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RESUMEN

La Gestion de Gerencia de Procura consiste en guiar y administrar los procesos
de contratacion, compras y logistica con la mayor transparencia y eficiencia, para
asegurar que los materiales y equipos requeridos para su operacion sean adquiridos en
los términos y condiciones mas favorables, que haya una relacion entre la calidad y el
precio 'y suministro oportuno a la hora del despacho. La investigacion esta
enmarcada en un modelo mixto cualitativo y cuantitativo a nivel descriptivo que
permite, a través de una exhaustiva revision bibliografica, establecer la importancia
de la Gestion de Procura actual en las empresas de la construccion, en la zona
metropolitana del Estado Anzoategui. Posteriormente se aplica una encuesta a
gerentes de la construccion para definir los factores que inciden en la productividad
del sector, y como es la situacion actual en cuanto la Gestion de Adquisiciones de
materiales y equipos se refiere, para luego a través de los resultados obtenidos en
dicha encuesta, desarrollar un modelo de Gestidn de procura dirigidas a las empresas

del area de la construccion y compararlos con las mejores practicas ya documentadas.
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INTRODUCCION

El término “proyecto” encierra una serie de etapas que con propiedad se han
denominado ciclos y corresponde a un sistema que cubre o abarca desde la
concepcion de una idea productiva, hasta la operacion sostenible de una empresa u
organizacion, de ahi surge la gerencia de proyectos la cual hace referencia a todas las
actividades que se adelantan en la etapa de ejecucidon del proyecto que por la
magnitud de las inversiones, por la participacion de un numero creciente de
contratista, por la diversidad y complejidad de las acciones que se realizan y la
secuencia de las misma, determinan la generacion permanente de conflictos entre los
diferentes actores, lo cual advierte la necesidad de instaurar un modelo gerencial que

dirija 'y coordine las diferentes actividades para la entrega oportuna del proyecto.

La Gestion de Procura, como etapa importante de la gerencia de un proyecto,
contiene unos principios basicos los cuales incluyen los procesos necesarios para
obtener bienes y servicios externos a la organizacion donde se consideran las
relaciones entre contratista y suministrador exclusivamente desde el punto de vista
del contratista. Los procesos relacionados con la Gestion de Procura son:
Planificacion de Adquisiciones que no es mas que la identificacion de qué debe
adquirirse y cuando, Planificacion de Pedidos que se refiere a documentos de los
requisitos de compra y la identificacion de las fuentes potenciales de suministro,
Peticion de Ofertas es la obtencion de ofertas de suministro de los equipos,
componentes y servicio, Seleccion de Suministradores es el estudio y evaluacion de
las ofertas y preparacién del documento de comparacion entre las mismas y propuesta
de compra, Administracion de Contratos aqui trata sobre la gestion de todo el proceso
de compra y relaciones con los suministradores y contratistas a lo largo de la

fabricacion y/o prestacion de servicios y por ultimo el Cierre de Contratos que no es
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INTRODUCCION

mas que la formalizacion del cierre contractual de los contratos de los

suministradores y contratistas, incluyendo la resolucion de cualquier punto pendiente.

La Gestion de Procura de un proyecto también incluye la administracion de
cualquier contrato emitido por una organizacion externa (contratista o comprador)
que esté adquiriendo el proyecto a la organizacion ejecutante (suministrador o
vendedor), y la administracion de las obligaciones contractuales que corresponden al
equipo del proyecto en virtud del contrato.

Un proyecto complejo puede involucrar la gestion de mdaltiples contratos o
subcontratos de forma simultanea o secuencial. En tales casos, cada ciclo de vida de
contrato puede finalizar durante cualquier fase del ciclo de vida del proyecto. La
Gestion de las Adquisiciones del proyecto es tratada dentro de la perspectiva de la
relacion comprador-vendedor. Esta relacién puede existir a muchos niveles en
cualquier proyecto, y entre organizaciones internas y externas a la organizacién que
compra. Durante el ciclo de vida del contrato, el vendedor puede ser considerado
primero como licitador, luego como fuente seleccionada, y finalmente como

proveedor o vendedor contratado.

La estructura que sustenta esta investigacion se compone de 5 capitulos: El
primero pretende justificar y determinar el propdsito que se persigue con la
investigacion. En el segundo capitulo se establecen las bases tedricas que orientan y
sustentan a la investigacion: las caracteristicas del sector estudiado, sus necesidades y
posibles herramientas para la resolucion del problema de investigacion. El tercero
corresponde al marco metodoldgico y muestra las técnicas empleadas para llevar a
cabo una exhaustiva revision bibliografica y la aplicacion de una encuesta que
permite mostrar, a través de la opinidn de gerentes y trabajadores, la cara real del
problema y sus aristas. El cuarto retne los resultados obtenidos de la encuesta y su

respectivo analisis, asi como las estrategias que se derivan del mismo. Finalmente un

X1



INTRODUCCION

quinto capitulo presenta las conclusiones y recomendaciones que se generan de los

resultados obtenidos y que dan respuesta a las interrogantes de la investigacion.

XV



CAPITULO |
PLANTEAMIENTO Y JUSTIFICACION DEL
PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La empresa de la construccion es una organizacion econdémica donde se
combinan los factores productivos para generar los bienes y servicios gque una
sociedad necesita para poder satisfacer sus necesidades por lo que se convierte en el
eje de la produccion, buscando un fin econdmico para maximizar las ganancias para
producir para el mercado, con el fin de tener cierta responsabilidad con la sociedad el
cual estd motivado por las utilidades; asumiendo riesgos y estando sujeta a los

diferentes factores que determinan el comportamiento y estado de la empresa.

La competitividad de la empresa es una cualidad vital para competir con éxito
en mercados mas exigentes. Esta es una cualidad que se logra con esfuerzo e
inteligencia para la hora de desarrollar las diferentes estrategias que la empresa
amerita para su buen funcionamiento. Es de gran utilidad evaluar la empresa de
manera integral para desarrollar un plan de mejoras para los diversos componentes de

la organizacion y de esta manera lograr mantener la competitividad de la empresa.

Mejorando la Gestion de Procura de materiales y equipos aumenta el
desempefio de la empresa gracias a que logra sus propositos y objetivos, cumpliendo
con el factor tiempo y con su razén de ser. En definitiva un buen desempefio en una

organizacion logra su sobrevivencia.
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Las actividades encaminadas a abastecer de los elementos necesarios para la
cabal ejecucion de un proyecto tales como: materiales, equipos, maquinarias,
herramientas, etc.; garantizando calidad, oportunidad, costos y disminuyendo riesgos,
corresponden a una unidad o etapa funcional de la gerencia de proyectos denominada

gestién de procura o compras.

Los proveedores son encargados de suministrar, materiales, equipos etc.;
asegurando calidad en los recursos y competitividad en insumos, al establecer lazos
de confiabilidad a lo que a disponibilidad se refiere en el tiempo especificado segun
las necesidades del proyecto a elaborar, para de esta manera satisfacer al cliente en

sus expectativas como comprador.

En esta oportunidad el objeto de la investigacion, es desarrollar un sistema de
procura de insumos, entendiéndose por ello materiales y equipos, que le permita a las
empresas del area de la construccion, cumplir con los tiempos previamente
establecidos en la planificacion de cada una de las actividades, que forman parte del
proyecto, a traves de las cotizaciones, buscando la mejor oferta, calidad en el

mercado y disponibilidad de despacho.

La informacion requerida para la elaboracion del modelo de gestion de procura,
se realizard a través de encuetas in situ, en la zona Metropolitana del Estado
Anzoategui, ya que la misma es un area petrolera, donde las Empresas de la
Construccion siempre estdn en constante produccién; utilizando la misma como
sistema de recolecciéon de datos, que permitira determinar de manera cualitativa y
cuantitativa, el método actual de gestién de procura, de cada una de las empresas

encuestadas.

Es de alli de donde surge la necesidad de desarrollar un modelo de gestion de
procura, que permita brindarle a las empresas del sector de la Construccion, la
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facilidad en el cumplimiento de su planificacion de una manera sencilla y eficaz, y asi

poder compararlo con las mejores practicas ya documentadas.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Desarrollar un modelo de gestion para la procura de materiales y equipos en las

empresas de la construccion en la zona Metropolitana del Estado Anzoategui.

1.2.2 Objetivos Especificos

1. Establecer la importancia de la gestion de procura de los materiales y equipos.

2. Obtener un diagnostico actual de las Empresas de la Construccion en el &mbito de
la gestion de procura para la zona Metropolitana del Estado Anzoéategui.

3. Identificar los indicadores de Gestion en la procura de materiales y equipos.
4. Elaborar un modelo de Gestion para la procura de materiales y equipos basandose

en recoleccion de data por medio de encuestas, dirigidas a las Empresas de la

Construccion en la zona metropolitana del Estado Anzoategui.

1.3 SISTEMA DE VARIABLES

En esta parte se presentan tanto la definicion conceptual como la definicion
operacional de las variables a describir, que permita, Desarrollar un Modelo de
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Gestion para la Procura de Materiales y Equipos en las Empresas de la Construccion

en la Zona Metropolitana del Estado Anzoategui

Luego de analizar y entender muchos de los términos en los cuales se define lo
que es una variable se puede decir que la misma es un elemento capaz de adquirir, 0
ser sustituido por un valor cualquiera. Los valores que una variable es capaz de
recibir, pueden estar definidos dentro de unos parametros, y/o estar limitados por
criterios o condiciones del campo al que pertenece.

1.3.1 Definicion Conceptual

Basicamente la definicion conceptual de las variables constituye una
abstraccion articulada en palabras, para facilitar su comprension y su adecuacion a los
requerimientos practicos de la investigacion, a través de diccionarios y textos

especializados.

Haciendo referencia a esto, se presentan en el siguiente cuadro las definiciones

conceptuales de cada variable.

Cuadro 1

Identificacion y Operalizacion de las Variables

OBJETIVO DEFINICION
ESPECIFICO VARIABLE CONCEPTUAL

Establecer la importancia | Importancia de la gestion | Todas las actividades
de la gestion de procurade | de  procura de  los | encaminadas a abastecer
los materiales y equipos materiales y equipos de los elementos
necesarios para la cabal
ejecucion de un proyecto:
materiales y equipos, etc,
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garantizando calidad,
oportunidad y  costos,
corresponden a una unidad
0 etapa funcional de la
gerencia de proyectos
denominada gestion de
adquisiciones o compras.

Obtener un diagnostico
actual de las Empresas de
la Construccion en el
ambito de la Gestion de
Procura para la Zona
Metropolitana del Estado
Anzoategui.

Diagnostico actual de las
Empresas de la
Construccion en el ambito
de la Gestion de Procura
para la Zona
Metropolitana del Estado
Anzoategui.

La Empresa de Ila
Construccion es el
instrumento
universalmente empleado
para el bienestar humano
por contribuir a mejorar
las condiciones de vida de
sus habitantes a travées de
la materializacion de la
infraestructura fisica del
pais.

Elaborar un Modelo de
Gestidn para la Procura de
Materiales y Equipos

Modelo de Gestion para la
Procura de Materiales y
Equipos

Procesos necesarios para
obtener bienes y servicios
(productos) externos a la
organizacion. Relacion
entre comprador y
vendedor. Planificacion de
adquisiciones,

planificacion de pedidos,

peticion de  ofertas,
seleccion de
suministradores,
administracion de
contratos, cierre de
contratos.

Fuente: Elaborado por la autora (2010)

1.3.2 Definicién Operacional

Una definicidon operacional esta constituida por una serie de procedimientos o

indicaciones para realizar la medicion de una variable definida conceptualmente. En
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la definicion operacional se debe tener en cuenta que lo que se intenta es obtener la
mayor informacién posible de la variable seleccionada, de modo que se capte su
sentido y se adecue al contexto, y para ello se debera hacer una cuidadosa revision de
la bibliografia disponible sobre el tema de investigacién. Tamayo (2003)

A continuacion en el cuadro 2, se muestra la operacionalizacién de las
variables, donde aparece el desglosamiento de cada una en indicadores y algunas
otras hasta la categoria de subindicadores, de modo de obtener una aproximacion mas
precisa del tema objeto de estudio

Cuadro 2

Operacionalizacion de las Variables

VARIABLE DIMENSION INDICADOR SUBINDICADOR
Importancia de la | Gerencial Conceptual Coordinacion.
Gestidn de Habilidades para
Materiales y visualizar
equipos escenarios
maultiples.
Capacidad de
analisis 'y de
sintesis.
Flexibilidad.
Toma de
decisiones.
Ambiental Minimo  impacto

ambiental.

Diagnostico actual | Gerencial Conceptual Coordinacion.

de las Empresas de Habilidades para

la Construccion en visualizar

el ambito de la escenarios

Gestion de Procura mdaltiples.

para la  Zona Capacidad de
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Metropolitana del analisis 'y  de
Estado Anzoategui. sintesis.
Flexibilidad.
Toma de
decisiones.

Humana Buen comunicador,
inteligencia,
liderazgo,
integridad moral y
ética,
convencimiento,
creatividad.

Planificacion Financiar todos los
Organizacion recursos.

Direccion
Control
Financiera

Modelo de gestion | Gerencial Conceptuales Coordinacion.
para la Procura de Habilidades para
Materiales y visualizar

Equipos escenarios
multiples.
Capacidad de
analisis 'y  de
sintesis.
Flexibilidad.
Toma de
decisiones.

Planificacion Establecer
Politicas conexiones
correctas.
Capacidad de
negociacion.

Fuente: Elaborado por la autora (2010)




CAPITULO II
MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES

Respecto a los factores y procedimientos de Procura, ha habido en los Gltimos
diez (10) afios un monton de conceptos tedricos y buenas practicas que las empresas
han implantado. En cuanto al area organizativa, a través de todas las comparaciones
con las mejores practicas que ha realizado A.T. Kearney (2005), la vision cada vez
mas clara es la tendencia hacia la armonizacion de los procesos de aprovisionamiento
denominada Center-Left, que consiste en una coordinacion de toda la direccion
estratégica de aprovisionamientos desde la sede central de la empresa, mientras que
se descentraliza la adquisicion, el proceso puro de acopio diario.

Ajmad Tahirih y Fabiola Gil, (2005) realizaron un estudio sobre los factores
que inciden en la gestion gerencial, determinantes de la capacidad competitiva en el
sector de la pequefia y mediana industria, concluyendo que de la muestra estudiada
del sector de la PyME, existe poca propension a la planificacién, con miras al largo
plazo. Asi mismo, su estudio coincide en que pocas empresas del sector aplican
métodos de evaluacion que garanticen este mejoramiento continuo con filosofia de
calidad y de blsqueda de ser cada vez mas competitivas., por otra parte se ejecutan
procesos que distan de realizarse con altos niveles de excelencia, dados los recursos y

mecanismos con los cuales se desarrollan.

Por lo que considera que, resulta imperativo tener presente que el escenario
econémico actual venezolano y mundial plantea un verdadero reto al empresario
venezolano y en particular a los involucrados en este estudio. Les corresponde

abandonar los viejos esquemas, generar cambios profundos en el modo de hacer las
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cosas, en el modo de hacer gerencia, orientar su actuacion hacia la calidad integral,

buscar la excelencia. Ella implica cambiar y romper paradigmas.

Diaz Esther, (2005) un estudio en donde analizo y evalud las estrategias para el
mejoramiento de la productividad laboral en la Pequefia y Mediana Empresa de la
Construccion; ya que entre sus virtudes figura el uso intensivo de la mano de obra. La
investigacion se enmarco en un modelo mixto cualitativo y cuantitativo a nivel
descriptivo que permitié palpar la situacion del sector y establecer la importancia de
la mano de obra en la actividad. Posteriormente se aplicaron encuestas a gerentes y
trabajadores de la construccion para definir los factores que inciden en la

productividad laboral.

