetivos y metas.

GARANTIA: fianza, prenda, cosa que asegura y protege contra algln riesgo

0 necesidad; compromiso temporal del fabricante o vendedor.

INVENTARIO: lista de materiales, mercancias o articulos disponibles en el

almacén.

JUSTO A TIEMPO: es una filosofia basada en la eliminacién de todo lo que
implique desperdicio. También es una filosofia industrial, de eliminacién de
todo lo que implique desperdicio en el proceso de produccion, desde las

compras hasta la distribucion. **

™ Hay Edward J. “justo a Tiempo”.Primera edicion de bolsillo.1989.Editorial Noma,S.A. Pag 1
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MATERIA PRIMA O MATERIALES: pueden ser de procedencia agricola,
minera o de otras industrias, por medio de las cuales tendran su primer

grado de transformacion.

MERCANCIAS: productos terminados que se destinan a la venta de quienes

lo necesitan.

ORDEN DE COMPRA: documento que maneja el departamento de compras
y que puede variar en su forma y extension. Al momento de ser firmado por

el vendedor y comprador, se convierte en un contrato de compraventa.

PLANIFICACION: actividad organizacional que requiere establecer un curso

preestablecido de acciones empezando con la determinacion de metas.

PEDIDO: documento manejado comunmente por las empresas se
considera un tanto informal en virtud de que no hay sanciones de

trascendencia, sobre todo para el proveedor en caso de incumplimiento.

PRECIO: valor en gue se estima algo, sindbnimo de costo, importe. Valor que

se le da a un bien o servicio.

PROCESO: conjunto de fases sucesivas de un fenébmeno natural o de una

operaciéon artificial. Define y norma las actividades que realiza una
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organizacion, asi como la armonizacion de los diferentes elementos que

intervienen en el mismo.

PROVEEDOR: persona encargada de abastecer o proporcionare alguna
cosa (llamese materiales, materias primas, etc.) a otra, sea ésta fisica o

moral. Alguien que proporciona lo que esta faltando en una empresa.

REGISTRO DE COMPRAS: tarjetas o expediente donde se anotan todos los
pedidos hechos a los diferentes proveedores, cantidad comprada,

descuentos obtenidos, condiciones de pagos.

REQUISICION: documento interno que maneja una empresa para indicar las

necesidades que tiene de materia prima o cualquier otro material.

SERVICIO : Es el conjunto de prestaciones que el cliente, espera ademas el
producto o del servicio basico, como consecuencia del precio, la imagen y la
reputacion del mismo. Es algo que va mas alla de la amabilidad y de la

gentileza.

SERVICIOS DE POSTVENTA: se refiere a ciertos convenios que se
celebran con los proveedores a fin de proporcionar a los compradores

garantias, refacciones suficientes y servicio de mantenimiento.
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SISTEMAS DE INVENTARIOS JUSTO A TIEMPO: sistemas que programan
los materiales de modo que lleguen exactamente en el momento en que se

necesitan en el proceso de produccién. *?

STOCK: Adicibn de Bienes en una cantidad determinada que un
comerciante tiene la posibilidad de colocar en almacén durante un periodo

determinado.

2 Kootz. Harol, Administracion, 112. Edicién, México 1998, editorial MCGRAW-HILL, Pag. 632
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CAPITULO I

DIAGNOSTICO SITUACIONAL DEL PROCESO DE COMPRAS EN LA

EMPRESA CARITA DE ANGEL S.A.de C.V.

A. Objetivos de la Investigacion.

1. Objetivo General
Realizar una investigacion de campo que permita conocer la
Situacion actual del proceso de compras de la empresa Carita de

Angel.

2. Objetivos Especificos
a. Recolectar informacion acerca de los proveedores
estratégicos, y de los actuales procesos de compras que

utiliza la empresa Carita de Angel.

b. Determinar si los proveedores estratégicos estan dispuestos
a realizar una alianza estratégica con la empresa Carita de

Angel.

c. Conocer los procesos de compras actuales, los tipos de
inventarios que manejan y los controles de almacenamiento

de la empresa Carita de Angel.
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B. Tipo de Investigacion

La investigacion fue de tipo descriptivo, porque el propdsito primordial es
describir cada uno de los aspectos principales, caracteristicas o rasgos de la
tematica, de la cual se estudio cada variable para medir el nivel de incidencia
gue tendra el uso de la técnica Justo a Tiempo en la agilizacién del proceso

de compras.

Se seleccionaron las principales caracteristicas de las unidades de andlisis y

se mediran cada una de ellas en forma independiente.

C. Poblaciony Muestra

La poblacion total para la investigacion la constituyen el personal del
departamento de compras y operativo de la empresa Carita de Angel, asi
como los proveedores estratégicos considerados en esa empresa, por lo

que la investigacion estéa dirigida a todo el universo realizando un censo.

1. Unidades Anadlisis

Para la investigacion se utiliz6 como elementos claves que proporcionen

informacion los departamentos de compras, produccion, bodega y los

proveedores estratégicos de la empresa Carita de Angel S.A de CV.
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2. Sujetos de Analisis

Para la investigacion se utiliz6 como sujetos de analisis el personal
involucrado en el proceso de compras (Gerentes, auxiliares y operativo) y los
proveedores estratégicos que la empresa Carita de Angel considera,
dedicada a la fabricacion y comercializacion de productos cosmeéticos para

bebé. En total los sujetos de analisis fueron 30 personas segun detalle:

Departamento Personal Proveedores Total
de compras operativo estratégicos
2 6 22 30

D. Técnicas e Instrumentos

El estudio se llevo a cabo a través de una investigacion bibliografica y de
campo. La base tedrica que se usara son libros, tesis, Internet, revistas,
periodicos. La recoleccion de la informacion en la investigacion de campo se
hizo utilizando la técnica de la encuesta, con el instrumento cuestionario, los
cuales estuvieron conformados por una serie de preguntas abiertas,

cerradas, semiabiertas y de opcién multiple.

