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INTRODUCCION

El Presente trabajo tiene como finalidad cumplir con los requisitos académicos
exigidos por la Universidad Catolica Andrés Bello, para optar al titulo de Especialista en
Sistemas de Informacion, en el mismo se pasman los conocimientos adquiridos en las

distintas catedras dictadas en dicha carrera.

Para cumplir con el objetivo antes mencionado se tomo la problematica existente en
el Instituto Auténomo de Transito Transporte y Circulacion con el proceso de compras, se
aplicaron metodologias de analisis de sistemas para detectar cual era la raiz del problema y
poder realizar un diagnostico de la situacion que permitiera aplicar las medidas
correctivas. En resultado del analisis reflejo que las compras se realizaban sin ningun tipo
de planificacion, estas no estaban centralizadas en el departamento de compra, sino que
todas las unidades realizaban las compras sin ningun tipo de control ni restriccidn, no se
llevaba control de las existencias de materiales. Todas estas situaciones generaban
descontrol en las compras, deficiencias presupuestarias y deudas que pasaban de un
ejercicio econémico a ofro. Las aplicaciones de Compra, Contabilidad, Presupuesto,
Tesoreria y Administracion no estaban relacionadas y tampoco habia una buena
comunicacion entre estos departamentos, esto traia como consecuencia que la informacion
inherente a las compras realizadas diferian completamente de un departamento a otro, esta

situaciéon indudablemente era grave ya que se desconocia cual era la situacién econdmica
real de la Institucion.

Considerando lo antes planteado y con el objetivo de solucionar los problemas
existentes se presentd una propuesta de sistema, la Junta Directiva del Instituto quien lo
analizo y lo aprobo. El referido proyecto estaba basado fundamentalmente en el disefio y
desarrollo de un Sistema de Compra que integrara los datos de este con otras aplicaciones
o sistemas que estuviesen relacionados con compras, como es ¢l caso de Contabilidad,

Presupuesto, Tesoreria y Administracion, Inventario y Registro de Bienes.

El disefio y desarrollo del sistema propuesto se efectuara utilizando la metodologia

de desarrollo de Sistemas denominada como el ciclo de desarrollo de los sistemas © ciclo

de vida de los sistemas ( SDLC; Systems Development Life Cycle) El SDLC es un




enfoque por etapas de andlisis y disefio, que postula que el desarrollo de los sistemas
mejora cuando existe un ciclo especifico de actividades del analista y de los usuarios, las
etapas del ciclo de desarrollo de sistemas son siete y se denominan de la forma siguiente :
Identificacion de Problemas, Oportunidades y Objetivos, Determinacion de los
Requerimientos y Oportunidades de Informacion. Andlisis de las Necesidades de
Informacion. Disefio del Sistema Recomendado. Desarrollo y Documentacion del Software.

Prueba y Mantenimiento del Sistema ¢ Implantacion y Evaluacion del Sistema

Se tomo como prototipo para el desarrollo del sistema los procesos fundamentales
en todo procesos de compra como lo son la seleccion del proveedor, La planificacion y
elaboracion de las compras y el registro de la mercancia comprada, para ello se elaboraron
los diagramas de fluyjo de datos de los referidos procesos con los respectivos diccionarios
de datos, se disefiaron las pantallas de inicio del proceso, de entrada y salida de datos, asi
como los reportes generados por el sistema, se evaluaron las alternativas para el desarrollo
del software que manipulara los datos de las compras y los integrara a los otros sistemas.
Considerando que la institucion no cuanta con el personal especializado para este tipo de
trabajo, ni tiene disponible cargos para incorpora nuevos empleados, entre las alternativas
de evaluacién se plantearan las opciones de contratar los servicios de personal
especializado o de empresas dedicadas al desarrollo de software, la seleccion de la mejor

opcion se efectuara considerando los factores menor tiempo para el desarrollo del software

y menor costo.

La implantacion del sistema se realizd previa reorganizacion administrativa del

proceso, la cual sera fundamental para el éxito del mismo.
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CAPITULO 1
EL PROBLEMA

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Mediante la Ordenanza No. 003-94, sobre Transito, Transporte y Circulacion en el
Municipio Chacao del Estado Miranda, de fecha 04/12/96, se crea el Instituto Auténomo de
Transito Trasporte y Circulacion del Municipio Chacao, el cual esta adscrito a la Alcaldia
de ese Municipio. Dicho Instituto tiene personalidad Juridica y patrimonio propio,
independiente del fisco Municipal y goza de las prerrogativas que la Ley Organica de
Régimen Municipal le acuerda a tal 6rgano. Es el Municipio el "encargado por delegacion
de ejecutar las funciones que en materia de transito, circulacion, transporte urbano y policia

de circulacion, corresponden a la Alcaldia del Municipio"!.

Dentro de las funciones delegadas al Instituto Autéonomo de Transito, Transporte y

Circulacion del Municipio Chacao, en lo sucesivo denominado IATTC, estan:

1) La planificacion, instrumentacion y evaluacion de planes y programas del municipio

sobre transporte publico, circulacion, transito y policia de circulacion

2) Coordinar las actividades de la Alcaldia en materia de ejecucion de los programas sobre
transito y circulacion urbana, con los demas organismos publicos, privados y con la

ciudadania en general.

3) Inspeccionar la prestacion de servicios relacionados con el transporte publico urbano de

pasajeros.

4) Ejecutar las actividades referente a la Ingenieria de Transito, vinculadas a
semaforizacion, estacionamientos viales, demarcacion, sefializacion y disefio

geométrico de vias.

1 Repiiblica de Venezuela, Estado Miranda, Municipio Chacao: Ordenanza de Reforma Parcial de la
Ordenanza sobre Transito, Trasporte v Circulacién, Gaceta Municipal, No.003-94, Extraordinario No. 1375,
4, diciembre, 1996, pag 5.
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5) Evaluar, coordinar, aplicar medidas y sanciones en lo referente al servicio publico

urbano de transporte de pasajeros, al transporte de personas y de peatones.

6) Elaborar un registro de datos de la informacion estadistica de los prestatarios del

servicio de transporte publico urbano.

7) Formular los proyectos de reglamentacion referentes a las actividades de control,

inspeccion y fiscalizacion del transporte, circulacion de personas y vehiculos.

8) Elaborar y mantener actualizado el plano de circulacion de vehiculos y peatones, de

estacionamiento en las vias publicas, asi como en las areas de carga y descarga.

9) Colaborar con las Entidades Publicas competentes, en las actividades de coordinacion y
planificacién intermunicipal de los servicios integrados de vialidad y prestacion de los

servicios regulados en las Ordenanzas Municipales.
10) Participar en la elaboracion de los planos urbanisticos locales.

11) Conceder prestamos al sector privado a corto mediano y largo plazo, entre otras

funciones que le atribuya por delegacion el Municipio.

Para cumplir con todas estas funciones el IATTC, cuenta con la siguiente estructura

organizativa:
Junta Directiva,

Un Presidente:

Consultoria Juridica

=
=
=> Contraloria
=
=> Un Vicepresidente
=

Cuatro Direcciones: Direccion de Policia, Direccion de Servicios de Apoyo, Direccion

de Administracion y Direccion de Personal.

11
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Como toda empresa bien sea publica o privada genera costos y requiere de insumos

para poder funcionar y prestar los servicios para los cuales han sido creadas, y el IATTC no

es la excepcion, es por ello que dentro de su estructura organizativa se observa un
Departamento denominado Compras adscrito a la Direccion de Administracion, el cual
tiene como mision:

"Coordinar y ejecutar las operaciones necesarias para dotar a
las dependencias del LA.T.T.C de los bienes y servicios
requeridos para su funcionamiento y mantener en el maximo
nivel de operaciones los bienes propiedad del Instituto"?,

Para cumplir con la misién antes descrita se ha asignado al Departamento de

Compras las siguientes funciones especificas:

1.

Coordinar con las demas Divisiones las programaciones anuales de consumo de
materiales para las dependencias del IATTC y asesorarlas en materia de

adquisiciones de bienes muebles, materiales y servicios.

Colaborar con la elaboracion del presupuesto anual de gastos para la estimacion de

las adquisiciones de bienes muebles y materiales.

Atender las solicitudes de compra recibidas de las dependencias para suplir y

mantener el almacén de materiales de consumo.

Ejecutar, de acuerdo al sistema de seleccion de oferentes las operaciones de

compras de materiales, bienes muebles, servicios y contratacién de obras.

Conservar, custodiar y mantener los materiales, repuestos, bienes muebles y equipos

que les sean encomendados.

Controlar la entrada de materiales y bienes muebles al almacén y el suministro a las

dependencias del Instituto, cuando lo soliciten.

Llevar el registro y control de movimientos de bienes muebles para asegurar la

mejor utilizacion y ubicacién de los mismos.

2 Instituto Auténomo de Transito, Transporte y Circulacion: Manual de Organizacion, Chacao, Instituto
Autonomo de Transito, Transporte y Circulacion, 01, septiembre, 1996, Capitulo I, pag. 2.
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8. Informar cambios o modificaciones de movimientos de bienes muebles a la

Contraloria Municipal.

9. Coordinar la solicitud y elaboracién de contratos de servicios y polizas de seguros

adquiridas por el IATTC, y controlarlos durante su vigencia.
10. Llevar el control de ejecucion de contratos de obras.

11. Llevar un archivo de expedientes de compras y ordenes de compra y servicios,

tramitados, pendientes y recibidos por proveedor.
12. Verificar disponibilidades de las partidas presupuestarias.

13. Mantener un archivo de expediente de licitaciones para adquisiciones de materiales,

activos y construccion de obras.
14. Mantener un registro actualizado de proveedores.
15. Mantener un registro actualizado de existencias de materiales.

16. Mantener archivo de solicitudes de materiales y de bienes muebles, de

incorporaciones, de movilizaciones y de desincorporaciones de bienes muebles,
tramitadas.

17. Mantener actualizado el inventario de bienes muebles con las incorporaciones y

desincorporaciones de activos.

Aun cuando en las funciones antes descritas se prevé una serie de actividades que
debe realizar el Dpto. de Compras para cumplir con la mision que le fue asignada, éstas en
la practica no se cumplen, ya que en auditorias practicadas al proceso de Compras, Registro
y Control de Existencias de Materiales y Suministros ¢ Inventario de Bienes Muebles ¢

Inmuebles , se evidenciaron serios problemas que se detallan a continuacion:

= Las adquisiciones no estdn exclusivamente centralizadas en el departamento de
compras, estas son efectuadas por la unidad que requiere de un producto o servicio. El

departamento de Compras se entera de las adquisiciones efectuados por otras unidades

cuando le consignan las facturas para su cancelacion.

14
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= Lo antes expuesto conlleva a que no se verifican las disponibilidades presupuestarias
antes de efectuarse las adquisiciones, lo que genera sobregiros y deficiencias
presupuestarias que ocasiona en muchos casos la cancelacion de los compromisos en el

ejercicio siguiente.
=> No se lleva un control de existencias de materiales y suministros en el almacén.
=> No se controlan las entradas y salidas de materiales de Almacén.

=> Los activos que se adquieren en ocasiones no son incorporados al Inventario de Bienes
Muebles por falta de una comunicacion efectiva entre los departamentos y fluidez de la

informacion.
=> No existe un registro de Proveedores que facilite la seleccion del mismo.

= Las compras que se realizan no obedecen a una planificaciéon programada de compra,

sino cuando surge la necesidad de algin producto o servicio.

=> No se deprecian los activos fijos de la institucion, tal y como lo establecen los
principios contables de aceptacion general lo que impide saber en un momento dado

cual es el valor real del Inventario de 1a Institucién y de cada uno de los activos.

En vista de toda esta sintomatologia descrita anteriormente y en aras de detectar
cual era el o los problemas reales que confronta el IATTC en materia de compra y todas sus
mmplicaciones, se procedié a entrevistar al personal relacionado directa e indirectamente
con el proceso de Compra. El diagnostico obtenido una vez analizado cada una de las
entrevistas aplicadas fue que aun cuando existe un sistema automatizado de compras que
esta integrado con un modulo de presupuesto este no es utilizado el 100% de sus
aplicaciones mi esta integrado con los sistemas de Contabilidad, Control de Materiales e
Inventario y tampoco existe una buena comunicacion entre estos departamentos que integre
manualmente estos procesos de manera que permita conciliar los registros de todas estas
areas, a fin de garantizar un registro y control eficiente de las adquisiciones y activos del
Instituto. Existe una acentuada resistencia al cambio en lo referente a la utilizacion de
nuevas herramientas de trabajo y a la implementacion de nuevos procesos, razén por la que
algunos de los modulos del sistema no son utilizados. Asi mismo, se detecto

desconocimiento por parte del personal de la misién y funciones que deben desempeiiar las

15




distintas areas que conforman el JATTC, lo que trae como consecuencia que
departamentos distintos a Compra ejecuten funciones que son tipicas de esta unidad, como

lo son la adquisicion de bienes y contratacion de servicios.

Es importante sefialar que ain cuando en el diagnostico del problema se reflejan

varias variables como lo son:

= La falta de integracion de los sistemas de Compras, Presupuesto, Contabilidad, Control

de Existencia de Materiales e Inventario.
= Falta de comunicacion entre los distintos departamentos que conforman al IATTC.

= Resistencia al cambio en la utilizacion e implementacion de nuevas herramientas y

métodos de trabajo, por parte del personal de Administracion, Planificacion y
Presupuesto, Compras, Contabilidad y Almacén.

= Desconocimiento por parte de los empleados de las funciones que realmente le

competen al Departamento a que estan adscritos.

El presente trabajo solo abarcara el desarrollo e implementacion de un sistema de
compras que integre los procesos de Administracion, Contabilidad, Planificacion y

Presupuesto, Compras, Contabilidad, Control de Existencia de Materiales e Inventario.

16
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2. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Todas las unidades
efectiian compras

PROCESO DE
nsecuencias: COMPRAS

Descontrol Presupuestario

_ Carencia de Inventarios confiables.

Desconocimiento de los compromisos econémicos
Sobreprecios
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ANALISIS DE LA SITUACION ACTUA.
Unidades Involucradas
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el pago

Gerencia de  Contabilidad.
egistra la compra y su
respectivo pago
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3. JUSTIFICACION DEL SISTEMA

En la actualidad no existe un procedimiento de compras implantado oficialmente
dentro de la Institucién que permita a las unidades saber a quien se van a dirigir cuando se
genere una necesidad que deba ser satisfecha a través de la compra de algo, tampoco
existen normativas al respecto, lo que trae como consecuencia que las compras se realicen

en forma desordenada por cualquiera de las unidades que conforman el IATTC.

Lo antes expuesto genera serios inconvenientes en la parte Administrativa,

Planificacion y Presupuesto, Contabilidad, Compras y en Almacén debido a:

=> La Direccién de Administracion y el Dpto. de Planificacién y Presupuesto desconoce de
los compromisos adquiridos por las distintas unidades que realizaron compras, sin la
debida autorizacion y verificacion de las disponibilidades financieras y presupuestarias,
lo que ocasiona en muchos de los casos se adquieran compromisos por adquisiciones
que no pueden ser pagados por la Institucion, por no contar con recursos economicos y
presupuestarios para cancelarlos, creando cuantiosas deudas con terceros que deben ser

trasladadas de un ejercicio econdmico a otro.

=> Por su parte el departamento de compras no puede hacer una programacion de compra
de materiales y suministros por dos razones fundamentales: Primera: desconoce las
necesidades de suministros de las distintas unidades debido a que cada de ellas trata de
satisfacerlas en forma individual. Segunda: Cuando las unidades realizan compras
inconsultas o/y no planificadas contraen compromisos que no estaban considerados
presupuestariamente lo que ocasionan desviaciones los recursos previstos para una
cosa, en la cancelaciéon de otras no estimadas presupuestariamente, generandose asi los
déficit presupuestarios tan perjudiciales para cualquier organizacion y que ademds estan
penados por la Ley Organica de Régimen Presupuestario entre otras Leyes vigentes,

ademas de una mala administracion de los recursos financieros.

= Por su parte Almacén como consecuencia de los déficit presupuestarios no puede ser

abastecido de manera que cumpla con las funciones propias de un departamento de esa
naturaleza.
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4. OBJETIVOS

Objetivo General

Disefiar un modulo de Compras que permita Planificar, Coordinar y Controlar las
compras que se realizan en la Institucion e integrar los datos de este modulo con los de un
Subsistema Administrativo que contenga las aplicaciones de Administracion, Contabilidad,

Presupuesto, Activos Fijos e Inventario.

Objetivos Especificos.

=> Integrar el moédulo de compra con los otros subsistemas administrativos de la
Instituciéon de manera que pueda ser aprovecha la informacién generada por
compras en alimentar los modulos de Presupuesto, Administracion, Contabilidad, y
Registro y Control de Inventario de Materiales y de Activos.

=> Satisfacer las necesidades de informacion del departamento de compras, de manera
que le permita adquirir materiales y suministros de una forma planificada,

coordinada y con excelente calidad.

=> Generar informacion sobre la existencias de materiales a fin de realizar compras
para las reposiciones del stock de proveeduria de una forma planificada y

programada en periodos trimestrales.

=> Obtener informacion del Subsistema de compras de manera que permita generar
contablemente los compromisos de pago y los presupuestarios generados por las

distintas compras que se efectiian en la Institucion.

=> Producir informacion que permita controlar y mantener las existencias de materiales

y suministros en niveles adecuados de manera que permitan efectuar los procesos de

20




reposicion del stock de una forma metédica coordinada y con tiempo suficiente

para seleccionar al mejor proveedor, precioy calidad.

= Almacenar y proporcionar informacion sobre proveedores, productos y precios con

la finalidad de facilitar la seleccion del proveedor durante el proceso de compra.

= Suministrar informacion sobre proveedores, stock de materiales y suministros,
cantidades de stock a reponer, precios de productos, plazos de entregas con la
finalidad de facilitar la toma de decisiones en cada uno de los procesos involucrados

con el sistema de compra
= Contar con un instrumento que permita realizar las compras de una manera
planificada de acuerdo a las necesidades y recursos reales de la institucion.

=> Establecer claramente las responsabilidades de cada una de las unidades que

intervienen en el proceso de compras.

=> Establecer controles que permitan canalizar las compras a través de la unidad

designada para tal fin, el Departamento de Compras.

=> Establecer niveles 6ptimos de existencias de materiales en almacén y de reposicion

del stocks de inventario.
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CAPITULO 1T

BASES TORICAS
1. Las Comunicaciones

1.1. La Comunicacion Alcance y Propoésito

La comunicacion es el elemento a través del cual, los sistemas de la indole que
sean se relacionan entre si y permanecen en constante retroalimentacion. De acuerdo a
la definicion de diferentes autores, la comunicacion constituye un intercambio por
medio de palabras, cartas, simbolos o mensajes de pensamientos, hechos,
informaciones, ideas, opiniones y emociones entre dos 0 mas personas o sistemas, para
lograr confianza y entendimiento mutuos. En el transcurso de los siglos muchas
escuelas y autores han dedicado a desarrollar teorias sobre la comunicacion, sin
embargo todas coinciden con la definicion efectuada por Aristoteles, en la que dice: "...
la meta principal de la comunicacién es la persuasion, es decir el intento que hace el

orador de llevar a los demas a tener su mismo punto de vista" 1.

Lo antes expuesto demuestra la importancia de la comunicacion dentro de
cualquier sistema o sociedad, como elemento de enlace entre las partes que lo integran y

las que los rodean, todos encaminados a lograr un objetivo comiin.

La comunicacion ha sido clasificada en tres ( 3 ) tipos de acuerdo a la forma de
expresion: Escrita, cuyas ventajas son las de servir de registros, referencia y defensa
legales, pero tienen la desventaja de generar gran cantidad de papel, ademas de existir el
riesgo de que la informacion sea expresada inadecuadamente por escritores ineficientes
y no ser captado el mensaje impidiendo la retroalimentacién inmediata. Oral, la cual

permite un intercambio de ideas rapidas con retroalimentacién inmediata, pero puede

1 David K, Berlo: El proceso de 1a Comunicacién, ( Introduccién a la Teoria y a la Practica), Argentina,
Editorial El Ateneo, 1982, pag. 7.
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generar desacuerdos que requieren de tiempo para solventarlos. Y Corporal,
constituidos por expresiones faciales y gestos corporales que pueden apoyar o

contradecir lo que se expresa verbalmente? .