Quijada Cruz y Salazar Reinaldo, (2009) reunieron informacion acerca de los
criterios para la obtencion de una Gestion de Adquisiciones Exitosa en un Proyecto
en donde se identificaron las politicas, normas, regulaciones y guias para las
adquisiciones y compras de un proyecto, riesgos durante las adquisiciones y se
evaluaron métodos para el proceso de compras, contrataciones y manejo de la
logistica requerida, para reflejar la 6ptima orientacion de los recursos de un proyecto,
asegurando asi el éxito de la gestion de adquisiciones y por consiguiente el del

proyecto

2.2 IMPORTANCIA DE LA GESTION DE PROCURA DE
MATERIALES Y EQUIPOS

El &rea de compras es quizas, uno de los sectores mas expuestos de la empresa,
ya que concentra las presiones de la alta direccion en lo que a precios de insumos y
servicios se refiere, concentra ademas, las expectativas de los usuarios para que sean

satisfechas sus necesidades.
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La funcién de compras es ejercida dependiendo el tamafio de la empresa por
diferentes individuos. Por lo general en las pequefias y medianas empresas (PYMES)
esta funcion puede desglosarse en compras menores, llevadas a cabo por un empleado
de la compafiia y compras de vital importancia, que en algunos casos son efectuadas
por el mismo titular de la firma, segln la Ley para la Promocién y Desarrollo de la
Pequefia y Mediana Industria (2001). En éstas compafiias, es posible encontrar
también, una serie de disposiciones bajo la forma de politicas y procedimientos, que
por lo general conforman lo que se suele conocer como Manual de Abastecimiento o

Manual de Compras.

La funcién de compras ha ido evolucionando lentamente, segun Brisac (2008).
“Al principio la actividad de comprar carecia de profesionalismo, esto ultimo
entendido como una escasez de profesionales en el area, especialmente capacitados
para ejercer ese tipo de funcién. Tradicionalmente el comprador era aquel empleado
que conocia muy bien los materiales que se utilizaban en la planta, y los proveedores
que eran capaces de suministrarlos” (p.2). Era habitual que tuvieran una capacitacion
técnica, y adicionalmente algin conocimiento muy vago de estrategias de
negociacion. En éste sentido, era muy usual utilizar como estrategia el “regateo”, que
consiste, basicamente en asumir por parte del comprador una posicion defensiva y
pensar solo en ganar la contienda, mas que en buscar un acuerdo positivo para ambas

partes.
Schwarz (2009) dice también que como consecuencia de ésta evolucion, se
produjeron dos cambios notorios en la manera de pensar de los gerentes de compras,

que hacen indefectiblemente a la estrategia.

Valor Agregado: “El &rea de compras participaria en aquellas adquisiciones o

actividades que impliquen un agregado de valor para la tarea a ejercer. Dicho de otra

manera se comenzd a mirar hacia los procesos internos de las compafiias para
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encontrar donde el departamento de compras podria generar un ahorro. El Valor
Agregado que podria generarse a partir de la participacion de compras se lo
encontraria entonces en: la calidad de los insumos, los costos, el tiempo de entrega, la

tecnologia, y en el manejo correcto del flujo de los materiales” (p. 1)

Foco Estratégico: “En éste sentido, se ha pasado de hacer foco en lo tactico,

para concentrarse en lo estratégico. La definicion del foco estratégico podemos

hacerla girar en torno de tres puntos:

- El area de compras solo participaria en aquellas actividades que aporten un
valor agregado para la compafiia. El resto de las actividades, que no logren ser
percibidas como un verdadero Valor Agregado por el consumidor, deberan

indefectiblemente ser descentralizadas.

- Profesionalizar el area de compras, a partir de la basqueda de individuos con

el conocimiento requerido para la nueva Vision del area de abastecimiento.

- ldentificar y definir un modelo estratégico de abastecimiento, que permita

tanto el crecimiento de la empresa como de su gente”. (ibidem)

Los anglosajones, muy por el contrario, han sido bastante mas metodicos y mas
claros en ése sentido. Ellos han identificado, como es la cadena de abastecimiento y
han definido cual es la funcién requerida para cada una de ellas. Por ejemplo, en la
bibliografia anglosajona es posible encontrar las siguientes posiciones: purchasing
manager (gerente de compras), procurement manager (gerente de adquisiciones),
material manager o supply chain manager (gerente de materiales o administrador de
la cadena de suministro). Las diferencias entre estas palabras inglesas y las espafiolas,

radica en que las primeras tienen funciones especificas y son evolutivas. Con esto
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Gltimo quiero decir que, purchasing (compra) evoluciona a procurement
(adquisiciones), éste a material management (gestion) y éste a supply chain

management (gestion de la de cadena de suministro). (ob. cit., p. 2)
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Foco
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actinvties Process activties sctivities decisions
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Fuerte: &daptado de” The relationship of purchasing/procure mentzupply management actir ities -
widh materia management and the flon of materiak decsions througt 8 Srm-Purchasing and
Supply Management — Donal W Dobler & David N Burt

Fuente: adaptado de “La relacion de compra de las actividades de gestion de
contratacion de suministro con la gestion de materiales y el flujo de materiales a

través de las decisiones de una empresa”.
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Materials Management=La gestion de materiales.

Procurement Process activities= La actividad del proceso de contratacion.

Supply Management activities= Las actividades de gestion de la oferta.

Inventory Decisions= Las decisiones de inventario.

A partir de ésta vision del area que evoluciona hacia el concepto de supply
chain (cadena de suministro) o hacia la administracion total de la cadena de
abastecimiento, es muy claro que el rol ya deja de concentrarse en lo tactico para
hacer foco en los aspectos estratégicos de la gestion. Y en éste sentido, el aspecto
estratégico mas importante a tener en cuenta, es la identificacion de las
incertidumbres que se generan en toda la cadena de abastecimiento; de manera que el
rol del gerente de abastecimiento reside en la administracion de esas incertidumbres,
mediante la identificacion, definicion, disefio e implementacion de las mejores

estrategias, para hacerles frente.

“El abastecimiento o aprovisionamiento, como se le conoce es la funcion
logistica, mediante el cual se realiza el proceso para proveer a una empresa, de todo el
material necesario para su funcionamiento. Su concepto es sindnimo de provision o

suministro”. ( ob. cit., p. 4)

Incluye las actividades siguientes:

a) Calculo de necesidades, es una actividad propia del planeamiento logistico.
Las necesidades de abastecimiento, involucran todo aquello que se requiere para el


http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/logistica/logistica.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/teca/teca.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml
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funcionamiento de la empresa, en cantidades especificas para un determinado periodo

de tiempo, para una fecha sefialada, o para completar un determinado proyecto.

El calculo de las necesidades se materializa con los pedidos o requisicion.
Las necesidades de abastecimiento para una empresa determinada pueden ser por
consumo, reemplazo reserva o seguridad, necesidades iniciales y necesidades para

proyecto. Dentro de esta actividad se debe considerar al factor tiempo.

b) Compra o Adquisicion, tiene por objetivo realizar las adquisiciones de
materiales en las cantidades necesarias y econdmicas en la calidad adecuada al uso al
que se va a destinar en el momento oportuno y al precio total mas conveniente.

Los principales objetivos especificos de esta actividad son:

- Mantener la continuidad del abastecimiento.

- Pagar precios justos pero razonablemente bajos por los productos de

calidad adecuada.

- Mantener existencias economicas compatibles con la seguridad y sin

prejuicios para la empresa.

- Evitar deterioros, duplicidades, desperdicios, etc; buscando calidad

adecuada.

- Buscar fuentes de suministros, alternativas y localizar nuevos productos y

materiales.


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/meti/meti.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/pmbok/pmbok.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/caes/caes.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/consumoahorro/consumoahorro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/seguinfo/seguinfo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/pmbok/pmbok.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/meti/meti.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/propiedadmateriales/propiedadmateriales.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conge/conge.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conge/conge.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/seguinfo/seguinfo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/propiedadmateriales/propiedadmateriales.shtml
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- Mantener costos bajos en el departamento, sin desmejorar la actuacion.

- Estudiar e investigar nuevos procedimientos.

- Preocuparse por la permanente capacitacion del personal.

- Mantener informado al gerente de logistica o0 gerente general, sobre la

marcha del departamento.

c) “Obtencion, esta actividad se inicia con el pedido y tiene por finalidad
contribuir a la continuidad de las actividades, evitando demoras y paralizaciones,

verificando la exactitud y calidad de lo que se recibe”. (ob. cit., p. 6)
d) “Almacenamiento, implica la ubicacion o disposicién asi como la custodia de
todos los articulos del almacén, que es la actividad de guardar articulos o materiales

desde que se produce o recibe hasta que se necesita o entregan”. (ibidem)

Los principales aspectos de esta actividad son:

Control de la exactitud de sus existencias.

Mantenimiento de la seguridad.

Conservacion de los materiales.

Reposicion oportuna.


http://www.monografias.com/trabajos4/costos/costos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/adpreclu/adpreclu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/fuper/fuper.shtml
http://www.monografias.com/trabajos3/gerenylider/gerenylider.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/logistica/logistica.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/dispalm/dispalm.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/alma/alma.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/control/control.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/mantenimiento-industrial/mantenimiento-industrial.shtml
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e) Despacho o distribucidn, consiste en atender los requerimientos del usuario,
encargandose de la distribucion o entrega de la mercaderia solicitada. Para que los
requerimientos de los usuarios sean atendidos con prontitud, es necesario contar con
el embalaje 0o empaque para asegurarnos que las cantidades y calidades de los
articulos o materiales sean correctas. Es igualmente importante en esta funcion
asegurar el control de la exactitud de los articulos que se despachan asi como la

rapidez de su ejecucion para cumplir con los plazos solicitados.

f) Control de Stocks, como objetivo asegurar una cantidad exacta en
abastecimiento en el lugar y tiempo oportuno, sin sobrepasar la capacidad de
instalacion de abastecimiento. Con un control preciso y exacto se garantiza un control

efectivo de todos los articulos de abastecimiento.

g) Utilizacion de desperdicios u obsoletos, para tomar las medidas mas

ventajosas para la empresa.

En 1996, Robbins dice que la funcién de aprovisionamiento existe a partir del

momento en que un objeto o servicio deben ser buscados fuera de la empresa.

Dentro de los objetivos del aprovisionamiento tenemos los siguientes:

- Proporcionar un flujo ininterrumpido de materiales suministros y servicios

necesarios para el funcionamiento de la organizacion.

- Mantener las inversiones en existencias y reducir las pérdidas de éstos a un

nivel minimo.

- Mantener unas normas de calidad adecuadas.


http://www.monografias.com/trabajos11/travent/travent.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/travent/travent.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/empaq/empaq.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/control/control.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/cntbtres/cntbtres.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/leyes/leyes.shtml
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- Buscar y mantener proveedores competentes.

- Normalizar los elementos que se adquieren.

- Comprar los elementos y los servicios necesarios al precio mas bajo posible.

- Mantener la posicién competitiva de la organizacion.

- Conseguir unas relaciones de trabajo productivas y armoniosas con otros

departamentos de la organizacion.

- Conseguir los objetivos del aprovisionamiento procurando que los costos

administrativos sean los més bajos posibles.

Miranda (2003) declara que organizar las empresas para conseguir estos
objetivos es dificil porque no s6lo hay que tener en cuenta las necesidades internas
sino también las del mundo exterior. Tanto el departamento de aprovisionamiento
como el trafico de materiales tienen un contacto directo en el mercado y han de
responder a su solucion. La tarea fundamental del gerente de Abastecimiento consiste
en localizar fuentes confiables y progresivas de suministros, asegurar y mantener su

cooperacion e interés.

El aprovisionamiento considera dos puntos importantes:

- Las previsiones en un plan general.


http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/costos/costos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/tain/tain.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml
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- Los plazos en los casos particulares; ambos se reducen a un solo factor el

tiempo.

En la mayor parte de las organizaciones, los aprovisionamientos consumen
aproximadamente entre el veinte por ciento (20%) y cincuenta por ciento (50%) de
los ingresos totales de la compafila en mercaderia y servicios. Cuando una
organizacion gasta cantidades tan grande de sus ingresos en una sola area es
importante que se reciba una buena compensacion por los fondos compensados. El
efecto de apalancamiento de los beneficios que consiguen las compras, actlia como un

poderoso estimulo para racionalizar el abastecimiento.

En toda empresa de ciertas proporciones, debe de existir un jefe o gerente de

abastecimiento (o compras).

El gerente de abastecimiento debe enfocar su labor hacia el desarrollo de
estrategias, dirigidas hacia las compras el desarrollo de los proveedores y de las
negociaciones, que concuerden los objetivos y estrategias de la organizacion,
tanto a corto plazo como a largo plazo (Miranda, 2003, p.148).

En el area de los aprovisionamientos el gerente debe ser responsable de la
planificacion y del control de los materiales, asi como de la programacién de la
produccion o de la investigacion de los materiales y de la programacion de las
compras, del trafico de entrada y salida de los almacenes, y de la eliminacion de los
desperdicios, la chatarra o los residuos sobrantes, de manera que permita el
funcionamiento de la empresa, de acuerdo a los objetivos trazados. También se
encarga de orientar, ejecutar y controlar las operaciones o actividades propias de
abastecimiento, = mediante  planes, normas y directivas  adecuadas.

La labor del gerente de abastecimiento debe orientarse a buscar la maxima utilizacion


http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/cofi/cofi.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/cofi/cofi.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/elciclo/elciclo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/elciclo/elciclo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/desorgan/desorgan.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/henrym/henrym.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/henrym/henrym.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml
http://www.monografias.com/Computacion/Programacion/
http://www.monografias.com/trabajos16/estrategia-produccion/estrategia-produccion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/norma/norma.shtml
http://www.monografias.com/Computacion/Programacion/
http://www.monografias.com/trabajos12/alma/alma.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/diop/diop.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/leyes/leyes.shtml
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y conservacion de los abastecimientos. Se obtiene mediante el entrenamiento y la
practica continuada de una serie de normas hasta la conservacion, el mantenimiento,
la recuperacion y la correcta distribucién y empleo de todos los articulos utilizados
por la empresa.

En lo que se refiere al calculo de necesidades el gerente de abastecimiento debe

considerar la politica de la empresa para definir sobre los siguientes puntos:

- Emplear en la produccion materiales extranjeros o nacionales.

- Tener o no almacenado la materia prima a emplearse o los articulos que se

produzcan.

- Aplicar un sistema de compra exclusivamente al contado o credito.

También debe considerar la capacidad econémica o financiera de la empresa,
para determinar mayor o menor niveles de abastecimiento de consumo o reserva; la
capacidad instalada de la empresa y el nivel de utilizacion de la misma, la mano de

obra disponible y el nivel de instalacion.

Para determinar el célculo de las necesidades, el gerente de abastecimiento debe
coordinar con diferentes niveles, debido principalmente a que esta necesidad tiene su

origen en otras dependencias de la empresa.

Gerente de Gerente de Jefe de Gerente de Contabilidad
produccion logistica compras para ventas o con el
definir comercializacion | propdsito de
conocer
Los productos | Cantidad  de | Forma de | Proporcionar Los registros
gue se van a | articulos que se | mantener la | datos sobre | de inventarios



http://www.monografias.com/trabajos14/mocom/mocom.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/mantenimiento-industrial/mantenimiento-industrial.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/fintrabajo/fintrabajo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/caes/caes.shtml
http://www.monografias.com/Politica/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/estrategia-produccion/estrategia-produccion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/financiamiento/financiamiento.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/consumoahorro/consumoahorro.shtml
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requerir para
las
operaciones
de produccion
en el volumen
previsto.
Periodicidad
con que se
requieren
estos
productos, a
fin de poder
determinar el
momento de
colocar los
pedidos.

encuentran con
mucho stock.
Capacidad de
almacenaje
total y
disponible para
cada articulo.
Nuevas
necesidades o
nuevas formas
de almacenaje

de los
productos.
Equipo y
material

necesario para
el

mantenimiento.
Capacidad de

equipo y
material para el
transporte.

Nuevo equipo
y material para

continuidad de
abastecimiento.

La calidad
adecuada  de
los articulos a
adquirirse.

Localizacién
de NUEevos
productos,

materiales vy
fuentes de
suministros.

planificacion de

los articulos
terminados.
Fechas
necesarias de
cada uno de
ellos.

que se realiza,
para
determinar los
activos de la
empresa.

La
conciliacion
que se efectla
en los
inventarios.
Las
facilidades
que necesite
cada vez que
se realicen
inventarios.

operar en los
almacenes.
FUENTE: Elaborado por la autora 2010

El Gerente de Abastecimiento debe de determinar la responsabilidad que le

compete al elemento comprador, asi como la forma de llevar a cabo las adquisiciones

en lo que se refiere:

- La fabricacién durante un determinado periodo.