En el desarrollo de la investigacion se utilizaron las siguientes técnicas:
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1. Investigacion Bibliografica

Esta consistio en la revision de la literatura y otros documentos existentes

afines al tema en estudio, de acuerdo con la siguiente clasificacion

e Fuentes Primarias: Libros, Tesis

e Fuentes Secundarias: Revistas, folletos, articulos de las diferentes
instituciones privadas que realizan investigaciones concernientes al tema
en estudio.

¢ Investigacion en Internet: Con el uso de esta herramienta, fue posible
recopilar una mayor cantidad de informacion relacionada de una u otra
manera, que nos proporciones una mejor vision para el enriquecer

nuestro estudio.

2. Cuestionario

El cuestionario es un conjunto de preguntas respecto a una o0 mas variables
a medir que tienen relacion por medio de los indicadores con el problema en

estudio.

El contenido de las preguntas del cuestionario puede ser tan variado como

los aspectos que mida, con el objeto de obtener mayor de informacién para
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el analisis de la investigacion. ( Ver anexo No. 1, cuestionario dirigido a los
proveedores estratégicos, y anexo No. 2 dirigido al personal interno de la
empresa Carita de Angel el cual se encuentra conformado por tres

secciones.)

E. Recolecciony Procesamiento de Datos.

1. Recolecciéon de la informacion

La técnica para la recoleccion de la informacion para establecer el
diagnéstico de la problematica en estudio sera la encuesta y el instrumento
dos cuestionarios dirigidos a los proveedores estratégicos y al personal

involucrado en el proceso de compras de la empresa Carita de Angel.

2. Procesamiento de Datos.

Después de finalizar la fase de recoleccion de informacion se procedera al
ordenamiento y tabulacién de los datos los cuales se presentaran a través de
cuadros de resultados que contendran las diferentes categorias
correspondientes a cada item, asi como la frecuencia a observar para cada

una.
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F. Andlisis e Interpretacion de los Datos.

Las preguntas se presentardn en forma secuencial segun su orden, al igual
que los objetivos planteados para cada una de ellas, la tabulacién segun los
datos obtenidos y la presentacion grafica en diagrama de pastel y la

respectiva interpretacion de cada pregunta.



1. Resultado obtenido de la investigacién de campo

proveniente de los proveedores estratégicos.

CUESTIONARIO # 1

Pregunta No. 1

Nombre de la Empresa

Objetivo: Conocer el nombre de los diferentes proveedores que estarian

dispuestos a realizar una alianza estratégica con la empresa

Carita de Angel.

Z
o

Nombre de la empresa

©oo~NOUIh~WNPE

Meyprod

Henkel de el Salvador
Salvaplastic

Kontein

Matriceria Roxy
Soluciones Graficas
Artes Gréficas

Ainsa. S.A

Drogueria Hermel
Cartonera Centroamericana
Artisa

Gibson

Centro Quimico
Cotrani

Destileria Salvadorefia
General Safety

Dallas quimica
Yem-sol

Diproqui

Plastitec
Multiempaque
Gréficos e impresos
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Pregunta No. 2

Cargo que desempeiia

Objetivo: Conocer en que nivel se encuentra la responsabilidad de las ventas

de los diferentes proveedores.

Cargos No. De Respuestas | Porcentaje %
Director de Ventas 1 5
Gerente de Ventas 6 27
Ejecutivo de Ventas 13 59
Asesor de Ventas 2 9
Total 22 100
Respuestas
9% 5%

O Director de Ventas
B Gerente de Ventas
OEjecutivo de Ventas
[ Asesor de Ventas

59%

Andlisis : La responsabilidad de la administracion de las ventas en la
mayoria de veces esta a cargo de un ejecutivo de venta, lo que permite tener

una mayor accesibilidad entre el cliente y el proveedor.
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Pregunta No. 3

¢, Su empresa posee una técnica especifica para el control de calidad en los

materiales que suministra a la empresa Carita de Angel?

Objetivo: Conocer si la empresa del proveedor tiene mecanismos de control

de calidad para los materiales que suministra.

Alternativa No. De respuestas |Porcentaje %

Si 22 100

No 0 0

Total 22 100
Respuestas

0%

asi
ENo

100%

Andlisis: Como se puede percibir los diferentes proveedores centran sus
esfuerzos en mantener un adecuado control en los materiales que

proporcionan, con el fin de brindar los mejores productos para que sus

clientes los prefieran.
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Pregunta No. 4

¢, Su empresa posee actualmente alianzas estratégicas para el suministro de

materiales a sus clientes?

Objetivo: Medir el grado de aceptacién que tiene los proveedores, respecto

de las alianzas estratégicas con sus clientes.

Alternativa | No. De respuestas |Porcentaje %

Si 15 68

No 7 32

Total 22 100
Respuestas

asi
B No

Andlisis: la mayoria de los proveedores ya posee alianzas estratégicas para
el suministro de materiales, obteniendo beneficios mutuos; lo que permite

observar que éstos estan a la vanguardia para poder ser mas competitivos

en el mercado.
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Pregunta No. 5
¢, Qué politicas posee su empresa en cuanto a las condiciones de pagos de

sus clientes?

Objetivo: Conocer los movimientos crediticios que el proveedor esta

dispuesto a brindar.

Alternativas No de respuesta Porcentaje %
Contado

Crédito a 30 dias 3 14
Crédito de 30-60 dias 13 59
Crédito de 30-90 dias 2 9
Todas las alter.de creed. 1 4
Todas las anteriores 3 14
Total 22 100

Respuesta
0 0% 0,
5% 14% 0 14% O Contado

H Crédito a 30 dias

9% - p
O Crédito de 30-60 dias
OCredito de 30 - 90
B Todas las alternativas de creed.

58% O Todas las anteriores

Andlisis: De acuerdo a los resultados obtenidos la mayor parte de los
proveedores poseen politicas crediticias entre 30 y 60 dias para brindar a

sus clientes facilidades de pago sin recargos.
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Pregunta No. 6

¢, Qué politica posee la empresa en cuanto a las condiciones de entrega de

los materiales que suministra a sus clientes?