Ademdas de las desventajas mencionadas esta variedad de comunicaciones
presentan barreras que estudiaremos mas adelante, asi como la forma como se emplean

dentro de la organizacion.

1.2 El Proceso de Comunicacion

La comunicacion como cualquier proceso estd compuesta por elementos que estan
siempre en constante movimiento, interactuando cada uno de ellos, e influyendo sobre
los demas. Estos componentes han sido clasificados y denominados por diversos
autores de multiples formas, manteniéndose siempre en esencia ¢l esquema elemental

de Aristoteles: 1) Persona que habla, 2) el discurso que pronuncia 3) la persona que

escucha 3 -

En ¢l presente trabajo estudiaremos ¢l proceso de comunicacion, ya que este es el
objetivo o el ¢je principal del mismo, por cuanto se desea la integracion de datos e

mformacion generados en diferentes procesos o departamentos.

2 Harold, Koontk, Heinz Weihrech: Administracién, México Mc Grew Hill, 1990, pag., 531 y525.

3 David, Berlo: El Proceso de la Comunicacién, ( Introduccion a la Teoriay a la Practica ), Argentina, E
Editorial el Ateneo, 1982, PAG., 23.
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INTERPRETE

DECODIFIC OR ENCODIFICADOR

estimulo respuesta

consecuencia

Fig No. ' El Proceso de la Comunicacion

David K. Betlo: EL PROCESO DE LA COMUNICACION, (ntroduccidn ala
Teoria y alaPractica), Argentina, El Ateneo, 13a reimpresion, 1982, pdg, 63

Esta ilustracion presenta el inicio del proceso de comunicacion con un elemento
denominado Interprete, ¢l cual representa al estimulo que genera el desarrollo de la
comunicacion. Dicho interpretes denominado por otros autores como el Emisor, quien
tiene una idea o pensamiento, lo codifica en forma tal que pueda ser entendido tanto por
el, como por el receptor 4 y lo transmite a través de un canal. En segundo lugar
tenemos al Descodificador, también llamado Receptor, encargado de recibir y
descodificar la informacion recibida del interprete; éste elemento es de gran
importancia dentro de la comunicacion, ya que de el depende la correcta interpretacién
del mensaje y por tanto la efectividad de la comunicacién, debido a que de no
entenderse el mensaje se rompe o se desvirtua el proceso. Mas adelante estudiaremos

los canales de comunicacion, las barreras de ella y los métodos para mejorarla.

Una vez descodificada la informacion se genera un proceso que produce una

respuesta de ensayo, ésta ocasiona una consecuencia que es reinterpretada

4 Harold, Koontz , Heinz, Weihrich: _Administracién , Mexico, Mc Grew Hill, 1990, pag., 525.



conjuntamente con nuevos estimulos internos y externos, por el descodificado quien
produce una nueva respuesta denominada habito, que al desarrollarse dejamos de
interpretar el estimulo es decir que comenzamos a responder automaticamente 5
culminado asi el aprendizaje ante un estimulo, sin embargo el habito puede servir al

interprete para iniciar nuevamente el proceso.

Anteriormente hablabamos del canal de comunicacion, a éste lo definiremos como:

el medio que se utiliza para transmitir un mensaje, el camino o
instrumento por donde éste viaja y que conecta a la fuente con
el receptor. Posee tres caracteristicas esenciales.

a) Constituye un tipo de unidad materia energia llamado
"Medio".
b) Transporta, en mayor o menor medida, unidades

estructuradas de materia - energia que reciben el nombre de
informacion.

¢) Es un vinculo entre los subsistemas de la comunicacién ©.
Tanto en la vida diaria como en las Organizaciones existen una gran cantidad de
canales 0 medios de comunicaciones, éstos son empleados de acuerdo a las necesidades
¢ intereses de cada emisor. De ésta variedad s6lo mencionaremos algunos en la Figura

No. 3, a efectos informativos.

5
Editorial El Ateneo, 1982,. pags., 58-64.

6  Carlos, Fernandez Collado: La comunicacién en las Organizaciones , México, Editorial Trillas,
1991, pag. 246.

David K, Berlo: El proceso de 1a Comunicacién, (Introduccion a la Teoria y a la Practica), Argentina,
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Formacién de Medios de Sentidos Involucrados

Comunicacién Comunicacién
Cara a cara El receptor puede escuchar a
Visible Circuito cerrado y ver a la fuente.
de television
Oral
Teléfono El receptor puede escuchar a
Invisible Interfono la fuente, pero no verla.
Radio
Cartas Ei receptor no puede ni
Escrita Telex escuchar ni ver a la fuente.

Terminal de Computadora

Hus. No. 2 Tipologia de los medios de comunicacion en las organizaciones, basada en
la division de T. H. Weinshall.

Carlos, Fernandez Collado: La Comunicacién en las Organizaciones, México, Editorial Trillas,
1991, pag. 251.

Es importante sefialar que algunas veces en el proceso de comunicacion el
emisor y el receptor se ven afectados por ruidos o también llamados barreras, que
impiden o entorpecen la comunicacion. Dichas barreras las veremos a través del

cuadro No.3 en la cual también mencionaremos algunos de los lineamientos para

superarlas.

Asi mismo, el proceso de comunicacion puede verse afectado por la percepcion
selectiva, que involucra al receptor como un elemento que s6lo percibe lo que desea
percibir. es decir que unicamente escucha lo que desea, constituyendo un bloqueo en la
comunicacion e impidiendo tal actitud una comunicacién efectiva. Esta situacion puede
ser detectada, solicitando respuestas a los mensajes y subsanada con las seleccion de

otro receptor.




Cuadro No. 3 BARRERAS DE LA COMUNICACION Y OPORTUNIDADES DE MEJORAS

TIPOS DE LINEAMENTOS EN LA
COMUNICACION

LINIMENTOS PARA MEJORAR LA
COMUNICACION

Falta de planeacion

Suposiciones no aclaradas

Distorsidon semantica

Mensajes mal expresados

Comunicacion en medio internacional

Falta de atencion y evaluacion prematura.

Desconfianza, amenaza y temor

Periodo insuficiente de ajuste al cambio

Sobrecarga de informacién

Clarificar el proposito del mensaje, seleccionar
el canal mas 1doneo y elegir el momento apropiado.

Verificacion del mensaje. ( Retroalimentacion)
Antes de emitirse el mensaje éste debe ser revisado
por otras personas.

Someter a la revision de otras personas la
informaci6n a transmitir.

Solicitar respuesta o verificacion del mensaje.

El emisor debe conocer el idioma y las costumbres
del pais, a donde se transmite el mensaje

Escuchar con interés.
Crear un clima de confianza.

No forzar el cambio antes de que las personas
puedan ajustarse a sus implicaciones.

Reducir la exigencias de informacion.”

Otras formas de optimizar la comunicacion es: A través de la comunicacion de

imagenes, graficos e ilustraciones. A veces un dibujo dice mas que las palabras o

permiten que los mensajes sean captados mas rapidamente. Y teniendo en cuenta los

siguientes principios:

a) El Principio de Claridad: Se basa en que una comunicacion posé claridad cuando

tanto el lenguaje en que esta expresado el mensaje como la forma de transmision

son comprendidas por el receptor. Es importante sefialar que es responsabilidad del

7

Harold, Koontz , Heinz, Weihrich: Administracion , Mexico, Mc Grew Hill, 1990, pag. 536.




emisor formular la comunicacién y expresarla en forma comprensible, es decir que

debe tener un conocimiento literario iguales o superiores del lenguaje del receptor 8

b) Principio de Integridad: Se fundamenta en que la comunicacion sirve de base a

los individuos para el logro y mantenimiento de la cooperacion requerida para

alcanzar los objetivos ? .

c¢) Principio del uso Estratégico de la Comunicacion Informal: Parte del criterio
de que la comunicacién es mds efectiva, cuando se utilizan dentro de las
organizaciones los canales de comunicaciéon informal, para suplir los canales de

comunicacion de la organizacion formal 10

Tomando en cuenta lo antes sefialado y las técnicas indicadas en el cuadro No. 3, es
de esperar Optimos resultados en el proceso de comunicaciéon y por lo tanto la

consecucion de los objetivos deseados con la comunicacion.

1.3. ESCUELAS DEL COMPORTAMINTO ORGANIZACIONAL Y

SUS ENFOQUES DE COMUNICACION.

Desde tiempos remotos el hombre ha manifestado interés por determinar que tipo
de elementos o caracteristicas, pueden ser mas utiles para el buen funcionamiento de la
organizacién, pero es a raiz de la Revolucion Industrial y de la creciente diversidad y
complejidad de las organizaciones que se comenzaron a realizar estudios e

investigaciones de forma mas estructuradas. A partir de estos estudios se definieron

8 Koontz, O Donnell: Curso de Administracién Modema , ( Un Analisis de Sistemas y Contingencias de
las Funciones Administrativas ), Colombia, Mc. Graw Hill, 1982, pag., 695.

9 Idem.

10 Koontz, O Donnell: Ob. Cit., pag., 695.
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caracteristicas que [legaron a conformar un sistema interrelacionado y ordenado de

hipétesis, denominado teoria.

Tomando en cuenta los principios basicos, de cada una de las Teoria de

Organizacién como lo son la Teoria Clasica, cuyos representantes mds notables son

Frederick Taylor y Max Weber, la Teoria Humanistica desarrollada por Elton Mayo,

Kurt Lewin, Douglas Mc Gregor y Chis Argyris y la Teoria de Sistemas Contingentes

difundidos por E. Trist, Daniela katz y Rober Kahn. A continuacion definiremos las

caracteristicas de la comunicacion, en cada una de dichas corrientes. Para tal fin
emplearemos el cuadro No. 4 .
TEORIA CLASICA TEORIA TEORIA DE TEORIA
HUMANISTICA SISTEMAS CONTINGENTE
Comunicacion muy |[Comunicacion Comunicacion Comunicacion
formal ormal e informal. formal e informal |basica  formal
entre sistemas y |dentro y entre
subsistemas. sistemas y
subsistemas
Preponderantemente Oral y escrita Oral y escrita Oral y escrita
escrita
Vertical descendente Horizontal y  |Horizontal y  [Horizontal y
Vertical ascendente  |Vertical Vertical
v descendente.
Muy regulada Flexible Regulacién Regulacion
variable variable
seglin las
demandas del
entorno
situacional
Contenido basico de |Contenido béasico |Contenido basico  |Contenido basico
normas y %mpal ( patrones  |organizacional organizacional
procedimientos ecesidades ) e |interno y externo. externo.
internos. interno
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Centralizacion en la
toma de decisiones.

Supervision cercana y
control

No toma en cuenta las
necesidades de los
empleados.

Nivel Organizacional

Alta
descentralizacion
en lJas toma de
Decisiones

Flexibilidad interna
sin tomar en cuenta
elementos externos

‘Alta consideraciéon
las necesidades de
empleados.

Nivel individual,
diadas y grupal.

Descentralizacion
variable buscando
e} equilibrio
interno y externo.

Importancia de la
retroalimentacion
como elemento
central de control

Se consideran las
necesidades de los
individuos, los
subsistemas y los
sistemas.

INivel individual,
subsistemas y

Sistemas con
énfasis en
informacion de
Entrada v de
salida.

Contenido basico
organizacional y
externo.

Comunicacion
como elemento
integrador

Necesidades
totales o)
parciales, segin
las demandas del
ontexto.

Nivel
organizactonal o

parcial, segin
las demandas del
contexto.

Cuadro No. 4 Principales Caracteristicas de las Comunicacion en las Teorias Analizadas

Carlos, Fernandez Collado: L.a Comunicacién en las Organizaciones, México,

Editorial Trillas, 1991, pag.,59.
Hoy en dia estas teorias se complementan entre si, ya que han permitido avanzar
en el conocimiento dentro de ésta sin embargo, hay que esperar los avances de la

Ambientes de

Comunicacion, su impacto en la eficacia y eficiencia , andlisis de redes formales, flujo

comunicacion organizacional en sus distintas dimensiones:

de informacion organizacional, repercusion de la falta de informacion e impacto de los

avances tecnologicos etc.!!

U Carlos, Fernandez Coilado: La comunicacion e las Organizaciones, México, Editorial Trillas, 1991, Pag 58.
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14 LA COMUNICACION EN LAS ORGANIZACIONES

A través del tema de las comunicaciones, hemos visto la importancia de ésta en

los sistemas sociales y como lo habiamos sefialado anteriormente, una organizacion es

un sistema abierto que necesita de intercambio de mensajes entre sus integrantes y los

ambientes internos y externos de dicha organizacion con el fin de cumplir mejor y més

rapidamente con sus objetivos. La comunicacion es un fenémeno que se da en forma

natural en todas las organizaciones, cualquiera que sea su tipo y tamafio y puede ser

clasificada bajo diferentes variables, que representaremos mediante €l cuadro No. 5.

Variable Clasificacion
Relacion del Mensaje Didéacticos
Pequefios Grupos
Pablicos
Redes de Mensajes Formales ( Ascendentes, Descendentes y
Horizontales )
Informales

Propésitos del Mensaje

Tarea (Produccion)
Mantenimiento
Humanos (Innovacion)

Receptores del Mensaje Internos
Externos

Lenguaje del Mensaje Verbal
No verbal

Métodos de Difusién del Mensaje Software ( oral, escrito )
Hardware

Cuadro No. 5 Sistema de Clasificacién de Mensajes
Geral M. Goldhaber: Comunicacion Organizacional, México, Editorial Diana, 1990,

pag. 111.
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En el cuadro se observan clasificaciones que ya fueron mencionadas y aclaradas en

puntos anteriores, por lo que s6lo estudiaremos algunos de ellas.

La clasificacion relacion con el mensaje, presentada en el cuadro No 5 considera

solamente la tipologia de comunicacién interna de la organizacion y mediante el

siguiente cuadro 6 la veremos representada segun el objetivo que persigue.

Nivel de Comunicacion

Objetivos Interpersonal Pequefio Grupo Organizacidn
Informativo Entrevista de Reuniones de grupo "Programas de la
contratacion. de trabajo. casa".
Entrevista de Reuniones de Boletines de noticias
Despido. gjecutivos. y panfletos para los
Orientacién Programas de empleados.
Informes orales y capacitacion
escritos Grapevine
(rumores)
Reguladores Reuniones Reuniones de Declaraciones  de
programadas ejecutivos. politicas.
supervisadas / Reuniones en Memorandos de la
empleados. momentos de crisis. Cia.
Revisiones Contratos sindicales.
anuales
Persuasivos Resoluciones de Reuniones de grupo Panfletos para los
problemas. de trabajo. empleados.
Expresar los Comités de Reuniones de staff
puntos de vista en ejecutivos. de supervision.
relacion con
politicas.
Integradores Revisiones anules Reuniones de grupo " Publicaciones de
Almuerzos de trabajo. la Casa".
informales Reuniones Boletines
interdepartamentales. informativos.
Discusion en Acontecimientos
momentos de sociales.
descanso. Grapevine.
Almuerzos
- informales.

Cuadro No. 6 Clasificacién de actividades de comunicacién segiin niveles; Objet;VOS
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Carlos Fernandez Collado: La Comunicacion en las Organizaciones, México, Trillas, 1991,
pag. 252

Otra de las variables de la clasificacion del mensaje es por la direccion que sigue
la comunicacién dentro de la organizacion, también llamada redes de comunicacién y
parten del principio de que toda empresa ésta compuesta por personas que tienen
diferentes roles dentro de la misma ( por funciones, por responsabilidades y jerarquias )
y que la informacion tienen un flujo determinado que seguiri? . Dichas rutas pueden ser
ascendentes, descendentes y horizontales y las veremos representadas en la figura No. 7,

la cual se explica por si sola.

12 Carlos, Fernandez Collado: La Comunicacion en las Organizaciones, México, Editorial Trillas, 1991, pag.

136
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Modelo 1 Comunicacién Unidireccional

Emisores

!

Piblico Receptor

{ Retroalimentacién Ausente )

Modelo 11 Comunicaciéon Bidireccional

Emisores

Piublico Receptor

( Retroalimentacion Ascendente Presente )

MODEL I Comunicacion Integral Multidireccional

O~O~O—O

«—> 4-——»(‘
<+ <> <4—>
<+ <> 4P
(Retroalimentacion ascendente y horizontal presente )

Fig. No. 7 Red Comunicacional
COLLADO, Carlos Fernandez: La_comunicacién en las Organizaciones, México,
Primera Edicion, 1991, Editorial, Trillas, pag. 137.




La Tlustracién No. 7, representa la forma como se difunden los mensajes dentro
de la Organizaciéon: " Software", dependen de la capacidad individual de hablar
escuchar, escribir y comprender actividades de comunicaciones orales (cara a cara),
tales como: conversaciones, entrevistas, memoranda, boletines, informes, como

ejemplos tenemos: el teléfono, fax, microfilme, el video, la radio, computadoras etc.

Todas las comunicaciones forman parte del proceso de comunicacion dentro de
las Organizaciones, el cual veremos representado a través de la Fig. 8, cuyos elementos

son similares a los estudiados mediante la Figura No. 1

Retroalimentacién -

Fig. No. 8 Modelo de Proceso de Comunicacion
Harold Koontz, Heinz Weihrich: Administracion, México, Mc. Graw Hill, 1990, pag.
524.

Al igual que con la comunicacion entre todos los individuos, el propdsito de la
comunicacion Organizacional es el influir en las acciones, hacia el bienestar de la
empresa. De alli la importancia de la comunicacion para el buen funcionamiento interno
de ésta, ya que ayuda a establecer y difundir las metas y a desarrollar planes para su
consecucion, organizar recursos humanos y otros de la manera mas eficiente y eficaz,

seleccionar evaluar y desarrollar a los miembros de la organizacion, a controlar su

Ruido w—-—
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desempefio y a crear un clima en que las personas deseen contribuir!? , ademas integra

el proceso administrativo y relaciona a la empresa con el medio externo Fig. No.9

PROCESO DE ADMINISTRACION

Planeacién Organizacion Integracion De Personal Direccibn  Control

! B S

COMUNICACION

Medio Externo
Clientes
Proveedores
Accionistas
Gobiernos
Comunidad
Otros

Fig. No. 9 Propoésitos y Funciones de la Comunicacion

Harold Koontz, Heinz Weihrich: Administracién, Mexico, Mc Graw Hill, 1990 pag.,
523

El presente capitulo fue incluido en el presente trabajo de una forma extensa, con

finalidad resaltar la importancia de la comunicacion en la sociedad y dentro de cualquier

organizacién como medio integrador de los seres humanos, medio ambiente, sociedad y

sus relaciones formales e informales.

13 Harold, Koontz, Heinz Weihrich: Administracién, México, Mc Grew Hill, 1990, pags. 522-523.




2. TEORIA GENERAL DE SISTEMAS

El periodo anterior a la Primera Guerra Mundial se caracteriz6, como la era del
analisis en la historia cientifica y econémica. Los cientificos de distintas corrientes
realizaban distintas investigaciones para encontrar nuevos elementos: En el campo de la
quimica buscaban nuevas especies, los economistas las caracteristicas de la empresa
individual, los bidlogos nuevas especies, los ingenieros disefiaban nuevos productos etc.
todos estos estudios se efectuaban en forma aislada, sin tener en cuenta la integracién
técnica 0 econdémica con otros productos e investigaciones realizadas. Después de la
Segunda Guerra Mundial comenzé la época de sintesis, sin embargo ain persiste el
andlisis, siendo mas riguroso en la actualidad debido al constante desarrollo de nuevas
técnicas e mstrumentos. Lo que ha cambiado, es la forma de combinar los resultados
del analisis en un todo y esa energia es lo que hace tan dramatico el concepto de

sintesis de sistemas !