- El cumplimiento de un determinado programa de adquisicion de materiales.
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Una orden de compra especifica.

La adquisicion de determinado material que debe de tenerse en existencia.

Determinado volumen de dinero a gastar en una sola compra.

Schwarz (2009) dice que al delegar las tareas o funciones, otorga la autoridad
necesaria para su cumplimiento, debiendo ser esta autoridad proporcional a la
responsabilidad y a la capacidad que para afrontarla tiene el comprador.

El Gerente de Abastecimiento debe ser un coordinador que represente los
intereses de su empresa, que respete las responsabilidades, opiniones e ideas de otras

funciones.

A menudo tiene que obtener el maximo valor en los bienes comprados al
mismo costo y al mismo tiempo, conserva bajo los inventarios a fin de mantener o

lograr rotacion pero teniendo siempre el material listo para uso de produccion.
2.3 GESTION DE ADQUISICIONES

Los actores del proceso son definidos de forma diferente por los autores, es asi

como para Santos (2007), los actores del mismo son:

Proveedores: “Los proveedores nos aseguran calidad en los recursos; ademas de
ofrecernos competitividad en insumos al establecer lazos de confiabilidad y
compromiso podemos obtener buena disponibilidad y segun las especificaciones o

normas técnicas, y al tiempo especificado” (p.24). Dicho en otras palabras los
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proveedores son los encargados de suministrar los equipos, materiales, etc.,

necesarios para el proyecto.

Clientes: “Los clientes son el centro del modelo del recambio; lo cual hay que
demostrarlo, mediante un servicio de calidad y satisfacer sus expectativas; asi como
saber identificar cual es el mercado sobre el que la organizacion actda...” (ob. cit.,
25).

Por su parte, para Miranda (2004) explica:

“Para el caso de un proyecto autbnomo nos encontramos con dos actores
principales: por un lado los administradores del proyecto que acttan a nombre de los

inversionistas (clientes); y por otro lado los contratistas externos” (p.67).

2.4 PLANIFICACION DE PROCURA

Comprende la identificacion de qué necesidades del proyecto es preferible
cubrir mediante la adquisicion de productos o servicios externos, definiendo qué
podréa adquirirse, qué conviene adquirir, como adquirirlos, en qué cantidad y en qué
momento. Cuando se considere conveniente, el equipo de proyecto solicitard apoyo
de los especialistas en adquisiciones y contratos de la organizacion. Cuando convenga
mantener un cierto grado de control sobre las decisiones de ejecucion, se optara por la

subcontratacion.

En la planificacion se establecen las fechas de inicio y fin de cada tarea,
posteriormente se asignan los recursos también para cada una de ellas, se realiza el
analisis de costos y presupuestos. Capuz, Gémez-Senent, Torrealba, Ferrer, Gbmez y
Vivancos (2000).
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El proceso de planificar las adquisiciones y compras incluye también examinar
los posibles vendedores o suministradores, especialmente si el comprador desea tener
algo de control sobre las decisiones de la contratacion. Se debera considerar también
sobre quien recae la responsabilidad de obtener o mantener los permisos y licencias
profesionales de envergadura que la legislacion, alguna regulacion o la politica de la

organizacion puedan requerir a la hora de ejecutar el proyecto.

El tiempo de ejecucion o cronograma del proyecto puede tener un considerable
impacto en el proceso de planificacion de las adquisiciones. Las posibles decisiones
que se tomen al desarrollar el plan de gestion de adquisiciones también podrian influir
en dicho cronograma. Bautista (2007) expone: “... cada fase del proyecto esta
marcada por la terminacion de una o0 mas entregas...un producto de trabajo
verificable”. (p.59)

La planificacién de las adquisiciones es un proceso que abarca la revision de los
riesgos inherentes a cada decision de fabricacion propia o compra; también
comprende la revision del tipo de contrato que se planea aplicar con miras a reducir

los riegos y llevarlos al vendedor.

2.4.1 Datos de Partida o Entradas

Los datos de partida para la planificacion de adquisiciones son los siguientes:

- Definicion de alcance del proyecto: descripcién de los limites del proyecto, que

proporciona informacidn sobre las necesidades de éste y las estrategias que deben

utilizarse en la planificacion de adquisiciones.
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- Descripcién de productos o servicios del proyecto: informacion acerca de temas
técnicos y precauciones que deben considerarse. Recursos de compras existentes,
conocimiento de qué recursos (personal, equipo y material) estan potencialmente
disponibles si fuesen necesarios, para el caso de que el equipo de proyecto careciese

de los recursos y experiencia necesarios para el procesado de adquisiciones.

- Condiciones de mercado: consideracion de qué productos y servicios estan
disponibles en el mercado, por quienes y bajo qué términos y condiciones. Otros
productos planificados, consideracion de los productos obtenidos de otros procesos de
gestién (por ejemplo, estimaciones preliminares de costo y plazo, planes de calidad,
previsiones de flujo de caja, estructura desagregada del proyecto, riesgos
identificados y planificacion de recursos).

- Registro de riesgos: Contiene informacion relacionada con los riesgos, tal como

los riesgos identificados, los propietarios de los riesgos y las respuestas a los riesgos.

- Restricciones aplicables al proyecto: factores que limitan las opciones del
comprador (por ejemplo, fondos aplicables).

- Cronograma del proyecto

- Estimaciones de costo de las actividades

- Hipdtesis utilizadas: factores que se suponen verdaderos y ciertos a efectos de

planificacion.
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2.4.2 Técnicas y Herramientas

Las técnicas y herramientas empleadas en la planificacion de adquisiciones
segun lo expresado en el PMI (2004) son las siguientes:

- Analisis de ejecucion frente a la adquisicion: analisis para determinar si un
producto particular puede ser realizado de manera efectiva y econdmica con los
recursos asignados al proyecto. En la comparacion con la adquisicion, deben
considerarse tanto costos directos como indirectos (por ejemplo, al costo de
adquisicion es necesario afiadirle el costo de supervision y gestion del suministro).
Otra opcidn a considerar es el alquiler frente a la adquisicion (por ejemplo, si la
adquisicion puede ser de uso general, la cantidad cargada al proyecto podria ser

inferior al costo del alquiler externo).

- Juicio de expertos: normalmente se precisa una evaluacion de personal
experimentado para planificar las adquisiciones. Esta asesoria puede ser obtenida de
otras unidades organizativas especializadas, de consultores, asociaciones técnicas o

profesionales, grupo industriales, etc.

- Seleccion del Tipo de Contrato: determinacion del tipo de contrato mas

apropiado para cada adquisicion, entre las tres categorias existentes:

- Partida alzada o precio fijo: aplicable solo a productos bien definidos para
evitar que las incertidumbres encarezcan la adquisicion, con consideracion o no

incentivos y penalizaciones relacionadas con el plazo.

- Administracion y costos reembolsables: que considera tanto costos directos

como indirectos con consideracién o no de incentivos relacionados con el plazo y el
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costo total. Hay tres tipos comunes de contrato de costos reembolsables: CPF, CPFF
y CPIF.

- Costo Mas Honorarios (CPF) o Costo Mas Porcentaje del Costo (CPPC): al
vendedor se le reembolsan los costos permitidos por realizar el trabajo del contrato y
recibe un honorario calculado como un porcentaje de los costos previamente

acordado. El honorario varia en funcion del costo real.

- Costo Méas Honorarios Fijos (CPFF): al vendedor se le reembolsan los costos
permitidos por realizar el trabajo del contrato y recibe un honorario fijo calculado
como un porcentaje de los costos estimados del proyecto. El honorario fijo no varia
con los costos reales a menos que se modifique el alcance del proyecto.

- Costo Més Honorarios con Incentivos (CPIF): al vendedor se le reembolsan
los costos permitidos por realizar el trabajo del contrato y recibe un honorario
predeterminado y una bonificacién de incentivo, dependiendo de que logre ciertos
niveles de objetivos de rendimiento establecidos en el contrato. En algunos contratos
de CPIF, si los costos finales son menores que los costos esperados, tanto el
comprador como el vendedor se benefician de los ahorros sobre la base de una

férmula de distribucién pre negociado.

- Tarifas o precios unitarios: asignacion de precios fijos a unidades de
producto, con independencia de la cantidad de ellas para completar el trabajo.
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2.4.3 Productos y Salidas

Los productos a obtener de la planificacion de adquisiciones son:

- Plan de gestion de adquisiciones: descripcién del modo de gestién del
subsiguiente proceso de adquisiciones, incluyendo el tipo de contrato a utilizar en
cada adquisicion, si se precisaran estimaciones independientes en la seleccion de
suministradores, la asignacion de responsabilidades que proceda a compras y
activacion, los documentos normalizados de compra a emplear, como se gestionaran
las adquisiciones con suministradores multiples y cémo se coordina el proceso de

adquisiciones con la planificacion y los informes de progreso del proyecto.

El plan de gestién de las adquisiciones puede ser formal o informal,
sumamente detallado o ampliamente esbozado, y se basa en las
necesidades del proyecto. El plan de gestion de las adquisiciones es un
componente subsidiario del plan de gestion del proyecto. (PMI, 2004,
p.296)

- Especificaciones de compra o enunciado del trabajo (SOW) de contrato: que
define para aquellos articulos que se van a comprar o adquirir, sélo la parte del
alcance del proyecto que esta incluida dentro del contrato relacionado y describen el
producto a suministrar y todos los servicios colaterales (por ejemplo: documentacion
técnica a suministrar, soporte post-operacional, informes de progreso, etc.) con
suficiente detalle para permitir que los suministradores potenciales sean capaces de

emitir ofertas competitivas.
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Son actualizables a lo largo del proceso de adquisicion (por ejemplo: para
incluir refinamiento en el proyecto, aproximaciones mas efectivas o econémicas
propuestas por los suministradores potenciales, etc.). (PMI, 2004) [10].

2.4.4 Planificacién de Pedidos

Comprende la preparacion de todos los documentos necesarios para realizar el
proceso de pedidos.

2.4.4.1 Datos de Partida

Los datos de partida para la planificacion de pedidos son los siguientes:

- Plan de Gestion de Adquisiciones

- Especificaciones de Compra

- Otros Productos Planificados

Deben considerarse los productos de otros procesos de gestion que hayan

sufrido modificaciones, en particular los relativos a planificacion.

2.4.4.2 Técnicas y Herramientas

Las técnicas y herramientas empleadas en la planificacion de pedidos son las

siguientes:
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- Formatos normalizados: utilizacion de contratos normalizados, descripciones
de suministros normalizados o versiones normalizadas en todo o parte de los

documentos de solicitud de suministros.

- Juicio de Expertos

2.4.4.3 Productos

Los productos a obtener de la planificacion de adquisiciones son:

- Documentacién de compras: documentos rigurosos y estructurados que
permiten a los vendedores potenciales preparar una respuesta consistente, ajustada,
completa y comparable. La documentacion incluira: especificaciones de compra,
descripcion de la estructura a dar a la oferta y las provisiones contractuales relevantes
(por ejemplo, copia de un modelo de contrato, clausulas de confidencialidad, etc.). La
documentacién debe incluir la flexibilidad necesaria para permitir la consideracion de

sugerencias de mejora por parte del ofertante.

- Criterios de Evaluacion Bases documentadas y organizadas para facilitar su
uso en la comparacion de ofertas y que pueden ser objetivas o subjetivas y, en ciertos
casos, incluidas en la documentacion de compras. Cuando se trata de productos
existentes en el mercado, la decision puede basarse en el precio ofertado. En caso
contrario, se precisa documentar el proceso de evaluacién, incluyendo entendimiento
de la necesidad por el ofertante, costo total del ciclo de vida del producto, capacidad

técnica, gestora y financiera del ofertante, etc.

- Actualizacion de las Especificaciones de Compra.
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2.5 PLANIFICACION DE LA CONTRATACION

El proceso Planificar la Contratacion prepara los documentos necesarios para
respaldar el proceso solicitar respuestas de vendedores y el proceso seleccion de
vendedores.

2.5.1 Datos de Partida
- Plan de Gestion de las Adquisiciones
El plan de gestion de las adquisiciones describe como seran gestionados los

procesos de adquisicion, desde el desarrollo de la documentacion de adquisicion hasta
el cierre del contrato.

- Enunciado del Trabajo del Contrato

Es una descripcion narrativa de los productos, servicios o resultados que deben
suministrarse en virtud de un contrato y es también conocido como descripcién del
trabajo de contrato

- Decisiones de Fabricacién Propia o Compra

Las decisiones de fabricacién propia o compra se documentan en una lista
emitida de articulos que se compraran o se adquiriran, y articulos que el equipo del

proyecto producira.

- Plan de Gestidn del Proyecto
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El plan de gestion del proyecto proporciona otros documentos de salida de
planificacion, los cuales pueden haberse modificado y puede ser necesario revisar
nuevamente como parte del desarrollo de la documentacion de adquisicion. La cual
esta estrechamente alineada con las fechas de entrega planificadas en el cronograma
del proyecto por el PMI (2004).

- Registro de riesgos.

No es mas que la informacién relacionada con los riesgos, tal como los riesgos
identificados, causas de los riesgos, propietarios de los riesgos, resultados de los
analisis de los riesgos, priorizacion de riesgos, categorizacion de riesgos y las

respuestas a los riesgos generadas por los procesos de gestion de riesgos.

- Acuerdos contractuales relacionados con el riesgo.

““Incluye acuerdos por seguros, servicios y otros temas, que se preparan para
especificar la responsabilidad de cada parte en cuanto a riesgos especificos, en caso

de que ocurran’’ (ob. cit., p. 297).

- Requisitos de recursos de las actividades

La estimacion de Recursos de las Actividades es una identificacion vy
descripcion de los tipos y las cantidades de recursos necesarios para cada actividad
del cronograma de un paquete de trabajo. Estos requisitos pueden sumarse para
determinar los recursos estimados para cada paquete de trabajo. El nivel de detalle y
especificidad de las descripciones de requisitos de recursos puede variar segun el area
de aplicacion. La documentacion de los requisitos de recursos para cada actividad del

cronograma puede incluir la base de estimacion para cada recurso, su disponibilidad y
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qué cantidad se utiliza. El proceso Desarrollo del Cronograma indica cuando se

necesitan los recursos.

- Cronograma del proyecto.

El cronograma del proyecto incluye, por lo menos, una fecha de inicio
planificada y una fecha de finalizacion planificada para cada actividad del
cronograma. Este proceso generalmente tiene lugar no mas tarde de la conclusion del
plan de gestién del proyecto. El cronograma del proyecto puede presentarse en forma
de resumen, a veces denominado cronograma maestro o cronograma de hitos, o
presentarse en detalle. A pesar de que un cronograma del proyecto puede presentarse
en forma de tabla, se presenta mas a menudo en forma gréafica, usando uno o mas de

los siguientes formatos:

- Diagramas de red del cronograma del proyecto.

Estos diagramas, generalmente muestran tanto la I6gica de la red del proyecto
como las actividades del cronograma del camino critico del proyecto. Ellos pueden
presentarse en el formato de diagrama de actividad en el nodo o en el formato de
diagrama de red del cronograma segun escala de tiempo, que a veces se denomina

diagrama de barras légico.

- Diagramas de barras.

Estos diagramas son representados por barras que muestran las actividades,

presentan las fechas de inicio y finalizacion de las actividades, asi como las

duraciones esperadas.
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- Diagramas de hitos.

Son similares a los diagramas de barras, pero sélo identifican el inicio o la
finalizacion programada de los productos entregables mas importantes y las interfaces

externas clave.

- Estimaciones de costos de las actividades.

La estimacion de costos de una actividad es una evaluacion cuantitativa de
Costos probables de los recursos necesarios para completar las actividades del
cronograma. Este tipo de estimacion puede presentarse en forma de resumen o en
detalle. Los costos se estiman para todos los recursos que se aplican a la estimacion
de costos de la actividad. Esto incluye, entre otros, la mano de obra, los materiales,
los equipos, los servicios, las instalaciones, la tecnologia de la informacion, y
categorias especiales como una asignacién por inflacion o una reserva para

contingencias de costo.

