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RESUMEN

El presente estudio busca analizar y mejorar el procedimiento de aprovisionamiento de
una empresa del sector eléctrico. La empresa pertenece a un grupo europeo el cual busca
durante este periodo adaptar sus politicas y procedimientos globales en cuestiones de
adquisiciones o compras en todas sus empresas. La oportunidad de hacer esta mejora fue
aprovechada para iniciar un proceso de reestructuracion del area con la finalidad de
mejorar la percepcion del area por parte de los usuarios sin perder la calidad de las

contrataciones que realiza el area.

El estudio se inici6 con una abreve descripcion de la empresa, en la que se da a
conocer que tiene mas de una central hidroeléctrica a nivel nacional, y tiene una
capacidad de produccién medido en potencia efectiva de 450 MW. Asi mismo se realiza
un analisis del sector eléctrico, se analizé cada aspecto con ayuda del método PESTEL,
y con las matrices de evaluacion de factores internos y externos, el analisis de Porter, y

para concluir se hizo la descripcion del problema que estaba aconteciendo en la empresa.

El objetivo principal del estudio de investigacion es proponer mejoras en la
gestién del area de aprovisionamiento, considerando objetivos especificos como el de
incrementar por encima del 85% el nivel de cumplimiento en la atencion de
requerimientos por cada comprador, mejorar el indicador de percepcién o valoracién del
equipo de aprovisionamiento, implementar herramientas para reducir la carga de trabajo
de los compradores, implementar el nuevo procedimiento de aprovisionamiento de la
empresa y establecer nuevos formatos para que sean usados por los usuarios Yy

compradores de la empresa.

Palabras clave: procedimiento de compras, tiempos de atencion, calidad, estudio de

tiempos, comprador.



ABSTRACT

This study seeks to analyze and improve the purchasing procedure of a company in the
electricity sector. The company in the sector belongs to a European group which, during
that period, sought to adapt its global measures in matters of acquisitions or purchases in
all its companies. The opportunity to make this improvement was taken advantage of to
start a process of restructuring the area in order to improve the perception of the area by
users without losing the quality of the contracts made by the area.

The study begins with a brief description of the company, in which it is announced
that it has more than one hydroelectric plant nationwide and has a production capacity
measured in effective power of 450 MW. Likewise, an analysis of the electricity sector
was carried out, each aspect was analyzed with the help of the PESTEL method, and with
the evaluation matrices of internal and external factors, the Porter analysis, to conclude

the description of the problem that was occurring in the company.

The main objective of the research study is to propose improvements in the
management of the supply area, considering specific objectives such as increasing the
level of compliance in the attention of requirements by each buyer above 85%, improving
the perception indicator or Procurement team assessment, implement tools to reduce
buyer workload, implement the company's new procurement procedure and establish new

formats for use by company users and buyers.

Keywords: purchasing procedure, attention times, quality, time study, buyer.



CAPITULO | : ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

1.1 Breve descripcion de la empresay breve resefia histérica.

Desde 1995 hasta mediados del 2010 se dio una serie de fusiones y adquisiciones de
diferentes empresas, para tener como resultado a finales del afio 2010 una totalidad de
ocho centrales de produccion de energia eléctrica con las que la empresa inicio sus
operaciones en el mercado peruano. En el afio 2014 se da el primer hito importante en su
historia, ya que toma el nombre o razén social original, con el que se le conoce

actualmente en el mercado peruano.

Es en el afio 2015 cuando se produce un siguiente hito en su historia, ya que se da
la construccidn e ingreso en operacion de su primera central de produccién de energia

eléctrica enteramente realizada bajo la nueva administracion.

Los centros de produccion de la empresa se encuentran en 5 regiones del pais, las

mas importantes estan ubicadas en las regiones de Lima y Junin.

El principal compromiso de la empresa es la generacion de energia 100% limpia,
proveniente de fuentes renovables y compatibles con el medio ambiente. Al contar con
una produccion totalmente renovable, los clientes de la empresa contribuyen
directamente con el medio ambiente y ayudan a mitigar el impacto del cambio climatico.
Asimismo, la empresa tiene un compromiso importante con la sostenibilidad ya que es
base fundamental de sus operaciones, tiene la vision de un negocio limpio, inclusivo,

ético y centrado en la persona.

En la actualidad la empresa cuenta con una amplia lista de clientes, a los cuales
denomina como “clientes libres” o “usuarios no regulados”, y son aquellos que cuentan
con un consumo de energia eléctrica mayor a 1 MW o exceden al 20% de la demanda

méxima de la zona de concesién de distribucién.

La empresa tiene una capacidad de produccién, en potencia efectiva, de energia
eléctrica de 450 MW. En el afio 2020 la empresa registra una produccion de 2 245,79
GWh, con lo que se posiciona dentro de las diez empresas que aportan energia eléctrica

al Sistema Eléctrico Interconectado Nacional.



Finalmente, cuenta con mas de 200 colaboradores que desarrollan actividades

administrativas como de operacion de las centrales de produccion.

1.2 Descripcion del sector
1.2.1 Anadlisis Pestel

El analisis Pestel es una herramienta usada para identificar los factores del entorno
general que impactan o afectan a la empresa. A continuacion, se detalla y desarrolla cada
uno de ellos:

Politico: El sector eléctrico a lo largo de la historia peruana ha sufrido diversos
cambios. Los gobiernos fomentaron cambios sustanciales en este sector, es por ello

importante desarrollar los antecedentes que dieron pie a dichas reformas.

En 1955, luego de ser elegido en elecciones generales, el presidente Manuel Odria
proclama la Ley 12378 — Ley de la industria eléctrica con la cual buscaba estimular la
inversion privada, garantizar la recuperacion y rentabilidad del sector, fomenta la
creacion de la Comision Nacional de Tarifas, se regula las relaciones entre compafiias y
usuarios, la generacion y transmision de energia son integradas y la distribucion es

separada.

En 1972, luego del golpe de estado del General Juan Velasco Alvarado, se declara
el Decreto Legislativo 19521 — Decreto Ley Normativo de electricidad la cual articulaba
las siguientes medidas del sector:

e Se reserva para el Estado las actividades eléctricas. Se estatiza la industria
eléctrica.

e Se crea Electroperu, es la principal empresa del estado en desarrollar las
actividades eléctricas, incluidas la planificacion de inversiones en este sector.
Esta empresa reemplazaria las actividades antes desarrolladas por el sector
privado (ver figura 1.1).

e Las funciones de la Comision Nacional de Tarifas son asumidas por el

Ministerio de Energia y Minas.



Figura 1.1

Estructura operativa del sector eléctrico luego de la privatizacion

Estado Gerente
1
I T 1 T 1
Promocién Construccién Operacién Regulacion Control

En 1982, el presidente Fernando Belaunde Terry luego de ser elegido en

elecciones generales, promulga la Ley 23406 — Ley General de Electricidad, el cual
buscaba dar un nuevo giro en el sector, dar espacio a la inversion privada, pero

priorizando el control a la empresa publica (ver figura 1.2).

e SederogalaLey 12378y el Decreto Legislativo 19251.

e El Servicio Publico de Electricidad estara a cargo del Estado.

e La prestacion estard a cargo de las empresas de servicio publico de
electricidad (Electroperl, las empresas regionales de servicio publico de
electricidad y las empresas de interés local).

e Electroperu y sus empresas no pueden ser transferidas al control privado.

e Se crea la comision de tarifas eléctricas.

e Los precios son controlados.

e Se permite inversion privada, con limitaciones.

e Se permite la participacion de auto productores.

Figura 1.2

Estructura organizativa del sector eléctrico después de la privatizacion

Estado

Promacion Regulacion Control




Sector Privado

Promocién Inversion Administracion

A partir de la promulgacion de la Ley 23406 se abre camino a las grandes reformas
del sector, este marco politico — legal abre paso a una organizacién y el desarrollo de una
estructura base para todas las siguientes medidas implementadas en los siguientes
gobiernos. Estas nuevas reformas estan focalizadas en generar el desarrollo econémico

del pais, es por ello por lo que las desarrollo en el siguiente punto.

Econdmico: A partir de 1992 se promueven las reformas referentes al sector
eléctrico, en ellas se desarrollar los pilares fundamentales para el desarrollo econémico
del pais. En dicho afio se midié el coeficiente de electrificacién nacional que se
encontraba en 54,8%, hoy en dia, 2021, este indicador marca que el coeficiente de
electrificacion nacional es de 99,5% y en el ambito rural es de 99,1%. En 1993 se da el
primer censo para medir el crecimiento del indicador, y se registra que la electrificacion

nacional alcanzaba el 56,8% y en el &mbito rural un 7,7%. (ver figura 1.3).



Figura 1.3
Coeficiente de electrificacion nacional y rural, 1995 — 2025
Fuente: MINEM- PNER 2016-2025, valores proyectados 2018 en adelante
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Nota: Los valores estan expresados en porcentajes. Del Organismo Supervisor de la Inversién en Energia
y Mineria. (https://observatorio.osinergmin.gob.pe/evolucion-coeficiente-electrificacion)

En el afio 1992 se inicid la primera gran reforma del sector, se promulga el Decreto
Legislativo 25844 — Ley de Concesiones Eléctricas, la que buscaba fomentar en este

sector el crecimiento econémico del pais.

e Se introdujo la competencia al sector. La “competencia” es mejor que la
“regulacion”.

e Separacion juridica de las actividades, desintegracion vertical de la industria.

e Participacién del sector privado

e La operacion econdmica del sistema eléctrico estard a cargo del Comité de
Operacion Economica del Sistema (COES).

Con la apertura del mercado de la inversion privada se promueve en el afio 2006

la Ley 28832 que busca cuatro objetivos primordiales:

1. Asegurar la suficiencia de generacion, con tarifas mas competitivas.
2. Reducir intervencion administrativa en la fijacion de precios, a través de

soluciones del mercado


https://observatorio.osinergmin.gob.pe/evolucion-coeficiente-electrificacion

3. Propiciar efectiva competencia.
4. Compensaciones entre el Sistema Eléctrico Interconectado Nacional y

aislados.

Esta Gltima ley se le conoce como la segunda reforma, porque ademas de proponer

los objetivos antes mencionados ello conlleva a tres grandes cambios en el sector:

e Las subastas de energia (precio de mercado).
e Planificacion de la transmision (competencia por el mercado).
e Reformadel COES (nuevos agentes, directorio independiente, elabora el plan

de transmision).

Es importante mencionar que estos cambios conllevan a que el proceso licitatorio
de venta de energia tenga un reglamento especifico, por ello en esta ultima Ley se emite
dos tipos de licitaciones, las de largo plazo, las cuales pueden ser firmados hasta por 20
afios, y las de corto plazo, que pueden darse hasta por 3 afios. Este marco licitatorio es
aplicado por las distribuidoras, que compran la energia a las generadoras, para que vendan

energia al mercado nacional.

El gobierno de turno establece un marco paralelo a lo dispuesto por la Ley N.°
28832, donde le destina y/o encomienda a reinversion que establezca licitaciones de las
reservas frias de generacion eléctrica. Y, asimismo, se decretd el Decreto Legislativo
1002 para la Promocion de la Inversion para la Generacién de Electricidad con uso de
Energia Renovables. Este Gltimo D.L. es importante recalcar, ello porque el Estado busca
promover que las empresas privadas migren sus operaciones no renovables a renovables
(hidro, edlico o solar) con el objetivo de tener al menos un 5% de la produccion con
recursos de energia renovable (RER), al afio 2020 la participacién de las RER en el SEIN
es de 10,11%.

Finalmente, se dio en el 2015 un Decreto Legislativo N.° 1224 junto con el
Reglamento: Decreto Supremo N.° 410-2015-EF con los cuales se fomenta la promocion
de inversion privada mediante Asociaciones Publico Privadas y Proyectos Activos. Con
estas ultimas medidas el crecimiento del sector se elevo considerablemente lo que

conllevo a incentivar la inversién privada en el pais.



Actualmente el sector eléctrico cuenta con 59 empresas registradas en el COES

para la generacion de energia eléctrica, 15 empresas registradas para la transmision, y 13

empresas distribuidoras (3 empresas privadas y 10 empresas estatales).

Con lo mencionado anteriormente el mercado eléctrico peruano tendrad la

estructura que se muestra en la figura 1.4.

Figura 1.4

Disefio del mercado eléctrico peruano
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Las fuentes de ingreso que actualmente tienen las empresas de generacion, donde

se encuentra la empresa parte de esta investigacion, se puede clasificar en cuatro formas:

1. Mercado SPOT:

a. El COES despacha en orden de mérito considerando los costos

variables creciente para cubrir la demanda de energia del sistema,

operando el sistema al minimo costo.

b. La energia inyectada por las empresas de generacion va de acuerdo

con el despacho programado por el COES, el cual se liquida al costo

marginal de corto plazo.

c. Los pagos de potencia (capacidad) disponible se realizan a tarifa

regulada.



d. Laenergiay potencia retirada por los clientes (libres y regulados) son

pagados por sus suministradores.
2. Contratos:

a. No existe relacion directa entre el despacho y los contratos financieros
de suministro (financiar PPAS).

b. Las empresas generadoras compiten para vender su energia a grandes
consumidores o clientes libres (precio, condiciones, nivel de riesgo
son negociados) y a las empresas distribuidoras a través de licitaciones
con precios topes y a precios regulados.

c. Ladiferencia entre energia generada y la energia vendida a través de
contratos (PPAs) son liquidadas en el mercado SPOT a costo marginal
de corto plazo.

3. Pagos por Potencia:

a. En el SEIN, se paga por potencia a las unidades generadoras
(ordenadas del mas bajo al mas alto costo variable) que cubren la
demanda méas un margen de reserva (M.R. 36,7%), todo ello medido
en el periodo de maxima demanda del SEIN.

b. Labolsa para el pago de potencia a las unidades generadoras se obtiene
de la recaudacion que hacen los suministradores del pago por potencia
que efectla la demanda, el precio unitario esta basado en la anualidad
para instalar y mantener una unidad de capacidad marginal. Esta
unidad deberia ser la del minimo costo en términos de inversion.

c. Las unidades de punta y de reserva deberian recibir un adecuado
retorno solamente por el pago de potencia

4. Mercado SPOT de Corto Plazo:

a. Costo marginal de corto plazo es el costo de producir una unidad
adicional de electricidad en cualquier barra del sistema de generacion-
transporte. Varia por barra o nodo.

Un hecho importante en el sector eléctrico, con un impacto significativo
economico en muchas empresas, se dio en el afio 2019 cuando entra en proceso la
solicitud de Accion Popular Nro. 28315-2019-Lima, que termina resolviéndose en el afio

2021, para declarar la nulidad del D.S. 043-2017-EM, la cual permitia a las empresas

8



térmicas, que usan gas natural como materia prima principal, declarar costos de
produccién mas bajos que los reales cercanos.! Esta ley genero una distorsion en el sector,
como se explicd anteriormente el COES ordena el ingreso a venta en el mercado SPOT
segun los costos variables, al tener las empresas térmicas la facilidad de declarar costos
mas bajos, generaba en muchas ocasiones gque tengan orden de despacho inclusive antes
que empresas de energia renovables. Este beneficio se recibid durante tres afios por parte
de las empresas térmicas el cual terminé en el afio 2021, ya que las empresas supervisoras

se regiran bajo la antigua norma D.S. 039-2017-EM.

El efecto del D.S. 043-2017-EM en las empresas del sector eléctrico no fue
percibido a corto plazo si no a mediano plazo ya que las empresas térmicas al tener la
facilidad de declarar costos de produccién mas bajo generaban que el precio por MW/h
se reduzca sustancialmente en el mercado SPOT. Tomando en consideracion que las
empresas de generacion pueden comprar energia entre si, podian negociar con otras
empresas eléctricas (como las renovables) un precio de compra tomando como referencia
el precio del SPOT, lo que conlleva a que podian generar un margen de ganancia sobre

energia no generada.