Por lo antes expuesto, conceptos, modelos y leyes parecidas surgian una y otra vez
en campos diferentes, debido a que quienes trabajaban en un territorio ignoraban que la

estructura tedrica requerida estaba desarrollada en algiin otro campo.

La Teoria General de Sistemas fue desarrollada en un afan de evitar la inutil
repeticién de esfuerzos 2 , referidos anteriormente.  Actualmente existen leyes
generales de sistemas, aplicables a cualquier tipo de sistema sin importar las

propiedades particulares del sistema ni de los elementos participantes 3 .

1 Rober G, Murdick y Joel E., Ross: Sistemas de Informaciéon Basadas en Computadoras para la
Administraciéon Moderna. México, Editorial Diana, 1974, pag. 25.

2 Ludwin Von, Bertalanffy: Teoria General de los Sistemas. México, Fondo de Cultura Econémica,
1993, Pags., 33 y 34.

3 Ibid., pig. 37




Dicha ley es denominada Teoria General de los Sistemas y se define como una
ciencia general de la TOTALIDAD y su tema es la formulacion de principios validos
para SISTEMAS en general, sea cual fuere la naturaleza de los elementos que lo

conforman y sus relaciones o fuerzas reinantes entre ellos 4 .

Hasta ahora hemos hecho un breve resumen de la evolucién histérica de la Teoria
General de Sistemas, es importante sefialar que en la actualidad se define en forma
elemental a un sistema como: " una serie de elementos unidos de algin modo a fin de
lograr metas comunes y mutuas”" 5 - Y se clasifican en dos tipos de sistemas: Los
Cerrados que interactiian aisladamente de su medio ambiente y Los Abiertos que se

mantienen en continua interaceidn con su ambiente externo.

De acuerdo a las definiciones antes sefialadas y considerando que muchos autores
definen a las organizaciones como sistemas abiertos, concluimos diciendo que el
Instituto Auténomo de Transito Transporte y Circulacién es un sistema abierto, ya que
ésta integrada por recursos fisicos, humanos y trabajo, unidos en una red de sistemas,
cuyo objetivo es de servir y regular todo lo relaciona con el transito en el Municipio
Chacao. Y asuvez, recibe y genera influencias de su entorno, organismos rectores
MTC, Alcaldia de Chacao, los cuales constituyen su macroambiente, en los aspectos de
cultura, politicas, normas y economia. De su ambiente intermedio en lo referente a
comunicacioén, tecnologia, suministros, servicios y grupos de presion ( la comunidad).
Y de su ambiente interno constituido por el factor humano, procedimientos y estructura

organizativa ¢ . (Figura No.1 )

4 Idem.

5 Rober G, Murdick y Joel E., Ross: Sistemas de Informacién Basadas en Computadoras para la

Administracién Modema, México, Editorial Diana, 1974, pag., 27.

6 Billy J., Hodge y Herbert J., Johnson: Administracién y Organizacién. Argentina, El Ateneo, 1987,
pag., 7.
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Fig. N°1 Los Sistemas de Organizacion del IATTC
Billy J., Hodge y Herbert J., Jonson: Administracién y Organizacién, Argentina, El

Ateneo, 1987, pag., 7
Por lo antes expuesto el presente trabajo de investigacidén considera y estudia a

IATTC., como un sistema y las interacciones que éste tiene con sus ambientes interno,

medio y externo.



3. SISTEMAS DE INFORMACION

En tiempo atras, las organizaciones daban especial importancia a una
administracion adecuada de los recursos humanos y materiales. Hoy dia la informacion
ha tomado connotacion de recurso primordial, tanto es asi que los responsables en la
toma de decisiones la consideran como elemento decisivo, que en un momento dado
determina el éxito o fracaso de una organizacién ! . En vista de esto y dada la necesidad
de informacion eficaz, eficiente y a tiempo las empresas han optado por implementar
Sistemas de Informacién, que proporcione informacién pasada, presente y futura,

relacionada con operaciones internas y externas de la organizacion 2 .

Tomando en cuenta algunas descripciones de distintos autores, definimos los
Sistemas de Informacién como la integracion del hombre y la maquina interactuando en
el proceso de datos, con la finalidad de almacenar, recuperar y mostrar informacion que
contribuya con la gerencia a la toma de decisiones y cumplir con los objetivos de la
organizacion. Cabe mencionar que no sOlo existen sistemas de informacion
automatizados, también los hay manuales, aunque en nuestros dias en cualquier empresa
mediana o grande es dificil concebir un sistema de informacion sin el uso de un

computador, debido al volumen de operaciones a procesar.

De acuerdo a lo antes sefialado los sistemas de informacion tienen las siguientes

caracteristicas:

=> Es un sistema hombre- maquina, integrado por personas, procedimientos y equipos.

=> Su finalidad es proporcionar informacion a todos los niveles de la organizacion, de

manera que facilite las tareas, operaciones y funciones en una organizacion.

1 Kendall y Kendall: Analisis v Disefio de Sistemas Mexico, Prentice Hall, 1991, pag. 1

2 Jonas, Montilva: Desarollo de Sistemas de Informacion, Merida-Venezuela, ULA, 1987, pag.,1-17.
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= La operacion central del sistema de informacion ésta constituida por el procesamiento

de datos, el cual permite capturar y procesar los datos originados por las operaciones y

entidades y producir informacion para la organizacion y su ambiente 3 .

A continuacion veremos representado un modelo basico de sistema de informacion

Fig. No. 2.

Datos

Informacién

Fig. No. 2 Modelo Bisico de un Sistema de Informacion

Jonas, Montilva: Desarrollo de Sistemas de Informacion, Merida-Venezuela, ULA,

1978, pag., 1-9.

Este sistema estd compuesto de acuerdo a su naturaleza en tres tipos:

Componetes Fisicos,
imformacion, tales como equipos de computacion y sistemas operativos, sistemas de

manejo de bases de datos, operadores , programas de aplicacion, formas, manuales y

planillas etc.

Componetes Funcionales, representados por las funciones basicas del sistema, a las
cuales se les denominan: Funciones de procedimientos de informacion, constituidas por
el almhcenamiento de datos, mantenimiento y actualizacién de datos y la funcion de

procesamiento de informacion es decir produccion y distribucion de reportes de

usuarios.

3 Jonas, Montilva: Desarollo de Sistemas de Informacion, Merida-Venezuela, ULA, 1987, pag., 1-18.

representados por las entidades que conforman el sistema de
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3.1 ESTRUCTURAS DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION

Habiamos dicho anteriormente, que los sistemas de informacién tenian como
finalidad, producir informaciéon que ayudara en la toma de decisiones, Ahora bien, es
importante sefialar que esta toma de decisiones, requiere de informacion clara y precisa
que contribuya con el esclarecimiento de la situacion o problema que lo origine y del

efecto que tal decision puede acarrear .

Asi mismo, la decisién tomada puede generar informacién que puede ser de
utilidad, en otras unidades de la organizacién o de su ambiente. Referente a esto Jonas
Montilva, en su obra Desarrollo de sistemas de Informacion, presenta la estructura de
sistemas de informacion, como una red de sistemas de informacion asociados a las
unidades funcionales de la organizacion, en donde los centros de informacién estan
interconectados a través de canales, que conducen datos e informacién en la forma
siguiente: Cada centro de informacion de una umidad funcional recibe datos del centro
de actividades, del centro de decisiones o de otra unidad funcional y de igual forma les
envia informaciéon a los referidos centros, unidades y ambiente externo de ls

organizacion 4 , tal y como lo vemos en la figura No. 3

4 Jonas, Montilva: Desarollo de Sistemas de Informacién, Merida-Venezuela, ULA, 1987, pags., 1-20 y
1-21.
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Fig. No. 3 Red de Informacién en una Organizacién
( Estructura de un Sistema de Informacién )

Jonas, Montilva: _Desarrollo de Sistemas de Informacion, Merida-Venezuela, ULA,

1987, pag., 1-21.

Otra forma de estructurar los sistemas de informacién es en base a la tecnologia

existente, la cual permite disefiar el sistema mediante tres ( 3 ), enfoques:

Independiente: Consiste en la agrupacion de unidades funcionales, vinculadas por
operaciones comunes, continuidad geografica, datos comunes etc. Posee un
computador para realizar el procesamiento de datos, propio de su funcién y la
integracion con otros sistemas se realiza mediante el intercambio de informacion y datos
en forma manual. Sus principales desventajas son: La duplicidad de datos que se
producen al poseer cada sistemas sus propios datos, imposibilidad de intercambiar datos
e informacion con otros sistemas en forma automatica, debido a la independencia de los

sistemas 3 Ver figura No. 4.

5 Jonas, Montilva: Desarollo de Sistem Informacion, Merida-Venezuela, ULA, 1987, pags., 1-22
y 1-23.
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Fig. No.4 Sistemas de Informacién Independientes

Jonas, Montilva: Desarrollo de Sistemas de Informacién, Merida-Venezuela, ULA,

1987, pag., 1-23.

Enfoque Centralizado: Se basa en la existencia de un Centro de Computacion o
de Procesamiento de Datos, que tiene bajo su responsabilidad, los equipos y datos los
cuales son propiedad de la organizacién y tienen acceso a ellos todas las unidades
funcionales de la empresa. La integracion con otros subsistemas es a través del uso de
Bases de Datos que agrupan todos los datos formales de la organizacién y permite su
acceso en forma controlada, otras ventajas las constituyen: La uniformidad de datos y
la reduccion sustancial del volumen de datos, como consecuencia del uso de las
referidas bases de datos. Sin embargo, éste enfoque tiene la desventaja que al
presentarse fallas en el equipo, se puede paralizar totalmente el sistema de informacion,
afectando considerablemente a la organizacién ¢ . La ilustracién No. 5, representa

graficamente este enfoque.

Fig. No. 5 Sistema de Informacién Centralizado

Jonas, Montilva: Desarrollo de Sistemas de Informacién, Merida-Venezuela, ULA,
1987, Pag., 1-24.

6 Jonas, Montilva: Desarollo de Sistemas de Informacién, Merida-Venezuela, ULA, 1987, pags., 1-23
y 1-24.




Enfoque Distribuide: Estd basado en sistema de micro computadoras,
distribuidos en diferentes partes de la organizacion y se interconectan ente si a través de
un computador central, conformado de ésta manera una red automatica de datos y
brindando las ventajas de los enfoques : Independiente y Centralizado, debido a que

éste es una combinacion de ambos 7 . ( Fig. No.6).

URy
‘o UR

Fig. No. 6 Sistema Distribuido

Jonas, Montilva: Desarrollo de Sistemas de Informacién, Merida-Venezuela, ULA,
1987, Pag., 1-25.

Otras ventajas que ofrece el enfoque distribuido son:

=> La reduccion de costos de instalacion, debido a que los micros son menos costosos
que los equipos grandes.

= Uso de programas sencillos, debido a que estan disefiados a cada aplicacién en
particular.

= Tiempos de respuestas, mas cortos.
=> Inteligencia distribuida.

= Permite el crecimiento de la red, sin necesidad de redisefiar el sistema.

Sin embargo, como todo sistema, también presenta desventajas que no se pueden

dejar de considerar:

= Complejidad global del sistema, ocasionada por la coordinacidon concurrente de

operaciones.

7 Jonas, Montilva: Desarollo de Sistemas de Informacién, Merida-Venezuela, ULA, 1987, pag. 1-24.




= Posibilidad de crecimiento de personal, equipos y aplicaciones dificiles de controlar.
= Seguridad en el acceso a los datos, dificil de resolver.

= Utilizacion de terminales, procesadores, bases de datos, protocolos de

comunicacion, tarjetas etc. con las mismas caracteristicas 8 .

La utilizacion de cualquiera de estos enfoques de sistemas, depende de las
necesidades y planes de expansién que tenga cada organizacion, para una seleccioén

adecuada existen una serie de analisis que veremos mas adelante.

3.2 CLASIFICACION DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION

Ademas de los enfoques de sistemas de informacion, estudiados desde el punto de
vista tecnologicos, dichos sistemas se clasifican segiin M. J. Alexander, de acuerdo a la

informacion y objetivos de la misma dentro de la organizacion, en la forma siguiente:

TIPO DE SISTEMA OBJETIVO

1. Sistemas de Comunicacion

Compartir conocimiento, ideas,
pensamientos, propiedades ordenes y
datos organizados, entre los subsistemas
que lo componen ? .

| 3]

. Sistema de Informaciéon Informal No tiene objetivo definido, pero puede
servir en un momento dado, como medio
de divulgacion de informacion. Surge
del contacto entre las personas y las
necesidades individuales del individuo de

8 Jonas, Montilva: Desarollo de Sistemas de Informacién, Merida-Venezuela, ULA, 1987, pags., 1-24
y 1-26.

o

Ibid, pag., 1-28.




informacion, relativa al trabajo o a su
ambiente 10

3.Sistema de Informacién

Organizacionales

Trasmitir las directrices organizacionales,
desde los niveles mas altos, hacia los mas

bajos, con la finalidad de promover la
informacién necesaria de
retroalimentacion, requerida para
controlar la organizacion. La

comunicacion empleada es verbal o
escrita 11-

4. Sistemas de Informacion Operativos

Preparar y mantener los registros de
datos originados por operaciones
rutinarias de la empresa 12.

5. Sistema de Informacion Gerencial

Proporcionar a los gerentes informacién
confiable, completa y a tiempo,
relacionada con el rendimiento y estado
de la organizaciéon, a fin de facilitar el
proceso de toma de decisiones 13.

6. Sistema de Apoyo para la Toma de
Decisiones

Apoyar al gerente en la toma de
decisiones ,de permitiéndole evaluar
diferentes situaciones y alternativas
mediante el uso de  modelos
automatizados de decisién, control y
simulacién 14.

7. Sistemas de Procesamiento de Datos.

Trasformar datos en informacién facil
utilizar y entender Ej. analisis de datos

10 8 Jonas, Montilva: Desarollo de Sistemas de Informacién, Merida-Venezuela, ULA, 1987, pag 1-29

11 Jonas, Montilva: Ob, Cit., Merida- Venezuela, ULA, 1987, pis., 1-28.

12 Harold, Koontk y Heinz, Weihrich : Administracion, México, Mc Graw Hill, 1990, pags., 531 y

532.
13 Jonas, Montilva: Desarroll

14 Jdem

istemas de Informacion, Merida- Venezuela, ULA, 1987, pag., 1-30.




estadisticos, sistemas generales de
reportes, procesadores de palabras etc. 15

El uso de estos sistemas de informacion dependen del tamafio y grado de
complejidad de la organizacion, asi mismo la integracion de todos estos sistemas en uno
global se deben al disefio del sistema y al uso de equipos que permitan operar grandes

cantidades de datos 16 .

33 LA ORGANIZACION DE LOS SISTEMAS DE
INFORMACION

La tipologia de los sistemas de informacién descritos anteriormente, de acuerdo a
su utilidad estan intimamente ligados a los niveles de administracion, los cuales han

sido definidos en tres ( 3 ).

Nivel

. ;éc
lanif IESOLEE © 1
an; idﬁinistr%gggP

/ Nivel
Operativo

Fig. No. 6 Niveles de Administracién en la Organizacién

Kendall y Kendall: Analisis y Disefio de Sistemas. México, Prentice Hall, 1991, pag.
34,

15 Jonas, Montillva : Ob. Cit. pag., 1-30

16 Thid., Pag 1-31
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Cada uno de éstos tres ( 3 ), niveles influyen en el desarrollo de los sistemas de
informacion, ya que en sus disefios se deben considerar los requerimientos de
informacion de cada uno de los referidos niveles, los cuales en algunos de los casos
estan claramente definidos y en otros no, como es el caso del nivel tactico cuya

informacion en ocasiones es ambigua o se sobrepone a otros niveles 17.

En el nivel operativo las actividades son rutinarias y programables 18 , por lo que
requieren de informacion de naturaleza repetitiva y de bajo nivel, son usuarios de la

informacion en linea, que manifiesta el desempefio actual 19 .

Por su parte el nivel tactico o medio, tiene la responsabilidad de administrar,
planear y controlar, por lo tanto requieren de informacion pasada presente y futura, con
el fin de llevar un control adecuado de las operaciones y pronosticar acontecimientos

futuros mediante las simulaciones de situaciones 20 .

En cuanto al nivel estratégico, tienen bajo su responsabilidad las politicas y tacticas
generales de la organizacién, por lo tanto necesitan informacién de caracter externo,
estrategias de empresas similares, que les permitan efectuar diversas simulaciones de

situaciones, con la finalidad de facilitar el proceso de toma de decisiones 21 .

A continuacion presentaremos un cuadro que resume las necesidades de

informacién de cada uno de niveles, anteriormente planteados.

Kendall, y Kendall: Analisis y Disefio de Sistemas, México, Prentice Hall, 1991, pag. 34.

18 Harold, Hoontz , Heinz Weihrich: Administracién, México, Mc. Graw Hill, 1990, pag., 602.

19 Kendall y Kendall: . Ob. Cit., pag 34

20 Kendall, y Kendall: Analisis y Disefio de Sistemas, México, Prentice Hall, 1991, Pags. 34 y 35.

21 Idem,




Planeacion Administracidn

estratégica de operaciones
Amnplia Vision de lainformacién T Estrecha
General 6_1 Nivel de detalle Muy detallado
Con frecuencia ('—'{ Nivel de resumen f—) Con frecusncia
resumido datos primarios
Puede ser < Antiguedad de la informacion H Necesita estar
attigua actializada
Aceptalas €— Precisidn de lainformacion Requiere
estimaciones precision
Maés cualitativa <« Tipo de informacién > Mas cuantitativa

Principalmete (—-{ Fuente de lainformacion ]—) Principalmente
extertia nterna

Fig. No.7 Requeriminetos de Informacion de acuerdo al nivel administrative

Kendall y Kendall: Analisis y Disefio de Sistemas, Mexico, Prentice Hall, 1991, pag.,
36

El estudio de los sistemas de informacion en el presente trabajo de investigacion, es
fundamental, ya que el mismo esta basado en la evaluacion, diagnéstico y disefio de un
sistema de informacion, integre los procesos de Presupuesto, Contabilidad,
Administracion, Compras, Almacén e Inventario. Lo que implica una fusién e
interconexion de los sistemas antes mencionados e un sistema integrado, bajo una

estructura de red. Dicha estructura la estudiaremos mas detalladamente a continuacion.
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4. ANALISIS Y DISENO DE LOS SISTEMAS DE
INFORMACION.

Partiendo de la premisa de que una red es un sistema de informacién y como tal, su
disefio y andlisis es en esencia igual a cualquier otro sistema computarizado. y
considerando que el éxito o fracaso de un sistema de informaciéon depende del disefio
apropiado en funcién de las necesidades y requerimientos de la empresa entre otros factores
y considerando que el tema del presente trabajo es el desarrollo e implementacion de un
sistema de compras que integre los procesos de  Administracion, Contabilidad,
Planificacion y Presupuesto, Compras, Contabilidad, Control de Existencia de Materiales e
Inventario. No podiamos dejar de estudiar el proceso de anilisis y disefio de sistemas, ya
que las primeras tres (3) fases del trabajo ( evaluacion, diagnostico y estudio de
factibilidad ), constituyen parte fundamental del referido proceso.

Aclarada la importancia del tema y la repercusion de éste en el presente trabajo,
comenzaremos por decir que el desarrollo de sistemas es un proceso que nace con el
andlisis y disefio de Sistemas y que se inicia cuando una persona dentro de la

organizacion detecta la necesidad de disefiar o mejorar un sistema ! .

En caso de que la mejora implique el desarrollo de un sistema de informacion
basado en computadora, algunos de los aspectos que se deben considerar son: El equipo
mas apropiado o lo que es lo mismo la tecnologia de comunicaciones que se va a
utilizar, el impacto del nuevo sistema en los empleados que lo utilizaran y las
caracteristicas especificas que el nuevo sistema debe tener 2 . Todos estos aspectos
determinan una forma secuencial y estan representados por tres distintos enfoques:

Método de ciclo de vida para el desarrollo de sistemas, Método para el desarrollo de

1

James A. Senn: Anilisis v Disefig de Sistemas de Informacion, México, Mc. Graw Hill, 1991, pag.
33.