Objetivo: Determinar si el proveedor estd dispuesto a proporcionar el

material en el momento oportuno.

Alternativa No. De | Porcentaje %
respuestas

Entregas parciales 9 41
Entregas segun necesidades del 12 55
cliente 1 4
Una sola entrega

Total 22 100

Respuestas

5%

41% O Entregas parciales

B Entregas segun necesidades del
cliente

OUna sola entrega

Analisis: La mayor parte de los proveedores estdn a disposicion de
suministrarle el material de acuerdo a las necesidades requeridas por el
cliente, lo que conlleva a brindar un mejor servicios y satisfacer sus

necesidades.
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Pregunta No. 7
¢, Qué beneficios ofrece su empresa al realizar un contrato a largo plazo con

un cliente?

Objetivo: Conocer lo beneficios que ofrece el proveedor al establecer un

contrato con un cliente.

Alternativa No. De respuestas |Porcentaje %

Precio 4 18

Calidad — precio 6 27

Entregas oportunas 0 0

Todas las anteriores 12 55

Total 22 100
Respuestas

18%

O Precio
H Calidad — precio
OEntregas oportunas

0,
55% OTodas las anteriores

0%

Andlisis: De acuerdo a la informacion obtenida los beneficios para los
clientes con un contrato a largo plazo son : mejor calidad, un buen precio y

entregas oportunas.
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Pregunta No. 8

¢La empresa conoce en qué consiste la técnica justo a tiempo y si es

aplicable con algunas empresas actualmente?

Objetivo: Medir el grado de conocimiento que los proveedores poseen

acerca de la Técnica Justo a Tiempo.

Alternativas | No. De respuestas |Porcentaje %

Si 15 68

No 7 32

Total 22 100
Respuestas

asi
HENo

Andlisis: El resultado refleja que en su mayoria los proveedores poseen
conocimientos de la Técnica Justo a Tiempo; y estos actualmente la aplican

con algunos clientes.
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Pregunta No. 9
¢La empresa estaria dispuesta a adquirir una alianza estratégica con la

empresa Carita de Angel, enfocada en la técnica justo a tiempo?

Objetivo: Identificar si los proveedores estan dispuestos a realizar una

alianza estratégica con la empresa Carita de Angel.

Interpretacion | No. De Respuestas |Porcentaje %
Si 22 100
No 0 0
Total 22 100
Respuestas

0%

asi
HENo

100%

Andlisis: En su totalidad los proveedores estan dispuestos a adquirir una

alianza estratégica con la empresa Carita de Angel.
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2. Resultado obtenido de la investigacion de campo
proveniente del personal interno de la empresa
Carita de Angel (cuestionario dividido en tres

secciones).

CUESTIONARIO # 2
SECCION PRIMERA: INVENTARIOS
(Encargados del almacén de materias primas) (4)

Pregunta No. 1

¢Dentro de la empresa se llevan controles de inventarios de materias

primas?

Objetivo: Identificar si la empresa Carita de Angel lleva controles de
inventarios y qué tipo de controles son los que utilizan en el

almacén de materias primas.

Alternativa No. Respuestas |Porcentaje
Si 4 100
No 0 0
Total 4 100
Respuestas
0%
asi
HENo

100%

Interpretacion: De acuerdo a la respuesta la empresa Carita de Angel, si
lleva controles de inventarios, pero los lleva manuales y desactualizados de

inventarios de materias primas, llamado kardex.
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Pregunta No. 2
¢Existen parametros de minimos y maximos dentro de los inventarios de

materias prima?

Objetivo: Conocer si dentro de la empresa se utilizan parametros de minimos

y maximos de materias primas.

Alternativa No. Respuesta |[Porcentaje %
Si 0 0
No 4 100
Total 4 100
Respuestas

0%

asi
HENo

100%

Andlisis: Las respuesta fueron negativas por lo tanto en la empresa no se
tienen parametros establecidos de minimos y maximos, sino que depende

de la rotacion que se le de a cada producto.
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Pregunta No. 3

Al efectuar una efectiva compra, ¢ considera que se garantiza la calidad de la

materia prima requerida?

Objetivo: Determinar si la materia prima cumple con los requisitos de calidad

y si se percibe la mejora de una efectiva compra.

Alternativas No. de Respuestas Porcentaje %
Si 4 100
No 0 0
Total 4 100
Respuesta

0%

asi
HENo

100%

Andlisis: En su totalidad los encargados del almacén de suministros,
consideran que al efectuarse una compras adecuada donde existan
negociaciones con los proveedores, se garantiza la calidad de los materiales

adquiridos.



Pregunta No. 4
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¢, Considera gue el proceso de inspeccién de Materia Prima comprada puede

omitirse al realizar una efectiva compra?

Objetivo: determinar si el almacén considera la omision del proceso de

inspeccion a la llegada de los materiales al haberse realizado una

efectiva compra.

100%

Alternativa No. de Respuestas Porcentaje %
Si 0 0
No 4 100
Total 4 100
Respuestas
0%
osi
HENo

Andlisis: De acuerdo a la respuesta obtenida los encargados del almacén de

materias primas, consideran que es indispensable la inspeccion de los

materiales comprados a la hora de llegada, ya que permite obtener un mejor

control de los materiales y se garantiza la calidad de ellos.
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Pregunta No. 5
¢ Considera que la empresa debe reducir sus inventarios de materias

primas?

Objetivo: Determinar si la empresa aplica la técnica Justo a Tiempo en el

manejo de sus inventarios.

Alternativas | No. de Respuestas Porcentaje %
Si 0 0
No 4 100
Total 4 100
Respuestas

0%

asi
HENo

100%

Anélisis: De acuerdo a las respuestas obtenidas la empresa Carita de Angel,
no posee un adecuado control de inventarios por lo que consideran que no

debe ser disminuido.
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Pregunta No. 6

Mencione algunos beneficios que obtiene su departamento cuando se ha
realizado una efectiva compra:

Objetivo: Determinare los beneficios que se obtienen de una compra

efectiva.