Entre los afectados por las medidas del mencionado D.S. fueron los hogares
peruanos. En todos los recibos de luz recibidos por los clientes libre y usuarios finales
(hogares peruanos) se aplica el concepto llamado “prima RER” que tiene un costo base
de S/ 0,026 por cada kW consumido. La prima se aplica a la diferencia que existe entre
el precio fijado por OSINERGMIN vy el precio SPOT, si el valor declarado por las
térmicas esta cercano a cero y tomando en consideracion que el precio por MW/h durante
el ultimo afio oscilo entre US$ 10, dicha diferencia aplicada a la prima RER la pagaran
los recibos de todos los peruanos.

Social: Toda empresa en el Per( que tiene como stakeholder a comunidades o
aldeas aledafias a sus operaciones, y debe conseguir legitimidad ante las comunidades
para iniciar o continuar sus actividades. Las empresas del rubro de energia, mineria y

petréleo buscan esta legitimidad mediante un documento, habitualmente llamado

1 De Remezdn en el sector eléctrico por fallo de Corte Suprema: ¢como impactaria en las tarifas
eléctricas?, por Diario EI Comercio, 2020, (https://elcomercio.pe/economia/peru/luz-del-sur-remezon-en-
el-sector-electrico-por-fallo-de-corte-suprema-como-impactaria-en-las-tarifas-electricas-electricidad-gas-
natural-noticia/?ref=ecr).
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“licencia de operacion”, este documento detalla la vigencia de la licencia, las medidas o
actividades que la empresa tiene que aplicar o fomentar para el crecimiento de la

comunidad, medidas de apoyo, entre otras.

En resumen, las empresas buscan mantener vigentes las licencias legales exigidas
por el Estado Peruano y las licencias sociales firmadas en acuerdo con las comunidades,
esta formula es importante ya que asegurara que la empresa pueda continuar con sus

operaciones habituales.

Tecnoldgico: Las tecnologias en el sector eléctrico se subdividen segun el tipo de
recurso del cual se aprovechara para generar electricidad (ver tabla 1.1). EI Per( es un
pais productor de energia hidrotérmica, y ello debido a que la participacion de las
hidroeléctricas, en el afio 2020, fue de 59,60%, y de las termoeléctricas, en un 35,15%,
otras RER fue 5,25%.

Tabla 1.1

Produccion de energia eléctrica por tipo de generacion — 2020

TIPO ENERGIA (GHz)  PARTICIPACION (%)
Hidroeléctrica 29 317,56 59,60
Termoeléctrica 17 288,02 35,15
Solar 777,86 1,58
Edlico 1 803,20 3,67
TOTAL 49 186,64 100

Nota: Del Comité de Operacion Economica del Sistema Interconectado  Nacional
(https://www.coes.org.pe/Portal/publicaciones/estadisticas/estadistica2020)

La generacion hidroeléctrica, que aprovecha la energia cinética (velocidad) y
potencial (altura) del agua para hacer girar el rotor del alternador y, como consecuencia
de ello se genera electricidad, tiene diferentes tipos de centrales con las cuales se puede

definir el tipo de tecnologia a usar:

e Central de pasada: Generan solamente con los caudales que discurren por los

rios. No cuentan coembalses ni reservorios.

e Central a pie de presa: Solo aprovechan la energia potencial del agua

embalsada.
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e Central de embalse estacional y regulacion horaria: Ademas de contar con
embalses tienen reservorios que permiten desplazar el agua a las horas de
mayor generacion.

e Central de regulacion horaria y embalse de compensacion: Ademas de contar
con regulacion horaria tienen un embalse de compensacion para atender otros

usos de agua (ejemplo: uso agricola, uso poblacional, entre otros).

A partir de los criterios de disefio establecidos para la construccion de una central
se define el tipo de turbina (componente esencial y principal en este tipo de centrales)

pueden ser de tipo, ver tabla 1.2:

e Turbinas Pelton. Para caidas grandes, mayores a 200 metros. De uso para
bajos caudales.

e Turbinas Francis: Para caidas medianas, entre los 20 a 200 metros. De uso
para grandes caudales.

e Turbinas Kaplan: Para caidas medianas y bajas. De uso para grandes
caudales.

e Turbinas Turgo: De similares caracteristicas que una Turbina Pelton, de uso

para bajos caudales.

Tabla 1.2

Potencia efectiva por tipo de tecnologia (MW) del afio 2020

TIPO HIDROELECTRICA (%)
TURBINA PELTON 3234,84 63,68
TURBINA FRANCIS 1824,75 35,92
TURBINA KAPLAN 16,24 0,32
TURBINA TURGO 2,96 0,06
HELICE 0,68 0,01
TOTAL 5 079,47 \ 100

Nota: Del Comité de Operacion Econémica del Sistema Interconectado  Nacional
(https://www.coes.org.pe/Portal/publicaciones/estadisticas/estadistica2020)

Cada afio la radiacién solar aporta a la Tierra la energia equivalente a varios miles
de veces la cantidad de energia que consume la humanidad. Recogiendo de forma
adecuada la radiacion solar, esta puede transformarse en otras formas de energia térmica
0 energia eléctrica utilizando paneles solares. El elemento fundamental de los paneles

solares es el generador fotovoltaico, el cual es el encargado de transformar la energia del

11


https://www.coes.org.pe/Portal/publicaciones/estadisticas/estadistica2020

Sol en energia eléctrica. Esta formado por varios modulos fotovoltaicos conectados en
serie y/o paralelo, y a su vez cada modulo fotovoltaico esta formado por unidades basicas

llamadas células fotovoltaicas.

Por otro lado, la energia eolica es una energia obtenida de la fuerza del viento, es
decir, mediante la utilizacion de la energia cinética generada por las corrientes de aire.
La generacion edlica se da a través de aerogeneradores, las cuales se caracterizan de

acuerdo con su eje.

e Aero turbinas de eje horizontal: Se caracterizan porque hacen girar sus palas
en direccion perpendicular a la direccion del viento incidente. La velocidad
de giro sigue una relacion inversa al numero de sus palas, o de forma mas
precisa al parametro denominado solidez, que indica el cociente entre la
superficie barrida por ellas. Las turbinas de eje horizontal se clasifican en
turbinas con rotor multipara o aero turbinas lentas y rotor tipo hélice o aero
turbinas répidas.

e Aero turbinas de z: Tienen como principal ventaja el que no precisan de
ningun sistema de orientacion activo para captar energia del viento. Otra
ventaja es disponer del tren de potencia y el sistema de generacion eléctrica
a nivel del suelo, facilitando el mantenimiento. Sus principales
inconvenientes estan relacionados con la dificultad de realizar la regulacién
de potencia ante vientos altos, la fluctuacion del par motor en el giro de la
aero turbina, asi como el menor rendimiento del sistema de captacion

respecto a las aero turbinas de eje horizontal.

Legal: La generacion eléctrica en el Peru se rige bajo dos Decretos Supremos
fundamentales, la Ley 25844 — Ley de Concesiones Eléctricas, y el D.S. 009-93-EM,
Reglamento de la Ley de Concesiones Eléctricas. Asimismo, en la Constitucion Politica
del Peru, Capitulo Il - Del Ambiente y los Recursos Naturales, articulos 66° y 67°, se
detalla que los recursos naturales, renovables y no renovables, son Patrimonio de la
Nacion, por Ley Orgéanica se fijan las condiciones de su utilizacion y de su otorgamiento
a particulares, y que el Estado determina la politica nacional del ambiente, asi como

promover el uso sostenible de sus recursos naturales.
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La base normativa legal, ver figura 1.5, se sefiala define a los responsables de
velar por el cumplimiento normativo, confirma el tipo de actividad comercial del sector
y da a conocer los derechos eléctricos que puede obtener las empresas que operan en este
sector.

Figura 1.5

Estructura organizativa de la normativa legal del sector eléctrico

Decreto Ley 25844, Ley de Concesiones Electricas

Decreto Supremo 009-93-EM, Reglamento de la Ley de Concesiones Electricas

Responsables Actividades electricas Derechos electricos

MINEM Generacion Informante

OSINERGMIN Transmision Autorizacion

COES Distribucion Conces?on def?n?t?va
Gobiernos regionales Concesion definitiva de
generacion RER

Concesion temporal

Siendo la empresa en investigacion una empresa de produccion hidroeléctrica y
tener centrales con una potencia instalada mayor a los 500 kW, corresponde que los

derechos eléctricos sean bajo una concesion definitiva.

La concesion definitiva se otorga por un plazo indefinido, salvo que provenga de
una licitacion publica en cuyo caso el plazo de vigencia es de 30 afios. Este derecho
permite obtener servidumbres, vale decir que el concesionario tiene el derecho de realizar
actividades vinculadas con el servicio de electricidad en predios de terceros restringiendo
el uso sobre estos, este derecho establece que el concesionario indemnice, en caso de
perjuicio causado, el pago por los dafios realizados y el pago por el uso del predio. En
caso el recurso a usarse en la produccion de energia eléctrica sea hidrico, el MINEM debe
emitir un informe favorable sobre la gestion eficiente de la cuenca para fines de
produccion hidroeléctrica, a fin de privilegiar el aprovechamiento hidro energético

Optimo de la cuenca hidrogréfica.
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Ambiental - Ecoldgico: Las principales normas del sector eléctrico relacionadas

con la proteccion ambiental son las siguientes:

1. LaLey de contrataciones del Estado (LCE) vy su reglamento — D.L. N.° 25844
—D.S. N.°009-93-EM

Se aplica el principio de prevencion, el cual permite evitar la degradacion

ambiental, estableciendo obligaciones y disefiando mecanismos dirigidos a
eliminar o mitigar los efectos potencialmente nocivos de la actividad del
sector eléctrico. Se aplica este principio a través, (i) exigencias al control de
efluentes / emisiones; (ii) procesos EIA; (iii) fomento de buenas practicas
ambientales; (iv) obligaciones al uso de equipos de control de contaminacion,
entre otros.

2. Reglamento de proteccion ambiental en las actividades eléctricas (RPAE) —
D.S. N.° 029-94-EM

Norma aplicable a los titulares de actividades eléctricas que tiene por objeto
regular la interrelacion entre las actividades eléctricas y el medio ambiente,
bajo el concepto de desarrollo sostenible. Las principales obligaciones
ambientales bajo el RPAE son las siguientes, (i) contar con un EIA aprobado
como requisito para el desarrollo de las actividades eléctricas; (ii) considerar
todos los efectos potenciales de los proyectos eléctricos sobre la calidad del
aire, agua, suelo y recursos naturales; (iii) evitar o minimizar los conflictos
relacionados con la tenencia / uso de tierras, asi como los impactos sobre el
patrimonio historico y/o arqueoldgico; (iv) nombrar un auditor ambiental
interno y cumplir con la presentacion de un informe ambiental anual; (v)
desarrollar planes de manejo y de contingencia.

3. Niveles maximos permisibles para efluentes liguidos producto de las

actividades de generacién, transmisién y distribucién de electricidad

El limite maximo permisible (LMP) es la medida de concentracion o grado de
elementos, sustancias o parametros fisicos, quimicos y biologicos que
caracterizan a un efluente o una emision, al ser excedida, causa o puede causar
darios a la salud y medio ambiente.

El subsector electricidad solo cuenta con LMPs para efluentes liquidos
generados por actividades eléctricas.
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Tabla 1.3

Niveles maximo-permisibles de emision de efluentes liquidos para las actividades de
electricidad

PARAMETRO VALO?A%I:I\A%LI\JI,_AFIC_)QUIER VALO,E[ESXEAEDIO
PH Mayor que 6 y Menor que 9 Mayor que 6 y Menor que 9
Aceites y grasas (mg/l) 20 10
Solidos suspendidos (mg/l) 50 25

Nota: Del Ministerio del Ambiente. (https://sinia.minam.gob.pe/normas/niveles-maximos-permisibles-
efluentes-liguidos-producto-las-actividades)

Actualmente existe un proyecto de decreto supremo a través del cual
aprobarian limites maximos permisibles, ver tabla 1.3, para emisiones
provenientes de centrales térmicas.

4. Tipificacién de infracciones ambientales para el subsector electricidad

Las infracciones se encuentran bajo &mbito de competencia de la OEFA
(Organismo de evaluacion y Fiscalizacion Ambiental) quienes tiene como
objetivo tipificar las infracciones administrativas y establecer la escala de
sanciones aplicables a las actividades eléctricas. Los bienes juridicos
protegidos son la flora, fauna y vida y salud de las personas. Contempla 20
tipos infractores agrupados en 6 categorias. Los rangos de multas pueden ir de
20 a2 000 UIT.

En conclusion, el sector donde se encuentra la empresa en investigacion ha sufrido
muchos cambios o modificaciones a lo largo de los afios, esto ultimo relacionado en el
tema politico. El sector eléctrico ha sido y seguiré siendo un sector que puede promover
el crecimiento econdémico de un pais a través del libre mercado. Este sector ha llegado a
un periodo de madurez importante, estableciendo normas y reglas claras, desde el tema
econdmico, para generar ingresos, hasta en temas legales o ambientales, que son de
cumplimiento obligatorio para todas empresas que pertenecen al sector. En lo
tecnoldgico, en el caso de la generacion hidroeléctrica, ya es de conocimiento de todos
los participantes del sector que la tecnologia para una eficiente generacion de electricidad,
las diferencias a encontrar pueden estar asociadas a las diferentes condiciones de la

geografia.
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1.2.2 Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

La matriz EFE es una herramienta que permite identificar y evaluar los factores
externos que influyen en el crecimiento de la empresa. Para tener un mejor analisis de los
factores, se asignara una calificacion del uno (1) al cuatro (4) a cada factor externo para
indicar con cuanta eficacia pueden responder las estrategias de la empresa a dicho factor,
(cuatro (4) excelente, tres (3) por arriba del promedio, dos (2) nivel promedio y uno (1)

deficiente).

La empresa en evaluacion ha generado oportunidades importantes, el valor
agregado de contar con una produccion 100% renovable y los cambios legales en las
reglas de juego de venta de energia favorecen considerablemente en el crecimiento
econdémico de la empresa. La investigacion en nuevas tecnologias para la generacion
eléctrica es una oportunidad, debido a que ha dado los primeros pasos esperando buenos
resultados para aprovechar un sector que aun esta en proceso de ser explotado. El sector
eléctrico no es un mercado en el cual la inversion de marketing sea la mas facil de mostrar,
pero se viene desarrollando planes para que la marca posicione ain mas en el pensamiento

de personas.

En cuanto a las amenazas principalmente se encuentra el riesgo hidroldgico, el
cual impacta directamente en la produccidn de energia de la empresa, los sedimentos que
transporte el agua a través de los cauces de los rios, en el Per(, es un punto para tomar en
cuenta, debido a la propia contaminacion humana y los fenémenos naturales que los
genera. Asimismo, en los Gltimos afios se ha tenido cambios en la normativa legal del
sector, el cual, si bien en esta oportunidad se ha dado a favor de la empresa, debemos
tomar en cuenta que, de darse de otra manera, puede afectar negativamente. Los
conflictos sociales en la empresa han sido nulos, el buen manejo social ha favorecido

considerablemente al desarrollo de las actividades.
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Tablal1l.4

Matriz de evaluacién de factores externos

Oportunidades (O) Peso Valor Ponderacién

1 IL_Jtlll_zar el valor agregado de la generacion eléctrica 0,09 4 0,36
impia

2 Explorar nuevos medios para mostrar la marca de la 0,06 1 0,06
empresa

3 Crear y/o mantener alianzas estratégicas con clientes o 0,09 3 0,27
nuevos clientes

4 Mo;tra}r los resultados de los planes de desarrollo 0,08 2 0,16
social implementados

5 Incremento del precio por MWh del mercado SPOT 0,15 4 0,60

6 CreC|m|e[1to de la generacion eléctrica e6lica y/o solar 0,13 2 0,26
en el Peru
Subtotal 0,60 1,71
Amenazas (A) Peso Valor Ponderacion

1 Riesgos hidroldgicos en la produccion de energia 0,13 3 0,39

2 Impa_cto de los cambios en normas y/o leyes 0,10 3 0,30
relacionadas al sector
Conflictos sociales y/o oposicién de las comunidades

3 i o 0,04 3 0,12
al desarrollo de proyectos hidroeléctricos

4 Ingreso de nuevos competidores 0,08 3 0,24

5 Incumplimiento de los proveedores estratégicos 0,05 2 0,10
Subtotal 0,40 1,15
Total 1 2,86

El resultado final de 2,86 sefiala que las estrategias implementadas, que afectan a
los factores externos, por la empresa estan respondiendo acertada y favorablemente al
entorno externo, debido a que las oportunidades son superiores frente a las amenazas al
sector, y ello conlleva a indicar que la empresa tiene un futuro positivo y a su favor en el

sector, ver tabla 1.4.
1.2.3 Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

Del otro lado se encuentra la matriz de EFI, la cual permite realizar una revision
interna a la administracion de la empresa, que tanto éxito tiene la empresa en el sector al
que pertenece. Para tener un mejor analisis de los factores, se asignara una calificacién

de uno (1) al cuatro (4) a cada factor para indicar, con un uno (1) si es una debilidad
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mayor, con dos (2) si es una debilidad menor, con un tres (3) si es una fortaleza menor y

con un cuatro (4) una fortaleza mayor.