2 Idem.
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analisis estructurado y Método de prototipo de sistemas 3 .

veremos descritos a través de la figura No. 1

Estos tres enfoques los

Estrategias de Desarrollo

Descripcion

Caracteristicas de Aplicacion

Método de ciclo de vida
de desarrollo de sistemas

Incluye las actividades de
investigacion preliminar,

determinacion de
requerimientos disefio del
sistema, desarrollo de
software, prueba de

sistemas e implantacién

Requerimientos del
sistema de informacién
predecibles  Manejable
como proyectos

-Requiere que los datos
se

encuentran en archivos y
bases de datos .

-Gran  volumen  de
transacciones y
procesamiento.

-Requiere de la

validacion de los datos de
entrada.

-Abarca

varios
departamentos.
-Tiempo de desarrollo
largo.

-Desarrollo por equipos
de proyecto.

Método
estructurado

de analisis

Se enfoca en lo que es el
sistema o  aplicacion
realizan sin importar la
forma en que se llevan a
funcion ( se abordan los
aspectos logicos y no los
fisicos ). Emplea
simbolos graficos para
describir el movimiento y
procesamiento de datos.
Los componentes
importantes incluyen los

Adecuado para todo tipo
de aplicaciones.

Mayor utilidad como
cabo de complemento de
otros métodos de
desarrollo.

3

James A. Senn: Ob. Cit., pag. 32.

52




diagramas de flujos de
datos y el diccionario de
datos.

Meétodo de prototipo de
sistemas

Desarrollo interactivo o
en continua evolucidn
donde el usuario participa
directamente en el
proceso.

Condiciones tunicas de la
aplicacion donde los
encargados del desarrollo
tienen poca experiencia o
informacién o donde los
costos y riesgos de
cometer un error pueden
ser altos.

Asi mismo, util para
aprobar la factibilidad del
sistema, 1dentificar los
requerimientos del
usuario, evaluar el disefio
de un sistema o examinar
el uso de una aplicacion.

Fig. No. 1 Caracteristicas de las Estrategias Opcionales para el Desarrollo de

Sistemas

James A. Senn: _Analisis v Disefio de Sistemas de Informacién, México,1991, Mc Graw

Hill, pag. 32.

De las estrategias de ciclo de vida antes mencionadas, nosotros s6lo haremos

referencia a la del Método de Ciclo de Vida de Desarrollo de Sistemas, ya que es la

metodologia idonea para la consecucion de los objetivos generales y especificos de

nuestro trabajo. Dicho método consta de las siguientes actividades:
1. Investigacion preliminar

2. Determinacion de los requerimientos del sistema

3. Diseiio del sistema

4. Desarrollo del software

5. Prueba de los sistemas
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6. Implementacion y evaluacion 4

41 INVESTIGACION PRELIMINAR

Esta es llamada por el autor Jonas Montilva, en su obra Desarrollo de Sistemas de
Informacién, Definicion del Proyecto y se inicia con la peticion de una persona,
administrador o analista de sistemas. Dicha solicitud desencadena tres ( 3 ) actividades:
Aclaracion de la solicitud, que consiste en la determinacion clara de que desea el
solicitantes- Estudio de factibilidad, el cual determina la posibilidad real en el disefio

del sistema solicitado s . Y 1a aprobacion de la solicitud.
El referido estudio de factibilidad se sub divide a su vez en tres :

Factibilidad Técnica: En ésta fase se determina si el proyecto se puede realizar
con el equipo actual, si se posee la tecnologia, el software y el personal requerido o si se

necesita nueva tecnologia, si hay que comprarla o si hay oportunidades de desarrollarla 7

Factibilidad Econémica: Se cuantifica si con la creacion del nuevo sistema, los

beneficios que se obtengan seran suficientes para aceptar los costos que acarrea el

diseiio del proyecto 8 .

Factibilidad operacional: En esta actividad se evalua el comportamiento de los

empleados hacia la utilizacion del sistema, ya que es probable cierta resistencia al

4 James A Senn: Analisis y Disefio de Sistemas de Informacién, México, Mec. Graw Hill, 1991, pag.
33

5 Ibid, pag. 34
6  Idem.

7 James A. Senn: Qb. Cit, pag. 34

James A. Senn: Apalisis v Disefio de Sistemas de Informacién México, Mc. Graw Hill, 1991, pag,,
34




cambio por parte de los usuarios, que se reflejan en una disminuciéon de los posibles

beneficios de la aplicacion °

El estudio de factibilidad es llevado a cabo por un pequefio grupo de especialistas

que estan familiarizado con las técnicas de sistemas de informacion y con la empresa 10 ,

Como lo habiamos sefialado anteriormente, otra de las actividades que integran la
investigacion preliminar es la Aprobacion de la Solicitud, ésta consiste en el estudio de
toda la investigacion antes descrita incluyendo la verificacion de los resultados
obtenidos, los cuales deben ser consonos con los resultados que se desean del sistema.
De ser asi el nivel autorizado ( gerencial, administrativo etc. ) procede a aprobar el

disefio del proyecto. Culminado asi la etapa de investigacion preliminar.

4.2 DETERMINACION DE LOS REQUERIMINTOS DEL SISTEMA

Esta etapa parte de la problematica existente en el sistema actual, o de las
proposiciones de mejora de dicho sistema. Para lograr este objetivo el analista conversa
con varias personas para recolectar detalles relacionados con los procesos de la
empresa, sus opiniones sobre las posibles causas del problema y las soluciones que
proponen para mejorar o cambiar dicho proceso. Esto se realiza utilizando como medio
de recoleccion de informacién los cuestionarios y las entrevistas, en los cuales

generalmente se incluyen las siguientes preguntas claves 1!
1. { Que es lo que hace ?
2. ; Como lo hace ?

3. ; Com que frecuencia se presenta ?

9 James A. Senn: Analisis y Disefio de Sistemas de Informacién México, Mc. Graw Hill, 1991, pag.,
34

10 Ibid, pag., 35

11 James A. Senn: Anélisis y Disefio de Sistemas de Informacién, México, Mc. Graw Hill, 1991,
pag.,35




4. ; Que tan grande es el volumen de transacciones o de decisiones ?
5. ¢ Cual es el grado de eficiencia con que se efectian las tareas ?
6. ¢ Existe algan problema ?
7. ( Si existe algiin problema 7, ; Que tan serio es ?
8. | Si existe un problema cual es la causa que lo origina ? 12
Por otra parte también se realiza la investigacion documental, que consiste en la

recoleccion y estudio de la informacion detallada que se encuentra en los manuales y

formas, reportes, documentos etc. , cuyo contenido ayudan a comprender la totalidad

del proceso!?

Asi mismo, se realizan las observaciones directas del proceso, con el fin de conocer
las condiciones reales de las actividades que comprenden el trabajo y obtener una mayor

comprension del procesol .

Una vez culminadas las actividades de recoleccion de informacioén, los analistas
retnen los detalles, estudian los datos obtenidos con la finalidad de determinar los
requerimientos y caracteristicas que debe tener el nuevo sistema, la informacién que
éste debe producir y sus caracteristicas operacionales, tales como: Control de

procesamiento de tiempo de respuesta y métodos de entradas y salidas 15 .

12 James A. Senn: Analisis y Disefio de Sistemas de Informacién, México, Mc. Graw Hill, 1991,
pag..35

13 James A. Senn: Analisis y Disefio de Sistemas de Informacién, México, Mc. Graw Hill, 1991,
pag.,35
14 Idem.

15 James Senn : Ob. Cit. Pag.35 y 36.




4.3 DISENO DEL SISTEMA

El disefio de un sistema de informacién consiste en la produccién o elaboracion de
los detalles, a través de los cuales el nuevo sistema cumplird con los requerimientos
identificados en la fase de analisis, antes descrita. Esta etapa es también denominada
por los especialistas, como disefio logico del sistema y comienza por la identificacién
de los datos y reportes de salida que producird el sistema. Asi como los datos de
entrada, bases de calculo y dispositivos de almacenamiento'® . Estas actividades se
realizan describiendo los procedimientos en forma de diagramas de flujo, tablas y
simbolos, en los que se indica la forma de procesar los datos y producir las respectivas
salidas, dicha informacion es suministrada al equipo de programacién para comenzar la

etapa de desarrollo de software!”.

44 DESARROLLO DEL SOFTWARE

Consiste en la codificacion y depuracion de los programas disefiados, en la
creacion e iniciacion de las bases de datos y en el desarrollo de los procedimientos
manuales que utilizara el sistema de informacién '8 . Esta fase también es denominada

por otros autores como "Documentacion del Sistema”.

En esta misma fase los encargados de desarrollar software pueden mstalar o

modificar y después instalar, los paquetes comprados a terceros o elaborados por ellos

16 James Senn.: Analisis y Disefio de Sistemas de Informacién, México, Mc. Graw Hill, 1991, pag.
36.

17 Jonis Montilva: Desarrollo de Sistemas de Informacién, Merida, Venezuela,ULA, 1.987, pag. 2-7.

18 Idem.




mismos, de acuerdo a las especificaciones. Todo esto depende del costo de elaboracion
del programa, tiempo, disponibilidad de programadores y de la magnitud de la
empresal®. Generalmente las empresas pequefias compran los paquetes ya elaborados y
los adaptan a sus necesidades o contratan servicios especializados de programacion para
el disefio y desarrollo del sistema. Por su parte, las grandes empresas mantienen un
equipo de profesionales que cumplen con ésta fase, bien sea adaptando paquetes o

desarrollandolos 20 .

4.5 PRUEBA DEL SISTEMA

Durante ésta fase el sistema se pone a funcionar de forma experimental, a fin de
determinar si su funcionamiento esta acorde con las especificaciones de los analistas y
requerimientos de los usuarios. Su evaluacion se efectia alimentando el sistema con
entradas de datos prueba, para su procesamiento y posteriormente se revisan los
resultados 2! . Esta fase consume una gran cantidad de tiempo ya que deben verificarse
adecuadamente los programas, procedimientos, archivos y bases de datos, tanto en
forma separada como en conjunto, en ambientes simulados y en el real 22 . A fin de

minimizar los riesgos de errores y fallas del sistema.

19 James A. Senn.: Analisis y Disefio de Sistemas de Informacién, México, Mc. Graw Hill, 1991, pag.
36.

20 James A.Senn.: Qb. Cit,pag.. 37.

21 Idem.

22 Jonas Montilva: Desarrollo de Sistemas de Informacién, Merida, Venezuela,ULA, 1.987, pag. 2-7.




S.  GERENCIA DE CAMBIO EN LAS ORGANIZACIONES.

5.1 DEFINICION

Consiste en administrar eficazmente el cambio de actitudes, comportamientos y
reacciones que genera en el elemento humano la implementacion de un nuevo sistema de
informacion en la organizacién para la cual se trabaja y ademas introducir con gran
inteligencia los beneficios que generan las nuevas herramientas y flujos de informacion que

se consideran necesarios y que originaron tal cambio!.

5.2 IMPACTO DENTRO DE LA ORGANIZACION

El impacto de un sistema de informacion y su gente, puede ser drastico, incluso

algunas veces origina la resistencia hacia la nueva aplicacion a medida que se acerca la

fecha de conversion.

5.3 INTRODUCCION AL CAMBIO

Todo cambio dentro de una Organizacion debe ser introducido de manera gradual y
no de un dia para otro. Esto se debe a que un cambio de cualquier tipo trae incertidumbre

para la gente que tal vez tenia un buen conocimiento y control de las actividades que se

venian realizando

Cualquier aspecto de la operacion de una empresa debe ser considerado como un
objetivo logico para el cambio, suponiendo que tales alteraciones significan mejoras. Sin
embargo, el cambio puede ser bueno o malo dependiendo de los motivos para hacerlo y de

los puntos de vista del personal, quienes tienden a basarse en la manera en que seran

I Gerstein Marc S: Encuentro con la Tecnologia (Estrategias y cambios en la era de la informacién: México,
Serie Desarrollo Organizacional, Addison Wesley Iberoamericana, 1988, pag. 33..35

59




afectados. Por ejemplo, podemos esperar resistencia en la utilizacién de una nueva

maquina, si los trabajadores piensan que no es segura, y si nada se ha hecho para disipar

estos temores.

De la misma forma, la introduccién de equipos nuevos para reemplazar gente
probablemente no sea aceptada con entusiasmo por aquellos que serdn desplazados a
nuevos y tal vez insatisfactorios puestos de trabajo. Otros dentro de la misma organizacion
veran los mismos cambios favorablemente, considerando las mejoras en calidad, costo de

operaciones y rendimiento en utilidad que pueden ser obtenidas.

Los sentimientos son una variable importante del cambio. La percepcién es otro
factor determinante en el éxito o fracaso de un intento para introducir un cambio. La
redistribucion de la informacidén es un asunto importante que puede ser percibido de

distintas maneras por aquellos afectados de distintas maneras?.

5.4 VARIABLES IMPORTANTES EN EL CAMBIO ORGANIZACIONAL

VARIABLES EJEMPLOS
) Reduccién en costos generales y/o operativos; eficiencia operativa
Econdémicos ) o i )
mejorada, efectividad operativa mejorada.
o Nuevas tareas de trabajo; nuevas descripciones de trabajo; eliminacion
Situacion del ) o o
bai de aspectos no deseables del trabajo; agilizacién de las actividades del
trabajo
trabajo.
) Ideas con prejuicios sobre el porqué es necesario el cambio, temores
Emocional o i o
sobre lo que puede significar el cambio para un individuo o grupo.
Cultural Normas y estandares culturales o étnicos.
) Las condiciones de tiempo y entrenamiento seran impuestas por el
Percepcion T T .
cambio; explicacion individual o racionalizacién para el cambio,

2 Gerstein Marc S: Encuentro con la Tecnologia (Estrategias y cambios en la era de la informacion): México,
Serie Desarrollo Organizacional, Addison Wesley Iberoamericana, 1988, pag. 33..35




5.5 FACTORES QUE INCIDEN EN LA RESISTENCIA AL CAMBIO

Conocer mejor la resistencia conduce a mejores estrategias para poner en operacion

un sistema y, probablemente, a mejores resultados. Los investigadores en el campo de

sistemas de informacion han estudiado las diferencias entre los sistemas que generan

resistencia por parte del usuario y aquellos que no lo hacen. Las diferencias estan agrupadas

en las categorias de orientadas hacia la gente, al sistema y de interaccion entre gente y

sistema3.

» Razones orientadas a la gente:

La resistencia a los sistemas de informacion
es atribuida a factores inherentes a las
personas y grupos dentro de la organizacion.
Un punto de vista extremo es que la gente se
resiste a todo cambio. Otras perspectivas se
enfocan en las personalidades individuales,
relaciones informales de grupo y estructuras
formales con las que colabora la gente de la
organizacion.

Las estrategias para evitar la resistencia
incluyen entrenamiento y educacion de los
usuarios, participacion de los individuos en
el proceso de desarrollo y creacién y control
de politicas de la organizacion relacionadas

con los sistemas de informacion.

» Razones orientadas al sistema

La resistencia de los usuarios surge de los
dispositivos del sistema de informacion,
como el fracaso para dar una consideracion

adecuada a los factores humanos de disefio,

3 Porras Jerry I: Analisis

Meéxico, Serie Desarrollo Organizacional, Addison Wesley Iberoamericana, 1988, pag.
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delicadas caracteristicas de interaccion y de
interfaces y la asignacion de cargos
inadecuados a los usuarios.

Las estrategias para evitar la resistencia
incluyen la formulacién de disefios que sean
sencillos, asegurandose de que el disefio sea
funcional para la gente que utilizara el
sistema, y haciendo participar a los usuarios
en el disefio para atraer sus puntos de vista
respecto a los dispositivos del sistema.

Interaccion __de  factores: Existe una

interaccion entre el sistema y la forma en
que sera utilizado en la organizacién. Una
variable es que la gente y el sistema
interactdan, formal e informalmente. La
naturaleza de la region determina la
aparicion de la resistencia. Una variable
politica prescribe que la resistencia ocurrira
si los dispositivos del sistema rompen
drasticamente la estructura de poder de la
organizacion.

Las estrategias para evitar la resistencia
incluyen el tratamiento de temas
fundamentales de la organizaciéon, como la
distribucion de poder y de la autoridad,
facilitando la comunicaciéon abierta y las
buenas relaciones entre los usuarios y los
disefiadores del sistema, y asegurandose de
que éste llene las necesidades y problemas
de los usuarios asi como aquellas de mayor

nivel administrativo. Un sistema no puede
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ser disefiado en el aislamiento.

5.6 EJEMPLOS DE CAMBIOS EN LA ESTUCTURA FORMAL:

El mayor impacto de los cambios se resume en los siguientes ejemplos:

1. Limites formales: Adicién de un departamento de sistemas de informacion.

2. Responsabilidades formales: Eliminacion de la preparacion de los informes por los

supervisores de linea. Recoleccion automatizada de los datos y preparacion de

informes. Adicion al trabajo de nuevas lineas de producto bajo la responsabilidad del

gerente de ventas.

3. Canales formales de comunicaciones: Creacion de archivos de informacion

centralizados que eliminan la necesidad de algunos informes periédicos por parte de los

gerentes. Creacion de nuevos canales de comunicacion como resultado del constante

control del rendimiento y de las actividades.

5.7 EJEMPLOS DE CAMBIOS EN LA ESTUCTURA INFORMAL.

Ejemplos

Funciones de trabajo

trabajo alteran los grupos sociales de trabajo.
LA gente nueva entra al grupo y otra gente
lo deja.

Normas del grupo de trabajo

La informacioén que pudo haber sido omitida
por la gerencia, ahora se recoge

automaticamente y se pasan los informes.

Los estandares de productividad de la gente

se alteran y entran en conflicto con las
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normas informales que poseen dentro de los

grupos.

Las nuevas actividades de trabajo llegan ser
un factor en la reduccién o incremento de
status de un grupo o individuo.

Status Nuevas actividades de trabajo llegan a ser un

factor en la reduccién o el incremento
observados del status de un grupo o

individuo.#

5.8 FORMAS DE RESISTENCIA.

La resistencia es una conducta anormal; es decir, interfiere con la obtencion de los
objetivos. La resistencia puede tomar muchas formas. Por conveniencia, se les agrupa en
tres categorias: agresién proyeccion y evitacion. Cada una de estas formas de resistencia
causa serios problemas. Algunos tipos son mas comunes en ciertos niveles de la empresa
que otros. Una vez que ocurre la resistencia, sin embargo, sin tomar en cuenta el nivel, se
debe procurar combatirla. Es mas razonable desarrollar un sistema que no genere

resistencia en primer lugar. Si la resistencia nunca se deja ver, no tenemos porque intentar

corregirla’.

59 CATEGORIA DE CONDUCTAS.

Conducta agresiva: Cuando se introduce una aplicacién de sistemas de informacidn en un

departamento, el personal que trabaja alli puede reaccionar de forma agresiva. La agresion

4 Porras Jerry I Analisis de Flujo (Métodos para Diagnosticar y Administrar el Cambio Organizacional):
Meéxico, Serie Desarrollo Organizacional, Addison Wesley Iberoamericana, 1988, pag.

5 Tapscott Don y Art Caston: Cambios de Paradigmas Empresariales: Colombia, Editorial Mc Graw Hill,
1995, Pag.,




es una forma de ataque al sistema con la intencién de hacerlo inefectivo o fisicamente
inoperante, por ejemplo el sabotaje o destrucciébn de las partes, destruir o extraviar
intencionalmente disquetes, derramar liquidos etc. Son ejemplos de los que se conoce como

agresion fisica.

También existe la especulacion para saturar al sistema y derrotarlo, es decir, para
que no logre sus objetivos mediante la ntroduccion de datos saturados de errores y criticas

de los empleados.

Conducta de proyeccion: Muchas personas a quienes les desagrada una aplicacion en
particular no desean arriesgar sus empleos cometiendo actos agresivos. La proyeccion da a

estos empleados insatisfechos la manera de “energizar” su resistencia.