- Linea base de costo

Es un presupuesto distribuido en el tiempo que se usa como base respecto a la
cual se puede medir, supervisar y controlar el rendimiento general del costo en el
proyecto.

2.5.2 Técnicas y Herramientas

- Formularios Estandar
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Estos incluyen contratos estandar, descripciones estandar de articulos a
adquirir, acuerdos de no divulgacién, listas de control de criterios de evaluacion de
propuestas 0 versiones estandarizadas de todas las partes de los documentos

necesarios para solicitar ofertas.

- Juicio de Expertos

El juicio de expertos técnicos es a menudo requerido para evaluar las entradas y
las salidas de este proceso. El juicio de expertos legales puede involucrar los servicios
de un abogado para ayudar con los términos y condiciones de las adquisiciones que
no se ajusten a las normas. Dicho juicio y experiencia, incluida la experiencia en
negocio y técnica, pueden aplicarse tanto a los detalles técnicos de los productos,
servicios o resultados adquiridos como a los diferentes aspectos de los procesos de
gestion de las adquisiciones.

2.5.3 Productos y Salidas

- Documentos de la Adquisicion

Los documentos de la adquisicion se utilizan para obtener propuestas de los
potenciales vendedores. Los términos licitacion, oferta o presupuesto generalmente se
usan cuando la decision de seleccién del vendedor se basa en el precio, mientras que
el término propuesta se usa generalmente cuando otras consideraciones, tales como
habilidades o enfoques técnicos, son las mas importantes. Sin embargo, los términos a
menudo se usan indistintamente, y se debe tener cuidado de no hacer asunciones
injustificadas sobre la base del término usado. Los nombres mas comunes de los

diferentes tipos de documentos de la adquisicién son: invitacion a licitacién, solicitud
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de propuesta, solicitud de presupuesto, aviso de oferta, invitacion a la negociacion,

respuesta inicial del contratista y concurso.

Se estructura los documentos de la adquisicion para facilitar una respuesta
exacta y completa de cada vendedor potencial y facilitar una evaluacion sencilla de
las ofertas. Estos documentos incluyen una descripcion del formato de respuesta
deseado, el enunciado del trabajo del contrato relevante y cualquier especificacion

contractual requerida.

- Criterios de Evaluacion

Los criterios de evaluacion se desarrollan y usan para calificar o puntuar las
propuestas. Se pueden identificar y documentar otros criterios de seleccién para

respaldar la evaluacion de un producto o servicio mas complejo. Por ejemplo:

- Entender la necesidad: Ayudara a entender de qué manera la propuesta del

vendedor responde al enunciado del trabajo del contrato.

- Costo total o del ciclo de vida: Para ver si el vendedor obtendra el costo

total mas bajo.

- Capacidad técnica: Cerciorarse si el vendedor tiene las habilidades y
conocimientos técnicos necesarios, 0 puede esperarse razonablemente que los

adquiera.

- Enfoque de gestion: Esperase si el vendedor maneja los procesos y
procedimientos de gestion para asegurar el éxito del proyecto, o puede esperarse

razonablemente que los desarrolle.
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- Enfoque técnico: No es méas que si se cumplen las metodologias, técnicas,
soluciones y servicios técnicos propuestos por el vendedor con los requisitos de la
documentacién de adquisicion, o es probable que proporcionen mas que los

resultados esperados.

- Capacidad financiera: ¢Tiene el vendedor los recursos financieros

necesarios, o puede esperarse razonablemente que los obtenga?

- Capacidad e interés de produccion: Si se tiene la capacidad y el interés para

cumplir con los posibles requisitos futuros.

- Tamafio y tipo de negocio: ¢Responde la empresa del vendedor a un tamario
0 tipo de negocio especifico, segun la definicién del comprador o de acuerdo con lo
establecido por una agencia gubernamental y determinado como una condicién para

que se le adjudique un contrato?

- Referencias: Referencias de clientes anteriores que verifiquen la experiencia

laboral y el cumplimiento de los requisitos contractuales por parte del vendedor.

- Derechos de propiedad intelectual: ¢Reivindica el vendedor los derechos de
propiedad intelectual en los procesos de trabajo o servicios que usaran o en los
productos que producirén para el proyecto?

- Derechos de propiedad exclusiva: ¢Reivindica el vendedor los derechos de
propiedad exclusiva en los procesos de trabajo o servicios que usaran o en los

productos que produciran para el proyecto? (Miranda, 2004).
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2.6 PETICION DE OFERTAS

El proceso Solicitar Respuestas de Vendedores o peticion de ofertas obtiene
respuestas, tales como ofertas y propuestas, de potenciales vendedores, acerca de la
forma en que puede cumplirse con los requisitos del proyecto. La mayor parte del
esfuerzo real en este proceso es realizado por los vendedores potenciales,
normalmente sin costo directo para el proyecto ni para el comprador. lo cual
comprende la obtencion de informacion de los suministradores potenciales sobre
como podrian satisfacer las necesidades solicitadas y se prepara los documentos

necesarios para respaldar dicho proceso.

27 METODO DE SELECCION Y EVALUACION DE
PROPUESTAS.

Las propuestas no es mas que documentos preparados por el contratista,
vendedor o proveedor donde se describe sus habilidades, técnicas para proveer el
producto o servicio requerido, en términos de precios o condiciones adicionales de
venta. Las propuestas seran preparadas en concordancia con los requerimientos
expresados por el comprador o propietario y la seleccidon quiere decir la recepcion de
todas las ofertas, propuestas y la aplicacion de los criterios de evaluacién establecidos

y presentados en los términos de referencia para seleccionar un proveedor
2.7.2 Seleccion de Suministradores y Estudio de Evaluacion de Ofertas.
Para la seleccion de suministradores o proveedores en las empresas se parte de

una base sostenida en lo econdémico para la toma de decisiones aunque también es de

amplia utilizacion el analisis de costo/beneficio, que consiste en colocar cifras



52

CAPITULO I1: Marco Teobrico

monetarias en los diferentes costos y beneficio de una actividad, para poder estimar el

impacto financiero acumulado de lo que se quiere lograr.

Por otro lado se necesita ser objetivo en las compras pues a la hora de
seleccionar un suministrador el decisor debe ser un optimizador econémico y estos
proveedores tienen que ser evaluados y seleccionados segun cumplan los requisitos
de calidad de la organizacion que necesita de sus servicios. Para la evaluacién de los
suministradores en términos generales. Los sistemas mas comdnmente empleados se
limitan a tomar en cuenta como criterios principales dos indicadores que son: calidad

y precio, aunque se consideran otros criterios como.

Descuentos, embalajes, flexibilidad, faltantes en la entrega, transporte,
experiencia, tiempo de entrega y su cumplimiento, capacidad de supervision, validez
de la oferta, localizacion, calidad de la gestidn etc. Seleccionar al mejor proveedor es
un problema de decisién por lo que se propone un procedimiento para obtenerlo

considerando los criterios expuestos:

- Seleccionar los criterios: es necesario determinar todos los criterios que se

deseen valorar para efectuar la evaluacion de los suministradores

- Determinar la importancia relativa de los criterios: este es un paso

importante en el proceso de toma de decisiones, en el mismo se pondera los criterios.

- Establecer la categoria de cada proveedor: aqui se establecen cuatro

categorias de proveedores (1, 2, 3, 4).
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Obtener el ranking de los proveedores: para la seleccion del mejor proveedor y
solo se analizaran aquellos que se encuentren en la categoria 1 y 2 y los encuentren en

las otras no se tomaran en cuenta.

El este proceso de Seleccion de suministradores se pueden aplicar otros
criterios de evaluacion, segin corresponda, para seleccionar uno o mas vendedores
calificados y aceptables como tales. En el proceso de decision de seleccion de estos se

pueden evaluar muchos factores, a saber:

- El precio o costo puede ser el determinante principal para un articulo listo
para vender, pero el menor precio propuesto puede no ser el menor costo si el
suministrador es incapaz de entregar los productos, servicios o resultados al tiempo

convenido.

- Las propuestas por lo general son divididas en secciones técnicas (enfoque)
y comerciales (precio), y cada una se evalla por separado. A veces, se requieren
secciones de gestion como parte de la propuesta, que también tienen que ser

evaluadas.

- Pueden requerirse muchas fuentes para productos, servicios y resultados
criticos, para poder mitigar los riesgos que pueden estar asociados a temas tales como
cronogramas de entrega y requisitos de calidad. Se tienen en cuenta el costo
potencialmente superior asociado a esos multiples vendedores, incluida toda perdida

de posibles descuentos por cantidad, y los temas de reemplazo y mantenimiento.

2.7.2.1 Datos de Partida

- Activos de los Procesos de la Organizacion



54

CAPITULO I1: Marco Teobrico

Los activos de los procesos de la organizacién (que no es mas que los
conocimientos almacenados), de las organizaciones involucradas en las adquisiciones
del proyecto normalmente tienen politicas formales que afectan a la evaluacion de las
propuestas, el producto intelectual de un trabajador es considerado un activo de la

organizacion lo sefiala el PMI (2004).

- Plan de Gestién de las Adquisiciones

En el plan de gestion de las adquisiciones se describe como seran gestionados
los procesos de adquisicion, desde el desarrollo de la documentacion de adquisicion

hasta el cierre del contrato.

- Criterios de Evaluacion

Los siguientes criterios de evaluacion: entender la necesidad, costo total o del
ciclo de vida, capacidad técnica, enfoque de gestion y técnico, capacidad financiera,
capacidad e interés de produccién, tamafio y tipo de negocio, referencias, derechos de
propiedad intelectual, derechos de propiedad exclusiva y enunciado del trabajo del
contrato pueden incluir muestras de los productos, servicios o resultados producidos
anteriormente por el proveedor que permiten evaluar sus capacidades y la calidad de
los productos. Los criterios de evaluacién también pueden incluir una revision del

historial del proveedor con la organizacién contratante y otros.

- Paquete de Documentos de la Adquisicion

Es una solicitud formal preparada por el comprador y enviada a cada vendedor,

que es la base sobre la cual el vendedor prepara una oferta para los productos,
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servicios o resultados solicitados que se definen y describen en la documentacion de

adquisicion.

- Propuestas

Las propuestas del vendedor preparadas en respuesta a un paquete de
documentos de la adquisicién forman el conjunto de informacion béasica que sera
usada por un cuerpo de evaluacion para seleccionar uno 0 mas oferentes o vendedores

exitosos.

Las propuestas no es mas que documentos preparados por el vendedor que
describen su capacidad y disposicion para suministrar los productos, servicios o
resultados solicitados descritos en la documentacion de adquisicion para la obtencion
del proyecto.

- Lista de Vendedores Calificados

Aqui se incluye a aquellos vendedores a quienes se les pide que presenten una

propuesta 0 presupuesto.

- Plan de Gestion del Proyecto

Aqui se proporciona el plan general para gestionar el proyecto, el cual incluye
planes subsidiarios y otros componentes. En la medida en que estén disponibles
documentos de otros componentes, éstos seran considerados durante el proceso
Seleccion de Vendedores. Otros documentos que a menudo se tienen en cuenta son:

Registro de riesgos, Acuerdos contractuales relacionados con el riesgo.
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- Sistemas de Calificacion de VVendedores

Muchas organizaciones desarrollan sistemas de calificacion de vendedores y
usan informacion que incluye el rendimiento anterior del vendedor, las calificaciones
de calidad, el rendimiento en la entrega y el cumplimiento contractual. La
documentacion de evaluacion del rendimiento del vendedor generada durante el
proceso Administracion del Contrato para vendedores anteriores constituye una
fuente de informacion relevante. Estos sistemas de calificacion se usan para la
seleccion de vendedores ademas del sistema de seleccion de evaluaciones de
propuestas. Esto segin el PMI (2004).

- Juicio de Expertos

El juicio de expertos se utiliza para evaluar las propuestas del vendedor.
Un equipo de revision multidisciplinario con experiencia en cada una de
las areas cubiertas por los documentos de la adquisicion y el contrato
propuesto realiza la evaluacion de las propuestas. Esto puede incluir
experiencia en disciplinas funcionales, tales como contratos, legal,
finanzas, contabilidad, ingenieria, disefio, investigacion, desarrollo,

ventas y fabricacién (ob. cit., p. 305).

- Técnicas de Evaluacion de Propuestas

“Para calificar y puntuar las propuestas, pueden usarse muchas técnicas
diferentes, pero todas ellas emplearan el juicio de expertos en alguna
medida y alguna forma de criterios de evaluacion. Los criterios de
evaluacion pueden incluir componentes objetivos y subjetivos. En

general, cuando se usan criterios de evaluacion para una evaluacion de
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propuestas formalizada, se les asigna ponderaciones predefinidas. La
evaluacion de propuestas luego usa entradas de multiples revisores que se
obtienen durante el proceso Seleccion de Vendedores, y se resuelven
todas las diferencias significativas de puntuacion. Entonces, se puede
realizar una evaluacion general y la comparacion de todas las propuestas
usando un sistema de ponderacion que determina la puntuacion ponderada
total para cada propuesta. Estas técnicas de evaluacion de propuestas
también pueden emplear un sistema de selecciébn y usar datos
provenientes de un sistema de calificacion de vendedores’ (ob. cit., p.
305).

2.8 PRODUCTOS O SALIDAS

- Vendedores Seleccionados

Son aquellos que se considera que estan dentro de un rango competitivo
basandose en el resultado de la evaluacion de la propuesta u oferta, y que han
negociado un borrador de contrato, que se convertird en el contrato real cuando se

realice la adjudicacion o seleccion.

- Contrato

Se da un contrato a cada vendedor seleccionado. Un contrato es un documento
donde se plasma un acuerdo legal vinculante para las partes en virtud del cual el
vendedor se obliga a proveer los productos, servicios o resultados especificados, y el
comprador se obliga a pagarle al vendedor. Un contrato es un vinculo legal sujeto a
resolucion en los juzgados. Los componentes principales del documento de un

contrato incluyen, entre otros, los titulos de seccion, el enunciado del trabajo, el
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cronograma, el periodo de rendimiento, los roles y responsabilidades, los precios y la
forma de pago, los ajustes por inflacion, los criterios de aceptacion, la garantia, el
soporte del producto, la limitacion de responsabilidad, los honorarios, la retencién, las
sanciones, los incentivos, el seguro, las garantias de cumplimiento, la aprobacion del
subcontratista, el manejo de las solicitudes de cambio, y un mecanismo de

finalizacion y resolucion de conflictos.

- Plan de Gestién del Contrato

Para compras significativas, se prepara un plan para administrar el contrato
basandose en los temas especificos determinados por el comprador dentro del
contrato, tales como la documentacion, y los requisitos de entrega y rendimiento con
los que el comprador y el vendedor deben cumplir. El plan cubre las actividades de
administracion del contrato durante su vigencia. Cada plan de gestion del contrato es

un subconjunto del plan de gestion del proyecto.

- Disponibilidad de Recursos

Se documentan la cantidad y disponibilidad de recursos, y las fechas en que

cada recurso especifico puede estar activo o inactivo.
- Plan de Gestion de las Adquisiciones
Segun el PMI (2004), el plan de gestion de las adquisiciones se actualiza para

reflejar las solicitudes de cambio aprobadas que afectan la gestion de las

adquisiciones.
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- Cambios Solicitados

El proceso Seleccion de Vendedores puede generar cambios solicitados en el
plan de gestion del proyecto y sus planes subsidiarios y otros componentes, como por
ejemplo, el cronograma del proyecto y el plan de gestion de las adquisiciones. Los
cambios solicitados se procesan para su revision y disposicion a través del proceso

Control Integrado de Cambios.

2.9 ADMINISTRACION DE CONTRATO

Comprende el modo de asegurar que el suministrador cumple con los requisitos
contractuales, la gestion de las interrelaciones entre los diversos suministradores y la
autorizacion de pagos en funcion del progreso. La naturaleza legal de la relacién
contractual hace imperativo que el equipo de proyecto sea extremadamente

consciente de las implicaciones legales durante la administracion del contrato.