Alternativas No. de Respuestas |Porcentaje
%

Calidad-precio-servicio 1 25

Precio-tiempo de entrega |1 25

Todas las anteriores 2 50

Total 4 100

Respuestas

25%

O Calidad-precio-servicio
H Precio-tiempo de entrega
OTodas las anteriores

50%

Andlisis: En su mayoria los encargados de las bodegas perciben una
efectiva compra en las materias primas, en cuanto a la calidad, precio,

servicio y tiempo de entrega.
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Pregunta No. 7

Mencione en qué parte del proceso de compras se involucra su

departamento:

Objetivo: Conocer en que momento del proceso de compras interviene el

almacén.

Alternativa No. de Respuestas |Porcentaje %
Revision de Kardex para |4 100

Su respectiva requisicion

Total 4 100

Respuestas

O Revision de Kardex para su
respectiva requisicion

100%

Andlisis: De acuerdo a los resultados, el departamento de almacén de
Materias Primas interviene en el proceso de compras en la revision del

Kardex manual para elaborar la respectiva requisicion.
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SECCION SEGUNDA: PRODUCCION
(Personal de Produccion) (2)

Pregunta No. 8

¢Las compras de materiales utilizadas para la produccion, de que

procedencia son?

Objetivo: ldentificar la procedencia de los materiales comprados ya sea

nacional, internacional o ambos.

Alternativa No. de Respuestas |Porcentaje %
Nacional 0 0

Extranjera 0 0

Ambas 2 100

Total 2 100

Respuestas

0%

O Nacional
B Extranjera
OAmbas

100%

Andlisis: La procedencias de los materiales utilizados por produccién en su

totalidad son Nacionales y Extranjeras.



Pregunta No. 9

¢,Con que frecuencia se requiere una compras?

Objetivo: Medir la frecuencia con que se efectla una compras dentro de la

empresa.
Alternativas |No. de Respuestas |Porcentaje %
Mensual 2 100
Trimestral 0 0
Semestral 0 0
Anual 0 0
Total 2 100

Respuestas

0%
0%

0,

100%

Andlisis: Produccion requiere de compras de materias primas mensualmente

debido a que se manejan materiales delicados que no pueden se

embodegados por mas tiempo.

O Mensual
H Trimestral
OSemestral
OAnual
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Pregunta No. 10

Conoce alguna técnica que ayude a minimizar costos, enfocada al proceso

de compras y almacenamiento?

Objetivo: Determinar si el Departamento de Compras de la empresa Carita

de Angel conoce alguna técnica que ayude a minimizar costos.

Alternativas | No. de Respuestas Porcentaje %
Si 0 0
No 2 100
Total 2 100
Respuestas

0%

asi
HNo

100%

Andlisis: En total el Departamento de produccion desconoce alguna técnica
aplicable a las compras y el almacenamiento que ayude a minimizar los

costos.
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Pregunta No. 11

¢, Considera importante para la produccién que el departamento de compras

adopte una técnica en el proceso de compras?

Objetivo: Identificar si el departamento de Compras considera importante la
adopcién de una técnica en el proceso de compras, que ayude a

minimizar tiempo y costos.

Alternativas | No. de respuestas |Porcentaje %
Si 2 100
No 0 0
Total 2 100
Respuestas

0%

asi
HENo

100%

Andlisis: Los resultados son afirmativos, el Gerente de produccion considera
importante que el departamento de compras adopte una técnica especifica
en su proceso ya que de este departamento depende que los productos
comprados cumplan exactamente con los objetivos que se espera de ellos y

que los precios en produccién aumenten, disminuyan o se mantengan.
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Pregunta No. 12

Mencione algunos beneficios que obtiene su departamento cuando se ha

realizado una efectiva compra:

Objetivo: Conocer los beneficios que se obtienen al realizar una efectiva

compra.

Alternativas No. de Respuestas Porcentaje %
Reduccion de Tiempo, 2 100

mejor calidad y entregas

oportunas.

Total 2 100

Respuestas

O Reduccion de Tiempo, mejor
calidad y entregas oportunas.

100%

Andlisis: El departamento de Produccion considera que al realizarse una
efectiva compra sus resultados se reflejan el la reduccion de tiempo, mejor

calidad y entregas oportunas.




Pregunta No. 13

Mencione en que parte del

departamento:
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proceso de compras se involucra su

Objetivo: conocer en que momento del proceso de compras en el que se

involucra el departamento de produccion

Alternativa No. de Respuesta Porcentaje %
Requerimientos para|2 100

la produccién

Total 2 100

Respuesta

100%

O Requerimientos para la
produccion

Andlisis: Produccion es esencial para realizar una compra que es éste

departamento es el que realiza los requerimientos.



SECCION TERCERA: COMPRAS
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(Personal del departamento de Compras) (2)

Pregunta No. 14

¢Para la adquisicion de una clase de materia prima de que manera

consideran a sus proveedores?

Obijetivo :

conocer como manejan el sistema de proveedores al efectuar una

compra de una sola materia prima.

Alternativas No. de|Porcentaje %
Respuestas

Un solo proveedor 0 0

Proveedores Seleccionados |0 0

Diversos Proveedores del|2 100

mercado

Total 2 100

Respuestas

100%

O Un solo proveedor
W Proveedores Seleccionados
ODiversos Proveedores del mer.

Anélisis: La empresa Carita de Angel, para realizar una compra

requiere de diversos proveedores en el mercado, solicitando

cotizaciones hasta a cinco proveedores.
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Pregunta No. 15
¢, Que aspectos considera usted mas importantes para realizar una efectiva

compra?

Objetivo: conocer los aspectos que el departamento de compras considera

para realizar una compra.