La puesta en marcha de un sistema de informacion o la aplicacion de sistemas es
una tarea completa, y los problemas acompafian con frecuencia su introduccion,
particularmente en el entrenamiento. No obstante, algunas personas transferiran las

dificultades al sistema, argumentando que el “maldito sistema™ causé sus errores.

Conducta de evitacion: Esta forma es con frecuencia causada por la frustracion, la gente
se retira o trata de evitar interactuar con ¢l sistema. Ejemplo: el no saber como alimentar los
datos necesarios para el nuevo reporte de ventas, en razon de lo cual se evita interactuar con
el mismo y la frustracion a través de la falta de utilizacion. Mucha gente cree que la forma
de realizar las cosas anteriormente pudiera servir mucho mejor y que asi se asegura la

informacién que se necesita, sin ver las virtudes del nuevo sistema.

5.10 CRITERIOS PARA EVITAR LA RESISTENCIA.

El factor de aceptacion/resistencia para un sistema de informacion puede ser
previsto mucho antes de que el sistema sea llevado al uso diario. Los pasos para evitar la

resistencia, deben comenzar desde el inicio de la implementacion:

= Participacién de las personas desde el inicio en €l proceso de desarrollo, seleccionando

en particular a aquellas que van a utilizar el sistema de informacién o que resultaran
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afectadas por él. Obtener la promesa de colaboracion, por parte de los usuarios, en el

proyecto;

Garantizar que los beneficios por utilizar el nuevo sistema seran mayores que los

beneficios por no utilizarlo;

Considerar lo registrado por la organizacién al convertir a nuevos sistemas operativos.
Los nuevos sistemas son aceptados mas facilmente cuando los usuarios esperan que

ellos contribuiran en los futuros resultados satisfactorios;

Considerar en que manera fueron llevados a la practica los cambios previos. La
resistencia al cambio proyectado es menos probable cuando las anteriores

introducciones han sido armoniosas y productivas;

Analizar el sistema con los gerentes que resultaran afectados, asi como con los gerentes

de alto nivel. Su respaldo al proyecto es necesario,

Establecer metas realistas;

Definir claramente los objetivos del sistema;

Disefiar un sistema sencillo para el usuario;

Entregar un sistema que haga lo que se les prometio a los gerentes y a los usuarios;
Desarrollar un sistema que sea confiable.

Durante todo el proceso de desarrollo y puesta en marcha, los analistas deben estar

conscientes de las preguntas e inquietudes de los usuarios. El temor de la pérdida del status

y de las relaciones sociales interrumpidas es muy real. También lo es el temor al cambio;

las incertidumbres que surgen de este temor tienen el potencial de socavar una nueva

aplicacion del sistema. La participacion de los usuarios en el proceso es una ayuda

poderosa. No tan solo abre importantes canales de comunicacion, sino que da a los usuarios

una oportunidad para influir en el desarrollo de su sistema®.




5.11 EL AGENTE DE CAMBIO.

Un proyecto de sistemas de informacion crea un cambio en la organizacion y debe
ser tratado como un fenémeno organizacional y no simplemente como un evento técnico. A
menos que la puesta en marcha en operacion sea tratada desde esta perspectiva — es decir, a
menos que el analista de sistemas trabaje con conciencia como un agente de cambio y no
solo como un técnico de computadoras — las probabilidades de fracaso son mucho mayores

de lo que se necesita que sean.
En general existen tres actividades basicas:

1. Como primera fase, preparar a la organizacion o al usuario para un cambio, el analista
debe identificar y considera las barreras que constituyen los aspectos criticos durante el
analisis de necesidades y a través del proceso de estructuraciéon, sin considerar el
método utilizado durante la estructuracion del sistema. Esto se conoce como
DESCONGELACION. La descongelacién prepara a la empresa para un cambio. Como
el nombre los indica, las actitudes necesitan ser desolidificadas antes de que un nuevo

conjunto de condiciones operativas sea impuesto sobre las personas que hasta ahora han
sido administradas por él.

2. Se deben INTRODUCIR CAMBIOS, como una segunda fase. Se explican los nuevos
procedimientos, los controles adicionales y se inicia la distribucion de las
responsabilidades. El entrenamiento del usuario y la conversién al nuevo sistema, se

desarrollan en esta fase.

3. La tercera fase o fase de RECONGELACION es en la que deseamos que el cambio
permanezca aplicado una vez que haya sido instalado, de ahi la fase de recongelacion
durante la cual los analistas de sistemas refuerzan el nuevo sistema puesto en marcha. A
menudo permanecen con el grupo de usuarios durante varios dias y se mantienen en

contacto cercano durante vartas semanas hasta que los gerentes y empleados se

6 Tapscott Don y Art Caston: Cambios de Paradigmas Empresariales: Colombia, Editorial Mc Graw Hill,
1995, Pag,,
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familiarizan con la aplicacion. Las preguntas deben ser contestadas y los problemas

resueltos’.

Actividad Descripcién

Descongelar Prepara a la organmizacion para la
introduccion del cambio incrementando la
receptividad al cambio a la vez que se tratan

las incertidumbres relativas.

Implementar el cambio, ofreciendo las
Introduccion del cambio

razones apropiadas para cada nueva accion.

Reforzar el nuevo sistema después de que se
Recongelar ha introducido el cambio, para que la

organizacion regrese a la estabilidad.

Como lo hemos sefialado en el transcurso de este tema todo cambio dentro de una
organizacion debe efectuarse aplicando una metodologia de trabajo y considerando el factor
humano involucrandolo dentro del proceso de cambio para que se sienta parte de él y este
dispuesto a cooperar y aceptarlo sin la acostumbrada resistencia que todo cambio genera.
En nuestro caso es importante sefialar que uno de los problemas que aqueja al IATTC es
precisamente la resistencia al cambio por parte del personal que labora en esta institucion
razén por la que consideramos de suma importancia el estudio y aplicacion de una
metodologia de cambio al desarrollar € implementar los cambios planteados en el presente

trabajo.

7 Porras Jerry I Analisis de Flujo (Métod Diagnosticar y Administrar el Cambio Organizacional):
Meéxico, Serie Desarrollo Organizacional, Addison Wesley Iberoamericana, 1988, pag.
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6. MODELOS DE DESARROLLO DE ORGANIZACIONES

La mayoria de los autores coinciden en que los modelos para el desarrollo de

sistemas son tres:
1. Modelo de Investigacion de la Accion
2. Modelo de Lewin de tres pasos
a) Descongelacion
b) Avance
¢) Recongelacion
3. Las Fases del Cambio Planeado

Estos tres modelos no son excluyentes entre si y todos ellos parten del pensamiento

original de Kurt Lewin.

6.1 MODELO DE INVESTIGACION DE LA ACCION.

Para la aplicacion de este modelo primero se desarrolla la investigacion y luego se
emprende la accion como resultado directo de la interpretacién de los datos de la

mvestigacion.
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Esquema del Modelo de Investigacion de la Accion

Accion (comportamiento ?tc.

nuevo)
Planeacion de la Accion Planeacion de la accion Accién
conjunta (Objetivos del (determinacion de Objetivos
programa de Desarrollo y su Obtencion)
Organizacional y medios Planeacion de la Accion
para alcanzarlos) A
Retroinformacion al cliente o Analisis y trabajo de los Analisis y trabajo con la
grupo cliente clave datos por el grupo cliente ( | retroinformacion y datos que

A surgen actividades y surjan. A

perspectivaAs nuevas)
Captacion de datos Retroinformacion al grupo Retroinformacion
adicionales cliente A
Captacion de datos y Captacion de datos Captacion de datos
diagno’sticoipor el consult r { Reevaluacion del estado del

sistema )

Asesorias con el consultor en
ciencias corfluctistas

Percepcion de los problemas
por el ejecutivo clave

Johansen Robert, David Sibbet, Suzyn Benson, Alexia Martin, Robert Mitman y Paul Safo: El Impacto de la Tecnologia
en los Equipos de Trabajo, Serie Desarrollo Organizacional. Editorial Addisson Wesley, 1993.

Procedimiento de Cambio en Tres Pasos de Lewin:

De acuerdo con Lewin , el primer paso del proceso de cambio es la descongelacion
del nivel actual del comportamiento. Para disminuir perjuicios, el proceso descongelacion

podria ser una catarsis ( Allport ) o una participacion en una serie de sesiones de
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sensibilizacion (Rubin ). Para el cambio organizacional, el paso de descongelacion ( Primer
Paso ) podria en una serie de sesiones de captacion gerencial en las que el objetivo de
cambio fuese un modo de proceder mas participativo o una retroinformacién de datos
tomados de un estudio que demostré graves problemas en el proceso gerencial de la
organizacion.

El segundo paso, avance es emprender la accion que cambiara el sistema social,

llevandolo de su nivel original de comportamiento o de funcionamiento hasta un nivel

nuevo.

El tercer paso Recongelacion implica el establecimiento de un proceso que hara el
nuevo nivel de comportamiento sea "relativamente seguro contra el cambio. Este proceso
recongelador puede incluir distintos patrones conformadores o distintas formas nuevas,
como la colaboracion en lugar de la competencia. o un nuevo sistema de recompensas que

refuerce positivamente el cambio de comportamiento al deseado!.

6.2. MODELO DE FASES DEL CAMBIO PLANEADO

El modelo de cambio planeado planteado de Lippitt, Watson y Westley amplia los
tres pasos de Lewin a cinco fases:

1) Desarrolio de la necesidad de un cambio ( descongelacion de Lewin )
Sugiere que la descongelacion tiene lugar segun alguno de estos tres modelos:

a) Un agente de cambio demuestra esa necesidad mediante la presentacion de datos

de entrevistas que revelen un grave problema por ejemplo.

b) Un tercero ve una necesidad y pone en contacto al agente de cambio y al sistema

cliente en potencia.

¢) El sistema cliente cobra conciencia de su propia necesidad y busca la ayuda de un

consultor.

2) Establecimiento de una relacién de cambio.

1 Johansen Robert, David Sibbet, Suzyn Benson, Alexia Martin, Robert Mitman y Paul Safo: El Impacto de la Tecnologia
en los Equipos de Trabajo, Serie Desarrollo Organizacional. Editorial Addisson Wesley, 1993.
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Es el desarrollo de un esfuerzo de trabajo en colaboracion entre el agente de cambio
y ¢l sistema cliente.

3) Trabajo para lograr el cambio.
Esta tercera fase encierra tres subfases.

a) Aclaracion o diagndstico del problema del sistema cliente, que consiste
primordialmente en la reunion de datos por el agente de cambio y su intento por

comprender el sistema, en especial, las dreas problemas.

b) Examen de los caminos y metas opcionales, lo que implica el establecimiento de
objetivos o metas e intenciones de accion, esto también incluye la determinacion del

grado de motivacion para el cambio y el comienzo de un proceso de enfoque de

energia.

¢) Transformacién de las intenciones en esfuerzos reales de cambio, lo que significa
la parte de hacer, o sea poner en ejecucion una nueva estructura organizacional,

llevar a cabo un programa especifico de capacitacion, instalar un nuevo sistema, etc.
4) Generalizacién y estabilizacion del cambio ( recongelacion )

La recongelacion, o generalizacion y estabilizacién del cambio, es la cuarta fase
capital; su actividad clave es difundir el cambio a otras partes del sistema total, aunque
incluye también el establecimiento de mecanismos o actividades que mantengan el impulso
que se logrd durante las fases anteriores. Tanto Lippitt como sus colegas dan el nombre a
esto de proceso de institucionalizacién. Holstein y colaboradores ven este proceso de

mstitucionalizacién de dos modos, como soporte normativo para el cambio y como soporte

estructural para el cambio.
5) Logro de una relacion terminal

Considera que hay que poner fin entre el agente de cambio y el cliente una vez
culminado el proceso de cambio?.

2 Johansen Robert, David Sibbet, Suzyn Benson, Alexia Martin, Robert Mitman y Paul Safo: El Impacto de la Tecnologia
en los Equipos de Trabajo Serie Desarrollo Organizacional. Editorial Addisson Wesley, 1993,
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6.3. MODELO GENERICO PARA EL CAMBIO ORGANIZACIONAL

Se define como un proceso en el que un consultor reine informacion acerca de la
naturaleza de una organizacion (la investigacion) y luego favorece el cambio en la
organizacion por medio de una secuencia de fases que incluyen a todos los directamente
afectados, es decir a los propios miembros de la organizacion. Este modelo mas general

esta constituido por los siguientes elementos:
1) Un consultor un agente de cambio independiente

2) La captacion de la informacion datos del sistema cliente por el consultor, con el fin de
comprender mejor la naturaleza inherente al sistema, determinar los puntos importantes
que necesiten algun cambio (problemas) y devolver esta informacion al sistema cliente

para que pueda emprenderse la accién apropiada.

3) Planeacion colaboradora entre el consultor y el sistema cliente para los fines de cambio

(accién). ,

4) Puesta en practica del cambio planeado, basandose en informacion (datos) valida, y que

el sistema cliente lleva a cabo con la ayuda constante del consultor.

5) Institucionalizacion del cambio3.

3 Johansen Robert, David Sibbet, Suzyn Benson, Alexia Martin, Robert Mitman y Paul Safo: El Impacto de la Tecnologia
en los Equipos de Trabajo Serie Desarrollo Organizacional. Editorial Addisson Wesley, 1993,
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Comparacion de los Tres Modelos de Cambio
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Johansen Robert, David Sibbet, Suzyn Benson, Alexia Martin, Robert Mitman y Paul Safo: El Impacto de la Tecnologia
en los Equipos de Trabajo, Serie Desarrollo Organizacional. Editorial Addisson Wesley, 1993.
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7.  GESTION DE COMPRAS

7.1 DEFINICION

La compra es una sub-funcidon basica del aprovisionamiento. Aprovisionar una
empresa es proveerla de sus necesidades de insumos, planificarlas, satisfacerlas mediante
adquisiciones asegurando la recepcion de los que se pide, conformar el pago de las facturas,
vigilar las entregas de almacén y el envio de los servicios que han de utilizar el producto,

velando siempre por asegurar un flujo regular de abastecimiento a las diferentes actividades

de la empresa.

7.2 FASES DE COMPRA

Las cuatro fases principales de las compras estan constituidas de la siguiente forma:
1. La operacién previa a la compra
1.1. Prevision de necesidades
1.2. Determinacion de las compras a realizar

1.3. Determinacion de las modalidades y forma de entrega.

2. La compra propiamente dicha es el acto comercial y juridico por excelencia (

Investigacion, Mercadeo, Negociacién, Seleccion y Pedidos )
3. Las operaciones de Post- compra

3.1. Reclamacion y seguimiento

3.2. Recepcion cualitativa

3.3. Aceptacion y conformacion de Facturas

4. Gestiones complementarias de Compras

4.1. Gestion de almacén
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4.2. Recuperacion, modificacion y desperdicios
4.3. Reclamacion por dafios averias y fallas

Cualquiera que sea el estado de la organizacion o desorganizacion de una empresa y
el organigrama adoptado para realizar estas funciones, ¢l orden logico de operaciones debe
realizarse obligatoriamente de una manera consciente por medio de un grupo de empleados

o varios servicios separados relacionados!.

Las actividades de compras y suministros deben centralizarse en un servicio

especializado, que garantice su buen funcionamiento y rentabilidad

7.3 FUNCION DE SUMINISTROS
La funcion de suministros esta definida en dos actos:
1. La gestion de stock o de existencias
2. Las compras

El acto de compra comprende desde la fase de investigacion hasta la conformacién
de las funciones de las facturas. Mientras que la determinacion de las compras a realizar,
tales como modalidades de suministros y la utilizacion de los almacenes corresponden al

acto o funcion de gestion de stock

74 CAMPO DE ACCION DE COMPRAS

En términos generales la responsabilidad del comprador consiste en mantener

activos los cuatro factores principales de compra:
= Calidad

= Cantidad

= Plazo

= Precio
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Los tres primeros factores corresponden al departamento solicitante, previo
programa previamente establecido por los diferentes departamentos usuarios. El cual debe
ser cumplido celosamente por el comprador. En cuanto al factor precio, es
fundamentalmente de la responsabilidad del comprador ya que mediante las negociaciones,

se halla en mejores condiciones para determinar los precios mas adecuados?.

7.5 OPERACIONES PREVIAS Y PREPARACION DE COMPRAS

7.5.1 PREVENCION DE NECESIDADES Y POLITICAS DE
COMPRAS

La eficiencia de 1a compra reside en la formulacion cuantitativa y cualitativa de las
necesidades en funcion del tiempo. Deben estabilizarse las necesidades dentro de un plazo

ideal para que el comprador formule los pedidos, negocie las condiciones y permita el

despacho.

Las necesidades no deben hacerse de repente sino que deben ser previstas, sentidas
y razonables ya que la expresion exacta de una cantidad negociable y enviable, en una
fecha requerida es necesariamente fruto de una prevision anterior. Imperativos estacionales
obligan a veces a una programacion amplia y definida en funcion de las mismas
necesidades existentes para la fabricacion, distribucién o prestacién de servicios. Dicha
provisién es consecuencia de una politica general de la empresa, se formula dentro del
programa de adquisiciones previamente establecido, en cantidades que convertidas en

valores, proporcionaran los elementos del presupuesto de compra.

La funcion aprovisionamiento diferente o independiente de las otras funciones
( venta, fabricacion, servicios) se considera en su justo valor, autbnoma y nos obliga a crear
y organizar, en €l seno del departamento de compra, un cuerpo de coordinadores

especialmente encargados de asegurar las relaciones con las diferentes secciones de la

1 INSTITUTO VENEZOLANO DE ADIESTRAMINTO: Compras y Suministros Instituto Venezolano de Adiestramiento, Material
Didéctico, 1998, pég., 8.

2 INSTITUTO VENEZOLANO DE ADIESTRAMINTO: Compras y Suministros Instituto Venezolano de Adiestramiento, Material
Didactico, 1998, pag., 10,11 y 12.
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empresa. Este servicio reunira informacién necesaria para elaborar una politica de compras
valedera trimestral, semestral o anualmente.

La. prevision de necesidades, las especificaciones, la gestion de stocks, el
presupuesto en funcién de aprovisionamiento, la politica de compras y todo ese conjunto de
ideas, reflexiones, estudios, previsiones y organizacion, tienen en definitiva un sélo
propdsito: la entrega de la oficina de compras en una fecha determinada de un documento

que expresa y determina una necesidad.

Este fendmeno es la peticion de compra o requisicién, que indudablemente

determinara;

= Fecha en que se extiende, en relacién con la prevision de necesidades o el calendario de

la gestion de stocks.
= Plazo de entrega de acuerdo con los mismos datos.
= Cantidad expresada en unidades de compra, almacenaje y distribucion.
= La calidad precisa, con ayuda de especializacion técnicas y exactas de utilizacion.

= La cuenta de imputacion, dentro del marco de control presupuestario y de la cantidad

analitica de exploracién.

El comprador, que ha colaborado en la politica de compras, tiene necesariamente a
su alcance un conocimiento amplio del mercado. Al recibir la peticion de compra, aplicara
de una manera consiente o inconsiente, sus conocimientos para la ubicacién del suplidor e
informara sobre las posibilidades de adquisicién en relacion con: CALIDAD, CANTIDAD,
PLAZO Y PRECIO3.

7.5.2 PROCEDIMINTOS DE COMPRAS

Cualquiera que sea el perfil psicologico del comprador que depende en cierto grado

del tipo de mercado en que opera, hay que destacar dos cualidades basicas: Imaginacién y

3 INSTITUTO VENEZOLANO DE ADIESTRAMINTO: Compras y Sumjpistros Instituto Venezolano de Adiestramiento, Material
Didéctico, 1998, pég., 23 y 24.
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flexibilidad que debera aplicar para encontrar las mejores soluciones en procura de una

compra determinada.

Todas las compras no se realizan en la misma forma, aunque el patréon de

procedimientos es el mismo en todas sus fases.
Las razones de esta diversidad son nféltiples:

= Un pedido genera con frecuencia gastos administrativos elevados, incluso cuando el
encargado de las existencias ha llegado a determinar una cantidad econémica de compra

por pedido, lo que nos induce a limitar el nimero de pedidos o la negociacion repetida.