La administracion de los contratos incluye diversos procesos de gestion y la
unién de los resultados en la gestion integrada del proyecto. Entre los procesos de
gestion aplicables destacan: ejecucién del Plan de Proyecto (autorizacion de los
trabajos del suministrador en una fecha apropiada), informes de progreso
(seguimiento de los costes incurridos, la planificacion y la calidad técnica de los
suministros), control de calidad (inspeccion y verificacion funcional del producto
suministrado), control de cambios (aseguramiento que los cambios son

adecuadamente aprobados y transmitidos a todos los afectados), etc.

Los contratos pueden ser modificados en cualquier momento con
anterioridad al cierre del contrato por mutuo consentimiento, de acuerdo

con los términos relativos al control de cambios incluidos en el contrato.
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Es posible que dichas modificaciones no siempre beneficien por igual al

vendedor y al comprador. (ob. cit., p.307)

2.9.1 Datos de Partida

Contrato

Plan de Gestién del Contrato

Vendedores Seleccionados

Informes de Rendimiento

Estado de los trabajos del suministrador de acuerdo con la informacion
recopilada en la ejecucion del Plan de Proyecto. Peticiones de Cambio Las peticiones
de cambio que afecten al suministro seran sometidas al proceso general de control de
cambios en el proyecto. Bajo este concepto se incluyen las reclamaciones y disputas y
la determinacién de las condiciones que podrian conducir a la cancelacion del
contrato. Facturas de Suministradores Solicitudes de pago efectuadas por los

suministradores, incluyendo la documentacion justificativa requerida por el contrato.

Las técnicas y herramientas empleadas en la administracion de contratos son las

siguientes:

- Sistema de Control de Cambios de Contratos

Definicion del proceso por el que los contratos pueden ser modificados, que

sera consistente con lo establecido en los procedimientos e instrucciones de la
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organizacion e incluird: sistema de seguimiento proceso de resolucion de disputas y

nivel exigido a la aprobacién de los cambios.

- Revision del Rendimiento realizada por el Comprador

Revision estructurada del progreso realizado por el vendedor para cumplir con
el alcance y la calidad del proyecto, dentro del costo y del cronograma, tomando el
contrato como referencia. Tiene como objetivo identificar los éxitos o fracasos en el
rendimiento, el avance con respecto al enunciado del trabajo del contrato, y el
incumplimiento del contrato, lo cual le permite al comprador cuantificar la capacidad
o incapacidad demostrada por el vendedor para realizar el trabajo.

- Inspecciones y Auditorias

- Informes de Progreso

Proporcionan a la direccion informacion acerca de la efectividad del
suministrador para alcanzar los objetivos contractuales y datos para su inclusion en el
informe de progreso del proyecto.

- Sistema de Pagos

Se utiliza el sistema establecido por los procedimientos e instrucciones de la

organizacion.

- Administracion de Reclamaciones
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Los cambios impugnados y los cambios constructivos son aquellos
cambios solicitados respecto de los cuales el comprador y el vendedor no
pueden ponerse de acuerdo sobre la compensacién correspondiente o
incluso sobre si un cambio ha tenido lugar. Estos cambios impugnados se
denominan reclamaciones, conflictos o apelaciones. Las reclamaciones se
documentan, procesan, supervisan y gestionan a lo largo del ciclo de vida
del contrato, en general de acuerdo con los términos del contrato. Si las
partes no resuelven una reclamacion por si solas, es posible que tenga que
ser gestionada conforme a los procedimientos de resolucion de conflictos
establecidos en el contrato. Estas clausulas del contrato pueden disponer
que las reclamaciones sean sometidas a arbitraje o litigio, y pueden ser
invocadas antes o después del cierre del contrato. (ob. cit., p. 309)

- Sistema de Gestion de Registros

Es un conjunto especifico de procesos, funciones de control relacionadas y
herramientas de automatizacion que forma parte de un sistema de informacion de la
gestion de proyectos el cual EIl director del proyecto usa para gestionar la
documentacion y los registros de un contrato y para llevar un indice de los
documentos y de la correspondencia del contrato, y para ayudar a recuperar y

archivar esa documentacion.
- Tecnologia de la Informacion
El uso de las tecnologias de la informacion y de la comunicacion puede mejorar

la eficiencia y la efectividad de la administracion del contrato proporcionando un

intercambio de informacién electrdénica entre el comprador y el vendedor.



63

CAPITULO I1: Marco Teobrico

2.9.2 Productos o salidas

Los productos a obtener de la administracion de contratos son segun lo expresado
por PMI en su publicacién de 2004 de PMBOK:

- Documentacién del Contrato

La documentacion del contrato incluye, entre otros, el contrato junto con todos
los cronogramas de respaldo, los cambios del contrato solicitados no aprobados y las
solicitudes de cambio aprobadas. La documentacion del contrato también incluye
toda la documentacion técnica desarrollada por el vendedor y otra informacion sobre
el rendimiento del trabajo, tal como productos entregables, informes de rendimiento
del vendedor, garantias, documentos financieros, incluidas las facturas y los registros
de pago, y los resultados de las inspecciones relacionadas con el contrato.

- Cambios Solicitados

El proceso Administracién del Contrato puede generar cambios solicitados en el
plan de gestién del proyecto y sus planes subsidiarios y otros componentes. Los
cambios solicitados pueden incluir instrucciones suministradas por el comprador, 0
acciones llevadas a cabo por el vendedor, que la otra parte considere un cambio
constructivo en el contrato. Dado que estos cambios constructivos pueden ser
objetados por una de las partes y pueden llevar a una reclamacion contra la otra parte,
cada uno de estos cambios se identifica y documenta de forma exclusiva por medio

de la correspondencia del proyecto.

- Acciones Correctivas Recomendadas
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Una accion correctiva recomendada es cualquier cosa que deba realizarse para hacer

que el vendedor cumpla con los términos del contrato.

- Activos de los Procesos de la Organizacién (Actualizaciones)

- Correspondencia.

Los términos y condiciones del contrato a menudo requieren documentacion
escrita de ciertos aspectos de las comunicaciones entre comprador y vendedor, tales
como avisos de rendimiento no satisfactorio, y solicitudes de cambios o aclaraciones
del contrato. Esto puede incluir los resultados informados de las auditorias e
inspecciones realizadas por el comprador que indican las debilidades que el vendedor
debe corregir. Ademas de los requisitos especificos del contrato en cuanto a la
documentacidn, ambas partes deben llevar un registro por escrito completo y exacto
de todas las comunicaciones escritas y orales del contrato, asi como de las acciones
Ilevadas a cabo y las decisiones tomadas.

- Cronogramas Yy solicitudes de pago

“Esto supone que el proyecto usa un sistema de pago externo. Si el proyecto
tiene su propio sistema de pago interno, la salida aqui seria simplemente
pagos”. (PMI, 2004).

- Documentacion de Evaluacion del Vendedor

El comprador prepara la documentacién de evaluacion del rendimiento del

vendedor. Dichas evaluaciones del rendimiento documentan la capacidad del

vendedor para seguir realizando el trabajo del contrato actual, indican si se le
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permitird al vendedor realizar trabajos en proyectos futuros, o califican el rendimiento
del vendedor en el trabajo del proyecto. Estos documentos pueden constituir la base
para la finalizacion anticipada del contrato del vendedor o para determinar como se
administran las sanciones, honorarios o incentivos del contrato. Los resultados de
estas evaluaciones del rendimiento también pueden incluirse en las listas de

vendedores calificados apropiadas.

- Plan de Gestién del Proyecto (Actualizaciones)

- Plan de gestion de las adquisiciones

- El plan de gestion de las adquisiciones se actualiza para reflejar las
solicitudes de cambio aprobadas que afectan a la gestion de las adquisiciones.

- Plan de gestion del contrato.

- Cada plan de gestion del contrato se actualiza para reflejar las solicitudes de

cambio aprobadas que afectan a la administracion del contrato.

2.9.3 Cierre de Contratos

Comprende el modo de asegurar que se ha verificado el producto objeto del
contrato (todo el trabajo se ha finalizado completa y satisfactoriamente), se ha cerrado
el contrato administrativamente (todos los registros han sido actualizados para reflejar
los resultados finales y la informacion archivada para su uso futuro) y, por tanto,
puede procederse al cierre del contrato segun lo establecido en el mismo o en los

procedimientos e instrucciones de la organizacion.
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La finalizacién anticipada de un contrato es un caso especial de cierre del
contrato, y puede resultar de un acuerdo mutuo entre las partes o del
incumplimiento de una de las partes. Los derechos y responsabilidades de
las partes en caso de finalizacion anticipada estan incluidos en una
clausula de finalizacion del contrato. Basandose en esos términos y
condiciones del contrato, el comprador puede tener derecho a dar por
finalizada la totalidad del contrato o una parte del proyecto, por justa
causa 0 conveniencia, en cualquier momento. Sin embargo, de acuerdo
con dichos términos y condiciones del contrato, es posible que el
comprador tenga que compensar al vendedor por los preparativos de este
ultimo, y por todo trabajo completado y aceptado relacionado con la parte
del contrato que se da por finalizada. (ob. cit., p. 311)

2.9.4 Datos de Partida

Los datos de partida para el cierre de contratos son los siguientes:

- Plan de Gestion de las Adquisiciones

- Plan de Gestién del Contrato

- Documentacién del Contrato

Que debe incluir al menos el propio contrato, junto con las programacion y

planificacion del suministro, cambios al contrato solicitados e aprobados,

documentacion técnica del suministrador, informes de progreso del suministrador,

resultados de las inspecciones, documentos financieros, etc.
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- Procedimiento de Cierre del Contrato.

2.9.4.1 Técnicas y Herramientas

Las técnicas y herramientas empleadas en el cierre de contratos son los

siguientes:

- Auditorias de Compras

Revision estructura del proceso completo de adquisiciones, para identificar
éxitos y fallos que puedan afectar a otros suministros del proyecto o a otros
proyectos.

- Sistema de Gestion de Registros

2.9.4.2 Productos o Salidas

Los productos a obtener del cierre de contratos son segun el PMI 2004:

- Contratos Cerrados

El comprador, generalmente a través del administrador autorizado del contrato,
le entrega al vendedor una notificacion formal por escrito informéandole que el
contrato ha sido completado. Habitualmente, los requisitos para el cierre formal del
contrato se definen en los términos del contrato, y si se hubiera preparado un plan de

gestién del contrato, se incluirian en él.

- Activos de los Procesos de la Organizacion (Actualizaciones)
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- Archivo del contrato

Se prepara un juego completo indexado con la documentacién del contrato,

incluso el contrato cerrado, para su incorporacion en los archivos finales del proyecto.

- Aceptacion del producto entregable

El comprador, generalmente a través del administrador autorizado del contrato,
le entrega al vendedor una notificacion formal por escrito informandole que los
productos entregables han sido aceptados o rechazados. En general, los requisitos
para la aceptacién formal de los productos entregables, y como tratar los productos

entregables que no cumplen con los requisitos, se definen en el contrato.

2.10 LA EMPRESA DE LA CONSTRUCCION

Haskell, P (2004) define la empresa como el instrumento universalmente
empleado para producir bienes y servicios y ponerlos en manos del publico para
satisfacer sus necesidades. Una empresa es una institucion muy variable en cuanto a
naturaleza juridica, campo de produccién y tamafio se refiere. En este sentido es
posible distinguir empresas que operan en un mismo campo de accién con diferentes
formatos y estructuras organizativas. Dentro de esta amplia gama de entidades
destaca la pequefia y mediana empresa como una pequefia unidad de produccion que
ha proliferado hasta llegar a conducirse casi en todos los renglones econémicos de los

paises a nivel mundial.

La industria de la construccidon ha sido calificada por los constructores de

Ameérica Latina como “la industria del bienestar humano” por contribuir a mejorar las
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condiciones de vida de sus habitantes a través de la materializacion de la
infraestructura fisica del pais. Esta comenzd su auge en Venezuela tras la llegada,
después de la segunda guerra mundial, de extranjeros procedentes de Espafia, Italia y
Portugal que lograron fusionar con el saber criollo, su gran bagaje de conocimientos

de construccion, buena capacitacion y un inmenso espiritu de trabajo. Péez, T (2001).

Algunos hechos histéricos como la creacion de la Camara Venezolana de la
Construccion (1943), la insercion de la maquinaria pesada en el pais asi con su
consecuente auge en movimiento de tierra 'y la pavimentacion a mediados de los afios
cincuenta (50), la creacion la Junta de Crédito para la Vivienda Urbana que dio vida a
la construccién privada en los afios setenta (70), entre otros, lograron constituir a la

industria de la construccién a lo largo del tiempo.

Muchos analistas afirman con verdadero convencimiento que el sector
construccion es un generador de desarrollo en una sociedad. Algunas de las razones

que muestran la importancia que tiene esta actividad son:

- Todos los seres humanos son usuarios intensivos de los productos que
genera la construccion, a diferencia de otras empresas que pueden o no tener

aceptacion de sus productos por parte del publico.
- La construccion permite la satisfaccion de las necesidades de infraestructura
que soportan el resto de las actividades econémicas y sociales de un pais asi como

también las exigencias de vivienda de la poblacion.

- Consume una gran cantidad de recursos publicos y privados.
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- Es una importantisima fuente de trabajo, ya que el uso de la mano de obra es

intensivo.

- Genera empleo y actividad de forma indirecta en otros renglones

econdémicos del pais.

2.10.1 Situacion Actual de las Empresas de la Construccion en Venezuela

Segun Armas (2008) la construccidn es una de las actividades con mas peso en
el Producto Interno Bruto (PIB), pero a pesar de las inversiones que se han estado
realizando, la participacion sigue estando por debajo de los niveles registrados en el
periodo de 2007. Las cifras del Banco Central de Venezuela correspondientes al
primer semestre del afio sefialan que el sector presentd un crecimiento de 7,1% y ese
resultado se debe a que en el segundo trimestre repuntd 11,7% luego de que el primer
trimestre tuviera una desaceleracion, porque la variacion apenas fue 1,5%. Esa
evolucion, en especial del periodo de abril a junio, permitié que el peso de la
actividad fuera de 6,5%, superando al registrado en el mismo periodo del pasado afio.
Sin embargo, cuando se revisan los ejercicios anteriores se tiene que todavia no se
alcanza la participacion de hace siete afios. En el afio 2007 la presencia de la

construccién en el PIB total era 7%.

Aunque se han diversificado las inversiones y el sector publico emplea
diferentes fuentes de fondos para atender la actividad, aun la inyeccion resulta
insuficiente para recuperar los niveles de otros periodos. Si bien existen mas fuentes
de fondos, justamente la misma dependencia de la inversion publica genera los

vaivenes e incide en la evolucion general.



71

CAPITULO I1: Marco Teobrico

En los primeros tres meses de este afio el Ejecutivo modero el desembolso del
gasto con el fin de regular la inflacion, pero esa medida para evitar mayores saltos en

los precios incidié en el comportamiento de los sectores.

Al realizarse menos desembolsos hacia las principales obras de infraestructura
(lineas de metro, sistema ferroviario, vialidad, vivienda) y los proyectos de las
regiones, el sector se desacelerd y el leve crecimiento que se presentd fue gracias a la
construccion asociada a petréleo y las inversiones privadas. De hecho en ese periodo

la construccion pablica crecid solamente 0,2%.

Para el segundo trimestre el Gobierno decidi6 acelerar la ejecucion del gasto
publico y los desembolsos se incrementaron en 30%. Con esas erogaciones fueron

atendidos los pagos pendientes y las obras empezaron a recuperar el ritmo.

Los datos del Banco Central de Venezuela destacan que en el periodo de abril a
junio la construccion demandada por el sector publico aumenté 1,5% y la privada
23,2%. EI mayor peso lo volvio a registrar la construccion asociada a petroleo que
repuntd 9,7%. En el comportamiento de la actividad privada volvié a incidir la
realizacion de viviendas que se elevd 18,8% Yy las obras no residenciales que
aumentaron 28,3%. Ello abarca en gran medida los proyectos para los sectores de

comercio, industria y servicios.

En este proceso la construccion de vivienda, mas alld de los proyectos
ejecutados por el sector privado, no tuvo mayor incidencia. EI Gobierno tiene en
proceso de construccion mas de 130.000 soluciones habitacionales y la cantidad de

unidades terminados fue baja.