Alternativas No. de Respuestas |Porcentaje %
Precio 0 0
Calidad 0 0
Cantidad 0 0
Condiciones de pago 0 0
Condiciones de entrega |0 0
Todas las anteriores 2 100
Total 2 100
Respuestas

OPrecio

H Calidad

OCantidad

O Condiciones de pago
H Condiciones de entrega
OTodas las anteriores

100%

Andlisis: El departamento de Compras considera los siguientes aspectos
mas importantes como: Precio, Calidad, Cantidad, Condiciones de pago y

Condiciones de entrega.
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Pregunta No. 16

¢, Cuadles son las Condiciones financieras que se utilizan de intercambio?

Objetivo: Determinar cuales son las condiciones financieras de intercambio

que se utilizan en la empresa Carita de Angel.

Alternativa No. Respuestas |Porcentaje %

Contado 0 0

Crédito 0 0

Ambos 2 100

Total 2 100

Respuestas
0%

O Contado
H Crédito
OAmbos

100%

Analisis: La empresa Carita de Angel utiliza como condiciones financieras de

intercambio el crédito y en ocasiones se realizan compras de contado.



Pregunta No. 17
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Mencione si se lleva a cabo un proceso determinado para la adquisicion de

Materia prima nacional o internacional?

Objetivo: identificar el proceso que se utiliza para realizar una compra dentro

de la empresa Carita de Angel.

Alternativas No. de Respuestas |Porcentaje %
Si 2 100

No 0 0

Total 2 100

Respuestas

0%

100%

asi
HENo

Andlisis: De acuerdo a las respuestas la empresa Carita de Angel,

actualmente posee procedimientos establecidos para realizar cada compra,

donde se inicia solicitando cotizaciones y muestras de ensayo de 3 a 4,

seguido del papeleo administrativo.



Pregunta No. 18

¢ Utilizan una técnica especifica para la adquisicion de materia prima?
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Objetivo: Determinar si se utiliza una técnica especifica para la adquisicion

de matera prima en el departamento de compras.

Alternativas No. De Respuestas |Porcentaje %
Si 0 0

No 2 100

Total 2 100

Respuestas

0%

100%

asi
HENo

Analisis: De acuerdo a los resultados la empresa Carita de Angel en el

departamento de compras no utiliza una técnica especifica para la

adquisicion de las materias primas que le permita una reduccion en los

costos y tiempo.
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CONCLUSIONES

Concluimos en la primera parte de los resultados relacionados con los
proveedores estratégicos de la empresa Carita de Angel, que éstos se
esfuerzan dia a dia por brindarle a sus clientes productos de la mejor
calidad, asimismo poseen conocimientos amplios de la Técnica Justo a
Tiempo y actualmente la aplican con algunos de sus clientes; conocen los
beneficios mutuos que se obtienen de un contrato a largo plazo, ademas
estan dispuestos a adquirir una alianza estratégica con la empresa Carita
de Angel aplicando la técnica justo a tiempo, con lo que se obtendran
mejores resultados, disminuyendo los costos, el tiempo y el desperdicio

de todo aquello que no agrega valor alguno a ambas empresas.

En la segunda parte de los resultados concluimos que la empresa Carita
de Angel actualmente realiza procesos de compras deficientes y
desactualizados ya que no poseen control de inventarios en cuanto a los
minimos y maximos de existencias de materias primas, no utilizan una
técnica especifica en el departamento de compras para la adquisicion de
materiales, carecen de un solo proveedor Yy desperdician tiempo en el

papeleo administrativo al efectuar cada compra.
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RECOMENDACIONES

La empresa Carita de Angel para poder competir en el mercado necesita
de la adopcion de una técnica que le permita reducir sus costos, es por
ello que se recomienda la técnica del Justo a Tiempo en el proceso de
compras que le ayudara a la reduccién de los inventarios de materias
primas y materiales, obteniendo beneficios como: Reduccién de capital
invertido en existencias, incremento de los ciclos de servios a los clientes,
mayor movimiento de las existencias y reduccion de los costos de

almacenaje.

Para reducir inventarios y producir el articulo correcto en el tiempo
exacto, con la cantidad adecuada, se requiere de informacién acerca del
tiempo y el volumen de los requerimientos de produccion de todas las
estaciones de trabajo, asi como de una adecuada compra, donde se
selecciones proveedores unicos para las materias primas y los
materiales, se reduzca el papeleo administrativo que no agrega valor
alguno al proceso de compras, asimismo se elimine la inspeccion a la

hora de llegada de las materias primas y los materiales.
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CAPITULO IlI

DISENO DE UN PROCESO DE COMPRAS APLICANDO LA TECNICAS DEL

JUSTO A TIEMPO EN LA EMPRESA CARITA DE ANGEL.

A. OBJETIVOS

1. Objetivo General
Disefiar un proceso de compras aplicando la técnica de inventario

Justo a Tiempo, en la empresa Carita de Angel.

2. Objetivos Especificos

a. ldentificar los stop de minimos y maximos de inventarios, lo que le
permitira a la empresa conocer la cantidad y el momento en que

realizara compra.

b. Seleccionar proveedores para realizar alianzas estratégicas que
con lleve a la empresa a obtener un buen precio, calidad y

servicios.

c. Proporcionar una técnica de compras que permita controlar la

calidad de las materias primas.
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B. BENEFICIOS.

1. Reduccién del capital de trabajo ya que no se invertira en existencias
(Inventarios elevados de materia primas).

2. Reduccion de los costos de almacenaje.

3. Compras eficientes.

4. Costos de oportunidad.

5. Alianzas estratégicas con los proveedores.

6. Mejor control de calidad, precios bajos.

7. Trabajo en equipo, por medio de los circulos de calidad.

8. Lafacilidad en la toma decisiones en el momento justo.

C. CARACTERISTICAS

Necesidad de planificacion: Justo a tiempo requiere un plan coordinado e
integrado para toda la compafia. Una de las funciones importantes de los
inventarios es servir como colchon en las diferentes etapas del proceso.
Mediante una planificacion y programacion cuidadosa, para cuando se
llegue al minimo deseado esta pueda automaticamente hacer una recompra

por medio de un sistema computarizado.
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Relaciones con los proveedores: Para que el justo a tiempo funcione su
caracteristica principal es que haya una estrecha relacion de trabajo con los
proveedores, los cuales tienen que detallen un plan o programa de entregas,
cantidades, calidad y comunicacién instantanea son ingredientes claves del
sistema. El sistema requiere entregas frecuentes de las cantidades exactas

gue necesitan y en el orden en que se requiere.