La empresa cuenta con una serie de fortalezas importantes, dentro de los méas
importantes es la retencion y crecimiento del personal, el cual en muchas encuestas ha
indicado que la preocupacion de la empresa en este aspecto viene siendo positiva. Los
sistemas de soporte al trabajo, tales como software y el mismo hardware, como los
recursos necesarios para hacer un trabajo optimo y adecuado, son una fortaleza por la
cual se preocupa la empresa. Si bien internamente el proceso de adquisiciones 0 compras
es burocratico, la principal virtud que se aplica en la empresa es que se fomenta la
igualdad y competencia con las mismas oportunidades para todos los proveedores.
Finalmente, en los ultimos afios la empresa viene realizando esfuerzos en llevar a los

sistemas asociados a la produccién sean automatizados y se controlen via remota.

Las debilidades se presentan en la burocracia de los procesos, si bien se viene
realizando un control mas especifico en cada etapa de cualquier proceso, la agilidad se
viene perdiendo poco a poco. La integracion de softwares no es una virtud en la empresa,
ya que, si bien se trata de tener un servicio de atencién a las necesidades de cada area, se
tiene diversos softwares, pero no se fomenta la integracion entre ellos. Por dltimo, el tipo
de mantenimiento de las centrales de la empresa se realiza bajo le método de la
“condicion del activo”, lo cual no le viene permitiendo planificar con antelacion el estado

de los activos, sino mas bien cuando presentan un deterioro importante.
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Tabla 1.5

Matriz de evaluacién de factores internos

Fortalezas (F) Peso Valor Ponderacién

1 Beneficios al crecimiento y desarrollo del trabajador 0,09 4 0,36

2 Entorno laboral positivo, se fomenta la integracion 0,08 4 0,32
entre todo el personal

3 Facilidades de pago para los clientes 0,12 3 0,36
Procesos de adquisiciones o compras fomentando la

4 competencia e igualdad de oportunidades con los 0,10 3 0,30
proveedores

5 Sistemas de soporte (software y hardware) en todos los 0,05 3 0.15
procesos de la empresa

6 Automap’zamon y monitoreo remoto a los procesos de 0,16 3 0,48
produccion
Subtotal 0,60 1,97
Debilidades (D) Peso Valor Ponderacion

1 Procesos internos extensos, burocraticos 0,05 2 0,10

2 No hay integracion en los sistemas informaéticos de la 0,08 2 0,16
empresa

3 Continua presencia de_ emergencia en los sistemas que 0,11 2 0,22
componen la produccion

4 Falta de actualizacion de los sistemas informaticos de 0,09 1 0,09
la empresa

5 Baja inversion en investigacion y desarrollo de nuevos 0,07 2 0,14
negocios
Subtotal 0,40 0,71
Total 1 2,68

El resultado final de 2,68 sefiala que la empresa responde con éxito en el sector,
el entorno interno de la empresa es favorable, y ello debido a que las debilidades de la
empresa no tienen un fuerte impacto, y son las fortalezas las que tienen un gran valor

agregado al desarrollo de la empresa, ver tabla 1.5.
1.2.4 Andlisis del sector industrial energético

A través del analisis de las cinco fuerzas de Porter, el cual permite identificar las
oportunidades que muestra el mercado donde participa la empresa en andlisis, se hara una
valoracion de los factores que estén presentes en el sector y que estén impactando en la

gestién de la empresa.
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Las fuerzas por analizar son, el poder de negociacién de los proveedores, poder
de negociacion de los compradores, la rivalidad entre competidores amenaza de nuevos

competidores y la amenaza de entrada de productos sustitutos.
Tabla 1.6

Matriz de evaluacion de las cinco fuerzas de Porter

Poder de negociacion de los

Peso les 1 2 3 4 5 5es Valor

proveedores

g Numero de proveedores 30%  Pocos X Muchos 0,90
importantes

o Amenazade losproveedores  ,n  pan Alta 020
de integracion hacia atras

3 Amenaza d.e’ los pr.oveedores 20% Alta X Baja 0,40
de integracion hacia adelante
Importancia de la industria

4 para la rentabilidad del 15% Poca X Mucha 0,60
proveedor

g Awmgnaza de prodycios 15%  Baja X Alta 015
sustitutos de los proveedores
Subtotal 100% 2,25
Poder de negociacion de los Peso 1es 1 2 3 4 5 5 es vValor
compradores

g Numero de cligntes 20%  Pocos X Muchos 1,00
Importantes
Importancia de la energia en

2 los costos totales de los 25% Mucho X Poco 1,00

clientes

3 Amenaza de los cller]tes & 15% Alta X Baja 0,30
integracion hacia atras

Importancia a la calidad o

4 atencidn del producto haciael  15% Grande X Pequefia 0,60
cliente
5 Oferta del producto en el 2506 Baja X Alta 1,25
mercado
Subtotal 100% 4,15
(continua)
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(continuacién)

Rivalidad entre

: Peso les 1 2 3 4 5 5es Valor
competidores

Barreras de salida,
1 restricciones sociales 0 20% Baja X Alta 0,60
gubernamentales

Numero de competidores con

2 recursos y capacidades 25% Pocos X Muchos 1,00
similares

3 Ta}sa Qe crecimiento del sector 25%% Lenta X Répida 1,00
eléctrico

4 Co_mpetldores con distintos 10% Muchos X POCOS 0,20
objetivos

5 Caracteristicas del producto 20% Genérico X Unico 0,20
Subtotal 100% 3,00
Amenaga de nuevas Peso les 1 2 3 4 5 5es Valor
competidores

1 Diferenciacion del producto 15% Alta X Escasa 0,60

2 ldentificacion de la marca 20% Alta X Baja 0,80
Acceso a los recursos o

3 insumos para la generacion 25%  Restringido X Acceso 0,25
eléctrica

4 Curva de experiencia 25% . Muy, X j Poco 0,25

importante importante

5 Inversion en tecnologia 15% Alta X Baja 0,30
Subtotal 100% 1,90
Productos sustitutos Peso les 1 2 3 4 5 5es Valor
Precio relativo de los !

0,

1 sustitutos 15% Bajo X Alto 0,45

2 Dlspombllldad de productos 15% Alto X Bajo 0,60
sustitutos

3 C(_)sto de cambio para el 2506 Bajo X Alto 0,50
cliente

4 Prefergnma del cliente hacia 2504 Bajo X Alto 1,00
el sustituto

5 Relacion precio/calidad 20% Alto X Bajo 0,20
Subtotal 100% 2,75

El valor promedio que tiene la empresa en investigacion es de 2,81 comparado

con un 3,50 (valor promedio a comparar en el sector industrial). El valor de 2,81 refleja
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que el sector es muy competitivo y que existen riesgos a los cuales las empresas

continuamente deben estar vigilantes para mitigarlos, ver tabla 1.6.

En cuanto al poder de negociacion de los proveedores podemos notar que es
relativamente bajo, porque la estandarizacion de los repuestos y equipos propios del
sector ha llegado a ser alta. Si bien puede notarse que hay un alto ingreso de proveedores
en este sector, esto no llega a ser un inconveniente debido a que los proveedores tienen
una dependencia muy alta con las empresas del sector. Por otro lado, la amenaza que
pueda presentar una integracion hacia adelante o atrds de parte de los proveedores, no
Ilega a ser como tal un riesgo para la empresa, ya que esto en cierto modo termina siendo

un beneficio.

El poder de negociacion de los compradores viene siendo alto. Los clientes hoy
en dia tienen una alta facilidad para cambiar de proveedor de energia, la ley le permite
buscar el mejor precio a su conveniencia y criterio. La empresa ha puesto principal
atencion, teniendo en consideracion que la energia es un commodity, al valor agregado

que puede proponer para una mejor gestion en costos e imagen reputacional.

La rivalidad entre los competidores del sector es promedio, y esto gracias a que
todas las empresas hoy en dia del sector van a declarar sus costos reales, ya no habra
beneficios para cierto grupo de empresas. Hay que tomar en consideracion que este sector

sigue patrones y reglas para que la venta de energia.

La amenaza de nuevos competidores en el sector es baja, la inversion y la
experiencia de la empresa es primordial para ser un competidor importante. La
comprension de los términos legales y las reglas comerciales que rigen este sector hacen
que los recursos de personas sean escasos y tengan una alta preferencia por empresas que
son actores principales del sector. Como se menciond anteriormente, la inversién para
desarrollar proyectos de construccion de centrales de generacion eléctrica es realmente
alta, a pesar de que existan nuevas tecnologias para la construccién de parques eolicos o
solares, sigue siendo de alto costo, y no solo por la puesta en marcha del parque, sino
porque las normas y supervisiones de agentes legales, medioambientales y sociales son

bien estrictos, y ello demando tener equipos de alta especializacion.

Por ultimo, la amenaza de ingreso de productos sustitutos es promedio. Esto se da

porque la energia eléctrica es un commodity, no existe otro producto que lo pueda
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sustituir, pero como se mencioné anteriormente, los clientes pueden preferir comprar la
energia a diferentes empresas de generacion, y de dependera del valor agregado que
busca. Existen empresas en el mercado eléctrico que ofrecen certificaciones de energia
limpia, u otras empresas que se centran en dar un control de gastos de la energia que
consume, u otras que bajan al maximo sus costos y gastos para ofrecer un precio de venta

lo menor posible.
1.3 Descripcion del problema

A inicios del afio 2015 la matriz, con sede en Europa, inicio un programa para
estandarizar a todas las areas de compras a nivel mundial. hasta ese momento cada
empresa implementaba su propio proceso y tenia que velar por el cumplimiento estricto

de este.

Con la llegada de dicho programa, en el area se inicié un mapeo de la situacion
actual y real, con la finalidad de elaborar un plan de mejora incluyendo lo solicitado por

la matriz.

El mapeo se inicié con un workshop o reunion grupal con todos los miembros del

equipo. De dicha reunidn se identifico los siguientes puntos a mejorar en el area:

1. Procedimiento de compras poco objetivo y comprensible, no hay un marco
general y estandar a seguir por cada tipo de requerimiento, no esta definido
los niveles de aprobacion y no hay un flujo de comunicacion estandarizado.

2. No existen formatos estdndares, tales como: solicitud de cotizacién, formatos
para licitaciones, formatos para evaluacién de ofertas técnico — econdmica,
entre otros.

3. No estaban implementados indicadores de medicioén (KPI) para evaluar el
rendimiento del area.

4. Alta acumulacién de requerimientos por comprador del area durante el afio.

5. Acuerdos para la atencidn de requerimientos de los usuarios desactualizados.

6. No hay una plataforma para que los usuarios tengan visibilidad del estado de

su requerimiento.

Luego de llevado a cabo la reunion de equipo se considerd necesario tener la
opinidn de cada usuario, que mantenga interaccion con el area de compras, ello con la
finalidad de bosquejar el orden de prioridad de cada accion de mejora. para conocer la
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opinion de los usuarios, se realizé una encuesta en la empresa a un total de 45 personas,

con los siguientes resultados:

1. ¢Usted considera que conoce el procedimiento de compras?

Figura 1.6

Pregunta N2 1: cuestionario

=Sl =NO 57,78%

2. ¢Usted considera que los tiempos de atencién que lleva el &rea de compras son
los adecuados?

Figura 1.7

Pregunta N2 2: cuestionario

17,78%

82,22%
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3. ¢Coémo califica usted, de forma general, el rendimiento del area de compras?

Figura 1.8

Pregunta N2 3: cuestionario
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4. ;Como considera el nivel de comunicacion del comprador?

Figura 1.9

Pregunta N2 4: cuestionario
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5. Si tuviese que mencionar tres principales mejoras a implementar en el area de
compras, ¢cuéles serian?

Figura 1.10

Pregunta N2 5: cuestionario
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Tiempos de  Capacitaciones del Comunicacion del Conocimientode  Simplificar el
atencion de los Proceso de estatus de los temas tecnicos procedimiento
requerimientos Compras requerimientos

Con los resultados obtenidos de la encuesta, de la figura 1.6 a la figura 1.10, se

puede observar que los puntos a mejorar y, los identificados en la reunion del equipo de

compras, guardan similitud con las apreciaciones por los usuarios.

Parte de la autoevaluacion del area fue realizar la medicion del cumplimiento del

area en los niveles de atencion y la carga laboral de cada comprador. Los niveles de

atencion fueron pactados en afios anteriores, y no se habian revisado durante mucho

tiempo. La evaluacion se realizé con datos al cierre del afio 2014. Los tiempos de atencién

se habian definido de la siguiente manera:

1. Para requerimientos menores a los 30 000 soles, el tiempo de atencion era
entre los 14 a 21 dias habiles.

2. Pararequerimientos mayores a los 30 000 soles y menores a los 100 000 soles,
el tiempo de atencidn era entre los 21 a 30 dias habiles.

3. Para requerimientos mayores a los 100 000 soles, el tiempo de atencion era

entre los 45 a 60 dias habiles.
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Tabla 1.7

Nivel de cumplimiento de atencion de requerimientos por comprador

Comprador 0 < PEN =< 30000 30 000 < PEN =< 100 000 PEN > 100 000
Comprador # 1 81,74% 76,85% -
Comprador # 2 85,65% 74,23% 85,74%
Comprador # 3 - 76,56% 45,67%
Comprador # 4 - 83,46% 53,95%

Los compradores llegaban a tener una atencion de los requerimientos en los
tiempos hasta ese momento pactados, ver tabla 1.7, para la empresa un cumplimiento por
debajo del 85% era un trabajo deficiente. Lo interesante de lo mostrado es que todos los
compradores, solo salvo algunas excepciones, no cumplian con los plazos, es por ello que
fue determinante hacer una revisién minuciosa de los procesos internos y acuerdos

establecidos con los usuarios.

Parte de la informacion que se recabo fue para visualizar la carga de trabajo en la

atencion de requerimientos por comprador, ver tabla 1.8.

Tabla 1.8

Carga de trabajo por comprador afio 2014

Comprador Numero de requerimientos Monto (USS$)
Comprador # 1 696 1577 178,10
Comprador # 2 371 6 186 187,90
Comprador # 3 378 10 892 945,25
Comprador # 4 392 3338 440,35
TOTAL 1837 21994 751,60

1. Comprador # 1: Atendia los requerimientos de varias transacciones, aquellos
que eran de compra rapida y directa, como los consumibles de la operacion.
Atendia todos los requerimientos de este tipo de todas las areas de la empresa.

2. Comprador # 2: Atendia los requerimientos de servicios de las areas de la
empresa, diferentes a ICT y operaciones, tales como gestion ambiental,
gestion social, hidrologia y comercial, areas que no ingresaban muchos
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requerimientos pero que si requieren especial atencion por lo diversos que
pueden ser.

Comprador # 3: Atendia al area de ICT y parte del area de operaciones.
Habitualmente este tipo de requerimientos tienen un mayor grado de
complejidad.

Comprador # 4: Atendia exclusivamente al area de operaciones, junto con el

comprador # 3, aquellos requerimientos de alta complejidad.

La carga de trabajo en ese momento era alta, la atencion de los compradores era

exclusivamente ver las compras de la empresa, por ello que fue apropiado tener un

diagnostico del area para trazar un plan de accién, para que asi el comprador tenga tiempo

en ver otras oportunidades de mejora y/o generar valor agregado para la empresa.

Con la evidencia que los usuarios no tenian una buena apreciacion por el area de

compras, los miembros del equipo estaban atareados viendo solo requerimientos y esto

impactando en el indicador de cumplimiento de atencidn, es asi como se identificé que

los principales puntos de mejora fueran los siguientes:

1.