Sin embargo la Camara Venezolana de la Construccion afirma que la cifra
registrada en el segundo trimestre del 2009, representa la més alta de los ultimos
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cuatro trimestre, lo cual corrobora que la inversion del empresariado venezolano,
desarrollan diversas obras de infraestructuras Pese a la contraccion del Producto
Interno Bruto (PIB) venezolano en -2,4 por ciento en el segundo trimestre de este
2009, el sector construccion mantuvo su ritmo de crecimiento por quinto trimestre
consecutivo, registrando una cifra positiva de 4,2 por ciento al cierre del segundo

trimestre.

El ultimo descenso de la actividad de la construccion se present6 en el primer
trimestre de 2008, con una cifra de -1,1 por ciento, a partir de lo cual se produjo un
“rebote” que registrd una cifra superior al nueve por ciento (9%) en el trimestre de

ese afo; resefio la Agencia Bolivariana de Noticias (ABN).

A partir de este “rebote” el promedio de crecimiento trimestral se mantuvo por
cuatro trimestres consecutivos en una cifra que oscilaba entre los 3 puntos
porcentuales, sélo registrando una cifra inferior al tres por ciento (3%) en el cuarto
trimestre de 2008 con 2,2 por ciento.

La cifra registrada en este segundo trimestre del 2009, representa la mas alta de
los ultimos cuatro trimestre, lo cual corrobora que la inversion del empresariado
venezolano, tanto puablico, como privado, desarrollan diversas obras de

infraestructuras que impulsan la actividad econdémica.

El Gobierno venezolano en la actualidad se encuentra realizando diversas obras
de infraestructura del sector transporte entre las que destacan, la construccion de la
Linea 5 del Metro de Caracas, la ampliacion del Metro de Los Teques, el Ferrocarril

de los Llanos, de la region central y de la zona centro occidental del pais.
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De igual manera, se lleva a cabo la construccidn del tercer puente sobre el Rio
Orinoco, asi como diversos planes de viviendas entre los que resalta “Ciudad

Caribea” y “Cacique Tiuna” en la ciudad de Caracas.

Asimismo, el sector privado mantiene en ejecucion diversos desarrollos

urbanisticos en todo el territorio nacional, asi como la construccion de

infraestructuras destinadas a la actividad comercial.

Figura 1: Camara de la Construccion

2.11 INDICADORES DE GESTION DE PROCURA DE
MATERIALES Y EQUIPOS

Mora (2007) afirma que a partir de las Gltimas décadas del siglo XX, las
empresas estan experimentando un proceso de cambios importantes e impredecibles
en muchos casos, pasando de una situacién de proteccion regulada a entornos abiertos

altamente competitivos.


http://www.venezueladeverdad.gob.ve/noticias/sector-construccion-ha-mantenido-crecimiento-por-cinco-trimestres-3326.html/attachment/sector-construccion-ha-mantenido-crecimiento
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La naturaleza de la competencia empresarial propia de la era industrial, donde
la incorporacion de alta tecnologia ha sido lo mas importante, se esta transformando
rapidamente. En la actual era de la informacidn, las empresas ya no pueden obtener
ventajas competitivas sostenibles slo mediante la aplicacion de nuevas tecnologias a
los bienes fisicos o llevando a cabo una excelente gestion de los activos y pasivos

financieros.

El logro de la competitividad de la organizacién debe estar referido al
correspondiente plan, el cual fija la vision, mision, objetivos y estrategias
corporativas con base en el adecuado diagnoéstico situacional, mientras que el control
de este plan se enmarca en una serie de acciones orientadas a medir, evaluar, ajustar y

regular las actividades planteadas en el.

La gestiobn moderna de la empresa y la teoria de la organizacién tienden a
estudiar el microclima social de las empresas mas que los factores econdémicos
tradicionales: el comportamiento de los individuos dentro de una estructura
organizativa es tan importante como la propia estructura. Asi, aunque el pago por
ejecucion y otros incentivos siguen siendo factores clave para lograr mayores
beneficios y cuotas de mercado, otras medidas, como el control de calidad y la

gestién de recursos humanos se emplean al margen de las estrategias tradicionales.

Uno de los factores determinantes para que todo proceso, llamese logistico o de
produccion, se lleve a cabo con éxito, es implementar un sistema adecuado de
indicadores para medir la gestion de los mismos, con el fin de que se puedan
implementar indicadores en posiciones estratégicas que reflejen un resultado 6ptimo
en el mediano y largo plazo, mediante un buen sistema de informacion que permita

medir las diferentes etapas del proceso logistico.
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Actualmente, nuestras empresas tienen grandes vacios en la medicion del
desempefio de las actividades logisticas de abastecimiento y distribucién a nivel
interno (procesos) y externo (satisfaccion del cliente final). Sin duda, lo anterior
constituye una barrera para la alta gerencia, en la identificacion de los principales
problemas y cuellos de botella que se presentan en la cadena logistica, y que
perjudican ostensiblemente la competitividad de las empresas en los mercados y la

pérdida paulatina de sus clientes.

Todo se puede medir y por tanto todo se puede controlar, alli radica el éxito de
cualquier operacion, no podemos olvidar: "lo que no se mide, no se puede
administrar”. El adecuado uso y aplicacion de estos indicadores y los programas de
productividad y mejoramiento continuo en los procesos logisticos de las empresas,
seran una base de generacion de ventajas competitivas sostenibles y por ende de su

posicionamiento frente a la competencia nacional e internacional (ob cit., p. 3).



2.11.1 Clases de Indicadores de Gestién.

Capacidad utilizada

Utilizacién =

Capacidad disponible

Rendimiento =

Nivel de produccion

real

Nivel de produccion

esperada
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Valor real produccion

Productividad =

X 100

Valor esperado de la
produccion
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2.11.2 Principales Indicadores de Gestion.

1- ABASTECIMIENTO

INDICADOR DESCRIPCION FORMULA

Calidad de los
Pedidos
Generados

Entregas
perfectamente
recibidas

Numero y
porcentaje de
pedidos de
compras
generadas  sin
retraso, 0 sin
necesidad de
informacion

adicional.

Numero y
porcentaje de
pedidos que no
cumplen las
especificaciones
de calidad vy
servicio

definidas, con

desglose por

Productos Generados
sin Problemas x 100

Total de pedidos
generados

Pedidos Rechazados x

100

Total de Ordenes de

Compra Recibidas

IMPACTO
(COMENTARIO)

Cortes de los problemas
Inherentes a la
generacion erratica de
pedidos, como: costo
del lanzamiento de
pedidos rectificadores,
esfuerzo del personal de
compras para identificar
y resolver problemas,
incremento del costo de
mantenimiento de
inventarios y pérdida de

ventas, entre otros.

Costos de recibir

pedidos sin cumplir las

especificaciones de
calidad y  servicio,
como: costo de retorno,
coste de wvolver a
realizar pedidos,
retrasos en la
produccién, coste de
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Nivel de
cumplimiento
de
Proveedores

proveedor

Consiste en
calcular el nivel
de efectividad en
las entregas de
mercancia de los
proveedores en
la bodega de
producto

terminado

Pedidos Recibidos

Fuera de Tiempo x 100

Total Pedidos
Recibidos

inspecciones
adicionales de calidad,

etc.

Identifica el nivel de
efectividad de los
proveedores de la
empresa y que estan
afectando el nivel de
recepcion oportuna de
mercancia en la bodega
de almacenamiento, asi
como su disponibilidad
para despachar a los

clientes

FUENTE: http://www.webpicking.com/hojas/indicadores.htm
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2. INVENTARIOS

INDICADOR DESCRIPCION FORMULA

Indice de
Rotacion de
Mercancias

Indice de

duracion de

Mercancias

Proporcion entre

las ventas y las

existencias
promedio. Indica
el numero de
veces que el
capital invertido
se recupera a
traves de las
ventas.

Proporcién entre
el inventario
final y las ventas
del

altimo  periodo.

promedio
Indica  cuantas
veces dura el
inventario que se

tiene.

Ventas Acumuladas x
100

Inventario Promedio

Inventario Final x 30

dias

Ventas Promedio

IMPACTO
(COMENTARIO)

Las politicas de
inventario, en general,
deben  mantener  un
elevado indice de
rotacion, por eso, se

requiere disefiar politicas
de

frecuentes, con tamafos

entregas muy

muy  pequefios. Para
poder trabajar con este
principio es fundamental
mantener una excelente
comunicacion entre

cliente y proveedor.

Altos niveles en ese

indicador muestran
demasiados recursos
empleados en inventarios
que pueden no tener una
materializacion inmediata
y que estd corriendo con
el riesgo de ser perdido o

sufrir obsolescencia.
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Se determina ) )
o Se toma la diferencia en
midiendo el ) )
costos del inventario
costo de las ) )
) tedrico versus el fisico
referencias que

_ inventariado, para
en promedio ) ) ) )
Valor Diferencia ($) determinar el nivel de
_ presentan o
Exactitud del ) confiabilidad en un
) irregularidades )
Inventario Valor Total de determinado centro de

con respecto al ) o
) o Inventarios distribucion. Se  puede
inventario légico »
) hacer ~ también  para
valorizado i ’
) exactitud en el numero de
cuando se realiza ) )
) _ referencias y unidades
el inventario
. almacenadas
fisico

FUENTE: http://www.webpicking.com/hojas/indicadores.htm
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3. ALMACENAMIENTO

INDICADOR

Costo de

Almacenamiento

por Unidad
Costo por
Unidad
Despachada
Nivel de

Cumplimiento

Del Despacho

DESCRIPCION FORMULA

Consiste en
relacionar el
costo del

almacenamiento
y el nimero de
unidades

almacenadas en
un periodo

determinado

Porcentaje de
manejo por
unidad sobre las

gastos operativos

del centro de
distribucion.
Consiste en

conocer el nivel
de efectividad de
los despachos de
mercancias a los
clientes en
cuanto a los

pedidos enviados

Costo de

almacenamiento

NuUmero de unidades

almacenadas

Costo Total
Operativo Bodega

Unidades

Despachadas

Numero de
despachos
cumplidos x 100

Numero total de
despachos
requeridos

IMPACTO
(COMENTARIO)

Sirve para comparar el

costo por unidad
almacenada y asi decidir
si es mas rentable
subcontratar el servicio
de almacenamiento o

tenerlo propiamente.

Sirve para costear el
porcentaje del costo de
manipular una unidad
de carga en la bodega o

centro distribucion.

Sirve para medir el nivel
de cumplimiento de los
pedidos solicitados al
centro de distribucion y
conocer el nivel de
agotados que maneja la

bodega.
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en un periodo

determinado.

Consiste en

conocer el valor
Costo por Metro

de mantener un
Cuadrado

metro cuadrado

de bodega

Costo Total
Operativo Bodega x
100

Area de

almacenamiento

Sirve para costear el
valor unitario de metro
cuadrado y asi poder
negociar valores de
arrendamiento y
comparar con otras
cifras de  bodegas

similares.

FUENTE: http://www.webpicking.com/hojas/indicadores.htm
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4. TRANSPORTE

IMPACTO
(COMENTARIO)

INDICADOR DESCRIPCION FORMULA

Medir el costo
) unitario de Sirve para tomar la
Comparativo Costo Transporte .
transportar  una ) ) decision acerca de
del ) propio por unidad
unidad respecto contratar el transporte de
Transporte

al ofrecido por mercancias o asumir la

(Rentabilidad Costo de contratar

los distribucion directa del

Vs Gasto) transporte por unidad =
transportadores mismao.
del medio.
Consiste en Sirve para conocer el nivel
determinar la ) de utilizacién real de los
) Capacidad Real _ ; )
_ capacidad real de N camiones y asi determinar
Nivel de ) Utilizada ) L
o los camiones la necesidad de optimizar
Utilizacion de : .
) respecto a su ) la capacidad instalada y/o
los Camiones ) Capacidad Real )
capacidad » evaluar la necesidad de
) Camion (kg, mt3)
instalada en contratar transporte
volumen y peso contratado

FUENTE: http://www.webpicking.com/hojas/indicadores.htm
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5. SERVICIO AL CLIENTE

INDICADOR DESCRIPCION FORMULA

Nivel

de

cumplimiento

entregas a
clientes
Calidad de la

Facturacion

Causales
Notas
Crédito

de

Consiste en
calcular el
porcentaje  real

de las entregas
oportunas y
efectivas a los

clientes

NUmero y
porcentaje de
facturas con
error por cliente,

y agregacion de

los mismos.

Consiste en
calcular el
porcentaje  real

de las facturas

con problemas

Total de Pedidos no

Entregados a Tiempo

Total de Pedidos

Despachados

Facturas Emitidas con

Errores

Total de Facturas

Emitidas

Total Notas Crédito

Total de Facturas

Generadas

IMPACTO
(COMENTARIO)

Sirve para controlar los
errores que se presentan
en la empresa y que no
permiten entregar los
pedidos a los clientes. Sin
duda,

impacta fuertemente al

esta  situacion
servicio al cliente y el

recaudo de la cartera.

Generacion de retrasos en
los cobros, e imagen de
mal servicio al cliente,
con la  consiguiente

pérdida de ventas.

Sirve para controlar los
errores que se presentan
en la empresa por errores
en la generacion de la
facturacion de la empresa

y que
negativamente en las

inciden

finanzas y la reputacion
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Pendientes

por Facturar

Consiste en
calcular el
nlmero de
pedidos no

facturados dentro
del total de
facturas

Total Pedidos
Pendientes por

Facturar

de la misma.

Se utiliza para medir el
impacto del valor de los
pendientes por facturar y

su incidencia en las

Total Pedidos

Facturados

finanzas de la empresa

FUENTE: http://www.webpicking.com/hojas/indicadores.htm
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6 . FINANCIEROS

INDICADOR DESCRIPCION FORMULA

Costos
Logisticos

Margenes de

Contribucion

Ventas
Perdidas

Esta pensado
para controlar los
gastos logisticos
en la empresa y
medir el nivel de
contribucion en

la rentabilidad de

la misma.

Consiste en
calcular el
porcentaje  real

de los margenes
de rentabilidad

de cada
referencia 0
grupo de
productos

Consiste en

determinar el
porcentaje  del

costo de las

Costos Totales
Logisticos

Ventas Totales de la

Compafiia

Venta Real Producto

Costo Real Directo

Producto

Valor Pedidos no

Entregados

IMPACTO
(COMENTARIO)

Los costos logisticos
representan un porcentaje
significativo de las ventas
totales, margen bruto y
los costos totales de las
empresas, por ello deben
controlarse
permanentemente.
Siendo el transporte el
demanda

que mayor

interés.

Sirve para controlar y
medir el nivel de
rentabilidad y asi tomar
correctivos a  tiempo
sobre el comportamiento
de cada referencia y su
impacto financiero en la

empresa.

Se controlan las ventas
perdidas por la compafiia
al no entregar

oportunamente a los
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ventas perdidas
dentro del total
de las ventas de

la empresa

Costo por De cada 100
cada 100 pesos que se
pesos despachan, que
despachados  porcentaje es

atribuido a los
gastos de

operacion.

Total Ventas

Compaifiia

Costos Operativos
Bodegas

Costo de las Ventas

clientes los  pedidos
generados. De  este
manera se mide el

impacto de la reduccion
de las ventas por esta

causa

Sirve para costear el
porcentaje de los gastos
operativos de la bodega
respecto a la venta de la

empresa.

FUENTE: http://www.webpicking.com/hojas/indicadores.htm
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3.1 MODELO DE LA INVESTIGACION

Esta investigacion se desarrolla mediante un modelo en dos etapas:
cuantitativo “...utiliza la recoleccion y andlisis de datos para contestar preguntas de
investigacion...” (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2003, p.5) y luego cualitativo
“...para refinar y descubrir preguntas de investigacion. Con frecuencia se basa en
métodos de recoleccidn de datos sin medicién numérica como las descripciones y las

observaciones” (ob. cit., p. 5).

3.2 TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION

El tipo de investigacion se refiere al grado de profundidad con que se aborda el
fendmeno de estudio. En este sentido, es importante destacar que para este estudio se
utilizd la investigacion descriptiva que consiste, en opinion de Arias (1999) en “...la
caracterizacion de un hecho, fenémeno o grupo con el fin de establecer su estructura
0 comportamiento (p.46). En tal sentido los estudios descriptivos miden de forma
independiente las variables, y aun cuando no se formulen hipotesis, las primeras

apareceran en los objetivos del estudio.