= No se compra un lote de estopas o tuercas de la misma forma que un conjunto destinado

a la construccion o fabricacion.

= En toda compra existe un elemento basico de adquisicion que controla y dirige la

actividad del comprador: PRECIO, PLAZO, CANTIDAD Y CALIDAD.

= El mercado del producto puede ser estacional o especulativo y, a veces, creado

especialmente para satisfacer una demanda determinada.

En este orden de cosas, el comprador elegira un procedimiento adecuado a la
naturaleza del producto, la cantidad pedida, la prioridad fijada para la estabilizacion de la
existencia, las condiciones del mercado al momento de efectuar la compra, las
disponibilidades de la tesoreria de la empresa y los factores estacionales, si existen, ademas

de las condiciones de recepcion y almacenaje.

Muchas veces el comprador estara obligado a colocar un pedido a precio fijo por
una cantidad determinada, con entregas escalonadas, segin las necesidades y la capacidad
de utilizacion en procura de un servicio econémico o por fidelidad al vendedor. Por otra
parte, la conveniencia de la pluralidad de suplidores esta destinada a mantener una
competencia productiva que hace desaparecer la practica del suministrador tradicional. Lo

que debe buscarse en materia de compras, son proveedores constantemente controlados y
vigilados.

Este concepto esta lgjos de ser realidad cuando existen intereses cruzados entre el

suplidor y la empresa compradora. En nuestro medio es frecuente este fenémeno, en que ¢l

comprador opera bajo franquicia y sus compras estan condicionadas por las fuentes de
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suministros impuestos ya que, en este caso, el comprador es simplemente, un manipulador

de pedidos, no ejerciendo ninguna influencia ni en los precios ni en la calidad.

El desarrollo de las etapas de la compra se mantiene dentro de los siguientes

lineamientos:

= Especificaciones

= Peticion de compra

= Peticion de ofertas o solicitud de cotizaciones

= Orden de compra*

7.5.3 DE LAS ESPECIFICACIONES DE COMPRA

Es un requisito previo para cualquier contrato de compras. Definen la naturaleza de
los materiales o servicios requeridos por la empresa, la forma, composicion,
funcionamiento y utilizacion. Estas especificaciones seran proporcionadas, en parte, a los
suministros para el eventual cumplimiento con los requisitos indispensables. Las
especificaciones deben ser del conocimiento absoluto del comprador, quien negociara

posteriormente los pedidos.

En ciertas empresas las especificaciones son suministradas al departamento de
Compras en una forma amplia, y las conservara en forma de un Manual de Referencia, que
permita consultas periddicas. En general, las especificaciones ( dependen de la naturaleza
de los materiales o servicios a adquirir ), son formuladas al comprador, en forma
independientemente con cada “peticion de compra”. Sin embargo, muchos materiales se
compran de acuerdo con las marcas de fabrica. Esta practica permite una accién mas
simple, pero cuando se trata de materiales principales no es siempre el procedimiento mas
adecuado, puesto que las especificaciones de los articulos de catalogo y de las marcas de

fabrica se hallan sujetas a cambios frecuentes sin previo aviso.

4 INSTITUTO VENEZOLANO DE ADIESTRAMINTO: Compras y Suministros, Instituto Venezolano de Adiestramiento, Material
Didéctico, 1998, pag., 24.
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7.5.4 DE LAS PETICIONES DE COMPRA

Cada compra debe originarse en una Peticion o Solicitud de compra, por escrito, con
antelacion y un tiempo prudencial. Este documento es obligatorio y representa la

autorizacion para que el Departamento de Compras gestione y realice la adquisicion.

Especifica la clase de materiales a adquirir, la cantidad deseada, la fecha en que se
necesita el lugar donde debe entregarse. Cada peticion debe ser firmada por la persona que

la prepare o pida el material, y firmada por su superior o la persona que tenga delegacion o
autoridad para decidir.

Se acostumbra elaborar este formulario en original y dos copias. El original y una
copia seran enviados al Departamento de Compras y éste devolvera la copia al
Departamento solicitante con la informacién complementaria especificada en el mismo
formulario ( ndmero de la orden de compra, su fecha, nimero de la cotizacion que resultd

favorecida, fecha, etc.)

La tercera copia queda en los archivos del solicitante con el objeto de controlar la

accion del Departamento de Compras.

Es aconsejable enumerar progresivamente en el Departamento de Compras los
formularios de peticion o de solicitud, de manera que puedan relacionarse con las 6rdenes

de compra como referencia inmediata y como ayuda para la informacion’.

755 DE LA SOLICITUD DE OFERTAS O SERVICIOS DE
COTIZACIONES

= La solicitud de ofertas o cotizacién es un instrumento de doble filo. Primero: permite
al comprador verificar los precios en relaciéon con la calidad y el servicio. Segundo:
incita a la competencia y crea un balance de actividades paralelas con la finalidad de

lograr la mejor calidad al menor costo posible.

5 INSTITUTO VENEZOLANO DE ADIESTRAMINTO: Compras y Suministros Instituto Venezolano de Adiestramiento, Material
Didéctico, 1998, pég., 25

81




= Esta solicitud de ofertas se concreta en un documento escrito que se envia a cada
suministrador preseleccionado facilitindole todas las informaciones referentes a
calidad, cantidad, tiempo de entrega y plazos, ademds de todas las condiciones previas
de compra, tales como la modalidad del transporte, forma de pago, términos especiales

de entrega, seguros, etc. y fijara la fecha limite para el servicio de la cotizacion.

= En resumen, todo lo que hemos detallado sobre el estudio de mercado y la peticién de
oferta, reposa en la efectividad de la documentacion que debe tener el comprador para
los trAmites de compra, y de la informacién que pueda manejar sobre los suplidores y
los precios. Estos tltimos deben llevarse al dia, expresados en estadisticas y graficos,

clasificados de una manera simple y facil de utilizar.

= Una vez autorizada la adquisicion y establecidas las especificaciones correspondientes,
el Departamento de Compras busca entre sus fuentes de abastecimiento y pide los
precios, fechas de entrega, cantidades y descripcion exacta de los materiales que puede
sununistrar cada suplidor. Cuando se trata de productos por marca de fabrica o niimero

de catalogo vigente, no es necesario dar las especificaciones.

= Aunque las cotizaciones se piden, a veces, por teléfono o telegrama, deben ser
confirmadas por escrito en forma mas completa posible, utilizando el formulario de

solicitud de cotizacion.

= El uso de la solicitud escrita es indispensable para salvaguardar cualquier error o

malentendido protegiendo, en todo momento, la posicién del comprador.

=> Una vez recibidas las cotizaciones, el agente de compras analiza y selecciona a los
articulos que retnan las condiciones mas favorables a la empresa. Cuando estos varian
en lo referente a descripcion, precios y fechas de entrega, la seleccidn quedara
determinada con la colaboracién de los técnicos del departamento solicitante y las
negociaciones que el comprador efectie con los vendedores en pro de los

requerimientos exigidos.

= Muchas veces la decision no puede tomarse por una simple comparacion de las
cotizaciones recibidas. Sobre las informaciones recopiladas el comprador aplicara los

coeficientes y andlisis adecuado para cumplir con los imperativos de la seleccion.
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=> Es a través de la negociacion que el comprador intentara llevar a uno o mds
suministradores preseleccionados al cumplimiento de las condiciones requeridas:
Calidad de acuerdo a lo establecido, precio, plazo compatible con los servicios de
almacén. El comprador debe mostrar habilidad, autoridad, capacidad de persuasién y, a
veces, sangre fria. Nunca mostrara sus preocupaciones, especialmente cuando esta
apremiado por una emergencia, y frente al atractivo de alguna de las cualidades del
producto pondra en la balanza las exigencias de todas las demas. Manejara el concepto
de la cantidad, dejando entrever las posibilidades de largo plazo. Obtendra el crédito
mas conveniente. Valorard la adquisicién con descuentos razonables y se esforzara en

estabilizar los precios.

= El comprador pondra también a prueba sus atributos de diplomacia, psicologia y

creatividad.

=> Los materiales que se compran de acuerdo a contratos continuos en forma repetida, no
necesitan cotizaciones de los vendedores, pues disponen de toda la informacion
necesaria. En el caso de repeticion de pedidos la compra se puede referir a los pedidos
anteriores, haciendo referencia al mimero de la Gltima orden de compra y su fecha. De
todas maneras es necesario confirmar las condiciones por teléfono por si han habido

cambios de precios, plazos de entrega, calidad, cantidad, etcS.

7.5.6 DE LAS ORDENES DE COMPRA

=> Una vez seleccionado el suplidor el Departamento de Compras prepara la orden
correspondiente. Este formulario contiene la informacién sobre el material, las
cantidades estipuladas y la fecha limite de entrega en la planta o en el almacén del

comprador, de acuerdo a las condiciones de la compra.

=> También se determinara el vehiculo de entrega o el transporte, la forma de pago de la
factura, la modalidad de pago de los fletes y del seguro, asi como también los precios

convenidos y los descuentos convenidos, si los hubiere.

6 INSTITUTO VENEZOLANO DE ADIESTRAMINTO: Compras y Suministros, Instituto Venezolano de Adiestramiento, Material
Didactico, 1998, pag., 26
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= Debe emplearse como minimo 4 copias de la Orden de Compra: el original sera
entregado al vendedor, la primera copa al jefe de almacén o departamento recibidor,
con la finalidad de controlar el recibo cuantitativo de la mercancia; la segunda copia se
enviara a tesoreria para tomar las medidas necesarias en cuanto a pago o aceptacion del
crédito (la aceptacion de la tesoreria estd sujeta a la conformacion final y definitiva de
la factura por el Departamento de Compras). La tercera copia quedara en poder del
Departamento de Compras y la cuarta se enviara a la compafiia aseguradora cuando la
empresa utiliza una poliza flotante de transporte. La Orden de Compra debe tener un

NUMeEro pre-impreso y sucesivo.

= La Orden de Compra es el eje de todo el proceso. Si en la prevision de la necesidad, o
en el estudio de mercado, o en la peticion de las ofertas, 0 en la negociacion o seleccion
del suplidor se ha incurrido en algin error, se reflejara en la calidad de las condiciones
obtenidas. En una compra se paga todo, no solamente las mercancias y los servicios
sino también la incapacidad, la incompetencia técnica, econdmica o comercial del

comprador.

= Como documento juridico y contractual, el pedido compromete la seguridad del proceso
posterior que se refiere a la entrega y al pago. Al descuidar una cldusula o el sentido de
la redaccion, la omisién de alglin recaudo provocara el riesgo de un servicio o una
liquidacion con dificultades. La Orden de Compra, como soporte formal del contrato
que vincula al comprador y al vendedor en el plano juridico legal debe tener una
redaccién clara, completa, precisa, concreta y cuidadosamente estudiada, ademas de

contener toda la informacion técnica y las especificaciones que la motivaron.

= En cada Orden de Compra los encargados de formularla deben cuidar especialmente los
siguientes puntos:

a) Referencia de pedidos: Se refiere a numeracion y otra nomenclatura necesaria para
correlacionar las futuras correspondencias, cambios o modificaciones a estos
pedidos; de esta forma dejamos definidos los lazos juridicos que unen los

preliminares con el acto de compra propiamente dicho.

b) Designaciéon y discusiones de la mercancia: El comprador debe prestar especial

cuidado a las especificaciones de cada pedido, sin omitir datos vitales que podrian




mal interpretar el objetivo de la orden. En algunas ocasiones conviene acompafiar
los planos, croquis, muestras o modelos; en este caso, las clausulas que se refieran a
planos y modelos deben prever todas las condiciones relativas a su establecimiento

por el suministrador.

¢) Para prevenir inconvenientes, el pedido debe contener clausulas destinadas a

proteger los planos y modelos contra reproducciones, extravio o hurto.

d) Clausulas de la ejecucion del pedido: A veces conviene mencionar la calidad
entendida o describir el empleo de la materia prima, o el proceso de fabricacion.
Cuando se trata de contratos de prestaciones de servicio o su acoplamiento a otra

funciéon complementaria, conviene indicar las clausulas obligatorias de las partes
confratantes.

e) Garantia de ejecucion:
No hay que aceptar nunca las clausulas de garantia del suplidor.

Es prudente fijar un periodo de garantia, incluso contra efectos visibles, para que el

suministrador no pretenda una aceptacion tactica.
La naturaleza de garantias (Por ejemplo: minimo de rendimiento de una maquina).

El plazo que figura en los pedidos debe servir para llegar a un acuerdo previo con el
suministrador. Con el fin de evitar sorpresas se recomienda totalizar y verificar todos

los sub-precios de una orden de compra.

La fijacion de las fechas de envio es primordial para determinar el punto de arranque
con que puede contar el comprador para la recepcion de la mercancia. No basta
estipular una condicion, es necesario garantizar su cumplimiento. El ordenamiento legal

es, generalmente, insuficiente en estos casos, debiendo establecerse a cliusulas penales

dentro del contrato.
Condiciones y vencimientos de pago

Condiciones y vencimientos de pago: la liquidacion de las facturas debe estar previste

en cada Orden de Compra para evitar posibles discusiones en esta materia.
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=> En sintesis, la ejecucion de una Orden de Compra o de un contrato dependera de la

seriedad de su preparacion’.

7.5.7 LA POST-COMPRA Y EL CONTROL DE EJECUCION.

El contrato de compra, o sea, la orden de Compra aceptada, origina obligaciones

juridicas entre los contratantes que pueden reunirse en dos imperativos ligados entre si:

4. El vendedor debe suministrar Ia calidad convenida, en la calidad acordada, dentro

de un lapso fijado, al precio estipulado.

5. El comprador debe aceptar el material cubierto por el pedido, en el lugar indicado y

pagar el precio acordado, en la forma y fecha establecida en el contrato u Orden de

Compra.

Las consideraciones juridicas por incumplimiento total o parcial deberian garantizar

una ejecucion sin incidentes de la Orden de Compra.
La practica ha demostrado con frecuencia lo siguiente:

= Los compradores redactan sus pedidos en forma incompleta y que los vendedores son,

con frecuencia, poco precisos en sus ofertas y en sus documentos de recibo.

= Los compradores no siempre comprenden cabalmente las consecuencias juridicas y

econdmicas de las clausulas incluidas en sus pedidos.

= Los proveedores demuestren, en muchos casos, poco interés en precisar
convenientemente los términos del contrato, exponiendo al comprador a situaciones

conflictivas.

Es necesario un seguimiento escrito de todo el proceso de ejecucion para cubrirnos
de cualquier desviacion en que puedan incurrir los suplidores. Una actitud descuidada en el
que hacer diario del Departamento de Compras puede ocasionar atrasos en la utilizacién de

recursos indispensables, pérdidas de crédito, de clientes y graves consecuencias financieras

para la empresa.

7 INSTITUTO VENEZOLANO DE ADIESTRAMINTO: Compras y Sumijnistros, Instituto Venezolano de Adiestramiento, Material
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Por eso es fundamental el CONTROL que el comprador debera establecer en cuatro

puntos basicos:

= Vigilar las entregas a tiempo.

= Revision cualitativa para optimizar la calidad.
= Chequeo cuantitativo para controlar la cantidad.

= Conformacién de las facturas para determinar precio.

7.5.8 SEGUIMINTO Y RECLAMACION PARA LAS ENTREGAS A
TIEMPO

El plazo contractual de envio indicado en la Orden de Compra, no es mds que un
componente de plazo total del aprovisionamiento, representado por el tiempo que transcurre

desde la prevision de la necesidad hasta la puesta del producto a disposicién del comprador.

El cumplimiento del plazo esta en peligro desde el primer momento. Si hay demoras
en la prevision de la necesidad, o los documentos circulan mal, o el comprador confronta
problemas que le impiden actuar a tiempo, puede verse obligado a comprar con prisa, a
precios mas altos, o a pedir plazos de entrega imposibles de cumplir por el suministrador.
Si analizamos las causas que ocasionan retrasos en la entrega encontraremos algunas

imputables al suplidor, pero en muchos casos la culpa correspondera al comprador.

El principio fundamental que debe presidir la vigilancia en el cumplimiento de los
plazos es la necesidad de controlar, tanto los errores, descuidos y demoras del propio
comprador como aquellas causas imputables al suplidor. Esta exigencia implica que cuando
existen errores o demoras sean correctamente identificados. Una cuidadosa redaccién de la
Orden de Compra permitira, ademas, amparar la actividad en el fiel cumplimiento de sus

clausulas contractuales.

El responsable del control del cumplimiento de las Ordenes de Compra debe cefiirse

a los siguientes principios para cumplir correctamente sus responsabilidades:

= Leer atentamente la Orden de Compra para detectar los puntos que puedan producir

riesgos en materia de plazos, acuse de recibo del pedido, pagos anticipados (arreglos
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previos, cartas de crédito), cambio de planos o modificaciones especiales (cantidad,

calidad, forma de envio, etc.)

= Anotar en una Tarjeta o Registro especial de los diferentes puntos a tratar y fijar un

cronograma del proceso, con fechas precisas.

=> Hacer un estricto seguimiento a la Orden de Compra, reclamando su cumplimiento, si a

pesar de las precauciones tomadas, no se respetan los plazos.

Ofro principio, no menos importante, sobre la vigilancia de los plazos reside en la
unidad de la reclamacion. Una sola persona del servicio de compras que conozca bien a los

suplidores debe seguir y controlar la ejecucion de las Ordenes de Compra en el periodo que

precede a la recepcion.

Permitir que cada servicio de ingenieria, almacenes, etc. pueda intervenir

aisladamente ante el suplidor para tratar problemas técnicos, financieros o administrativos

implica riesgos de:

= Desorientar al suplidor, abordado desde distintos planos y por personas diferentes, con
datos, recomendaciones o reclamaciones que podrian ser contradictorias, cuestionando

la autoridad del comprador y comprometiendo sus posibilidades de negociacion.

= Alterar los datos basicos de la Orden de Compra (plazos, precios, cantidad y calidad)
mediante intervenciones anarquicas que hacen funcionar las clausulas en forma aislada

y no coherentemente.

Por dltimo, un tercer principio se refiere a la necesidad de preservar las relaciones

de la persona encargada del seguimiento de los pedidos, tanto dentro de la empresa como

hacia el exterior.

El servicio de seguimiento y reclamos debe manejarse con mucha prudencia. Se
utilizaran agendas, tarjetas, archivos, graficos, murales de planificacion etc. Convendria
escoger entre todos estos métodos, el mas adecuado al nimero e importancia de los pedidos
en tramite y las dificultades que podrian planearse. La llamada telefonica directa, la nota de
seguimiento, a tarjeta de reclamacion, la correspondencia personal, la visita sorpresiva al

suplidor, etc. , son algunos de los medios de accion que utilizara con mas frecuencia el
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encargado de la vigilancia de los pedidos, a fin de garantizar el logro de los objetivos del
Departamento de Compras8.

759 PRECIO Y CONFORMACION DE FACTURAS

El proceso de aceptacion de precio y conformacion de una factura en lineas

generales para cualquier empresa seria el siguiente:

a)

b)

d)

Desde el punto de vista juridico, el comprador debe recibir la mercancia y una vez

cotejado con la cotizacion o la Orden de Compra correspondiente - pagar el precio

convenido.

Aprobar la factura de un proveedor implica conformar ¢l contenido y las condiciones de
pago establecidas (contado, crédito contra L/C, crédito en cuenta corriente, etc.) y
transmitirlo con todas las observaciones a la Tesoreria o a contabilidad, para que se

efectie el pago.

En muchas empresas se ha tomado como practica habitual que las facturas lleguen
directamente a Tesoreria para su pago, sin la intervencion del Departamento de
Compras; quizas con este procedimiento se busque ahorro de tiempo y simplificacion
de los tramites de pago; pero en materia de compras este procedimiento no es logico ni
razonable. En muchos casos deben hacerse correcciones, por ejemplo, sobre pedidos
incompletos y mediante la practica sefialada el comprador podria aparecer aceptando la

recepeion con las consecuencias juridicas correspondientes.

Es el comprador quien conoce los términos comerciales y juridicos de la negociacion y
el camino mas corto y eficaz para comprobar su exacto cumplimiento consiste en pasar
la factura al comprador antes de remitirla a la Tesoreria para su cancelacion o

aceptacion del crédito.