Actualizar el procedimiento de compras y realizar un programa de
capacitacion a todos los usuarios de la empresa.

Proponer nuevos formatos del area de compras, identificar los momentos en
los cuales se deben hacer uso de ellos.

Establecer nuevos niveles de atencion o acuerdos de niveles de servicio para
los requerimientos de los usuarios.

Evaluar y proponer una nueva asignacion de carga de trabajo a los
compradores.

Alineado con el punto 4, se propone la implementacion de un plan de compras

de la empresa.
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CAPITULO Il : OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

2.1  Objetivo general.

Realizar un estudio de mejora en la gestion del area aprovisionamiento de una empresa

del sector eléctrico

2.2  Objetivos especificos.

Incrementar por encima del 85% el nivel de cumplimiento en la atencion de
requerimientos por cada comprador.

Mejorar el indicador de percepcion o valoracién del equipo de compras,
superar el 70% de este indicador.

Implementar herramientas para reducir la carga de trabajo de los compradores
Implementar el nuevo procedimiento de compras de la empresa, y capacitar
a los usuarios.

Establecer nuevos formatos y estandarizarlos para el uso de los compradores

y de los usuarios internos.
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CAPITULO 11l : ALCANCES Y LIMITACIONES DE LA

INVESTIGACION

La presente investigacion se llevo a cabo en el area de compras, la cual pertenece a la

gerencia de administracion y finanzas. el equipo de compras cuenta con el siguiente

personal:

Jefe de aprovisionamiento: Encargado de reportar a la gerencia de
administracion y finanzas los avances en la atencion de requerimientos de la
empresa, el estatus de los indicadores de gestion mas importantes.
Compradores senior (2): Profesionales encargados de las compras més
criticas de la empresa.

Comprador (1): Profesional encargado de las compras con impacto indirecto
en la operacion de la empresa.

Comprador junior (1): Profesional en proceso de crecimiento en el &rea, quien
tiene a su cargo compras de abastecimiento de bienes de alta rotacion y/o

servicios menores.

Con el equipo antes mencionado se desarrollara las propuestas para cumplir los

objetivos planteados para la presente investigacion; y es este mismo equipo quien esta en

contacto con las diferentes areas. En el anexo 1 se detalla el flujograma de cémo se

llevaba el

proceso de compras, donde se puede identificar claramente la ruta de

comunicacion que lleva cada Comprador con el cliente interno y las areas que deben

complementar la decision de compra o adjudicacion.

Las areas con quienes se tiene contacto para el desarrollo de la compra son las

siguientes:

Usuario o cliente interno: Persona que desarrollo a la descripcion a traves de
un expediente técnico para explicar y detallar su requerimiento. Persona
encargada de realizar la evaluacion técnica de las propuestas de los diferentes
proveedores, asimismo, es quien da la conformidad al presupuesto de

compra.
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Area HSS (Health, Security and Safety): Area encargada de evaluar los
documentos de seguridad enviados por los proveedores. HSS aparece en el
proceso siempre que el alcance del expediente contemple un riesgo asociado
a seguridad de personas o del patrimonio de la empresa.

Area de gestion social: Area encargada de evaluar los documentos de gestion
social enviados por los proveedores. Gestion social aparece en el proceso
siempre que el alcance del expediente contemple la necesidad de que el
proveedor tenga contacto con habitantes de una comunidad, ejemplo: en caso
el proveedor requiera personal de mano de obra no calificada o calificada que
puede encontrar en una comunidad aledafa al servicio.

Area de gestion ambiental: Area encargada de evaluar los documentos de
gestion ambiental enviados por los proveedores. Gestién ambiental aparece
en el proceso siempre que el alcance del expediente contemple la necesidad
que el proveedor realice actividades con impacto en el o los ecosistemas en
el cual la empresa tiene la responsabilidad de conservarlo y mantenerlo.
Area legal: El area legal aparece en el proceso siempre y cuando se requiera,
que luego de seleccionada a la empresa que realizara la entrega de los bienes
y/o ejecute lo servicios, la emision de un contrato.

Gerente de administracion y finanzas: Las decisiones de adjudicar a un
proveedor las compras mayores a US$ 30 000 deben ser coordinadas con el
gerente.

Proveedor(es): Empresas formalmente constituidas, que muestran interés en
presentar una oferta técnico — econdmica, y que estan en constantemente en
comunicacion con el comprador para conocer los avances del proceso.
Unidad de cumplimiento (compliance): Area que aparece en el proceso
siempre que los requerimientos de compra superen los US$ 350 000. El area
de cumplimiento evalGa a las empresas que muestran su interés de enviar una
oferta, se evalUa los antecedentes de las empresas en portales de riesgos, con
la finalidad de emitir un reporte donde se indica la existencia de una alerta a
tomar en cuenta para la redaccion del contrato, o en caso la sea critica,

desestimar a un proveedor del proceso de licitacion.
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Las principales limitaciones que se presentaron durante la investigacion fueron

las siguientes:

e Resistencia de los usuarios a los cambios o sugerencias de cambios
planteados. A pesar de tener una precision poco conforme con la gestion y
atencion de requerimientos, se notaba claramente que no habia predisposicion
para las reuniones de revision del proceso y al momento de llegar a acuerdos
relacionados a los tiempos de atencion.

e Eltiempo tuvo un papel importante, la carga de trabajo de las diferentes areas
habitualmente es alta, lo cual dificultaba tener reuniones o sesiones de
revision de cambios de manera consecutiva.

e EIl &rea de compras tenia que seguir atendiendo los requerimientos de los
usuarios, y al mismo tiempo que implementar las mejores propuestas.

e Las areas de soporte, tales como HSS, gestién ambiental, gestion social,
estaban en proceso de restructuracion, los encargados de area estaban en
proceso de estandarizar sus procesos internos, lo que conllevo a tener retrasos
en la investigacion y posteriores acuerdos.

e Se tuvo que considerar para el presente estudio la restriccion de proteccion
de datos y confidencialidad de informacion en cuanto informacién y nombre

de la empresa.

Por altimo, en cuanto a restricciones que se tuvieron durante la investigacion, el
principal fue que la gerencia a cargo indico claramente que no podia asignar recursos
(personal) adicionales de apoyo. Esto ultimo, implico que la jefatura lleve un manejo fino
de la motivacion de los compradores, y mantener al equipo atento y con la atencion fija

en tener éxito con los objetivos trazados.
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4.1

4.2

CAPITULO IV : JUSTIFICACION DE LA
INVESTIGACION

Justificacion técnica

La elaboracién de un nuevo proceso de compras permitira, que tanto usuarios
como compradores, tengan la certeza que las compras realizadas a través de este
proceso se dan con transparencia y generando competencia entre los proveedores,
en el tiempo acordado. Se podra obtener los mejores precios del mercado.
Generar nuevos formatos y/o documentos para el uso de los compradores y
usuarios durante el proceso de compras con lo que se podra dar una reduccién en
tiempos de atencién del proceso.

Evaluar junto con el usuario interno los tiempos de atencion de los
requerimientos, permitird que los usuarios puedan planificar sus actividades con
mayor antelacién, para asi disponer los recursos (personal) en el momento
oportuno y supervisar las ejecuciones de los proveedores.

La carga laboral de los compradores al ser elevada debe tener una evaluacion
midiendo si la atencion (tiempo) o relevancia (importante) es igual para cada
requerimiento, vale decir, que si cada comprador busca con el mismo esfuerzo
obtener un ahorro significativo para la empresa. De obtener un acuerdo con los
usuarios en los tiempos de atencién y conocer que transacciones (compras)
generan un impacto positivo a la empresa, con la finalidad que el area priorice la

atencion de dichos requerimientos.

Justificacion econémica

Llevar a cabo las actividades propuestas resulta mas que una inversion
presupuestal, es el tiempo ahorrado tanto del equipo de compras como de los
usuarios.

La productividad de cada comprador se vera beneficiada con las propuestas
planteadas en el proyecto con la reorganizacion de carga laboral.
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4.3

Justificacion social

Al darse una mejorar en los procesos del area de compras, consultando y
acordando con los usuarios medidas de mejora aterrizadas a la realidad actual del

area, traera consigo una mejor percepcion y mejora de la forma de apreciar a cada
comprador y al equipo.
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CAPITULO V : PROPUESTAS Y RESULTADOS

Tomando como punto de partida cada una de las oportunidades de mejora identificadas
en los capitulos anteriores, y esto a su vez asociado al objetivo de la matriz por
estandarizar su proceso de compras mundial con el local, se debia iniciar la evaluacién
de propuestas a través de una ponderacion de factores, para poder determinar cuél sera el

primer paso para dar, y asi, tener un desarrollo ordenado del proyecto de mejora.

El punto de partida fue numerar cada una de las oportunidades de mejora, las

cuales se muestran a continuacion:

e Actualizar el procedimiento de compras (flujograma de proceso para mayor
entendimiento de los usuarios) - A

e Establecer nuevos niveles de atencion para los requerimientos - B

e Conocimiento del estado de atencion de los requerimientos - C

e Evaluar la carga laboral de cada comprador - D

e Especializacion técnica de cada comprador - E

e Disefiar formatos de apoyo para el procedimiento de compras - F

A continuacion, se realiz6 un ranking de factores, recogiendo la opinion de los
compradores y la encuesta realizada a los usuarios, se a los siguientes resultados ver tabla
5.1.

Tabla5.1

Ranking de factores

D E F PONDERACION PONDERACION %
A 1 1 1 5 33%
B 0 1 1 3 20%
C 0 0 | 1 0 1 7%
D 0 1 . | 1 4 27%
E 0 0 0 [ I | 0 0%
F 0] o] 1]oO . 2 13%
15 100%
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Procediendo a ordenar los factores identificados:

Actualizar el procedimiento de compras (flujograma de proceso para mayor
entendimiento de los usuarios) — 33%

e Evaluar la carga laboral de cada comprador — 27%

e Establecer nuevos de niveles de atencion para requerimientos — 20%

e Disefiar formatos de apoyo para el nuevo procedimiento de compras — 13%
e Conocimiento del estatus de atencion de los requerimientos — 7%

e Especializacion técnica de cada comprador — 0%

Para poder iniciar el desarrollo de las propuestas, es importante determinar cual o
cudles de los factores tendrd una mayor relevancia en el éxito en el proyecto mejora y
saber donde se pondré el mayor esfuerzo del equipo para conseguir el resultado esperado,
por ello que se elabora un Diagrama de Pareto, ver Figura 5.1, para explicar como se

afrontara este proyecto.
Figura 5.1

Diagrama de Pareto
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El Diagrama de Pareto nos muestra que resolver los factores A, D y B del proyecto
se tendria asegurado un 80% de éxito. Tomando este punto de partida, se determina que

es mas estratégico empezar con analizar y proponer mejoras en los factores B y D, ya que

36



la mejora o actualizacion del procedimiento de compras es una consecuencia final de

haber optimizado los factores anteriores.
5.1 Andlisisy evaluacion de la carga de trabajo de cada comprador

Como se menciond en las secciones anteriores durante el afio 2014 los cuatro
compradores tenian asignados requerimientos de toda la empresa, en la pagina 28 se
describe que areas tenian a su cargo. En promedio cada comprador estaba atendiendo
entre 31 a 32 requerimientos mensuales, cada requerimiento podia contener diversos
alcances de compra y diferentes montos presupuestados. Como se comento
anteriormente, durante el afio 2014 la atencion de los requerimientos venia siendo lenta
y en una mayoria de casos se atendian con retrasos. Es por ello que se decidi6 analizar si
la asignacion de carga laboral era la adecuada, y si era eficiente que un comprador este
destinando horas efectivas de trabajo a requerimientos que no generaban impacto directo

para la empresa.

Para empezar con el andlisis se vio conveniente volver a revisar la clasificacion
de materiales y/o servicios que actualmente rige en la empresa, ya que no se revisaba
desde un buen tiempo atrés (recordar que la empresa en analisis es producto de varias

fusiones o compras de empresas).

Como primer paso se procedid a revisar el arbol de categorias de materiales y
servicios, la data maestra no se habia revisado ni organizado desde hace un tiempo atrés.
Durante la revision se detectd que las categorias no estaban actualizadas, por lo que se
procedio a establecer una nueva estructura con mejor orden y se tomo como base principal
la data maestra que se aplicaba en la matriz (Europa), el resultado de este ordenamiento

se puede observar en el anexo 2.

Como siguiente paso se desarroll6 la Matriz de Kraljic. Esta matriz te permite
ubicar las categorias de materiales y servicios en cuatro cuadrantes. La ubicacion se da
en funcién del impacto en los resultados financieros para la empresa y en el riesgo o

complejidad del suministro o ejecucion del servicio. Cada cuadrante tiene un significado:

e Producto o servicios rutinarios: Bienes o servicios que no tienen un impacto
financiero alto para la empresa, y la complejidad o riesgo de suministro es

bajo.
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e Productos o servicios estratégicos: Bienes o servicios de alto impacto
financiero para la empresa y son de alto riesgo o complejidad de suministro.

e Producto o servicios apalancados: Bienes o servicios de alto impacto en los
resultados financieros para empresa, pero de bajo riesgo o complejidad de
suministro.

e Productos o servicios cuello de botella: Bienes o servicios con bajo impacto
en los resultados financieros para la empresa, pero con una alta complejidad

0 riesgo de suministro.

El resultado de ubicar cada categoria dio como resultado el siguiente gréafico:
Figura 5.2

Matriz de Kraljic

APALANCADOS ESTRATEGICOS

ALTO

BAJO

IMPACTO EN LOS RESULTADOS FINANCIEROS

RUTINARIOS CUELLO DE BOTELLA
BAIO ALTO
IMPACTO EN EL RIESGO O COMPLEJIDAD DE SUMINISTRO

A partir de la figura 5.2 se puede establecer estrategias para cada cuadrante, durante la

ronda de reuniones en equipo se lleg6 a las siguientes conclusiones:

e Estratégicos: Se determino que es importante garantizar el suministro, asi
como también buscar asociaciones con proveedores (ya que en el mercado es
escaso contar con la especializacion requerida para centrales hidroeléctricas),
buscar alianzas de largo plazo. Algo comun que tiene las categorias es que

pertenecen o son solicitadas por el &rea de operaciones, y que son
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habitualmente gastos CAPEX de la empresa. Por Gltimo, requieren un grado
de especializacion de parte del comprador.

e Apalancados: Al tener categorias con bajo riesgo de aprovisionamiento, pero
que actualmente tiene un alto impacto financiero, se acordo6 que el equipo de
compradores deberia tomar una mejor posicion en las negociaciones, ya que
estas categorias nos dan la oportunidad de generar ahorros, por ultimo, es
clave entender que se debe dar un mensaje al mercado buscando nuevos
proveedores.

e Cuello de Botella: Las categorias que se encuentran en el cuadrante tienen
cualidades en comun, son gastos OPEX, pero requieren un conocimiento
intermedio de las actividades a realizarse. Concluimos en equipo que se
requiere garantizar los servicios o suministros, ya que no existen muchos
proveedores en el mercado que ofrezcan servicios especializados en las
categorias identificadas. Se debe establecer un plan de contingencia ante
situaciones de riesgo de atencion por no encontrar proveedores disponibles,
alertar anticipadamente la posibilidad de aceptar servicios de un mayor costo
a lo presupuestado.

e Rutinarios: Como se puede apreciar en la figura 5.2 hay una cantidad alta de
categorias que no generan alto impacto en la compafiia. En este cuadrante se
analizo si realmente se otorgaba el tiempo necesario a categorias que tienen
un impacto importante, y asi mismo, nos dio ideas para que sean aplicadas en

el desarrollo del nuevo procedimiento de compras.