En relacion al disefio del estudio, viene a ser la estrategia que adopta el
investigador (s) para responder al problema planteado. En atencién al tipo de
investigacion, el disefio utilizado es de campo. Sabino (1998) lo define como el
proceso que consiste en “...1a recoleccion de datos directamente de la realidad donde



89

CAPITULO I11: Marco Metodol4gico

ocurren los hechos o fendmenos analizados, sin manipular o controlar variable alguna
(p.48).

Se puede afirmar que este tipo de disefio, se utiliza en la practica de manera
directa en el sitio donde ocurre o suceden los hechos o problemas investigados, por
esta razon hay que describir la problematica de interés con claridad, asi como los
diferentes factores o variables que la componen, para luego establecer relacion con
dichas variables.

3.3 REVISION BIBLIOGRAFICA

Para lograr definir el problema y sus aristas se realizé una revision profunda de
material bibliografico representado por fuentes escritas tales como libros, leyes,
normas, informes, revistas, paginas en Internet, prensa, estadisticas entre otros, en lo
posible, con vigencia menor o igual a 5 afios. Entre las técnicas empleadas para
recabar la informacion necesaria, ordenarla y clasificarla pueden contarse el

subrayado, el resumen y el parafraseo.

3.4 INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS DE
CAMPO.

Para recabar la informacion se procedio a utilizar la técnica de la encuesta, por
considerarse la mas adecuada al problema en estudio. De acuerdo a Sabino (1998)

consiste en “...obtener informacion de forma directa de los protagonistas del
problema que se investiga” (p.65). El instrumento utilizado fue el cuestionario, por

ser de facil elaboracion, permite mayor espontaneidad en las respuestas, rapidez en su
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aplicacion y tiene un costo minimo operacional. Hernandez (1991) sostiene que
“...Es un instrumento que contiene un conjunto de preguntas estandarizadas, respecto
a una variable que se pretende medir“. (p.276). Es uno de los instrumentos mas
utilizados para recabar informacion en diversos estudios. Su validacion se realizé a
través de la técnica denominada “Juicio de Expertos”, la cual consiste en someter a la
evaluacion de una persona experta, el instrumento que se pretende aplicar, para
identificar sus posibles errores e imperfecciones y de esa manera, proceder a su

aplicacion formal.

Avrias (1999) sostiene que “...Ia poblacion o universo de estudio se refiere al
conjunto para el cual seran validas las conclusiones que se obtengan” (p.49). Para este
autor, al consultar la poblacion en estudio, y ésta emitir cualquier opinion seran

validas para todos.

Para aplicar el instrumento se utiliz6 un muestreo probabilistico en el cual se
escogié un numero representativo de elementos (muestra) de una poblacion finita
donde todos y cada uno de dichos elementos tienen la misma posibilidad de ser
escogidos
4.4.1 Procedimiento para la Aplicacion del Instrumento
3.4.1.1 Encuesta Dirigida a Gerentes

- Delimitacién de la poblacion y muestra

A los gerentes de las empresas de la construccién activas se dirigio una (1)

encuesta que consta de 20 items, todos de caracter cerrado.
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La poblacién a ser incorporada en esta investigacion estuvo representada por
(22) empresas de la Construccion en la zona Metropolitana del Estado Anzoategui,
en el cual el instrumento cuyas caracteristicas se ajustan mejor al tipo de
investigacion es la encuesta. Se elabor6 una (1) encuesta dirigida a gerentes o duefios
de las empresas constructoras, actualmente activas en la zona; haciendo visitas en situ
debido que el Registro de Contratistas de la Camara Venezolana de la Construccion
no se encuentra actualizado en cuanto a las Empresas que hoy en dia se encuentran

realizando sus actividades, siendo la distribucion de la siguiente manera:

- Lecheria: ocho (08) empresas de la construccion.
- Barcelona: seis (06) empresas de la construccion.
- Puerto la Cruz: seis (06) empresas de la construccion.

- Guanta.: dos (02) empresas de la construccion

Es importante resaltar que los datos obtenidos a partir de las variables
analizadas, representan en resultados numéricos el diagndstico de la situacion
prevaleciente, los cuales se resumiran y tratardn en valores porcentuales admitidos
universalmente, el cual consiste en multiplicar por 100 las porciones obtenidas en el
analisis de los datos. Los porcentajes arrojados por cada variable representan cifras
homogéneas, las cuales indican el comportamiento de cada una de ellas durante su

analisis estadistico.

Para su representacion se utilizaron cuadros de distribucién absoluta en
atencion a cada item de respuestas. El estadistico incorporado para el calculo de los
diversos porcentajes fue la Media Aritmética Simple, cuya formula matematica es la

siguiente:



92

CAPITULO Il1: Marco Metodol6gico

X =Nc X100
Tc

Donde:

X: Media Aritmética
Nc: Numero de Casos
Tc: Total de Casos
100: Constante

3.5 VALIDACION DEL INSTRUMENTO

La validacion del instrumento de recolecciéon de datos se realizé a través de

juicio de experto, siendo revisado por:

Profesor José Manuel Tablante— Metoddlogo



CAPITULO IV
PRESENTACION Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS

4.1 PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

El andlisis efectuado para los diferentes items, corresponde al tipo descriptivo.
Esta informacion se refleja en Cuadros de Distribucion Porcentual con su respectiva
descripcién. Este procedimiento de acuerdo a Sabino (1998) permite durante la
investigacion que se efectla”...organizar y describir detalladamente toda la

informacién que se obtuvo a través de los instrumentos de recoleccion de datos”
(p.56).

En todo caso, el analisis que se realizd consistidé en reflejar la informacion
recolectada, sin alterarla o modificarla, contrastdndola con los planteamientos
formulados en el marco tedrico del estudio, hasta llegar a conclusiones ldgicas y

razonadas.

Para la realizacion de los graficos se seleccionaron los items que arrojaron los

resultados mas representativos para el analisis.
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4.1.1 Resultados de la Encuesta Aplicada a Gerentes

item N°1: ;Se maneja en la empresa la gestion de procura sobre la base de un

cronograma de actividades?

Sl 22 100%
NO 0 0%
Total 22 100%

Item N°1: ;Semanejala empresa la gestion de procura sobrela
base de un cronograma de actividades o programas de trabajo?

no
0%
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Item N°2: ;Se ajusta el cronograma de compras con el cronograma de ingresos?

INDICADORES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 15 59%
NO 7 41%
Total 22 100%

Item N°2: ; Se ajusta el cronograma de compras con el
cronograma deingresos?
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Item N°3: ¢Existe en la empresa un plan de compras asociado a un plan de trabajo

mediante computos?

| 22 100%
NO 0 0%
Total 22 100%

Item N°3: ;Existe en la empresa un plan de compra asociado a un

plan de trabajo mediante computos?
NO

0%




C

97

APITULO IV: Presentacion y Discusion de los Resultados

Item N°4 ; Tiene la capacidad de financiamiento (interno y/o externo)?

Sl 20 91%
NO 2 9%
Total 22 100%

Item N°4: ;Tiene la empresa capacidad de financiamiento
(interno y/o externo)?
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Item N°5;Mantiene la empresa convenio con uno o varios proovedores?

INDICADORES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 14 64%
NO 8 36%
Total 22 100%

Item N°5: ; Mantienela empresa alguna alianza o convenio con uno
o varios proveedores?
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Item N©6 ;Posee la empresa plan de compras, politicas y procedimientos?

Sl 22 100%
NO 0 0%
Total 22 100%

Item N°6: ;Posee la empresa plan de compras, politicas y
procedimientos?

=

ENO
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Item N°7 ; Cumple los materiales y equipos con la relacion precio-valor?

INDICADORES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 12 45%
NO 10 55%
Total 22 100%

Iten N°7: ; Cumplen los materiales y equipos con la relacion precio
-valor?

| S|
HNO
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Item N°8 ;Cuenta la empresa con informacion documentada necesaria para la toma

de decisiones al momento de contactar potenciales proveedores?

INDICADORES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 10 45%
NO 12 55%
Total 22 100%

Item N° 8: Cuéntala empresa con informacion documentada
necesaria para la toma de decisiones a la hora de contactar
potenciales proveedores?

WS
HNO
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Item N° 9: ;El personal encargado de dicha procura cumple con el profesionalismo

adecuado para el manejo de dicha gestion?

| 20 91%
NO 2 9%
Total 22 100%

Item N°9: ;El personal encargado dela procura cumple con el
profesionalismo adecuado para el manejo de dicha gestion?

M S|
ENO
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Item N° 10 ;Se organiza la movilizacion interna para la entrada y salidas de

materiales y equipos?

INDICADORES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 20 91%
NO 2 9%
Total 22 100%

Item N°10: ;Se organizala movilizaciéon interna parala entraday
salida de materiales y equipos?

Sl
HNO
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Item 11 ;Cumplen sus proveedores con los plazos previstos?

INDICADORES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 13 59
NO 7 32
A VECES 2 9
Total 22 100%

Item N° 11: ;Cumplen sus proveedores con los plazos
previstos?

S|
ENO
A VECES
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Item N° 12 ; Mantiene la empresa con la continuidad en el abastecimiento?

INDICADORES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 11 50%
NO 11 50%
Total 22 100%

Item N° 12: ; Mantiene la empresa la continuidad en el
abastecimiento?

S|
ENO
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Item N° 13 ¢ Se mantienen existencias economicas compatibles con la seguridad y

sin prejuicios para la empresa?

| 22 100%
NO 0 0%
Total 22 100%

Item N° 13: ; Se mantiene existencias economicas compatibles
con la seguridad y sin prejuicios para la empresa?

E Sl
EmNO
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Item N°14 ;Busca la empresa fuentes de suministro alternativas a sus proveedores, en

pro de localizar nuevos materiales y equipos?

INDICADORES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 14 64%
NO 8 36%
Total 22 100%

Item N° 14: ; Busca la empresa fuentes de suministro
alternativasa sus proveedores en pro de localizar nuevos
materialesy equipos?

m S|
ENO




108

CAPITULO IV: Presentacion y Discusion de los Resultados

Item N°15 ;Lleva la empresa algtn control para medir o minimizar el volumen de

desperdicios?

INDICADORES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 59 59%
NO 0 0%
EN ALGUNOS
a1 41%
MATERIALES
Total 22 100%

Item N° 15: ;Lleva la empresa algun control para medir o
minimizar el volumen de desperdicios?

S|
HNO

M En algunos materiales

0%
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item N°16 ¢Dispone la empresa de suficiente capacidad de almacenamiento para

satisfacer sus necesidades?

| 22 100%
NO 0 0%
Total 22 100%

Item N° 16: ;Dispone la empresa de suficiente capacidad de
almacenamiento para satisfacer sus necesidades?

sl
ENO

100%
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Item N°17 ;Cree usted que la gerencia de procura de materiales y equipos actual en

su empresa, afecta la competitividad en su empresa?

INDICADORES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 16 73%
NO 6 27%
Total 22 100%

Item N° 17: ; Cree usted que la gerencia de procura de
materialesy equipos actualen su empresa afecta la
competitividad de la organizacion?

sl
ENO
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Item N°18 En la empresa ¢Quién ejerce la gestion de procura?

INDICADORES FRECUENCIA PORCENTAJE %
DEPARTAMENTO DE
GERENCIA DE 10 45%
PROCURA
GERENCIA GENERAL 6 27%
UN EMPLEADO 6 28%
Total 22 100%

item N°18 En la empresa ¢ Quién ejerce la gestion de procura?

M Departamento de gerencia de
procura

[l Gerencia general

Bl Empleado
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Item N°19 ;Quién maneja el almacenamiento de los materiales y equipos?

INDICADORES FRECUENCIA PORCENTAJE %
DEPARTAMENTO DE
GERENCIA DE 9 41%
PROCURA
GERENCIA GENERAL 13 59%
UN EMPLEADO 28%
Total 22 100%

Item N°19 ;Quién maneja el almacenamiento de los materiales y

equipos?

M Departamento de gerencia
deprocura

B Gerenciageneral

H Un empleado de la compaiiia

0%
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Item N°20 ;Como es la logistica en cuanto al mantenimiento, seguridad y

conservacion de los materiales y equipos?

INDICADORES FRECUENCIA PORCENTAJE%
BUENA 15 68%
MALA 2 9%
REGULAR 5) 23%
Total 22 100%

Item N°20: Como es la logistica en cuanto al
mantenimiento,seguridad y conservacion de los materiales y
equipos?

M Buena
H| Mala

@ Regular
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4.2 ANALISIS DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS

La encuesta realizada a los gerentes demuestra que si llevan un control al 100%
a lo que se refiere al cronograma de actividades ya que son planificadas, ejecutadas y
monitorizadas bajo las reglas establecidas por la empresa, ya que posee politicas y
procedimientos; como también la existencia de un plan de compras asociado a un
plan de trabajo mediante cémputos, existencias econdémicas compatibles con la
seguridad y sin prejuicios para la empresa y la suficiente disponibilidad de
almacenamiento para satisfacer sus necesidades, siendo estas estrategias basicas para

su buen funcionamiento.

El 53% de los encuestados demuestran que el cronograma de compras se ajusta
al cronograma de ingresos, dejando un déficit de 47% que nos indica que la
capacidad de financiamiento que tenga la misma es de relevante importancia, ya que
incide de manera directa en la gestion de adquisicion de materiales y equipos, dado
que la provision de financiamiento eficiente y efectivo ha sido reconocida como un
factor clave para asegurar que aquellas empresas de la construccion con potencial
crecimiento puedan expandirse y ser mas competitivas, ya que necesitan de capital en

efectivo para hacer frente a los distintos gastos de inversion y de operaciones.

El 45% de las empresas de la construccion encuestadas en la zona
metropolitana del Estado Anzoategui, la gestion de procura es manejada por un
departamento, dejando un 27% a la gerencia general y un 28% a un empleado de la
compaiiia, lo que quiere decir que ellos son los encargados directos de la adquisicion
de materiales y equipos, de que los pedidos se generen a tiempo, para que no haya
retraso en la obra, y que es muy importante resaltar que un 91% del personal
encargado de la procura cumple con el profesionalismo adecuado para el manejo de

dicha gestion, pero un 55% no cuenta con la informacion documentada necesaria para
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la toma de decisiones al momento de contactar potenciales proveedores, esta
actividad se inicia con el pedido y tiene por finalidad contribuir a la continuidad de
las actividades, evitando demoras y paralizaciones, verificando la exactitud y calidad

de lo que recibe.

Tal parece que las alianzas o convenios con uno o varios proveedores en las
empresas de la construccién en la zona, es un instrumento clave, siendo un 64% de
los encuestados quienes confirman su importancia, debido a que cada parte necesita a
la otra para poder lograr el movimiento de ese producto final en la forma mas répida,

flexible y facil.

Los resultados obtenidos en cuanto a los plazos previstos por los proveedores a
la hora de entregar los pedidos son alentadores, ya que un 59% dicen que su
desempefio es bueno, ya que los proveedores nos aseguran calidad en los recursos;
ademas de ofrecernos competitividad en insumos al establecer lazos de confiabilidad
y compromiso podemos obtener buena disponibilidad y segun las especificaciones o

normas técnicas, y al tiempo especificado.

La situacion econdémica actual en el pais, la variabilidad en los costos de los
materiales y equipos en el momento de adquirir los mismos, segin las necesidades
del cronograma de actividades en la obra, incide de manera directa en la relacion
precio-valor, arrojando un 55% de los encuestados que demostraron que tratan en lo
posible de cumplir con esta relacion para mantener existencias econdmicas
compatibles con la seguridad y sin prejuicios para la empresa, pero los altos costos de
los materiales y equipos en ascenso continuamente, les hace dificil pagar precios
justos pero razonablemente bajos por los productos de calidad adecuada. Es
importante que las empresas busquen fuentes alternativas a sus proveedores en pro de
localizar nuevos materiales y equipos, 64% de los encuestados se abocan a esta
actividad.


http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conge/conge.shtml
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La movilizacion interna para la entrada y salida de los materiales y equipos es
de fundamental importancia, segin los encuestados 91% dicen tener muy buena
logistica en cuanto a movilizacion se refiere, teniendo ésta relacién con el
almacenamiento de los materiales y equipos, que implica la ubicacion o disposicién
asi como la custodia de todos los articulos del almacén, que es la actividad de guardar
articulos o materiales desde que se produce o recibe hasta que se necesita o entregan.
En este sentido la logistica del almacenamiento en las empresas de la construccion
encuestadas, el 68% dice que esa actividad buena, manteniendo un 50% de
continuidad en el abastecimiento. EI manejo del almacenamiento de los materiales y
equipos arrojo un resultado de la siguiente manera: un departamento de gerencia de
procura en galpén y un empleado de la compafiia en obra (41% y 59%)
respectivamente, ya que un mal manejo de materiales puede dislocar seriamente los
programas de produccion. ElI 100% de los encuestados dicen que disponen de
suficiente capacidad de almacenamiento para satisfacer sus necesidades, lo cual es
alentador ya que se minimiza el deterioro de los materiales por condiciones
climatices, robo, entre otras; como objetivo fundamental asegurar una cantidad exacta
en abastecimiento en el lugar y tiempo oportuno, sin sobrepasar la capacidad de

instalacion de abastecimiento.