El comprador no pude ignorar como se han cumplido cada una de las clausulas del

contrato si quiere que su conformidad se cumpla con conocimiento de causa (fechas de

8 INSTITUTO VENEZOLANO DE ADIESTRAMINTO: Compras y Suministros Instituto Venezolano de Adiestramiento, Material
Didéctico, 1998, pég., 27

89




g)

envio, precios contractuales, descuentos previos, gastos de servicios, anexos revisables,
etc.).

El expediente de conformidad debe estar compuesto por la informacién mencionada,

conjuntamente con el duplicado de la Orden de Compra y la factura objeto de la

conformacion.
El proceso de verificacion es el siguiente:

Control de cantidades facturadas, por comparacion entre la factura y las mercancias

recibidas, cualitativa y cuantitativamente.

Control de los precios - unitarios y totales - confrontando la factura con la Orden de

Compra.

Control de los gastos adicionales (transporte, embalaje, aduanas, etc.).

Control de impuestos, bonificaciones y descuentos.

Control de exactitud de los giros, fechas de vencimiento, cantidades, numeros, etc.

Contrariamente al criterio recomendable, estos controles podrian ser efectuados por

la Tesoreria o Cuentas por Pagar. Es el caso de empresas que practican el sistema de

recepcion de facturas en forma directa, sin la intervencion del Departamento de Compras.

h)

Del control seflalado pueden surgir dos tipos de diferencias:

1. De tipo formal: error de precio, error en las operaciones, error en la cantidad,
etc.

2. De tipo comercial o técnico: calidad dudosa, pretensiéon no estipulada de variar

los precios, diferencias relativas a clausulas del contrato u Orden de Compra,

etc.

Los pagos deben ser conformados contra facturas originales con la finalidad de evitar el
doble pago accidental. Con las facturas conformadas se pueden tener al dia los
documentos esenciales para la informacién del Jefe de Compras, la finalidad del

suplidor y la ficha de la mercancia®.

9 INSTITUTO VENEZOLANO DE ADIESTRAMINTO: Compras y Suministros Instituto Venezolano de Adiestramiento, Material
Didactico, 1998, pag., 28.



7.5.10 IMPORTANCIA DE LA FUNCION DE COMPRAS.

La gestion de las compras que es una de las principales funciones en toda empresa
comercial, estd intimamente relacionada con las demas actividades del negocio. Debe
siempre guardar una obligada relacion con la intensidad de las ventas, hasta el punto de que
muchos fracasos comerciales han tenido como origen haber hecho las compras de
mercancias sin hacerlas depender de la capacidad con que se contase para venderlas. Tanto
el comprar por exceso -~ mas de aquello que pueda realizarse con beneficio -- como el
hacerlo por defecto -- adquirir menos de lo necesario para atender la demanda de las
ventas, son situaciones que deben evitarse. La compra por defecto implica pérdida de
ventas, y lleva también consigo el riesgo de perder clientes si las necesidades de éstos no
pueden cubrirse con prontitud y de acuerdo con sus pedidos. La compra por exceso obliga a
una innecesaria inversion de capital en mercancias en existencia y aumenta las
posibilidades de pérdida por variacion en los usos o en los precios. Es evidente que la
posicion ideal, en cuanto se refiere al importe de mercancias en existencia, serd aquella en
que se emplee la menor cantidad de capital para tener bien atendidas las necesidades de los

clientes, ya que en este caso se reducird también al minimo la pérdida por mercancias

invendibles.

Muchas empresas mercantiles no llegan a percatarse de la pérdida que implica la
lenta evolucién de las mercancias dentro del ciclo comercial. La Camara de Comercio de
los Estados Unidos ha llamado la atencidn de los comerciantes con respecto a este punto,

haciendo observar las siguientes desventajas:

1. Inversion superflua de capital en mercancias, que pudiera resultar mas provechosa si se

aplicase a otros fines productivos.

2. Aumento de gastos por intereses, pues el hecho de mantener existencias excesivas y de

evolucion lenta necesita mayores préstamos de capital y durante plazos mas largos.

3. Baja del precio de venta, debido a la dificultad de movilizar las mercancias a precio mas
alto.

4. Aumento en los gastos generales, puesto que se requiere un almacén mas amplio y su

consiguiente equipo, ademads de los gastos inherentes a la manipulacion de mercancias y
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los que se motiven por la posible necesidad de tener que volver a marcar los precios de

las existencias cuando asi resulte necesario por producirse cualquier baja en el precio de

venta.

5. Pérdida de prestigio y reputacion comerciales por ofrecer géneros deslucidos o pasados

de moda!®.

7.5.11 RELACION ENTRE LAS COMPRAS Y LOS RECURSOS
FINANCIEROS

Hechas las consideraciones que anteceden, es evidente que existe una relacion
esencial entre el régimen de compras de un negocio y su capacidad para financiarlas. Aun
cuando desde el punto de vista comercial sea posible aumentar las ventas, puede no ser
factible que éstas se desarrollen, a causa de que el negocio no esté en condiciones de
financiar el consiguiente aumento de crédito a los clientes y el mayor volumen de compras
que resultara preciso para afrontar el aumento de las ventas. De aqui que la gestion de
compras no pueda considerarse como una actividad aislada del negocio, sino siempre como

una consecuencia de la actividad de ventas y de los recursos financieros del mismo.

7512 ORGANIZACION DE LAS COMPRAS

Dentro de los grandes negocios comerciales no se advierte absoluta uniformidad en
los deberes y atribuciones asignados al departamento encargado de las compras. Hay
algunos en que este departamento se organiza con absoluta independencia del
Departamento de Ventas; en otros (como ocurre especialmente en los grandes almacenes),
el encargado de compras lleva la direccion de todas las operaciones con mercancias,
ejerciendo un control inmediato sobre la gestion de ventas. Es también muy corriente que el
encargado de copras tenga a su cargo una determinada seccién comercial para poder formar
juicio sobre su éxito o fracaso segin los beneficios que se obtengan en la misma. Otras

veces se asigna a cada seccion una cuota de beneficios, de la que es responsable este
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encargado de compras. Resumiendo: el encargado de compras suele tener autoridad
suprema en la direccion de todas las gestiones de compra - venta, y por lo tanto en el
control de las existencias de mercancias, sujetAindose como es natural a las limitaciones
generales que impongan los recursos financieros puestos a su disposicion. Suelen, pues
situarse también bajo el control del director de compras, los empleados de almacén, los que
se ocupen de marcar y renovar las marcas de las mercancias y, en general, toda la campafia
de intensificacion de ventas. Sobre los diferentes encargados de compras en las distintas
secciones y para controlar su labor hay generalmente un director o alto funcionario de la
empresa, cuya funcioén principal consiste en compaginar las actividades locales de aquellos

con el régimen general de compras, ventas y finanzas!!.

75.13 CUALIDADES QUE DEBE REUNIR EL ENCARGADO DE
COMPRAS.

Para el eficaz desempefio de su cometido, debe ser persona de amplia experiencia y
dotada de gran perspicacia en cuanto a los valores y posibilidades comerciales de las
mercancias. En lo que se refiere en concreto a la gestion de compras, debe poseer una
informacion amplia acerca de los mercados asequibles para las mercancias que haya de
adquirir, teniendo en cuenta su novedad y las corrientes de consumo. Con respecto a las
ventas, ha de conocer a fondo las demandas de sus clientes y estudiar la posibilidad de
establecer otras nuevas. A este fin, el mejor indice para conocer la capacidad adquisitiva de
la clientela radica en el volumen de ventas obtenido en afios anteriores, hasta el punto de
que la tUnica base cierta para poder juzgar de las posibilidades de venta en lo sucesivo,
consiste en considerar las pasadas actuaciones relacionandolas con la situacion del
comercio en general y con los planes proyectados para ampliar el negocio propio. Debe
conocer la calidad de las mercancias y el grado de confianza que merezcan las personas de
quien las adquiera; disponer también de un conocimiento cabal de los precios, y estar por
ultimo bien compenetrado con los recursos financieros de su negocio, esforzandose por

conseguir las mejores condiciones de crédito y descuento.
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7.5.14 POSICION DENTRO DE LA ORGANIZACION

No existe ninguna organizacion tipica de compras, pero existen hibridos de todos
los tipos. Para que el personal del departamento de compras obtenga unos resultados
satisfactorios, dicho departamento debe estar integrado dentro del seno de la organizacién
matriz. Sin embargo, muchas de las actividades de adquisiciéon o compra se producen en el
mismo mercado, en confrontacién directa con los intereses en conflicto. Por consiguiente,
el lugar de adquisicion o compra en el seno de una organizacion tiene un impacto

considerable sobre la eficacia de la funcién.

Antiguamente, la funcién de compras pertenecia al domimio del ejecutivo jefe. Sin
embargo, a medida que fueron creciendo las empresas, la funcion de compras era asignada
con frecuencia al departamento de produccién, ya que consumia la mayor parte de los
materiales comprados. Aunque existen algunas empresas que siguen esta practica en la
actualidad, se ha podido observar una clara tendencia desde la segunda Guerra Mundial a
separar la funciéon de compras de la produccion. A finales de los afios 50, era muy corriente
encontrarse con departamentos de compras independientes en las empresas. Hoy en dia la

mayoria de los principales cargos de compras estan bajo 1a responsabilidad de gerencia.

La funcién de compras ubicada en la sede central de una sociedad presenta un
organigrama muy diferente al de una planta o division. En empresas sencillas de una sola
planta, la funcién de compras puede consistir en un pequefio departamento con un jefe que
estd bajo el cargo del presidente, del director de fabricacion o del director de planta.
También puede formar parte de la organizacion de adquisicién de materiales y estar a cargo
de un director de adquisicién de materiales. Algunas autoridades que estudian el sistema de
adopcioén de decisiones relacionadas con los sistemas de materiales prefieren agrupar todas
las actividades que desempefiardn algin papel en el seno de un sistema global y que estan
bajo el control de un jefe. Otros amplian el alcance de la funcién de aprovisionamiento o
compras para incluir la distribucién fisica, tréfico, almacenamiento y almacenes; utilizan el
término gestion de materiales o el de logistica. Existe una fuerte polémica sobre si esta
ampliacion es deseable o no. Los defensores de este enfoque sostiene que de este modo

disminuyen los conflicto y se refuerza el control. Los adversarios sostienen que la funcién
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de compras, que representa la interfaz con el vendedor, tiene mas que suficiente con el
tratamiento de la adquisicion de materiales. Generalmente, el factor determinante es la
magnitud del impacto de los materiales adquiridos sobre rentabilidad, si bien el inventario o

existencias puede constituir a veces el area mas importante que se haya de controlar.

La organizacion de la actividad de compras depende a menudo de la consideracion
que dé la direccion a la funcion de compras dentro de la organizacion. La funcion de
compras no existe en el vacio, opera dentro del marco determinado por la direccion. En la
practica, esta a cargo de varios niveles de direccion, dependiendo de si la empresa es
grande o pequeiia, centralizada, muy diversificada o descentralizada. En sintesis, la funcion
de compras sirve como reflejo de la filosofia y estructura de las operaciones de la direccion.
Al mismo tiempo, sin embargo, afecta frecuentemente al rendimiento o resultados de otros
departamentos. En consecuencia, muchas veces el departamento de produccion prefiere
tener la funcion de compras bajo su control pero otros la consideran como parte de la
funcion financiera. Por este motivo, no es sorprendente encontrarla situada en cualquier
nivel en el seno de una organizacion. Como regla general, cuando el montante gastado en

compras representa un gran porcentaje de los gastos, la funcion de compras estara situada

en un nivel muy alto!4.

7.5.15 RELACIONES CON OTRAS FUNCIONES

Parece poco probable que haya alguna otra funcion que tenga mayores
interrelaciones que la de compras, no solamente en el seno de su propia empresa, sino
también con las organizaciones de los proveedores externos. Cada compra puede estar
mnfluida por una variedad de factores. Estos van desde el caso extremo en el que el
comprador ejerce toda su influencia, a aquél en el que el comprador tiene muy poca
influencia. Este espectro de influencias de compra refleja debidamente las necesidades
compuestas de una empresa en marcha. Pero esta realidad produce malentendidos y

ambigiiedad en lo que respecta a como funciona el departamento de compras e influye en

sus relaciones con otras funciones.
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7.5.16 CONCILIACION DE CONFLICTOS.

La funcién de compras, en el borde de la esfera de produccion, que por otra parte
suele ser independiente, podria decirse que estd en conflicto con dos mundos: el de la
empresa a que representa y el de los intereses de los proveedores. Con frecuencia debe
conciliar disputas de materiales, como desacuerdos entre los departamentos que solicitan
materiales y los vendedores, sobre si la calidad es aceptable o sobre si puede cumplirse el
requisito de entrega y a qué costo. Deben ajustarse las compras rechazadas, controlar los
costos y hacer las sustituciones correspondientes. Aunque las funciones operacionales
tienen muchos intereses en lo que respecta el departamento de compras, a menudo esto
representa un interés muy reducido para el vendedor. El departamento de compras, por
consiguiente, debe equilibrar el interés de su propia empresa con el del vendedor, para
proteger la disponibilidad a largo plazo y mantener la integridad de su empresa. Este es un
papel que nunca acaba de satisfacer por completo a nadie, es decir, ni a la direccion ni al
proveedor. Ademas, si se pretende que la funcion de compras sirva para conciliar disputas,

se debe encontrar un terreno comin para dicha conciliacion.

7.5.17 IMPACTO SOBRE EL RENDIMINTO O RESULTADO.

La funcién de compras afecta de lleno a cualquier otra funcién principal. Como
consecuencia, la capacidad de compra influye considerablemente en el rendimiento o
resultados de las demds. Este impacto hace que sus colaboraciones y problemas sean mas
visibles. Los fallos en la funcion de compra se hacen inmediatamente visibles y la
informacién que recibe la gerencia parece ser con demasiada frecuencia negativa. Las
relaciones de la funcion de compras son numerosas y entre éstas estan incluidas las del
Contralor o Interventor, el departamento financiero, el legal, la direccién de planta, el
control de produccion, el proceso de datos, €l sistema de mformacion, el control de calidad,
la gerencia, el departamento de trafico, logistica, auditoria, €l departamento de recepcion,
ingenieria, los almacenes, ventas o marketing, internacional, coordinacién con el gobierno,

administracion y personal. En cada uno de los casos la funcion de compras esta involucrada
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de forma diferente. El departamento de ingenieria necesita ayuda en la busque da de nuevos
materiales y espera una cooperacion y asesoramiento en lo que respecta a la reduccion de
costos al realizar la busqueda de muestras. El Contralor o Interventor esta interesado en
realizar unas estimaciones exactas de los descuentos de caja devengados, qué cantidades
comprometidas deben cubrirse y las predicciones sobre las tendencias futuras de costo de
materiales, etc. El departamento de control de produccion espera un proceso inmediato de
sus necesidades: quiere que las entregas por parte de los proveedores se realicen con
puntualidad y desea ayuda para mantener un bajo nivel de existencias; y asi sucesivamente
con cada departamento. A su vez, el departamento de compras debe asegurarse la maxima
cooperacion por parte de los demas departamentos con el objeto de representar con éxito a
la empresa. La funcion de compras es siempre la responsable del rendimiento o los
resultados de los proveedores. La calidad del servicio prestado a los demas determinara en

gran medida la autoridad que realmente puede ejercer control de las compras!3.

7.5.18 RELACION DE COMPRAS CON EL DEPARTAMENTO DE
INGENIERIA

Aunque la interrelacion principal es la que existe con la funciéon de produccion, la
relaciéon mas vital suele ser la mantenida con el departamento de ingenieria. En el area de
control de los costos de materiales, el ingeniero desempefia un papel vital, ya que es quien
crea las especificaciones e influye en la seleccion de suministros. No existe ningin sustituto

de una cooperacion eficaz entre los departamentos de compras e ingenieria.

7.5.19 RELACION DE COMPRAS CON EL DEPARTAMENTO DE
COMPRAS DE LA EMPRESA PROVEEDORA

Un comprador debe mantenerse firme cuando negocie con proveedores externos y
sus agentes de ventas, pero ademas debe ser justo. El comprador se debe crear una

reputacion a base de una negociacion justa y de un mantenimiento de su integridad, y debe
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dar cabida a la competencia. También debe mostrarse abierto, manifestar opiniones no

sectarias y tener en cuenta las dificultades del proveedor a la hora de lograr sus propositos.

7.5.20 RELACION DE COMPRAS Y EL DEPARTAMENTO DE
MARKETING DE LA EMPRESA.

Las demandas de la planificacion estratégica de una empresa exigen unos imputs o
entradas de materiales basados en la opinion del departamento de compras. No se dispone
con facilidad de estadisticas que faciliten una visién del costo futuro ni de la disponibilidad
de suministros. Los expertos de compras que estudian las tendencias del mercado y la
oferta pueden emitir un juicio Optimo sobre las tendencias de los precios futuros. Tales
Jjuicios u opiniones son fundamentales si la direccion pretende evaluar debidamente los
precios de venta de los productos y la rentabilidad futura. Este conocimiento de los niveles
de costos inmediatos y futuros ayuda a determinar la estrategia que el departamento d¢
marketing y la direccion deciden seguir.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO
3. METODOLOGIA APLICADA

3.1 TIPO DE INVESTIGACION

La investigacion se desarrollo aplicando la estrategia de campo, la cual se basd en

métodos que permitieron recolectar los datos directo de la realidad.

La investigacion de campo constituye un proceso sistematico,
riguroso y racional de recoleccién, tratamiento analisis y
presentacion de datos, basados en una estrategia de recoleccion
directa de la realidad de las informaciones necesarias para la

investigacion 1

Para el disefio de la investigacion de campo se selecciono, el estudio de caso, debido
a que su aplicacion constituye el analisis profundo y exhaustivo de uno o muy pocos
objetos de investigacion, lo que permitid obtener conocimientos amplios y detallados?, de
todos y cada uno de los procesos que conforman e interactiian con el proceso de compras,

del Instituto Auténomo de Transito Transporte y Circulacion.

3.2 Medios de Obtencion de Informacion Aplicados

En cuanto a los métodos de recoleccion de informacion aplicados durante la

investigacion y el desarrollo del Sistema de Compra, se utilizaron los siguientes:
=> La Investigacion Preliminar

=> La Investigacion Documental

=> La Observacion Directa

=> Seleccion de la Poblacién o Muestra

! Universidad Naciona) Abierta: Técnicas de Documentacion e Investigaciéon II, Caracas, Universidad
Nacional Abierta, Estudios Generales I, 1.984, Pag. 39.

2 Carlos A. Sabino: El Proceso de la Investigacién, Caracas, El Cid Editor, 1.978, Pags. 94y 108.




= LaEntrevista

Cada uno de los métodos de recoleccion de informacion antes mencionados los

describiremos a continuacion.

32.1 LA INVESTIGACION PRELIMINAR

Esta fase se efectud con la finalidad de tener una vision general de como funcionaba
¢ interactuaba con otros proceso las actividades de compra dentro del IATTC. Para cumplir
con este objetivo procedimos a recolectar informacion inherentes a los procesos de
Compra, Contabilidad, Administracion, Planificacion y Presupuesto, Tesoreria, Almacén y
Registro y Control de Inventario, empleando las Técnicas investigacion denominadas:

"Investigacion Documental”, "Observacion Directa”, y "Entrevistas".

322 LA INVESTIGACION DOCUMENTAL

Consistio en la bisqueda y recopilacion tanto grafica como escrita relacionada con
el tema objeto de investigacion. Para ello recurrimos a las instituciones fuentes de
informacion, tales como el IATTC, La Alcaldia de Chacao, La Contraloria Municipal. La

informacion suministrada por los referidos organismos fue la siguiente:
= Organigrama Estructural de la Institucion

= Ordenanza de Reforma Parcial de la Ordenanza sobre Transito, Transporte y

Circulaciéon en el Municipio Chacao del Estado Miranda.

= Informes y Memorandos sobre la problematica del proceso de Compra y otros procesos

relacionados.