Costos de Preparacion. Es cuando la compaiiia reduce los chequeos de las
materias primas, ante de enviarlas a produccion; esta implica que si el
proveedor tiene un buen control de calidad. La empresa no tendra que estar

verificando los materiales nuevamente.

Impacto sobre las condiciones de crédito: El sistema justo a tiempo busca
gue el fabricante otorgue crédito a un largo plazo en forma rotativo, dando

asi a la compaifiia que este dinero tenga otros beneficios.

D. APLICACION DE LA TECNICA JUSTO A TIEMPO EN LAS

DIFERENTES ETAPAS DEL PROCESO DE COMPRAS.

La forma de organizar y administrar los inventarios de materias primas en la

actualidad es importante para las empresas; pues un faltante de inventario
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puede conducir a la perdida de ventas, interrupciones en el area de produccién
y a perder la confianza de los clientes. Es por ello que faltantes pueden ser tan

dafinos como los excesos.

Por lo tanto se propone la aplicacién de la técnica Justo a Tiempo en el proceso

de compras de la empresa Carita de Angel, que consta de los siguientes pasos:

1. Identificacion y Evaluacién de necesidades de suministro.

En esta etapa se deberd determinar la cantidad requerida a adquirir por el
departamento de compras, donde se tendra que implementar un sistema
informatico de datos histéricos de compras de materiales que refleje el
comportamiento de éstas del afio anterior de los meses anteriores, que le
permita programas las compras. Ademas se debera considerar un sistema
informatico en el area de bodega para que esté en red con el departamento de
compras, permitiéndole la revision de los inventarios, donde se establezca el
nivel minimo de ellos (ver anexo No. 3), donde se podra iniciar la programacion

de las compras con entregas parciales contemplada en la orden de compra.
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2. Seleccion de proveedores. (Proveedores unicos utilizando

la técnica JAT)

En la seleccibn de los proveedores se determinaran las estrategias de
implementacion de los proveedores considerando lo siguiente:
e Asegurar la rentabilidad del proveedor.
e Asegurar que la demanda es importante para el proveedor (Rotacion
significativa)
e Relacién de Alianzas estratégicas.

e Monitoreo de desempeiio.

Ademas se seleccionan los proveedores unicos donde se requiere de la

solicitud de informacion de los proveedores para poder evaluar la mejor opcion.

a. Perfil de la empresa.

En este punto se solicita la tradicion en la prestacion de los servicios o en el

diseiio y desarrollo de los materiales que ofrece, los sectores de mercado en

gue se mueve el proveedor y las politicas de servicios a competidores.
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b. Portafolio de clientes del proveedor

Se requiere conocer quienes son los clientes del proveedor, el porcentaje
de las ventas que la empresa Carita de Angel representa para el proveedor y
realizar contactos con otros clientes de ese proveedor para conocer mas

sobre su historial.

c. Aspectos Financieros

Es necesario considerar la tendencia historica de rentabilidad y retorno asi
mismo es importante conocer los indicadores financieros, para determinar
como se encuentra esa empresa y poder definir si su situacién sera estable o

posee tendencias a la ruina.

d. Capacidad de produccion

Los tiempos de respuestas ofrecidos a las necesidades de la empresa Carita de
Angel, la tecnologia utilizada en el desarrollo de los materiales ofrecidos, los
estandares de calidad, servicios adicionales, manejo de devoluciones y logistica
en reserva son factores importantes que se deben conocer del proveedor con el

que se pretende realizar una alianza.
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e. Evaluacién del proveedor.

Dentro de la evaluacion del proveedor se requiere del conocimiento de los

siguiente factores del proveedor:

e Verificacidn de requisitos exigidos para el servicio, este punto se debe
conocer la actitud respecto al cumplimiento, fuentes de materias primas,
reservas de suministros, control de calidad, capacidad para mantener los
parametros de calidad, verificacion lista de chequeo -caracteristicas

exigidas y pedidos similares.

¢ Infraestructura tecnoldgica, identificar el nivel de tecnologia utilizada por

los proveedores, esquema de contingencia, mantenimiento y antigtiedad.

e Viabilidad econdmica y financiera con la que cuenta el proveedor,
conocer los planes de inversion, el nivel de endeudamiento, la tendencia
histérica de rentabilidad y retorno a la inversion y los objetivos para los
proximos afios, son factores necesarios que debe considerara la

empresa Carita de Angel.
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e Capacidad de produccién, en este factor se identifica el horario de
trabajo, los turnos de trabajo y la capacidad instalada con el objetivo de

ver si es funcional para la empresa Carita de Angel.

e Aptitud para cumplir con el programa de entrega acordado, podra el
proveedor producir al ritmo requerido, actitud de la gerencia frente al
cumplimiento y el comportamiento seguido previamente al suministrar
iguales o similares productos es un buen indicados del nivel de

competencia de un proveedor.