Uno de los elementos de suma importancia es en el control para medir o
minimizar el volumen de desperdicios, 59% de las empresas de la construccién

encuestadas llevan control pero en ciertos materiales.

La competitividad en este tipo de organizaciones es muy importante y la gestion
de procura es una manera directa de afectar a la misma, 73% piensa que es cierto,
porque a ellos como empresas consolidadas, el prestigio de entregar en los lapsos
previstos el proyecto que manejan, afectaria su credibilidad si no llevan un control en
cuanto a una buena gerencia de procura se refiere, que un mal manejo obviamente

generaria retrasos en las actividades que conllevan a la culminacion del proyecto,


http://www.monografias.com/trabajos12/alma/alma.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
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generando molestia a sus clientes y afectando en un futuro el prestigio de la empresa

para consecuentes ventas del producto que ofertan.

4.3 MODELO DE GESTION DE PROCURA DE MATERIALES Y
EQUIPOS.

De acuerdo a la muestra tomada para la aplicacion de una (01) encuesta dirigida
a las empresas de la construccion de la zona metropolitana del Estado Anzoategui y
siguiendo debidamente los indicadores de Gestion de Procura, se puede decir que en
el entorno actual cada vez mas competitivo y con menores margenes, las
organizaciones buscan continuamente oportunidades de mejoras que los haga mas
competitivos. En este sentido, cada vez son mas consientes de la importancia de la
Gestion de Procura de materiales y equipos, como parte esencial a la hora de aportar

mas valor a sus clientes y reducir sus costos.

Es por ello que a continuacion se presentard un modelo de Gestion de Procura
dirigido a dichas empresas de la construccion, segln resultados obtenidos

anteriormente, tomando en cuenta las mejores practicas documentadas.

- El cronograma de actividades es una herramienta que establece la estructura
organizativa de las empresas de la construccion; por dicha razon, se considera de vital
importancia para el buen funcionamiento de la empresa, ya que es de alli de donde
parten los requerimientos en cuanto a Gestion de Procura de materiales y equipos se
refiere, y de cdmo va a ser su abastecimiento, inventarios, almacenamiento, transporte
y financiamiento para poder brindarle un buen servicio y producto final al cliente en

los lapsos pre-establecidos.
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- La estructura financiera de una empresa esta designada por la adicién de sus
componentes de financiamiento, determinando los medios especificos que utilizan los
gerentes encargados para la obtencion de beneficios futuros, por esta razén es un
indicador de gran importancia en las empresas de la construccion la capacidad de
financiamiento que éste tenga, es por ello que es imperativo que el cronograma de
compras se ajuste al cronograma de ingresos, mediante costos logisticos que
representan un porcentaje significativo de las ventas totales, margen bruto y los
costos totales de las empresas; asi como también los margenes de contribucién que
sirven para controlar y medir el nivel de rentabilidad y asi tomar correctivos a tiempo

sobre el comportamiento de cada referencia y su impacto financiero en la empresa.

Un plan de compras asociado a un plan de trabajo mediante computos, es una
herramienta basica y vital para cualquier empresa de la construccion, ya que de esta
manera permite disponer de los materiales y equipos en la cantidad necesaria, en el
momento adecuado, asi evitando los costos que supondria una innecesaria
movilizacién de recursos para despues tener que sufrir las carencias que esto

acarrearia por la mala administracién de los mismos.

- En toda empresa de la construccion la Gerencia de Procura cumple un rol
primordial, debido a que es el area que articula las necesidades de produccion de la
empresa al proveerla de los materiales y equipos que necesita para cumplir con los
requerimientos de cada actividad que se esté realizando. De esta manera, el desarrollo
estratégico y la mejora de la rentabilidad de las empresas, pasan por la
profesionalizacion de los departamentos encargados de la Gestién de Procura. Sus
responsables cobran cada vez mas importancia y requieren de herramientas eficaces
qgue modernicen la Gestion; por lo que se recomienda utilizar los avances
tecnoldgicos para tener una base de datos con los posibles proveedores y asi poder
gestionar el ciclo entero de compras de manera electrénica, desde la definicion de
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pliegos de un producto o servicio hasta la negociacion final, reduciendo el tiempo de

Gestion de manera considerable.

- Para el abastecimiento de materiales y equipos en las empresas de la
construccidon es necesario la busqueda de otras fuentes de suministro, es decir,
proveedores que estimulen la Gestion de Procura y los sistemas de aprovisionamiento
y que generan altos beneficios tanto en reduccion de tiempo y costos. La basqueda y
seleccion de proveedores debe realizarse continuamente, a fin de tener siempre la
mayor cantidad de posibilidades de mejores precios y condiciones de compra. Hay
que definir a los posibles proveedores tomando en cuenta: precios y condiciones de
uso, plazos de entrega, calidad de los productos, fiabilidad, situacion econdémica-

financiera.

Dependiendo de ciertos factores como aumento de calidad de los productos,
disminucion de los costos, reduccion de tiempo de entrega; se puede asegurar el
negocio para ambas partes a través de alianzas estratégicas con dichos proveedores,
para que en lo posible los materiales y equipos puedan contar con la relacién precio-
valor y proporcionar un flujo ininterrumpido de materiales para el funcionamiento de

la organizacion.

- En lo que almacenes se refiere, muchas veces por la falta de informacion y
de procedimientos en la organizacién, el departamento de procura no puede tomar
decisiones basadas en dicha informacion, lo que lleva a una situacion cadtica con
almacenes sobredimensionados y al mismo tiempo con continuas roturas de stocks,
por lo que es preciso gestionar este espacio de forma correcta si se pretende dar mejor

servicio a los clientes.
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Si se quiere mejorar la productividad, la logistica con los almacenes es de vital
importancia ya que esto radica en que incide directamente sobre el periodo de
permanencia de los productos en el almacén, en la cual la logistica deberia ser
realizada de manera que el primer producto que haya se expida, para que la Gestion
sea mas dinamica y evitar la aparicion de obsoletos, desperdicios, etc., y optimizar la

distribucion del almacén y la utilizacion del espacio.
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Definicién de

[ INICIO
actividades

I

D_escripci()n de:\ Estimacién de Secuencia de ac_tividades
necesidades a través de duracion de (orden l6gico)
coémputos

l

actividades

. Interno (capital
‘ Estimacion de costos i ‘ Capacidad de | propio de la
financiamiento
empresa)

Externo (entidad
bancaria)

Fabricacion propia Planificacién del contrato Enunciado
0 compra del contrato

Acuerdo contractual
de acuerdo al riesgo
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ﬁ Costos directos }—[ COSTOS 4{ Costos indirectos R

Administracion y

Labor directa.
Mano de obra.
Personal.
Equipos fijos.

gastos gerenciales.
Financiamiento.

Equipos moviles.
Materiales y
herramientas.
Transporte.

Documentos de adquisiciones,
criterios de evaluacion, plan de
compras politicas y
procedimientos

Especificacion
de que
comprary a
quien comprar

Peticion de ofertas y
estudio

Alianzas
estratégicas

~N

[ PLANIFICACION DE PEDIDOS

Meétodo de seleccion y
evaluacién de propuestas

Nuevas fuentes
de suministro

J

Seleccién de la fuente
de suministro

[




CAPITULO IV: Presentacion y Discusion de los Resultados

Documentacion Administrar el contrato con el Cierre del
del contrato. proveedor

contrato

[ TECNICAS DE ALMACENAMIENTO ]

1 l
Funcion de recepcion \l ‘ Estrategias de almacén \

NUmero de
articulos
guardados

Espacio
disponible
Clasificacién de los

materiales

‘ Codificacion

Numérica o
alfanumérico

Inventario fisico

Tipo, dimensidn,
caracteristicas,
utilizacion.

Alfabético

——— e e = e = e et
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Despacho, distribucion y transporte de los
materiales y equipos

l
E Control de stocks B

l‘ Periodo de permanencia \l
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1999

2000

2001

MESES

NOV DG

ENE rm5 | war | aBR | Mmay  am AL |aco | ser JocT [NOV D ENE FEB

MR ABR  MAY JUN

FASES

— DOS (2) SEMANAS

Tabla # 04: Cronograma de Actividades
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CODIGO

NOMBRE DE
LA
EMPRESA

TIPO

UBICACION

CONTACTO

Tabla # 05: planilla de soporte técnico para la base de datos de los proveedores de

materiales y equipos.
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CODIGO | FECHADE | NOMBRE CLIENTE TIPO COSTO
DE ENTREGA DE LA DE LA
OFERTA OFERTA OFERTA
CD-02-087 | 05-JUN 10 | Construccion | Constructora | Construccion
EdificioLa | V&M
Playa

Tabla # 06: planilla de soporte técnico para la base de datos estadisticos de costos de

las ofertas de la empresa.
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CLASIFICACION DE
LOS MATERIALES

N DE
ARTICULO
S
GUARDAD
(O

CODIFICA
CION

DESPACHO

CONTROL
DE STOKS

PERIODO
DE
PERMAN
ENCIA

Tabla #07 planilla de soporte técnico para la base de datos de la logistica de

almacenamiento de materiales y equipos.




CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

- Todas las empresas de la construccion depende en mayor o menor grado de
los materiales y de los servicios suministrados por otras organizaciones. Ninguna
organizacion es autosuficiente, por lo tanto los aprovisionamientos constituyen una de

las funciones comunes basicas de cualquier organizacion.

- Larelacion entre compras y el abastecimiento es intima, razon por la cual se
considera a las compras como una de las actividades propias en la funcion logistica

de abastecimiento.

- Cada elemento que se compra ha de desempefiar una funcion y servir para la
realizacion de unas tareas determinadas, conocer la utilidad del articulo es

indispensable para una compra adecuada.

- Una direccion eficaz de los aprovisionamientos contribuye de forma
significativa al éxito de la gestion empresarial. La adquisicién de materiales y equipos
centra la atencion de muchos directivos de todos los sectores.

Los rapidos cambios en los aprovisionamientos con ciclos de abundancia y

escasez, variabilidad de precios y disponibilidades, proporcionan un reto permanente
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a las organizaciones que desean conseguir la maxima contribucion mediante una

gestién racional de compras.

- El éxito de una empresa, creada para ofrecer productos en el mercado,
depende en gran medida de que pueda lograr una combinacién razonable de la

cantidad, la calidad, la oportunidad y el costo de los bienes o servicios que produce.

- Se puede decir gque el entorno actual cada vez mas competitiva y con
menores margenes, las organizaciones buscan continuamente oportunidades de
mejoras que los hagan cada vez més competitivos, siendo la Gestion de Procura una

herramienta fundamental

- Todo ello implica la necesidad imperiosa de aplicar en la zona metropolitana
del Estado Anzoategui, nuevas formas de gestionar las empresas constructoras,
implementando en ellas los sistemas ya en préactica en los paises centrales, como es la
gestién de procura de materiales y equipos consistentes en una mejora continua, con
participacion plena del personal y la implantacion de sistemas de monitoreo
tendientes al control de la productividad y los costos.

5.2 RECOMENDACIONES

- Se recomienda que como el proceso de abastecimiento esta internamente
conectado con casi todas las funciones que cumple la organizacion, ello requiere la
puesta a punto de sistema de informacion completo. Por ésta razon, la
informatizacion de los procesos de datos ha tenido un impacto crucial en el proceso
de abastecimiento y en la direccion del mismo, puesto que facilita el andlisis de las

alternativas, la realizacion, el seguimiento y la activacién de los pedidos, asi como la
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recepcion, la inspeccion y el registro de los items y el mantenimiento al dia de los

registros correspondientes al area de abastecimiento.

- En el area de los aprovisionamientos el gerente debe ser responsable de la
planificacion y del control de los materiales, asi como de la programacién de la
produccion o de la investigacion de los materiales y de la programacion de las
compras, del trafico de entrada y salida de los almacenes, y de la eliminacion de los
desperdicios, la chatarra o los residuos sobrantes, de manera que permita el

funcionamiento de la empresa, de acuerdo a los objetivos trazados.
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MODELO DE INSTRUMENTO APLICADO

La presente encuesta tiene por finalidad, recopilar informacidn necesaria que
permita desarrollar un modelo de Gestion de Procura de materiales y equipos en la

zona metropolitana del Estado Anzoategui.
En tal sentido, toda la informacion que pueda aportar serd tratada
confidencialmente y se destinara solo para fines académicos, por lo que agradecemos

contestar todas las preguntas formuladas con la mayor sinceridad posible.

Muchas gracias por su colaboracion.



138

ANEXOS

INSTRUCCIONES GENERALES

- Lea cuidadosamente cada pregunta y responda de acuerdo a las indicaciones

dadas.

- Seleccione su respuesta objetivamente.

- Omita su nombre, el instrumento es completamente anénimo.

- Si tiene alguna duda, consulte con la responsable de la aplicacion del

instrumento.
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1.- Se maneja en la empresa la gestion de procura sobre la base de un cronograma de
actividades o programa de trabajo?

SI__

NO__

2.- ¢Se ajusta el cronograma de compras con el cronograma de ingresos?
Sl
NO__

3.- ¢Existe en la empresa un plan de compras asociado a un plan de trabajo mediante
computos?

SI__

NO__

4.- ; Tiene la empresa capacidad de financiamiento (interno y/o externo)?
Sl
NO__

5.-En la empresa ¢Quién ejerce la gestion de procura?
Departamento de gerencia de procura
Gerencia general

Un empleado

6.- ¢ Mantiene la empresa alguna alianza o convenio con uno o varios proveedores?
Sl
NO__
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7.- ¢ Posee la empresa plan de compras, politicas y procedimientos?
SI___
NO__

8.- ¢Cumplen los materiales y equipos con la relacion precio-valor?
Sl
NO__

9.- ¢Cuenta la empresa con informacion documentada necesaria para la toma de
decisiones al momento de contactar potenciales proveedores?

SI__

NO__

10.- ¢El personal encargado de la procura cumple con el profesionalismo adecuado
para el manejo dicha gestiéon?

SI__

NO__

11.- ;Se organiza la movilizacién interna para la entrada y salida de los materiales y
equipos?

SI__

NO__

12.- ;Cumplen sus proveedores con los plazos previstos?
Sl
NO__
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13.- ¢Quién maneja el almacenamiento de los materiales y equipos?
Departamento de gerencia de procura
Gerencia general

Un empleado de la compafiia

14.- ;Como es la logistica en cuanto al mantenimiento, seguridad y conservacion de
los materiales y equipos?

Buena

Mala__

Regular___

15.- ;Mantiene la empresa la continuidad en el abastecimiento?
SI__
NO__

16.- ¢Se mantiene existencias econdémicas compatibles con la seguridad y sin
prejuicios para la empresa?

SI___

NO__

17.- ¢Busca la empresa fuentes de suministro alternativas a sus proveedores, en pro
de localizar nuevos materiales y equipos?

SI___

NO__

18.- ¢Lleva la empresa algun control para medir o minimizar el volumen de
desperdicios?

SI__

NO__
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19.- ;Dispone la empresa de suficiente capacidad de almacenamiento para satisfacer
sus necesidades?

SI__

NO__

20.- ¢Cree usted que la gerencia de procura de materiales y equipos actual en su
empresa, afecta la competitividad de la organizacion?

SI__

NO__
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