Lo que sigui6 luego de identificar estas estrategias fue analizar rapidamente al
cuadrante de rutinarios, en este cuadrante se destinaba tiempo de mas y hacia que el
trabajo de algunos compradores no sea eficiente. Por ello se busco en los resultados del
afio 2014 cuantas 6rdenes de compra habian sido emitidas y el monto comprado por cada
de las categorias. De lo que se encontro en el registro de dicho afio fue lo siguiente:
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Tabla5.2

Compras del afio 2014

#

Ordenes

de

compra

Monto total
compras por
categoria

Monto
maximo por
orden de
compra

Monto

minimo por

orden de
compra

Rehabilitaciones civiles

Rehabilitacion de vertederos
de agua

Rehabilitacion de
construcciones (centrales)
Rehabilitacion de estructuras
auxiliares

Consultores comerciales
(consultores de gestion,
compliance)

Servicios financieros
(seguros, bancos, impuestos y
contabilidad, auditores)
Servicios de marketing

Servicios de asesoria en
recursos humanos
(reclutamiento, capacitacion,
manejo de némina, gestion de
eventos)

Software (aplicaciones
comerciales / SaaS,
middleware y herramientas,
aplicacion Workplace)
Consultores y servicios de Tl
(consultores, servicios de
gestion)

Gestion de las instalaciones
(tarifas de alquiler de terrenos
y edificios, Servicios de
catering, limpieza y oficina,
mantenimiento y reparacion
de oficinas, material de
oficina, gestién de residuos)
Consumibles industriales
(herramientas y consumibles,
equipamiento mecanico,
equipamiento eléctrico, EPPs,
Servicios técnicos (sistema de
aire acondicionado, servicios
eléctricos, servicios
mecanicos, grdas y servicios
de grias)

Gestion de flota vehicular
(transporte de personal)

Tarifas a entidades publicas

Cc2
C5

Cé6

C7

SP3

SP4

SP6

SP9

T1

T2

11

12

14
15

71
9

55

93

33

17

75

57

35

35

231

35

71
86

$ 652912

$
$

183 816

686 280

315792

132 768

179 392

93 360

838 890

76 536

316 250

146 600

$ 2330604

$

84 500

$ 389096
$ 497 596

$
$
$

$

7800
8 323,42

7521,52

6 345,82

3500

6 500

5950,50

7 600

3500

3850

3950

5500

2 800

4100
3500

©

845,32
1342,42

723,10

972,10

122321

2 590,50

850

1000

2150

1245

1500

500

900

1500
2000

875

$ 6924 392
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Lo que se pudo identificar con la tabla 5.2 es que existian muchas transacciones
de compra, vale decir, el comprador generaba varias 6rdenes de compra para montos de
compra pequefios; como se ha podido observar cada orden de compra podia llegar a tener
un valor de US$ 500 hasta los US$ 8 500. Aqui en equipo nos preguntamos, ¢estas
compras, que en algunos casos pueden repetirse, necesitan de un comprador especializado
y con experiencia?, y la respuesta fue muy sencilla, no requieren de un comprador porque
muchas de ellas no tienen un riesgo asociado durante su ejecucion tanto de suministro
como de servicio, y a los riesgos que se hace mencién pueden ser los siguientes: no
requiere de una evaluacion de seguridad, ni de compliance, ni de gestion social, tampoco

de gestién ambiental.

Bajo este analisis se decidié establecer un monto méaximo de compra para
usuarios, capacitados y supervisados por el &rea de compras ahora llamados “user buyers”
en cada area de la empresa, para que sean responsables en comprar bajo los siguientes

supuestos:

e Si el requerimiento no tenia ningun riesgo asociado con seguridad y salud, no
contaba con riesgos de compliance, ni de gestion social o gestion ambiental,

e Si el requerimiento es de un presupuesto de compra menor a los US$ 10 000

El usuario podia contactarse con el “user buyer” de su area para que genere la
orden de compra. Cada user buyer tiene que seguir ciertos pasos antes de generar una
orden de compra, en el anexo 3 se encuentra el formato elaborado por el equipo de

compras. A este nuevo proceso lo llamamos “proceso de compra simplificado”.

Haciendo uso del nuevo proceso simplificado se obtendra un impacto importante
en la cantidad de transacciones, pasariamos a atender una cantidad reducida de
requerimientos, ahora cada comprador tendra mayor tiempo en analizar cada compra, y
apoyar en nuevos proyectos de mejoras para el area. Se estimé que cada comprador ahora
atenderd, extendiendo el proceso de compra simplificado en todas las categorias de

compra, segun lo mostrado en la siguiente tabla:
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Tabla 5.3

Cantidad de requerimientos a atender por comprador

Numero de requerimientos (antes del ~ Numero de requerimientos (después del

proceso simplificado) proceso simplificado)
Comprador # 1 696 142
Comprador # 2 371 230
Comprador # 3 378 215
Comprador # 4 392 240
1837 827

Como se puede apreciar en la tabla 5.3 se ha dado una disminucién importante en
el comprador # 1, es quien dejaria de atender compras rutinarias o de reposicién, y podria

tener asignadas otras areas. La nueva designacion seria la siguiente:

e Comprador # 1. Compras de las areas de administracion, comercial,
hidrologia, gestion social y gestion ambiental.

e Comprador # 2: Compras de las areas de ICT y operaciones, de esta Ultima
solo OPEX.

e Comprador # 3: Compras de operaciones solo CAPEX.

Estas medidas dejan a un comprador fuera de la atencion de requerimientos, esta
persona estaria enteramente dedicada a dar soporte en las mejoras del &rea como las
identificadas al inicio del capitulo: disefiar formatos de apoyo para el nuevo
procedimiento de compras, elaborar un reporte de estatus de atencién de los
requerimientos, iniciar el plan anual de compras, entre otras tareas asignadas por el jefe

del &rea.

Por ultimo, es importante mencionar que con las medidas aplicadas se podra tener
una nueva perspectiva de los usuarios frente al area de compras, ya que podran entender
las diversas actividades que realiza un comprador en la empresa, desde que recibio una
necesidad hasta que celebra un contrato o genera una orden de compra un proveedor, ver

figura 5.3.
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Figura 5.3

Principales procesos realizados durante la contratacion de un proveedor

Identificar la Revisar/Desarrollar
necesidad el alcance o
especificaciones
del bien o servicio

Evaluar las ofertas de los
proveedores y celebrar un
contrato / generar una OC

Buscar y evaluar
proveedores

Enviar el RFQ
o0 invitar a una
licitacion

5.2  Establecer nuevos niveles (tiempo) de atencién para los requerimientos.

El primer paso de definir un proceso simplificado fue de gran ayuda, ya que el
estudio a realizarse para esta propuesta requiere de actividades secuenciales y repetitivas

con un objetivo comdn, en este caso seria obtener un “contrato firmado”.

Para el estudio a realizarse se retird aquellos requerimientos que necesitan ser
atendidos de manera urgente, en los cuales debe presentar el usuario un documento
aprobado por diferentes representantes de la empresa para que se realice un contrato
directamente con un proveedor. Las urgencias se presentan en ciertos casos, cuando
existen riesgos de seguridad y salud, riesgos de produccion y riesgos econémicos. Estos
requerimientos seran atendidos, durante el estudio y desarrollo de mejoras, por el
comprador # 4, con la finalidad que los tres compradores restantes puedan ser parte del

estudio de forma efectiva.

Para el estudio se definié que durante un mes cada comprador debia registrar en
el formato (anexo 4) los tiempos destinados en los primeros 20 requerimientos que
terminasen en contrato, el monto de contratacion era indistinto. Las actividades

identificadas para las mediciones fueron las siguientes:
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e Comprador revisa los documentos adjuntos al requerimiento — A

e Usuario resuelve los comentarios a los documentos adjuntos al requerimiento
-B

e Busqueda de proveedores — C

e Evaluacion de proveedores — D

e Elaboracion de bases y formatos de la licitacion — E

e Invitacion a los proveedores al proceso de licitacion — F

e Reunion informativa inicial con los proveedores — G

e Visita técnica (solo en caso de servicios) — H

e Enviar consultas técnicas de los proveedores al usuario — |

e Usuario responde las consultas de los proveedores —J

e Comprador envia las respuestas a los proveedores — K

e Comprador recibe las ofertas (técnico — econémica) — L

e Usuario realiza la evaluacion técnica— M

e Area de seguridad realiza evaluacion de documentos del proveedor — N

e Areade gestion ambiental realiza la evaluacion de documentos del proveedor
-0

e Area de gestion social realiza evaluacion de documentos del proveedor — P

e Compras realiza la evaluacién econémica — Q

e Otorgamiento de la buena pro — R

e Usuario envia el anexo del alcance del contrato — S

e Comprador elabora del borrador del contrato — T

e Proveedor revisa el borrador del contrato — U

e Area legal revisa el borrador del contrato — V

e Firma del contrato de parte del proveedor — W

e Firma del contrato de parte de la empresa — X

Estas actividades son las mas importantes del proceso de compras, y son las que
seran parte de la muestra del estudio de tiempos. El primer paso fue definir los pardmetros

de estudio:

e Error relativo: + 5%
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e Nivel de confianza: 5%

Con la informacion antes mencionada se determind el tamafio de muestra
requerida haciendo uso de la distribucion Normal, tomando en consideracion que la
muestra preliminar supera los 30 valores; esto con la finalidad de validar si la muestra

estimada por el equipo era la correcta:

7 X S\ 2
Nz((l‘%__)
E,

Para el elemento A se aplicd la formulay se obtuvo:

e

. (1.96 %X 0.8456

2
= 309,75 = 310
0.05 x 1.88 )

2
Z( a) xS 2 _ t(l_o.zﬁ) X 0.8456
0.05 x 1.88

N = 2
E-x X
Para los siguientes elementos resultaron los siguientes elementos se obtuvo el
siguiente valor de N:
Tabla 5.4

Valores de N

Valor de N Valor de N

310
77
224
287
274
147
42
49
31
43
181
42
46
228
267
194
30

195
137
96
98
69
110
170

X S < CcHwawx

— T &G T MmO w >

O 1t o0z r X «
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En los resultados se puede observar que hay diferentes valores al tamafio de
muestra, se podria optar por el valor més alto, pero para ello requeriria que todo el equipo
este enfocado a elaborar un reporte durante casi un afio completo. Al tener los tiempos
limitados, y tener una eficiente negociacion con las areas usuarias se prevé que, con el
tamafo de muestra preliminar, 60 casos reportados, es una muestra suficiente. Hay que
tomar en consideracion que la gerencia a la que pertenece compras viene siendo
consultada permanentemente por el estatus del avance del proyecto de alineamiento de

procesos con la matriz.

De latabla 5.4 se ha detectado que las actividades N, O y P se realizan en paralelo
a la actividad M, la cual en el tiempo siempre termina teniendo un plazo mayor a dichas
actividades, por lo que se retiraran del analisis a efectos practicos y que se pueda analizar

un proceso secuencial.

Como siguiente paso debemos determinar los intervalos de confianza para los
datos del anexo 5. Hay que tomar en consideracion que dentro del estudio de tiempo hay
actividades que no son controladas por el comprador, algunas actividades son
dependientes de otras areas. Por lo tanto, en caso se presente en una actividad un valor
fuera del intervalo de confianzay este no esté bajo control del comprador, no se eliminara.

El resultado es el siguiente:
Tabla 5.5

Intervalos de confianza

Rango Rango

superior inferior
A 3,54063098 0,2603569
B 10,631709 4,168291
C 4,97956365 0,72043635
D 5,69285739 0,47380927
E 3,22657364 0,3067597
F 2,56830308 0,63169692
G 8,55428591 4,37904742
H 11,9597401 5,77359323
| 7,89475049 4,47191617
J 13,9845839 7,08208278
K 2,45273825 0,48059508

(continua)
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(continuacién)

Rango Rango
superior inferior

16,9775319 8,72246813
30,6069597 15,1597069
10,7260823 6,14058436
2,31915043 0,41418291
12,1256748 3,17432518
6,87291634 2,36041699
8,19563042 2,77103625
5,65369232 2,34630768
5,48204289 1,71795711
2,50438766 0,52894567

XS <CcHw»wownOZrr

Para obtener los intervalos de confianza de la tabla 5.5 se us6 la formula siguiente:
p — Z(l—%) *op) <P <p+ Z(1—%) * 0(p)

Los datos del anexo 5 fueron actualizados considerando los intervalos de
confianza obtenidos, es decir se retiraron aquellos que se encuentran fuera de lo
intervalos. Los datos actualizados se encuentran en el anexo 6. Para continuar con el

estudio se debe determinar los siguientes factores:

e Valoracion o factor de nivelacion: 95%
e Suplementos por necesidades personales: 5%
e Suplementos por fatiga: 4%

e Suplementos por almuerzo/descanso: 14,28%

En funcidn a ello se hara el calculo del tiempo estandar, ver tabla 5.6, que deberia
demorar la atencidn de un requerimiento de compras, que considera licitacion y que

culmina con la firma de un contrato.
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Tabla 5.6

Tiempo estandar del proceso de compras

X FN TN Sup. T. std f T std*
A 1,77 0,95 1,6833 1,2328 2,0752 1 2,0752
B 7,38 0,95 7,0142 1,2328 8,6471 1 8,6471
C 2,65 0,95 2,5218 1,2328 3,1089 1 3,1089
D 3,08 0,95 2,9292 1,2328 3,6111 1 3,6111
E 1,77 0,95 1,6783 1,2328 2,0690 1 2,069
F 1,60 0,95 1,5200 1,2328 1,8739 1 1,8739
G 6,47 0,95 6,1433 1,2328 7,5735 1 7,5735
H 8,67 0,95 8,2333 1,2328 10,1501 1 10,1501
| 6,18 0,95 5,8742 1,2328 7,2417 i 7,2417
J 10,53 0,95 10,0067 1,2328 12,3362 i 12,3362
K 1,47 0,95 1,3933 1,2328 1,7177 1 1,7177
L 12,85 0,95 12,2075 1,2328 15,0494 1 15,0494
M 22,88 0,95 21,7392 1,2328 26,8000 1 26,80
Q 8,39 0,95 7,9703 1,2328 9,8258 1 9,8258
R 1,37 0,95 1,2983 1,2328 1,6006 1 1,6006
S 7,65 0,95 7,2675 1,2328 8,9594 1 8,9594
T 4,53 0,95 4,3078 1,2328 5,3106 1 5,3106
) 5,48 0,95 5,2092 1,2328 6,4219 1 6,4219
\Y 4,00 0,95 3,8000 1,2328 4,6846 1 4,6846
W 3,60 0,95 3,4200 1,2328 4,2162 1 4,2162
X 1,52 0,95 1,4408 1,2328 1,7763 1 1,7763
145,0491

El resultado nos muestra que un proceso de licitacién de compras, culminado con

la firma de un contrato, puede tardar 146 dias habiles (aproximadamente 7 meses),

comparandolo con los 60 dias habiles que se tenian como SLA, pues es realmente notorio

gue no se estaba midiendo el proceso correctamente. Es importante indicar que, si bien

el area de compras administra y gestiona el proceso de licitacion, muchas de sus

actividades no son realizadas directamente por los compradores, son otros actores del

proceso que tienen sus propios tiempos y que podemos demostrar que estan generando

los retrasos.

48



Tabla 5.7

Porcentaje del tiempo por actor del proceso de compras

Actividad Area (ijats(,j) Area (‘I('jlsatg Zcértcieeﬂfgjo ¢
A COMPRAS 2,0752 COMPRAS 57,9343 39,94%
B USUARIO 8,6471 USUARIO 56,7427 39,12%
C COMPRAS 3,1089 PROVEEDOR 25,6874 17,71%
D COMPRAS 3,6111 LEGAL 4,6846 3,23%
E COMPRAS 2,0690 145,0491
F COMPRAS 1,8739
G COMPRAS 71,5735
H COMPRAS 10,1501
| COMPRAS 17,2417
J USUARIO 12,3362
K COMPRAS 1,7177
L PROVEEDOR 15,0494
M USUARIO 26,8000
Q COMPRAS 9,8258
R COMPRAS 1,6006
S USUARIO 8,9594
T COMPRAS 5,3106
U PROVEEDOR 6,4219
\Y LEGAL 4,6846
W PROVEEDOR 4,2162
X COMPRAS 1,7763

En la tabla 5.7 el proceso se encuentra en la misma proporcién en el equipo de
compras como el area usuaria. Esta informacion es importante, porque nos dara una

herramienta para negociar los nuevos acuerdos de servicios.