3. Elaboracién y aprobacién de la orden de compra

En esta etapa se estructura una orden de compra con la cantidad seleccionada
a compras y el proveedor Unico de cada materia prima o materiales,
seleccionado con anterioridad, para el funcionamiento de la empresa Carita de
Angel, la cual permitird programar las compras trimestralmente con entregas
parciales, cuya finalidad ser4 no mantener inventarios altos en la empresa; esto
disminuye el papeleo administrativo, reduccion en la inversion del capital de
trabajo. Previendo aumentos o disminuciones en la rotacion de inventarios, las
fechas de las entregas parciales programadas en la orden de compra pueden

adelantarse o atrasarse dependiendo las necesidades.
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La orden de compra tendra las siguientes caracteristicas.
a. Nombre de la empresa
b. Fecha de elaboracion
c. Numero de orden
d. Departamento que lo requiere.
e. Proveedor ( con su codigo)
f. Cantidad de materia prima
g. Descripcion del producto
h. Fechas programadas de entregas
i. Precio del producto
j.  Total
k. Condiciones de pago
|. Tipo de compra
m. Firma y nombre de persona responsable y persona que autoriza la

compra.

4. Recibe bodega la materia primay los materiales

En esta etapa se debera registrar los ingresos de materias primas y materiales

que llega a bodega en el sistema informatico requerido en la primera etapa,

omitiéndose la inspeccion al momento de llegada; y de la misma forma se
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deberan registrar las salidas de los materiales manteniendo actualizado el

sistema para la toma de decisiones inmediata.

5. El proveedor emita la respectiva factura

En esta etapa se prepara la cancelacién de la factura la cual lleva anexa la
orden de compra que la ampara, al mismo tiempo tiene estipulado el crédito
otorgado por el proveedor el cual es un crédito rotativo que ha sido dado por

las alianzas hechas por el proveedor

Los pasos aplicados en el proceso de compra, utilizando la técnica Justo a
Tiempo, con lleva a la Empresa a obtener compras muy eficientes, ya que se
reducen procedimientos administrativos que no agregan valor al producto;
proveedores confiables debido a que se seleccionan proveedores unicos que
cumplan con los estandares de calidad, precio y servicio; Y un eficiente sistema
de manejo de inventario que implica el establecimiento de un inventario de

seguridad.
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Anexo No.1

No.

UNIVERSIDAD TECNOLOQICA DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS “BENJAMIN CANAS”
LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

% A .
“ 0 saiumoe®

Ciernchs prarn o 2

Buenos dias / tardes, somos egresados de la carrera de Administracion de Empresas y nos encontramos
realizando un proyecto que ayudara a las medianas empresas a mejorar sus procedimientos de compras, por
lo que agradecemos de antemano su colaboracion.

Esta investigacion esta dirigida a los proveedores estratégicos de la empresa Carita de Angel dedicada a la
industrializacién y comercializacion de productos cosméticos para bebé.

1.

Nombre de la Empresa:

Cargo que desempefia:

¢Su empresa posee una técnica especifica para el control de calidad en los

materiales que suministra a la empresa Carita de Angel?

Si I:I Nol:l

Explique:

¢Su empresa posee actualmente alianzas estratégicas para el suministro de
materiales a sus clientes?

Si|:| No D

Explique:

¢Qué politicas posee su empresa en cuanto a las condiciones de pagos de sus
clientes?
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6 ¢Qué politicas posee la empresa en cuanto a las condiciones de entrega de los
materiales que suministra a sus clientes?

7. ¢, La empresa al realizar un contrato a largo plazo con un cliente que
beneficio ofrece?

8. ¢Laempresa conoce en que consiste la técnica justo a tiempo y si es aplicable
Con alguna empresa actualmente?

si | ] No | ]

Explique :

9. ¢La empresa estaria dispuesta a adquirir una alianza estratégica con la
empresa Carita Angel, enfocada en la técnica justo a tiempo?

Si D No D

Explique

Encuestador:
Fecha :
Observaciones:
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No.

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DE EL SALVADOR .
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICASI“BENJAMI'N CANAS”
LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

® oy f
© 0 spiumen®

' wt®

P e o

Buenos dias / tardes, somos egresados de la carrera de Administracion de Empresas y nos encontramos
realizando un proyecto que ayudara a las medianas empresas a mejorar sus procedimientos de compras, por
lo que agradecemos de antemano su colaboracion.

Esta investigacion esta dirigida al personal del nivel operativo involucrado en el proceso de compras de las
medianas empresas dedicadas a la industrializacién y comercializacion de productos cosméticos para bebé.

Cargo que desempefia

SECCION PRIMERA: INVENTARIOS

1. ¢Dentro de la empresa se llevan controles de inventarios de materias primas?

Si D No|:|

Explique:

1.1 ¢Si su respuesta es si, que técnica utilizan para el control de inventarios?

2. ¢Existen parametros de minimos y maximos dentro de los inventarios de
materias prima?

si [ ] No | ]

Explique:
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Al efectuar una efectiva compra, ¢considera que se garantiza la calidad de la
materia prima requerida?

Si D NOD

Explique:

¢Considera que el proceso de inspeccion de Materia Prima comprada puede
omitirse al realizar una efectiva compra?

si | ] No [ ]

Explique:

¢Considera que la empresa debe reducir sus inventarios de materias
primas ?

Si D No D

Explique:

Mencione algunos beneficios que obtiene su departamento cuando se ha
realizado una efectiva compra:

Mencione en que parte del proceso de compras se involucra su departamento:

SECCION SEGUNDA: PRODUCCION

¢Las compras de materiales utilizadas para la produccién, de que
procedencia son?

Nacional I:I Extranjera I:I Ambas I:I
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9. ¢Con que frecuencia se requiere una compras?

Mensual D Trimestral D Semestral D Anual D

10. Conoce alguna técnica que ayude a minimizar costos, enfocada al proceso de
compras y almacenamiento?

Si D No D

Explique:

11. ¢Considera importante para la produccién que el departamento de compras
adopte una técnica en el proceso de compras?

Si I:I No|:|

Explique:

12. Mencione algunos beneficios que obtiene su departamento cuando se ha
realizado una efectiva compra:

13. Mencione en que parte del proceso de compras se involucra su departamento:

SECCION TERCERA: COMPRAS

14. ¢Para la adquisicion de una clase de materia prima de que manera consideran
a sus proveedores?
Un solo proveedor D Proveedores Seleccionados D

Diversos proveedores
del mercado D
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15. ¢Que aspectos considera usted mas importantes para realizar una efectiva
compra?