Al finalizar el proyecto de mejora los tiempos de atencién fueron incrementados,
lo que se acordd en reunion con las areas usuarias a modo de mejorar los tiempos del

proceso de licitacion fueron los siguientes:

e De lado del equipo de compras se va a destinar un comprador exclusivo en la
busqueda de mejoras. Las ideas planteadas de manera preliminar fueron la
creacion de un plan de compras, elaborar un plan de contrato marco.

e Se establecera mecanismos en el procedimiento de compras para asegurar,

antes que sean ingresados los requerimientos, los contenidos de los formatos
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sean completados de la mejor manera, y se minimice el tiempo de revision de
requerimientos.
e Del area usuaria se hizo un compromiso en reducir los tiempos de respuesta

en cada etapa en las que participa.

5.3  Actualizar el procedimiento de compras

Para que la propuesta de actualizar el procedimiento de compras resulte efectiva
es importante identificar una herramienta que nos permita de forma continua asegurar la
calidad en cada una de las etapas del proceso. En consenso el equipo de compras
identifico una herramienta que permite identificar problemas, mejorar procesos, y sobre
todo brindar un amplio panorama del proceso. Para esta etapa se hizo uso de la
metodologia DMAIC, sus siglas en ingles significan Definir, Medir, Analizar, Mejorar y

Controlar.

Para definir el problema se hizo uso de la herramienta VOC — CTQ. Primero
identificamos las necesidades de los usuarios y como perciben el proceso de compras,
haremos uso de la encuesta generado a principios de afios, pero también nos cuestionamos

las siguientes preguntas:

e ;Quiénes son mis usuarios?
R: Personas de la compafiia que requieren servicios o bienes en un tiempo
adecuado, con la calidad y cumplimiento de las especificaciones exigidas.

e ;Qué servicio espera recibir el usuario?
R: Espera recibir un servicio de calidad, con fluida comunicacion, en el
menor tiempo posible.

e ;Quécreen los usuarios que es critico para la calidad del proceso de compras?
R: Los usuarios esperan que los proveedores seleccionados estén a la altura

de dar un servicio o entregar un bien de calidad segun lo contratado.

Para obtener una idea clara de lo que espera el usuario del area de compras, puede
evaluar las necesidades del usuario considerandolas criticas para la calidad (CTQ), ver

figura 5.4.
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Figura5.4

CTQ del proceso de compras

Requerimientos

Necesidad . CTQ's
(drivers) Q
* Atencion de los *Que sea un proceso rapido *Recibir bienes y servicios
requerimientos *Proveedores de calidad de calidad

Lo que continua de la metodologia es Medir el proceso de compras, para ello se
hizo uso del mapeo de procesos (SIPOC) analizar el proceso en funcion de sus

parametros, ver figura 5.5.
Figura 5.5

Herramienta SIPOC

Requerimientos Requerimientos
Suppliers Input Proceso Out_puts Clientes
(Proveedores) (Entradas) (Salidas)

e Nombre del proceso (P): Proceso de abastecimiento

e Salidas (O): Contrato u orden de comprada firmada por el proveedor y los
apoderados de la empresa.

e Clientes (C): Los proveedores y los usuarios son los clientes del proceso.

e Requerimientos de los clientes: Recibir un contrato u orden de compra en el
menor plazo y que contenga todos los acuerdos (técnicos, econémicos, en
otros.) requeridos para el servicio o entrega del bien.

e Entradas (I): Un requerimiento (necesidad) del area usuaria descrito en un
documento (expediente técnico) y formatos para que sean completados por el
proveedor para formalizar su oferta (cotizacion).

e Proveedores (S): Los requerimientos son proporcionados por el area usuaria
de la empresa.
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Requerimientos de los proveedores: Se espera que toda la documentacion se
encuentre completa, que la descripcion sea clara, asi también que todos lo
necesario a evaluar (gestion social, gestion ambiental, riesgos de pélizas y
seguros, seguridad y salud, entre otros) se encuentren junto con los

documentos compartidos.

Como siguiente etapa se paso a Analizar el proceso que se ha identificado, pero

también se hizo uso del anexo 1, este Gltimo anexo es el flujograma actual que debemos

actualizar. Lo que se realizo fue analizar cuéles son los puntos criticos del proceso,

debemos identificar qué actividad son necesarias para asegurar lo que pide el cliente. Para

ello se utiliz6 una herramienta llamada Cinco W, una técnica utilizada para transmitir o

recoger un mensaje, en este caso del usuario, de la manera mas eficaz posible.

Mensaje 1: Los usuarios requieren un proceso de calidad, asegurando que los riesgos

(seguridad y salud, gestion ambiental, gestion social, entre otros) estén minimizados lo

maximo posible.

Queé: Asegurar la calidad de la contratacion de un proveedor

Quien/Quienes: Los compradores

Cuando: En la revision de documentos que vienen anexos al requerimiento.
Donde: En el proceso de concurso o licitacion.

Por qué: Se han suscitado hechos donde no se hizo la evaluacion respectiva
al campo donde se presentd problema, y no el usuario como responder ante
dicho hecho. El &rea de compras no habia recibido el mensaje completo en el
requerimiento para que agregue o sume en la evaluacion al area especialista.
Como: Se presentaron hechos o controversias con los proveedores referente

a campos que podian ser evaluados con antelacion.

Mensaje 2: Los usuarios requieren que los procesos o la atencién dure el menor tiempo

posible.

Qué: La contratacion de proveedores sea en el menor tiempo posible
Quien/Quienes: Comprador, usuario, proveedor.
Cuando: En la mayoria de los casos los usuarios solicitan que el proceso se

de en un tiempo menor a lo acordado.
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e Donde: Durante el proceso de licitacion.

e Por qué: La estrategia de mantenimiento de la empresa, tanto de activos de
operaciones como de otras areas, se basa bajo la condicion del activo. Segun
el area de operaciones, algo que otras areas también usan de argumento, es
que es mas rentable a largo plazo tener este tipo de mantenimiento que uno
preventivo.

e Como: Reduciendo los tiempos en cada actividad del proceso de licitacion,
han solicitado al &rea de compras ideas para mejorar los nuevos acuerdos de

servicios negociados.

Mensaje 3: Los usuarios indican que no todos los requerimientos deben ser tratados bajo

el mismo proceso.

e Qué: Los usuarios solicitan que las urgencias deben llevar otro tipo de canal
de atencion, diferente al de un proceso de licitacion.

e  Quien/Quienes: Comprador, usuario

e Cuando: Cuando se presenta urgencias de parte del area usuaria, riesgo de
pérdida econdémica, productiva o, riesgo de salud y seguridad del patrimonio
0 humana.

e Donde: En el proceso de compras

e Por qué: Los usuarios con justa razon piden que las urgencias sean atendidas
de forma distinta, no que sean evaluadas bajo un proceso de compra habitual.

e Como: La matriz en Europa hace uso un documento para gque sea atendido un

requerimiento de este tipo de forma diferente.

Con los mensajes de los usuarios evaluados, se ha identificado que la causa raiz
del problema se encuentra en el procedimiento de compras, se debe mejorar el flujo de
atencion de los requerimientos, no puede ser atendido un requerimiento de manera igual

a otro, deberia depender del tipo de requerimientos que se presente.

El siguiente paso es Mejorar, para eso debemos iniciar por corregir el flujograma
actual del proceso de compras, tomando como referencia que cada uno los pasos
anteriores para proponer un nuevo flujograma. Las medidas que se implementaron en este

nuevo procedimiento fueron los siguientes:
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e Se agrego el nuevo proceso de compras simplificadas, donde el usuario
respetando los criterios mencionados anteriormente puede hacer una compra
directamente.

e Para minimizar el tiempo den revisar los documentos ingresados en un
requerimiento, se ha establecido que los usuarios deben solicitar una reunién
con el comprador asignado a su area para definir la estrategia de compra y
revisar si el expediente técnico esta completo.

e Los nuevos tiempos de atencidn deben aun ser medidos en una segunda etapa,
en este nuevo flujograma no se vera el reflejo de una reduccion en el tiempo.

e Se esta buscando asegurar lo que la matriz indica en su procedimiento
mundial de areas de compras. Incluyendo las evaluaciones del area de HSS,

gestién social, gestién ambiental y Compliance segun aplique.

El proceso de compras estandar se encuentra en el anexo 7, el proceso de compras
simplificado se encuentra en el anexo 8, y la atencion de compras urgentes se encuentra

en el anexo 9.

Finalmente, como ultimo paso se debe Controlar las medidas aplicadas o
implementadas. Para ello se ha puesto a disposicion a un comprador exclusivamente en
esta tarea, el cual de manera bimensual hara una auditoria a las compras realizadas bajo

el nuevo procedimiento.

5.4  Actividades del comprador dedicado a otra funcién diferente a la de atender

requerimientos

Como se habia mencionado anteriormente hay un comprador que se destino para
atender los proyectos y mejoras internas del area. Durante el 2015 le dio actividades de

mucha importancia, como las siguientes:

e Elaboro y adapto el formato de exencion de competencia en los casos que el
usuario requiere una atencion urgente. Ver anexo 10.

e Elaborar antes de iniciar cada afio el plan de adquisiciones anual de la
empresa. Este reporte es importante, ya que se puede determinar los meses
en los que se ingresaran los requerimientos mas importantes, asi como medir

cual o cuales de los meses tendran mas carga laboral.
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5.5

Elaborar el plan de contratos marco. Un contrato marco es un acuerdo con
una o varias empresas donde se establecen los términos que regiran en un
contrato durante un periodo de tiempo. Este tipo de contratos habitualmente
no genera una obligacion al cliente de contratar al proveedor, pero si puede
beneficiar al cliente en contratar un proveedor que ha aceptado los términos
y condiciones de contrato marco. Por ultimo, es usado este tipo de contratos
para servicios o compra de bienes que son repetitivos; puedes generar ahorros
significativos aplicando este tipo de contratos, no solo en términos
econdmicos, sino también de tiempo.

Elaborar el procedimiento de compra simplificada. Ver anexo 3.

Se encargara de hacer la auditoria bimensual de las compras simplificadas, a
modo de control del proceso.

Estara encargado de dar capacitacion a los nuevos ingresos de la empresa, asi
como dar una capacitacion a los usuarios de la compafiia de manera semestral.
Se encargara de elaborar los reportes de estatus de los requerimientos para

los usuarios. Esta tarea se hara de manera semanal.

Medicién de las mejoras desarrolladas

A finales del afio 2015, se desarrolla una encuesta general a los usuarios por la

percepcion del area de compras. De manera anticipada sabiamos que teniendo un proceso

aun por madurar era riesgoso ponerlo en evaluacién, porque quiza podriamos recibir una

retroalimentacion sin valorar todas las bondades implementadas.

Los resultados de la evaluacion de percepcion fueron bastante positivos:
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1. ¢Usted considera usted que conoce el procedimiento de compras?

Figura 5.6

Pregunta N2 1: cuestionario

4,44%

=S| =NO

95,56%

2. ¢Usted considera que los tiempos de atencion que lleva el area de compras son

adecuados?

Figura 5.7

Pregunta N2 2: cuestionario

17,78%

82,22%
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3. ¢Coémo califica usted, de forma general, el rendimiento del area de compras?

Figura 5.8

Pregunta N2 3: cuestionario
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4. ¢Cbmo considera el nivel de comunicacién del comprador?
Figura 5.9

Pregunta N2 4: cuestionario
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5. Si tuviese que mencionar tres principales mejoras a implementar en el area de

compras, ¢cuales serian?

Figura 5.10

Pregunta N2 4: cuestionario
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Como se puede apreciar de las figuras 5.6 a la 5.10 existe un incremento bastante

positivo y significativo respecto a la percepcion del area, el incremento paso de ser de un

20% a un 88,89%, lo cual resulto ser bastante satisfactorio para el area.

Asimismo, en el reporte final del estatus de requerimientos se puedo apreciar que

el cumplimiento de requerimiento fue positivo, tomando en consideracion que ahora los

compradores destinan mayor tiempo a requerimientos que requieren mayor analisis. Se

obtuvo los siguientes datos, no solo de los procesos estandar sino también de las compras

simplificadas, ver tabla 5.8:

Tabla 5.8

Datos de los tiempos de atencion de las compras estandar y simplificadas (dias habiles)

Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Set. Oct. Nov. Dic.
Compras estandar 130 125 134 146 147 121 141 134 120 110
Compras simplificadas 24 34 43 20 26 34 32 14 23 20
SLA 146 146 146 146 146 146 146 146 146 146
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El cumplimiento de los tiempos de atencion ha sido de alrededor de un 85%, solo
en los meses de junio y julio se observé un desvio por encima del tiempo acordado, pero

es un paso importante, ver figura 5.10.

Figura 5.11
Medicidn del nivel de atencion de requerimientos
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En la figura 5.11, los resultados de las compras estandar fueron por debajo de los
tiempos negociados con el area usuaria, se puede entender que la clave del éxito en este
proceso de mejora fue destinar las transacciones repetitivas con los users buyers. Los
acuerdos de atencion podrian ser revisados nuevamente en uno o dos afios, el area usuaria
definitivamente podria solicitar una disminucion de estos plazos, pero el &rea de compras
estaria mas preparada para dicho escenario porque habria implementado mejoras durante
ese periodo. Por ultimo, la encuesta realizada a finales de afio se puede rescatar que mas
del 80% de los usuarios estdn de acuerdo con los nuevos de tiempo de atencion
establecidos.

Al finalizar el proceso mejora, el cual concluyo a mediados de marzo del 2015, se
realizé una comparacion entre los ahorros generados de enero a diciembre del 2014 contra
los generados duranta marzo a diciembre del 2015, los resultados fueron bastante
alentadores, ver tabla 5.9.
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Tabla 5.9

Ahorros de los afios 2014 y 2015

Ahorros 2014 Ahorros 2015

Enero $ 4 820,32

Febrero $ 4954,74

Marzo $ 5478,54 $ 7 976,60
Abril $ 9134,43 $ 6 908,50
Mayo $ 5 556,56 $ 594750
Junio $ 5414,60 $ 7 564,00
Julio $ 5517,21 $ 6 165,10
Agosto $ 5471,15 $ 7 200,50
Setiembre $ 9 227,65 $ 1038340
Octubre $ 8 338,90 $ 6 738,20
Noviembre $ 6 482,43 $ 7 754,50
Diciembre $ 6 051,54 $ 8 614,40
TOTAL $ 76448,07 $ 75252,70

Se puede comprobar que los ahorros registrados en el afio 2014 y 2015, respecto

al total de compras anuales se encuentran muy cercanos, alrededor del 1,10%. Cabe

mencionar que del afio 2015 se recogio informacion bajo el nuevo procedimiento de

compras a partir de marzo, y que si se hubiese considerado un afio entero de medicion se

hubiese obtenido un porcentaje ahorro mayor, ver figura 5.12.
Figura 5.12

Ahorros de los afios 2014 y 2015
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CONCLUSIONES

El cumplimiento de atencion de requerimientos se incremento a 85%, igualando
el porcentaje establecido como satisfactorio por la gerencia de administracion y
finanzas.

La percepcion del area incremento a 88,89%, respecto al 20% que se midio al
iniciar la investigacion.

Las herramientas implementadas para reducir la carga de trabajo por comprador
fue crear el rol de “user buyer” para que las propias areas compren requerimientos
menores a US$ 10 000 apoyado por un formato de ayudamemoria para que
recuerde cada paso del proceso de compras.

El 95% de la compafiia fue capacitada en el nuevo procedimiento de compras, en
la evaluacion o prueba de comprension a la capacitacion se obtuvo que el 90% de
los participantes acertase en 4 o 5 respuestas de una prueba de 5 preguntas.

Se implementaron 2 nuevos formatos al proceso de compras, el de compra
simplificada y de exencidon de competencia, estos formatos permitieron atender

alrededor del 55% de requerimientos.
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RECOMENDACIONES

Considerando las mejoras implementadas, existe un comprador que quedo fuera
del flujo de atencidon de requerimientos, esta persona se puede dedicar a la
implementacién de mejoras como:

1. Crear el formato del plan de compras anual. Este plan ayudara a seguir
mejorando la distribucion de carga laboral, se podra determinar
anticipadamente los requerimientos de las areas usuarias y que los
compradores puedan destinar sus tiempos para planificar vacaciones u
otras actividades que consideren necesarias.

2. Establecer el plan de contratos marco. Tendrd el tiempo para poder
reunirse con las areas usuarias para conocer las compras de servicios o
bienes repetitivas, asi poder iniciar licitaciones de este tipo.

El area de compras termina su funcion cuando el contrato se firma entre la
empresa proveedora y la que se encuentra en investigacion, pero se puede ir un
paso mas alla, como apoyar la administracion de contratos, quiza no desde la

supervision técnica, si no desde la supervision administrativa.
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Anexo 1 : Flujograma del proceso de compras (antes de las mejoras)
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Gestion de Compras Estandar
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Gestion de Compras Estandar
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Anexo 2 : Listado de categoria de materiales y servicios

Construcciones civiles Cl
Rehabilitaciones civiles C2
Rehabilitacion de represas C3
CIVIL Rehabilitacion de estructura subterranea C4
Rehabilitacion de vertederos de agua C5
Rehabilitacion de construcciones (centrales) C6
Rehabilitacion de estructuras auxiliares C7
Sistemas electromecanicos H1
Sistemas mecénicos H2
Sistemas eléctricos H3
HYDRO n : —= ”
Sistemas de canales de agua (valvulas principales, compuertas y tuberias,
. L i . # H4
sistema de enfriamiento, drenaje y deshidratacion)
Unidades de generacion (turbinas y generadores) H5
Sistema de control (sistemas de control local, sistema de excitacion, sC1
gobernador de turbina, SCADA)
SITEMAS DE S_istemas de linea de transmision (torres de transmision, ferreteria, SC2
CONTROL al_sladores) _ fall _
Sistemas de alta tension (transformador principal, interruptores para
generadores, celdas MV / HV, puesta a tierra, cables de alta tension, SC3

sistemas de almacenamiento de energia)

(continua)
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(continuacién)

Servicios y consultoria hidroeléctrica (expertos en proyectos,

electromecanica, civil, HSSE, servicios regulatorios) SP1
Consultores técnicos de otras tecnologias (expertos en proyectos,
electromecanica, civil, HSSE, servicios regulatorios) SP2
Consultores comerciales (consultores de gestion, compliance) SP3
SERVICIOS Servicios financieros (seguros, bancos, impuestos y contabilidad, auditores) SP4
PROFESIONALES |Servicios de asesoria legal SP5
Servicios de marketing SP6
Servicios de proyectos en comunidades SP7
Servicios de gestion ambiental SP8
Servicios de asesoria en recursos humanos (reclutamiento, capacitacion, SPg
manejo de ndmina, gestion de eventos)
Software (aplicaciones comerciales / SaaS, Middleware y herramientas, T1
aplicacion Workplace)

TI Consultores y servicios de TI (consultores, servicios de gestion) T2
Infraestructura T1 (servidor HW / laaS / PaaS, red (incluye suscripcion T3
movil), equipos hardware)

Gestion de las instalaciones (tarifas de alquiler de terrenos y edificios,

servicios de catering, limpieza y oficina, mantenimiento y reparacion de 11

oficinas, material de oficina, gestion de residuos)

Consumibles industriales (herramientas y consumibles, equipamiento 12
INDIRECTOS mecanico, equipamiento eléctrico, EPPs)

Servicios técnicos (sistema de aire acondicionado, servicios eléctricos, 13

servicios mecanicos, grias y servicios de grias)

Gestion de flota vehicular (transporte de personal) 14

Tarifas a entidades publicas 15
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Anexo 3 : Pasos a seguir en un proceso de compra

simplificada

PASO 1: (ES LA COMPRA ADECUADA PARA UN PROCESO DE
COMPRA SIMPLIFICADA?

El primer paso es comprobar si este proceso puede utilizarse para lo que se quiere
comprar. Si no es asi, hay otros canales de compra que podrian ser mas adecuados.

Observe el siguiente cuadro y responde las preguntas marcando en la casilla que

corresponda

Contesta los siguientes puntos Si No

1. Hay riesgo de corrupcion, fraude, violaciones de los derechos humanos o
laborales y/o violaciones del medio ambiente, que no puede
caracterizarse como "obviamente bajo" en relacion con el
producto/servicio y el riesgo pais

2. Necesito consultores/servicios gque incluyan la actuacion como agentes

3. Los posibles proveedores entran en una de las categorias de socios
comerciales de alto riesgo (Ver adjunto), en cuyo caso se debe contactar
con la unidad de compliance

4. El riesgo HSSE de las obras o servicios es medio o alto. Véase listado de
trabajos de alto riesgo como orientacion (Ver adjunto).

5. Necesito nuevos programas informaticos o sistemas de TI

6. Necesito un nuevo Contrato Marco

7. Necesito modificaciones/reformas importantes y complejas o contratos
de edificacion y construccion, (por ejemplo, EPC, disefio-construccion,
obras civiles) y proyectos con multiples contratistas y/o subcontratistas.

8. Necesito trabajos electromecénicos para el suministro de equipos o
sistemas criticos para la produccidn de energia

9. ¢Existe un acuerdo marco para estos bienes o servicios? Ver enlace

10. ¢{Mi compra es mayor a 10 mil USD?
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Tenga en cuenta que sus respuestas a las preguntas anteriores se consideraran como su

confirmacion de que la informacion es correcta y que esta constituye la base del

compromiso de la empresa con la compra.

Si la respuesta es "Si" a alguna de las preguntas anteriores, por favor, busque el apoyo de

un profesional de la contratacion y explique por qué se puede seguir utilizando la

contratacion simplificada:

PASO 2: DESCRIBA SU NECESIDAD Y HAGA UNA LISTA DE

POSIBLES PROVEEDORES

contractual definitivo)

Titulo (Nombre del contrato - debe actualizarse para que se corresponda con el documento

Responsable centro de costos y valor contractual previsto

Entidad de Compra

Valor esperado

Pais

Moneda

Requisitioner

(Administrador del
Contrato)

OC / Numero contrato

(posterior ingreso)

Centro de costo

(WBS, internal order
etc.)

Aprobador

la empresa)

Alcance del trabajo - Describa qué tipo de bienes o servicios se necesitan

(Si es probable que se haya necesitado o se vaya a necesitar un alcance similar de otra entidad
dentro de un plazo razonable, deberé coordinarse para garantizar el mejor valor para para

Fechas - ¢ Cuando espera firmar el contrato y cuando se requieren los entregables?

Fecha prevista para la firma
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Fecha prevista de entrega

Hitos importantes

Criterios de evaluacion - ¢ Qué debe incluir la oferta para poder evaluarla y compararla?

Ejemplos:

- Coste total

- Experiencia/competencia - por ejemplo, CV de los consultores

- Método que se utilizara para resolver la tarea

- Calendario, podria ser el inicio y/o la finalizacion/entrega de los bienes/servicios

- Especificacion del producto/funcionalidad

Entregas - Al final del contrato, ;qué debe haber recibido/experimentado, para que esté
satisfecho con la entrega?

Proveedores potenciales (se estudiard mas a fondo en el siguiente paso)

1.

PASO 3: SELECCIONAR A LOS PROVEEDORES ADECUADOS

Rellene el resultado de la comprobacién de los antecedentes del proveedor, asi como sus
fuentes de informacién. Confirme que no hay conflicto de intereses. Si responde "No" a
alguna de las preguntas del formulario, el proveedor debe quedar fuera del concurso o se

deben establecer medidas de mitigacion.

Razén Social Proveedor Si No | Fuente de informacion

La empresa es una entidad legal registrada

No hay indicios de corrupcion, fraude,
violaciones de los derechos humanos,
violaciones del medio ambiente o similares

El proveedor tiene la suficiente solidez
financiera para la compra en cuestion

El proveedor tiene capacidad técnica,
competencia y experiencia relevantes

No hay conflicto de intereses

Razo6n Social Proveedores Si No | Fuente de informacion

La empresa es una entidad legal registrada

No hay indicios de corrupcién, fraude,
violaciones de los derechos humanos,
violaciones del medio ambiente o similares
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El proveedor tiene la suficiente solidez
financiera para la compra en cuestion

El proveedor tiene capacidad técnica,
competencia y experiencia relevantes

No hay conflicto de intereses

Raz6n Social Proveedores Si No | Fuente de informacion

La empresa es una entidad legal registrada

No hay indicios de corrupcion, fraude,
violaciones de los derechos humanos,
violaciones del medio ambiente o similares

El proveedor tiene la suficiente solidez
financiera para la compra en cuestion

El proveedor tiene capacidad técnica,
competencia y experiencia relevantes

No hay conflicto de intereses

Razén Social Proveedores Si No | Fuente de informacion

La empresa es una entidad legal registrada

No hay indicios de corrupcion, fraude,
violaciones de los derechos humanos,
violaciones del medio ambiente o similares

El proveedor tiene la suficiente solidez
financiera para la compra en cuestion

El proveedor tiene capacidad técnica,
competencia y experiencia relevantes

No hay conflicto de intereses

Razoén Social Proveedores Si No | Fuente de informacion

La empresa es una entidad legal registrada

No hay indicios de corrupcion, fraude,
violaciones de los derechos humanos,
violaciones del medio ambiente o similares

El proveedor tiene la suficiente solidez
financiera para la compra en cuestion

El proveedor tiene capacidad técnica,
competencia y experiencia relevantes

No hay conflicto de intereses

PASO 4: SOLICITAR PROPUESTAS A LOS PROVEEDORES

Debe enviar una solicitud formal de propuestas (RFP) a al menos tres de los proveedores
calificados que identifico en la Fase 1.
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Inserte aqui el texto de la solicitud enviada a los proveedores:

PASO 5: SELECCION DE LA MEJOR PROPUESTA

Una vez que haya recibido las propuestas de todos los proveedores, debera seleccionar la

mejor en funcion de los criterios establecidos en el paso 2.

Al evaluar las propuestas, asegurese de que:

Aclarar la propuesta para asegurarse de que la entiende y de que el
proveedor ha comprendido el alcance. Aseglrese de entender completamente
las propuestas de los proveedores y de que no han entendido mal el alcance del
trabajo. Si no lo hace correctamente, corre el riesgo de aceptar una oferta del
proveedor que no responda a sus necesidades.

Evalle la propuesta de acuerdo con los criterios de evaluacion que creo en el
paso 2. Estos criterios se establecieron para que usted pueda diferenciar las ofertas
de los proveedores, y es fundamental que éstos proporcionen suficiente
informacidn en sus ofertas para que usted pueda evaluarlas de forma justa.
Negocie y asegurese de que hay acuerdo sobre el precio y otras condiciones.
Si el proveedor requiere desviaciones de los términos y condiciones estandar de
la empresa, es obligatorio el apoyo de un profesional de compras antes de aceptar
los términos del proveedor.

Resuma su proceso de licitacion (qué proveedores fueron invitados, cuales respondieron

y cual es su proveedor preferido), asi como la evaluacion de las ofertas. Indique

claramente por qué la oferta seleccionada fue evaluada como la mejor. La documentacién

detallada de la evaluacién (por ejemplo, hojas de Excel, Power Point) debe archivarse

con este informe cuando se haya elaborado.
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Proveedor Solicitud | Propuesta | Proveedor P

(Todos los proveedores e || || s Resumen de la evaluacion de las
potenciales del paso 4) ofertas

1. U Ol O

2 Cd Cl Ol

3 Ul Ol Ul

4. Cd Cl Ol

5 Ul Ol Ul

Si el proveedor solicita excepciones a las condiciones estandar de la empresa, es
obligatorio el apoyo de un profesional de compras antes de que se acepten las condiciones

del proveedor.
PASO 6 — ADJUDICAR EL CONTRATO U OC

Una vez seleccionada la mejor propuesta, antes de adjudicar el contrato, debes crear tu
orden de compra (OC) en SAP. Una Orden de Compra (OC) es una confirmacion nuestra,
al proveedor de un pedido de productos o servicios. Esto garantiza que la aprobacion
formal de la compra la realice el Budget Owner del Centro de Costos

Las compras en nombre de la empresa deberan contar con una Orden de Compra
establecida antes de adquirir los bienes o servicios. El ID de la Orden de Compra se
utilizard como nimero de contrato o se afiadird como nuestra referencia en la facturacion

del proveedor.

Para poder establecer una Orden de Compra se deberd tener preparada la siguiente

informacion
o Descripcidn de los bienes o servicios necesarios
o Nombre del proveedor

o Quién pagara (Sociedad + Centro de coste/WBS)

o Valor esperado del contrato
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PASO 7 - ENVIO Y SOLICITUD DE FIRMA DE LA OC

1. Imprime y guarda tu PO en PDF, con un nombre informativo, por ejemplo,

Numero de OC_Nombre del contrato.docx

2. Firma tu OC (firma simple pdf), envia el documento al proveedor y solicita que
confirme su recepcion mediante la firma de tu OC de regreso. Con esta accion te
aseguras el compromiso del proveedor de cumplir con lo solicitado.

3. Recepcion de OC debidamente firmada del proveedor.

PASO 8 — RESPALDA EL PROCESO DE TU COMPRA EN EL
SISTEMA ERP

Adjuntamos los archivos al menos los mas importantes en el sistema ERP
Paso 2
Paso 5

Paso 7

Responsable de la compra:
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Anexo 4 : Formato de estudio de tiempos

FORMATO DE ESTUDIO DE TIEMPOS

OBSERVACIONES

Departament
Estudio N° 0: Inicio
Hoja N°:
de_ Operacién: Final
Hecho por:
Empleado:
ELEMENTOS X FN | TN | Sup. | T.std Tstd* ELEMENTOS EXTRANOS
A Cod DESCRIPCION
B
C
D
E
F
G
H
[

UNIDAD DE TIEMPO:

TIEMPO TOTAL DE
OPERACION

(continua)
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(continuacién)

REGISTROS REGISTROS
S E| A D E D | E *
1 22
2 23
3 24
4 25
5 26
6 27
7 28
8 29
9 30
10 31
11 32
12 33
13 34
14 35
15 36
16 37
17 38
18 39
19 40
20 a1
21 42

80



Anexo 5 : Medicion de tiempos del proceso de compras
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(continuacién)
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(continuacién)
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(continuacién)

A|B|cCc|D|E|F|G]|H I J K| L|M|{N|JO|P|O]|R S T|U |V |WwW]|X
Promedio 10,5 12,8 | 228
1,88 | 7,40 | 2,85 | 3,08 | 1,77 | 1,60| 6,47 | 8,87 | 6,18 | 3 | 1,47 | 5 8 |432|432|437|843|1,37|765| 462|548 | 4,00 | 3,60 | 1,52
Desv, 084 | 1,64 | 1,08 | 1,33 | 0,74 | 0,49 | 1,06 | 1,57 | 0,87 | 1,76 | 0,50 | 2,10 | 3,94 | 1,66 | 1,79 | 1,55 | 1,16 | 0,48 | 2,28 | 1,15 | 1,38 | 0,84 | 0,96 | 0,50
Estandar | 56 | 88 | 65 | 14 | 49 | 40 | 51 | 81 | 32 | 08 | 31 | 59 | 06 | 21 | 92 | 10 | 98 | 60 | 35 | 11 | 38 | 37 | 02 | 39
Rango 0,22 416] 0,72] 0,47 0,30]0,63] 437 577| 447| 7,08| 048] 872| 151| 1,05| 0,79| 1,32| 6,14| 041 3,17| 2,36| 2,77| 2,34| 1,71| 0,52
inferior 604| 829| 044| 381 676| 17| 905| 359| 192| 208| 06| 247| 597| 904| 03| 668| 058| 418| 433| 042| 104| 631| 796| 895
Rango 354 106] 4,97] 569 3,22]256| 855 11,9 7,89] 139 2,45| 16,9]| 30,6 7,57| 7.84| 7,40| 10,7] 2,31| 12,1] 6,87| 8,19 565| 548] 2,50
superior 063| 317| 956| 286| 657| 83| 429| 597| 475| 846| 274| 775| 07| 43| 304| 666| 261| 915| 257| 292| 563| 369| 204| 439
N 310 | 77 | 224 | 287 | 274 | 147 | 42 | 49 | 31 | 43 | 181 | 42 | 46 | 228 | 267 | 194 | 30 | 195 | 137 | 96 | 98 | 69 | 110 | 170
Leyenda:

Comprador revisa los documentos adjuntos al requerimiento — A

Usuario resuelve los comentarios a los documentos adjuntos al requerimiento — B
Busqueda de proveedores — C

Evaluacién de proveedores — D

Elaboracion de bases y formatos de la licitacion — E

Invitacion a los proveedores al proceso de licitacion — F

Reunidn informativa inicial con los proveedores — G

Visita técnica (solo en caso de servicios) — H

Enviar consultas técnicas de los proveedores al usuario — |

Usuario responde las consultas de los proveedores —J
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Comprador envia las respuestas a los proveedores — K

Comprador recibe las ofertas (técnico — econémica) — L

Usuario realiza la evaluacion técnica — M

Area de seguridad realiza evaluacion de documentos del proveedor — N
Area de gestion ambiental realiza la evaluacion de documentos del proveedor — O
Area de gestion social realiza evaluacion de documentos del proveedor — P
Compras realiza la evaluacion economica — Q

Otorgamiento de la buena pro — R

Usuario envia el anexo del alcance del contrato — S

Comprador elabora del borrador del contrato — T

Proveedor revisa el borrador del contrato — U

Avrea legal revisa el borrador del contrato — V

Firma del contrato de parte del proveedor — W

Firma del contrato de parte de la empresa — X

85



Anexo 6 : Reordamiento la medicion de tiempos del proceso de compras
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(continuacién)
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(continuacion)

A B C D E F G H I J K| L M| Q| R S T U vV | W | X

Promedio | 1,77| 7,38| 2,65| 3,08| 177| 160| 6,47| 867| 6,18|10,53| 1,47 |12,85|22,88| 8,39| 1,37| 7,65| 4,53| 548| 4,00| 3,60| 1,52

Desv, 0,707 | 1,657 | 0,907 | 1,331 | 0,744 | 0,494 | 1,065 | 1,340 | 0,873 1,760 | 0,50 | 2,105 | 3,940 | 1,12 0,485 | 2,283 | 1,079 | 1,383 | 0,843 | 0,960 | 0,503

Estandar 55| 97| 14| 39| 85| 03| 11| 75| 17| 84| 31| 88| 63| 98| 96| 51| 56| 83| 72| 23| 94
Leyenda:

e Comprador revisa los documentos adjuntos al requerimiento — A

e  Usuario resuelve los comentarios a los documentos adjuntos al requerimiento — B

e Busqueda de proveedores — C

e Evaluacion de proveedores — D

e Elaboracién de bases y formatos de la licitacion — E

e Reunion informativa inicial con los proveedores — G

Invitacién a los proveedores al proceso de licitacion — F

e Visita técnica (solo en caso de servicios) — H

e Enviar consultas técnicas de los proveedores al usuario — |

e Usuario responde las consultas de los proveedores —J

e Comprador envia las respuestas a los proveedores — K

e Comprador recibe las ofertas (técnico — econémica) — L

e Usuario realiza la evaluacion técnica— M
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Area de seguridad realiza evaluacion de documentos del proveedor — N

Area de gestion ambiental realiza la evaluacion de documentos del proveedor — O
Area de gestion social realiza evaluacion de documentos del proveedor — P
Compras realiza la evaluacion econdémica — Q

Otorgamiento de la buena pro — R

Usuario envia el anexo del alcance del contrato — S

Comprador elabora del borrador del contrato — T

Proveedor revisa el borrador del contrato — U

Area legal revisa el borrador del contrato —

Firma del contrato de parte del proveedor — W

Firma del contrato de parte de la empresa — X
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Anexo 7 : Nuevo flujograma del proceso de compras

PRO-COMP-EST-001: Proceso de compras estandares

Semanalmente se realiza la

asignacion de

2 1. Agendar reunion 4. Registrar la requerimienta de compra
] para revisar el alcance solicitud de compra @ \ de bienes o servicios
z y expediente técnico de un bien o =4
del bien o servicio servicio
INICIO
Fecha fin para
participar en el
= proceso de licitacion
3 6. Invitar al proveedor a 7. Recibir respuesta del
g 2. Aceptar reunion para SNESTIElecer ;‘ar‘t-cmar_ende\ pméeso proveedor confirmando
E revision del alcance y estrategia de compra e licitacion de un bien su participacion en el
S expediente técnico del en conjunto con el @EEED proceso de licitacion A

bien o servicio

usuario

Analista de Gestion de Proveedor

-
]

]

E

8 3

3 5. Asignar los

8 requerimientos de
a compra de un bien o
k] servicio registraclo
&

]

2

w

8

8

g

]

£

i

o

-1

£

]

2

3

9

Supervisor de Gestion Ambiental

Supervisor de Seguridad | Supervisor de Gestion Social

Asesor Legal

Apoderado
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PRO-COMP-EST-001: Proceso de compras estandares

Usuario

Comprador

8. Elaborar y enviar

19. Elaborar las bases

20. Registrar nuevo 21. Agendar en Teams
ara

listada de proveedore:
que participaran en el
proceso de licitacion

proyecto de reuniones.

iniciar el praceso de licitacién de un bien

licitacién de un bien o
servicio

informativas con los
o servicio proveedores

Analista de Gestion de Proveedor

13. jEl proveedor

12. Validar con D& el
pago del proveedor

1. Enviar a D&B el
listado de proveedores

para que inicien el
proceso de calificacion

para iniciar el procesa
de calificacion

14. Solicitar el pago al
proveedar para participar
en el proceso de

10. ;e tiene alguna I
calificacion

observacian del
cuestionario?

9. Solicitar al
proveedor completar

realizo el pago?
15. Calificacion
del P d

B2

el cuestionario Easy NO
Risk

Jefe de Procurement

Gerente de Finanzas

Supervisor de Gestion Ambiental

k|
g
]
8
c

Supervisor de Ges

Supervisor de Seguridad

Apoderado | Asesor Legal
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Proceso de compras estandares

PRO-COMP-EST-001

24, Confirmar la

26, Recibir 27. Recibir al

31. Resolver consultas

Pl dacumentos del proveedor para que técnicas y
2 physieel proveedor para la realice 1a visita acministrativas del
5 visita técnica téenica proveedar
E i
Tiempo de espera para que
el proveedor elabore sus
cansultas tecnicas y
administrativas
22, Es
necesario que 29. E| proveedor solicita
el proveedor resolver sus observaciones
realice una técnicas o administrativas?
visita técnica?
23 Coordinar con el 25 Comunicar al 26. Consultar al 30. Solicitar 32, Camunicar al
5 sl usuario la fecha para la proveedor el envio de proveedor si tiene resolver las praveedor las
2 visita técnica del documentos al usuario consultas de |a vista consultas técnicas respuestas a sus
5 provaedar para |z visita tecnica técnica realizada y administrativas consultas
g B1 (4]
8 NO

Analista de Gestion de Proveedor

16. Revisa, analiza y
elabora el Informe de
Calificacion de
Proveedores

Tiemps e espera

de 2 semanas ara

que DER envie el
5aR

17. Comunicar al
praveedor 2
culminacién de su
calificacion

18. Comunicar al
comprador la
culminacion del
proceso de calificacion

Jefe de Procurement

Gerente de Finanzas

Supervisor de Gestion Ambiental

de Gestién Social

de Seguridad | Supervi

Supervisor

Asesor Legal

Apoderado
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PRO-COMP-EST-001: Proceso de compras estandares

37. ;Es conforme?

39. Otorgar
calificacion en la
propuesta tecnica

36. Evaluar la
propuesta técnica

)
£
S
El
3
38, Solicitar resclver
observaciones en la 3
propuesta técnica
33, Recibir ofert 34 Anlizar la 35. Solicitar 58, Agendar 5 Bl
e, oferta técnica / evaluar la reunicn de ot e
del ;OVEeUcr camercial clel propuesta técnica adjudlicacién p
I proveedor del bien a servicio
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los dacumentos de O
Gestion Ambiental
G
40. ;Requiere 42, Solicitar evaluar
N ca realizar otro los documentos de
] tipo de Gestion Sacial
£ evaluaciones?
a
E
e
v
NO 43 Salicitar evaluar
Ios documentos de
Sequridad
D3
56. Evaluar la 57 Otargar la
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El E2 E3 E4
%
2
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e
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2 45. Otorgar
2 42 Fvaluar | N
£ docurmenos conformidad a los
< ocumentos de dacumentos de
H Gestion Ambiental Sty el
% D1 E1
[}
®
N 44, Solicitar resalver
2 observaciones en los
z documentos de Gestion
£ Ambiental
a D1

48. ;Es conforme?

3 47, Fualuar los 50. Otorgar
e conformidad a los
5 documentos de
2 Gestién Sozial documentos de
2 Gestion Social
& D2 E2
©
o
3 49, Solicitar resalver
3 observaciones en los
g documentos de Gestion
3 Social
a D2
53, 45 conf -
k- 52. Evaluar los 3 Gty
3 conformidad a los
E documentes de d tos d
F Segur\dad locumentos de
Ed Sequridad
w D3 B2
v
T
5
2 54. Solicitar resolver
H observaciones en los
g documentos de
v Seguridad
D3
]
o
3
5
H
s
T
£
s
i
<
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PRO-COMP-EST-001: Proceso de compras estandares

e 64, Flaborar anexo "Descripcion y
H Alcance de Servicios” a
2 “Especificaciones Técnicas”
2
0. ;El monto de Ia carta
de buena pro es mayor a H s
et 10 0007 67. ;Proveedor
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PRO-COMP-EST-001: Proceso de compras estindares

Usuario

80. Recibir
el contrato
firmado

5
H 74, Generar el 75, Solicitar finmar 78, Generar el 79 Enviar el
|4 ~ !

5 O»—\ contrato por el el contrato a través contrato con las contrato
] A bien o servicio de firma digital respectivas firmas. firmado

]

5
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]
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o

]
¥

4
E

5

H
]
2
2

2

2

S
H
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H
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5
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s 73, Otorgar 76. Colocer firma Esperar
conforme? conforrridad al simple al contrato an (@) hasta que
= 70. Revisar el borrador de contrato sefal de conformidad el
2 barrador de proveedor
E contrato coloque su
H O H firma
< -
72. Salicitar resalver
observaciones al
borrador de contrat

°
T

H 77. Colocar
H firma digital
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Anexo 8 : Flujograma de compras simplificadas

PRO-COMP-SIM-003: Gestién de Compras Simplificadas

Sl

3. PRO-COMP-EST-001
Gestion de Compras
Esténdares

[

s
S
5
@ 1. Completar el 4 Invitar a los proveedores 5. Elaborar el RFP y 6. Recibir la L Eﬁgﬁ;i"gﬁ;ﬁ el
2 formato de compra a participar del proceso de enviar al proveedor para prepuesta del dp i
3 P : s adquisicion del bien o
simplificada compra simplificada su revision proveedor e
INICIO A
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=
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User Buyer

‘@

11. 12. Solicitar la
Generar/Actualizar la aprobacion de la orden
orden de compra de compra

17. ¢La adjudicacion
es de un servicio?

18. Generar el
contrato del
servicio

A 8. ;La propuesta D2

del proveedor

PRO-COMP-SIM-003: Gestion de Compras Simplificadas

K 10. Revisar
cumple con lo 9. Solicitar al Al
requerido? proveedor la revision aaiﬂ;:;?;gﬂrw
del RFP proveedor
B
—
w| 16.Aprobarla
) 7| orden de compra
=
g
g 13. Revisar el monto a
® aprobar en la orden
o de compra
K NO 15, Solicitar
@ » revision de la
orden de compra

14, (Es conforme el P

monto indicado en la

orden de compra?
[-]
°
I
v
H
-
<
.
v
>
]
k]
&
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PRO-COMP-SIM-003: Gestion de Compras Simplificadas

25. Enviar orden
de compra al
proveedor

5
B
@ g 21. Recepcionar el . 28. Enviar conformidad 29, Pago de
S 19. Imprimir y 20. Solicitar firma contrato de servicio 2 Archlyare\ de entrega al factura al
3 firmar contrato al proveedor del firmado por el EegEL f\rmado proveedor para que proveedor
contrato del servicio licite el
b2 proveedor solicite el pago [+
Fecha maxima
de envio de
contrato
22. Solicitar
aprobacion al
contrato de servicio
FIN

=
@
£
H
o
e
o
°
H
o0
o
'g
H 23. Aprobar el
3 contrato de servicio
g- del proveedor
g
H 26. Recepcionar el 27- Otorgar
o bien o servicio conformidad al bien o
& entregado por el servicio recibido por

proveedor

el proveedor
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Anexo 9 : Flujograma de atencion

urgentes/directas

de compras

Gestién de Compras Directas

PRO-COMP-DIR-002;

Usuario

Salicitar
aprobacion del

farmata de exencidn
de zompetencia

1. Completar el

3. Salicar
@, et esater s
. i cel formate

competencia

Nicio

2. {Tienes dudas acerca de
la informacian que debe de
completar en €l formata?

5. Solicitar

ol
axencion de
compelencia

Gerente del area usuaria Comprador

Gerente de Finanzas.

Compliance Officer Jefe de Compras Region:

Asesor Legal

Apoderado

6. Revisar
informarion del

Resolier [25
cludas el
farm

competenciz

7. Otorgar
aprabacion a la

9. Revisar
informacic
exen

10. Aprobar
la solicitud
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PRO-COMP-DIR-002: Gestién de Compras Directas

11 Regstrar el
requenimients
de compra

15, Gestionar
canformidad del
requerimiento de
compra

Camprador

12 iSe tiene a evidendia
e Ia conformidad del
gerente ususrio

12, Revisar el
requenmienia
de compra

evidencia de cenformidad o
requerimiento de compra

17. Completar

nformacion en formato

Integrity Due Diligence
(IDD)

14, slicitar adjuntar 18, Registrar |a
salicitud de Integrity

Due Diligence (IDD]

requer mienta g2
compra es mager o
US$ 30,0057

Gerente del drea usuaria

Gerente de Finanzas

Jefe de Compras Regional

Compliance Officer

Asesor Legal

Apoderado
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PRO-COMP-DIR-002: Gestién de Compras Directas

Usuario

H 21 Solicitar | 7
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contrata
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Anexo 10 : Formato de exencion de competencia

Nombre del Proyecto o
Servicio:

Fecha:

XX XX XXXX

NuUmero de Proyecto o nimero
de la plataforma de Compras

Area de Negocio:

Unidad de negocio:

Coordinador de Compras:

Valor estimado del contrato:

Duracién estimada del
contrato:

Start: End:

Proveedor:

Contrato Marco:

¢Existe un contrato marco para estos materiales o servicios?

Si

No

Si es Sl, por favor, explicar porque el Contrato Marco no debe ser usado para esta compra.

Tipo de Compra:

Servicios Materiales/Equipos | Obras Civiles IT Otros*
O O O O O
Descripcion del alcance:
*Por favor, especificar.
Justificacion:
Unica Fuente de Perdida/Dafio/Emerge | Econdmica Técnica Otros*
suministro ncia
umini i 0 0 0
| |
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Justificacion para una exencion de competencia:

*Por favor, especificar:

Antecedentes:

¢Esta es una nueva compra o una prolongacién de un contrato previo?

Afiadir descripcion

¢Compras similares o similares materiales o servicios han sido hechas sin competencia?

Si es positivo, por favor, afiada una descripcion y proporcione una referencia de la exencién de
competencia anterior.

Duracién del contrato previo:

Informacion acerca del proveedor:

Si No
¢El proveedor esté calificado? O O
¢La empresa tiene experiencia previa con el proveedor? O O
¢ Existe conflicto de interés? O O

Comentarios:

* Si NO para 1 y/o 2, o Sl para 3, por favor comentar y proponer medidas

Potencial riesgo reputacional de la compra directa:

Por favor, describir dafios potenciales a la reputacion de la empresa como comprador profesional

105




Medidas propuestas para evitar exenciones de competencia en un futuro:

Por favor, tener en cuenta que este contrato sera automaticamente reportado en la

lista de transacciones para propositos de auditoria CA.

Rol Nombre Fecha Firma

Responsable del
trabajo*

Gerente de Proyecto*

Administrador de
Contrato*

Duefio del
presupuesto:

CFO Local

Aprobacion del Jefe
de Compras Global:
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