Precio D Calidad D Cantidad

Condiciones de D Condiciones de D Todas las anteriores
Pago entrega

16. ¢Cuales son las Condiciones financieras que se utilizan de intercambio?

Contado D Crédito D Ambos D

17. Mencione si se lleva a cabo un proceso determinado para la adquisicion de
Materia prima nacional o internacional?

Si|:| No|:|

17.1Si su respuesta es si explique los procesos que se llevan a cabo:

18. ¢Utilizan una técnica especifica para la adquisicién de materia prima?

Si|:| No D

Explique:

Encuestador:
Fecha:
Observaciones:

][
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DETERMINACION DE EL NIVEL MINIMO DE MATERIA PRIMA
(TALCO CHINO).

Meses Cantidades a Dias que se tarda el
comprar de talco proveedor en proveer la
chino en gramos. materia prima.

Junio 4,500 2

Julio 5,000 2

Agosto 4,000 1

Septiembre 3,000 1

Total 16,500 6

promedio 4,125 15

Minimo Tedrico 282 gramos

Punto de recompra 1.5 dias

El méaximo tedrico 4125 gramos

Lo anterior indica que la empresa carita de Angel revisara el minimo para iniciar la

programacion de la orden de compras.
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DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE COMPRAS APLICANDO LA TECNICA JUSTO A

TIEMPO.
DEPARTAMENTO DE ALMACEN (BODEGA) PROVEEDOR RECEPCION
COMPRAS
INICIO
REVISION DE MINIMOS Y
MAXIMOS POR MEDIO DEL
IDENTIFICACION SE ENCUENTRA EN RED CON
E NECESIDAD COMPRAS ORDEN DE
COMPRA FACTURA
REVISAR POR MEDIO
DEL SISTEMA INFORMATICO
LA NESECIDAD DE COMPRAR | RECIBE
DOCUMENTO
RECIBE
No se efectua | FACTURA
Tramite *
de comprar
SURTE EL MATERIAL
REQUERIDO
EMITE
SE PROGRAMAN LAS QUEDAN
COMPRAS CON ENTREGAS
PARCIALES |
¥ l

v

SELECCION DE
PROVEEDOR

REVISAR PERFIL
DEL PROVEEDOR

<

v

CONOCER CARTERA DE
CLIENTES DEL PROVEEDOR

VERIFICAR ASPECTOS
FINANCIEROS

¥

ANALIZAR LA CAPACIDAD
DE PRODUCCION

v

INICIO DE
ORDEN DE
COMPRA

ELABORACION DE ORDEN
DE COMPRAS PROGRAMADAS
CON ENTREGAS PARCIALES

v

OPIA DE ORDEN
DE COMPRA

RECIBE
DOCUMENTO

O

EMISION DE
FACTURA

RECIBE MATERIAL
REQUERIDO
s

J

AUTORIZACION Y ENVIO
DE LA ORDEN DE
COMPRA

v

ACTUALIZA EN EL SISTEMA
INFORMATICO LOS
MATERIALES RECIBIDOS

\

QUEDAN

\_/*/’_

RECIBE
QUEDAN

FIN
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Costos que incurrirdn en la implementacion de la técnica JAT para estar en

red compras con bodega son los siguientes.

Tres computadoras en red $ 2,400.00

Computadora servidor $ 1,200.00

Motherboard: INTEL chips et 850 Para procesador Pentium 4

Procesador : intel Pentium 4 de 1600 Mhz ( 1.6 Ghz)

Memoria : 25 Mb Rimm Pc800 expandible hasta 1GB (No compartida)

Puertos . 4 Usb, 2 serial, paralelo (LPT1), 2 Ps2( Mouse y Teclado)
5Pci, 1 AGP ( Puerto Avanzado para video)capacidad para
4 unidades de IDE ultra ATA 100 (disco duro, CD Rom, drw)

video : AGP de 32 Mb de memoria (independiente)

Tarjetared : 3 Com 10/100

Teclado y Mouse

Floppy de 1.44

CD Rom 52x

Disco duro de 80Gb

Red

1 Switch D-link 10/100 puertos $ 62.00
3 tarjetas de red 10/100 D-link $ 50.00
Cable UTP cat5 Metro instalado $ 1.00

Terminales UTP c/u (2por PC) $ 1.00



Instalacion, configuracion y capacitaciéon (5horas)

Para el servidor.

Win 2000 server.5 licencias de acceso OEM

TOTAL

$
$

$ 3,999.57

228.57

570.00

¢34,996.24



RESUMEN.
El trabajo que se ha realizado pretende identificar el efecto que causa el no
llevar un inventario en las compras. Es por ello que sé requiere de un
adecuado proceso de compras aplicando la “Técnica Justo a Tiempo para la
agilizacion del proceso de compra” en la empresa (“CARITA DE ANGEL").
Se estudiaron las variables e indicadores que causan el manejo inadecuado
en los inventarios, y el resultado de estos se reflejos en los costos de los
mismos Yy en los tiempos insuficientes para las entregas de materia prima.
El trabajo se divide en tres capitulos los cuales son :
El capitulo | contiene todo lo relacionado con la técnica Justo a Tiempo
aplicada en diversas areas de las empresas, a la vez estan los principios o
etapas de la técnica JAT en el proceso de compra para un mejor control en
los inventarios.
Capitulo I, se indica que la informacion fue recopilada por medio de
encuestas, Los datos obtenidos fueron procesados en cuadros estadisticos,
lo cual facilité la interpretacién de los resultados, obteniendo los datos
necesarios para concluir con respecto a cada una de las interrogantes
planteadas.
Con los resultados obtenidos, en el capitulo Il se formula la propuesta de
solucién que consiste en:” Disefio de un proceso de compra aplicando la
técnica Justo a Tiempo” , en la empresa CARITA DE ANGEL. Con lo cual se

mejorara el control de inventario en departamento de compras.
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