= Informes y Memorandos sobre la problemdtica y causas de las insuficiencias

presupuestarias.
=> Ordenanza de la Contraloria Municipal
=> Registro de Proveedores Inscritos en la Contraloria Municipal

= Registro de Proveedores de la Alcaldia de Chacao.
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Comprobantes de Ordenes de Compra
Comprobantes de Ordenes de Servicios
Comprobantes de Ordenes de Pago.

Listados de Ejecucion Presupuestaria

U 4 4l

Formularios de Registros de Proveedores
=> Formulario de Requisicién de Materiales

Una vez reunidos todos los documentos descritos anteriormente, procedimos a
aplicar la técnica del Fichaje, con la finalidad de registrar en forma metédica y ordenada los
datos e ideas recolectados de los documentos antes mencionados y que sirvieron de apoyo
para la realizacion del presente trabajo. La aplicacion de esta técmica nos permitié
racionalizar al maximo la etapa de acopio de las fuentes de informacion y poder establecer
las conexiones necesarias entre los datos obtenidos, planes y objetivos generales del
presente proyecto®. Especificamente el tipo de ficha empleada fue la Cruzada y en ella se
plasmaron datos textuales de la documentaciéon consultada con sus respectivas

descripciones bibliograficas con la finalidad de que sirvieran de referencias en el manual

del sistema.

La aplicacion de éstas técnicas nos facilito la clasificacion y evaluacion de toda la
informacion descrita anteriormente, asi mismo nos permitié establecer los antecedentes
historicos de la problematica confrontada en el IATTC en el proceso de compra y

regulaciones municipales para el referido proceso.

323 LA OBSERVACION DIRECTA

A pesar de que la Investigacion Documental nos permitié tener una idea general de
la situacion actual del sistema de compra y de cada uno de los procesos involucrados con
él, procedimos a aplicar la Observacion Directa durante todo el transcurso del sistema de

compra, analizando sus incidencias en otros procesos, con la finalidad de complementar,
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confrontar, y verificar las informaciones obtenidas mediante la Investigacion Documental,
ya que la técnica de observacion ayuda a penetrar en el campo de accidn objeto de estudio
y principalmente a que el investigador pueda formarse sus propios criterios sobre la
sitnacion observada, ademas la inmersién del observador dentro del proceso estudiado

permite preparar la atmésfera del escenario en que vamos a actuar.

324 DETERMINACION DE LA POBLACION O MUESTRA

En el presenta trabajo se tomo como poblacién o muestra del universo constituido
por el IATTC, al personal clave involucrado en los procesos de Compra, Planificacion y
Presupuesto, Contabilidad, Almacén, Registro y Control de Inventario, Tesoreria y
Administracién. También fue considerados dentro de la muestra el personal que aunque no
tiene que ver directamente con el proceso de compra, reciben o generan algin tipo de
mformacién relacionada con el mismo: Por otra parte es importante sefialar que también

conformo parte de la muestra la documentacion escrita y grafica recaudada.

La determinacion de la muestra a investigar, se realizé con la intencién de aplicar la
técnica de obtencion de informacién denominada "La Entrevista", solo el area o personal
inmerso en los procesos objeto de estudios y que nos permitiria conocer con detalle la

magnitud de la situacion investigada. Concretamente la muestra estuvo constituida por:
El Director de Administracién

La Tesorero

El Jefe de Compras

El Asistente de Compras

El Jefe de Planificacién y Presupuesto.

El Contador

| A R

El Auxiliar de Contabilidad

3 Mirian Balestrini Acufia: Procedimientos y Técni e Investigacién umental, ( Orientacion para la
presentacion de Informes, Monografias, Tesis, Tesinas, Trabajos de Ascensos y Otros), Caracas Editorial
Panapo, 1987, Pag., 9.
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= El Jefe de Almacén

= El Registrador de Bienes
= El Contralor

=> El Auditor

= Jefe de Servicios de Apoyo

3.25 LA ENTREVISTA

Se aplico como técnica de recoleccion de datos, la entrevista de tipo abierto y
dirigida, al personal que intervienen en forma directa en los procesos de Compra,
Planificacion y Presupuesto, Contabilidad, Almacén, Registro y Control de Inventario,
Tesoreria y Administracion, asi como al personal de control interno y usuarios, con la

finalidad de profundizar mas en los detalles de los referidos procesos.

En el capitulo siguiente presentaremos el resuitado de las entrevistas, plasmadas en

sintesis graficas de los procesos.

33 METODOLOGIA DE ANALISIS Y DISENO DE SISTEMAS
APLICADA

La metodologia aplicada para el analisis y disefio de sistemas se basé en el enfoque
sisternatico que todo analista aplica en el disefios de sistemas informaticos, denominado
como el ciclo de desarrollo de los sistemas o ciclo de vida de los sistemas ( SDLC;
Systems Development Life Cycle) El SDLC es un enfoque por etapas de analisis y disefio,
que postula que el desarrollo de los sistemas mejora cuando existe un ciclo especifico de
actividades del analista y de los usuarios, las etapas del ciclo de desarrollo de sistemas

son siete y se denominan de la forma siguiente :
= Identificacién de Problemas, Oportunidades y Objetivos

= Determinacién de los Requerimientos y Oportunidades de Informacion
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=> Analisis de las Necesidades de Informacion.
=> Diseilo del Sistema Recomendado.
= Desarrollo y Documentacion del Software

= Prueba y Mantenimiento del Sistema

=> Implantacion y Evaluacion del Sistema*

3.3.1 IDENTIFICACION DE PROBLEMAS OPORTUNIDADES Y
OBJETIVOS

Esta fase es fundamental para el éxito del desarrollo de cualquier proyecto, debido a
que es aqui donde se identifica el problema y se establecen los objetivos del proyecto, su
importancia radica en el criterio de que si el desarrollo de un proyecto parte de unas
premisas equivocadas o de una mala formulacién del problema, con toda seguridad no se
obtendran los resultados esperados, es por ello que en esta fase nos avocamos a estudiar
detalladamente la informacién documental recaudada y a observar de manera objetiva lo
que ocurria durante los procesos de Compra, Administracion, Planificacién y Presupuesto,
Contabilidad, Almacén y Registro de Bienes, con la finalidad de que conjuntamente con
otros miembros de la organizacion se identifiquen los problemas que genera el proceso de
compras y las implicaciones que tienen en los otros procesos antes mencionados, asi
mismo, se procedid a establecer con la gerencia alta y media, los objetivos del nuevo

sistema.

3.32 DETERMINACION DE LOS REQUERIMINTOS DE
INFORMACION

En esta etapa se determinan los requerimientos de informacion del sistema, a partir
de los usuarios involucrados. En nuestro caso utilizamos: El muestreo para la aplicacion de

las entrevistas a los usuarios, El estudio de datos mediante informes, memos y formatos, La

4 Kendal y Kendal: Analisis y Disefio de Sistemas, México, Prentice Hall, 1991, pags., 10...14

104




Observacion de la conducta de quienes toman las decisiones, asi como de su ambiente y
también se desarrollaron prototipos para identificar que informacién requerian los usuarios
y los sistemas, para desempafiar sus tareas, subsanar los problemas confrontados, integrar

los sistemas en un macro sistema y cumplir con los objetivos trazados en la primera fase.

3.3.3  ANALISIS DE LAS NECESIDADES DEL SISTEMA

Esta fase consiste en el andlisis propio de las necesidades de informacién del
sistema, es decir que es la determinacion de cuales son realmente los datos que el sistema
necesita para generar cierta informacién. Para ello utilizamos los diagramas de flujo de
datos, empleando una técnica estructurada para representar en forma grafica la entrada de
datos a la empresa y al sistema, los procesos y las salidas de informacién, dichos flujos se
realizaron bajo varios escenarios, analizando el costo beneficio de las diferentes
alternativas. El resultado obtenido fue plasmado en una propuesta y sometido a la

consideracion de la gerencia media y de la alta gerencia, quienes estuvieron de acuerdo con

lo planteado.

334 DISENO DEL SISTEMA RECOMENDADO

Tomando como base la propuesta aprobada por los niveles jerarquicos
correspondientes, se procedié a elaborar el disefio 16gico del sistema, disefisndose los
procedimientos precisos de captura de datos, con la finalidad de que los datos que se
trascriban sean los correctos. Asi mismo, se disefiaron accesos efectivos al sistema de
informacién mediante el uso de pantallas de entrada y salida de datos, los reportes de
salida de informacién y pantallas de consulta. Esta fase es de suma importancia, ya que
constituye el disefio l6gico de la interaccién de los usuarios con el sistema, su desarrollo

estuvo acorde con los requerimientos del sistema, necesidades de informacién y objetivos

del sistema.
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3.35 DESARROLLO Y DOCUMENTACION DEL SOFTWARE

Esta etapa del ciclo de vida de desarrollo de sistemas, el analista trabaja
conjuntamente con el programador para desarrollar el software que permitira la captura y
proceso de datos que generaran la informacidén requerida por los usuarios, también se
elaboran los manuales del sistema, los cuales serviran de consuita para los usuarios y

analistas, una vez culminado el desarrollo del sistema.

En nuestro caso la Institucion basada en el analisis de costo beneficio presentado a
la alta gerencia y considerando que dicha organizacién no contaba con el personal
especializado para programar el funcionamiento del sistema propuesto, resolvié contratar
los servicios de una empresa especializada para que desarrollara el programa, bajo los
lineamiento establecidos en la empresa, ya que resuitaba mas econdmico y rapido que
contratar a dicho personal.

3.3.6 PRUEBA Y MANTENIMIENTO DEL SISTEMA

Todo sistema debe ser sometido a prucbas antes de ser implementado, esto con la
finalidad de minimizar los costos generados por los posibles problemas que pudiesen surgir
antes de la implementacion del mismo. Dichas pruebas consistieron en la introduccion de
algunos datos ficticios, en el sistema, para observar el comportamiento y resultados
generados por el mismo. Durante las pruebas surgieron pequefias fallas que fueron
subsanadas a nivel de programacion, dando inicio a la fase de mantenimiento y

documentacion del sistema y que se realiza en forma rutinaria a lo largo de la vida del

sistema.

3.3.7 IMPLANTACION Y EVALUACION DEL SISTEMA

Esta tdltima etapa de desarrollo de sistema, consistio en el adiestramiento del
personal usuario de los sistemas, y en la introduccion de datos reales generados por las
compras y que afectan los subsistemas, Compra, Administracién, Planificacion y

Presupuesto, Contabilidad, Almacén y Registro de Bienes. Culminado la carga de datos se
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evaluaron los resultados observandose que estos, estuvieron conforme a los objetivos

esperados.
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CAPITULO 1IV.

DISENO Y DESARROLLO DEL SISTEMA DE COMPRA

4. DISENO ESTRUCTURADO

En el presente trabajo solo se desarrollard el prototipo de los procesos que estan
directamente involucradas con Compras, como lo son: Registro de Proveedores, Preparar
Compras y Registrar Mercancia los demds procesos ain cuando estan ligados o mejor dicho
reciben o generan informacion del Sistema de compra, su objetivos son distintos a los de
Compra, por ello aun cuando son representados en los diagramas de flujos de datos, los

mismos no son desarrollados a nivel de detalle.
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4.1  Diagrama Estructurado de Flujo de Datos - Sistema de Compra - NIVEL O

Compras

Proveedores

Cotizaciones

Cédigos Contables ee
Contabilidad

ompia

Listado de
Proveedores
Ordenes de

l Afectaciones Contables

v
\

Registro Mercantil, Balances y Solvencias

Requisiscion de Materiales

Sistema de

Departamentos

» Compras

Listado de Activos Nuevos

!

Registro de Bienes

~

Afectacionaes Presupuestaria

Presupuesto

Disponibilidades Presupuestarias |

\.
W
2 g Ordenes de Pago
g8l S
EEl 3 v
80| 2 N° de Cheque ,
g3 § Tesoreria
& B
*) 4
Almacén

109



4.1.1 Diagrama Estructurado de Flujo de Datos del Sistema de Compras - NIVEL 1
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4.1.2 Diagrama Estructurado de Flujo de Datos - Sistema de Compras - NIVEL 2
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4.1.3 Diagrama Estructurado de Flujo de Datos del Sistema de Compras - NIVEL 2
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4.1.4 Diagrama Estructurado de Flujo de Datos del Sistema de Compras - NIVEL 2
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4.2 DICCIONARIO DE DATOS

Se elaboraron cinco tipos de formas para integrar ¢l diccionario de datos, cada

una de ellas se utilizan para describir lo siguiente:

Diccionario para identificar: Simbole que lo Identifica:
Y
Procesos
R
Flujo de Datos —_—
Archivos

Estructura de Datos Relacionados @

Dato Elemental ©

Es importante destacar que en el presente trabajo sélo se incluyeron los
diccionarios mherentes al prototipo disefiado para el Sistema de Compra, el cual abarca los
procesos calves y directamente involucrados en el proceso de compra, debido a que
resultaria demasiado extenso el disefio de todos los diccionarios que contienen los sistemas

relacionados con el de Compras.
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CEEEEPE A PO EP P A ]

Descripcion: _Inscripcion de las empresas proveedoras en 1a base de

datos del JTATTC_ a fin de facilitar la seleccion de la compaiiia con

quien se negociara.

Entradas Descripcion del Proceso Salidas

Registro mercantil, | Verificacion de los indices de solvencia financiera|Listado  de
Balances y{de la empresa Vs. los establecidos para ser empresa | Proveedores
solvencias proveedora del IATTC.

Verificacion de las solvencias legales

Codificacion de la empresa de acuerdo a la actividad

mercantil a que se dedique.
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CEEEAEAE PP A L]

Descripcion:  Procedimiento que consiste en la preparacion del plan anual
de Compras y en ]os procesos previos a la compra de cualquier activo o

SUMministro.

Entradas

Descripcién del Proceso

Salidas

Requerimientos de
Compra.
Disponibilidades
Presupuestarios.

Cotizaciones

Consiste en la recopilaciéon y consolidacion de
todas las necesidades de activos y suministros de
la institucion para el ejercicio fiscal siguiente,

cuantificandolas y recursos

asignandoles
financieros.

Cuando se trata de una compra no programada
consiste en la seleccion de los proveedores
potenciales a quienes se les solicitaran

presupuestos para las compras. Una vez
recibidas las cotizaciones y seleccionado la
mejor el sistema emite la respectiva orden de

compra

Plan de Compras

Listado de
Proveedores
Orden de Compra

116




R E[SPSTARL IMERICIANC AL T T

Descripcion: Registro de cada uno de los articulos_que estan siendo

recibidos en el almacén del IATTC producto de las distintas compras

realizadas

Entradas Descripcion del Proceso Salidas
Planilla de registro | El sistema verifica que los datos contenidos en | Listado de Inventario
de Proveedores las facturas y/o Ordenes de Entrega|Facturas a Cancelar
Ordenes de Entrega | correspondan a las cantidades, descripcion y |Ordenes de compre
Facturas precio indicados en las Ordenes de Compra, de | pendientes.
Datos Ordenes de|existir faltantes en el pedido se genera un|Listado de Activos
Compra. archivo denominado Ordenes de Compra
Ordenes de | Pendientes. Posteriormente, utilizando los
Compra datos contenidos en las ordenes de entrega y/o

facturas se registran en la base de datos las
cantidades de activos y mercancias recibidas,
su descripcion, precio de las mismas y fecha.

Registro Mercantil de la Empresa
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ol f e R N R R R A

Descripcion: _Inscripcion de las empresas proveedoras en_la base de datos del

IATTC. a fin de facilitar 1a seleccién de la compafiia con quien se negociara.

Entradas Descripcion del Proceso Salidas

Registro mercantil, Balancesy | Verificacion de  los indices de solvencia|Listado de
solvencias financiera de la empresa Vs. los establecidos para | Proveedores
ser empresa proveedora del IATTC.

Verificacion de las solvencias legales

Codificacion de la empresa de acuerdo a la

actividad mercantil a que se dedique.

118




[R[P[QIY EIR IMITE[N]T|O|S| [PIE] [C[OMPIRJAIS] | ———

Descripcion: Planes de compras anuales de cada una de los Departamentos que conforma

al Instituto Autonomo de Transito Transporte v Circulacion, los cuales son elaborados de

acuerdo a la planificacién de cada departamento v de los objetivos de la institucion,

Fuente —— Destino
Revisar planes de compras registrarlos y cuantificarlos Generar el Plan general de Compras

Estructura de datos que viaja con el flujo Volumen

30 Planes anuales de

Compra
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Descripcion:  Consolidacion de todos los planes de compras elaborados por las distintas

unidades que conforman al JIATTC. En un solo plan general que refleja todas las

necesidades de Compra para el ejercicio fiscal siguiente.

Fuente —_— Destino
Registrar los requerimientos y cuantificarlos en bolivares Elaborar Presupuesto de Compra

Estructura de datos que viaja con el flujo Volumen

Un Presupuesto
General de Compras
Anual.
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Descripcion:  Formato llenado por los departamentos de la institucién para pedir al

Departamento de compras que incluya dentro de la programacioén de compras lo solicitado.

Fuente —_—— Destino
Incluir la solicitud en la programacioén de compra y realizarla  Preparar pedido

Estructura de datos que viaja con el flujo Volumen

40 Ordenes de

Compra mensuales
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CPEEAEP >

Descripcion: Presupuesto remitido por las empresas proveedoras, cotizando los productos
solicitados por el IATTC.

Fuente U— Destino
Revisar las propuestas y compararlas con la otras recibidas Seleccionar la mejor oferta
Estructura de datos que viaja con el flujo Volumen

90 Cotizaciones al

mes.
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I3[R NTBILPIAPES ] L] >

Descripcion: Montos de presupuestos asignados a cada partida presupuestaria, menos la

cantidad de recursos utilizados a al fecha.

Fuente RESESE Destino

Verificar disponibilidades y restar monto de la compra a las mismas Nuevas disponibilidades.

Estructura de datos que viaja con el flyjo Volumen
30 verificaciones
mensuales por

Ordenes de Compras

emitidas.
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O[R[PIEN BIS| PP [ENJTIRIEJSIA][[]] [1] >

Descripcion;_Notas de entrega emitidas por las empresas proveedora, a través de las cuales

remiten la mercancia al Instituto. Se emplean como constancia de su envio de la mercancia

por parte del proveedor v de recepcion por parte de la empresa compradora.

Fuente —e Destino
Verificar mercancia solicitada Vs. la recibida Registrar la mercancia recibida
Estructura de datos que viaja con el fluyjo Volumen

50  Ordenes de
Entrega  mensuales

aproximadamente.
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FIACTORABIL L >

Descripcion:  Formato mediante el cual la empresa vendedora relaciona detalladamente la

mercancia  vendida, el precio _de la misma, los convenios comerciales efectuados

( Descuentos ) . el valor del Impuesto general a las ventas, fletes, transporte, etc. Se utiliza

como documento de cobro por parte de la empresa Proveedora v como constancia de pago

una vez cancelada la misma.

Fuente —_—) Destino
Verificar mercancia solicitada Vs. la recibida Registrar la mercancia recibida

Elaborar pago al proveedor

Estructura de datos que viaja con el fluyjo Volumen

Varia de acuerdo al
convenio con ¢l
proveedor, pueden
darse los casos de
compras, en las que
se convengan pagos
parciales de acuerdo
a la  mercancia
recibida, pagos
totales cuando se
reciba todo el pedido
o pueden ser un solo

pago contra entrega.
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LA ORPEMN ]

>

Descripcion:  Constituyen la informacion contenida en las Ordenes de Compra, tales como

N° Orden. Fecha, Codigo Proveedor, Nombre Proveedor, Plazo de entrega. Descripcion,

Cantidad, Unidad, Precio Unitario, Totales, Impuestos. Condiciones de la Compra
Subpartida afectada etc.

Fuente T Destino
Comparacion N. Entrega o Factura con Datos de Orden C  Determinar pedidos pendientes

Estructura de datos que viaja con el flujo Volumen
30 Ordenes
de Compra

mensuales
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1 e A A O

Descripcion:  Catalogo de empresas proveedoras han_cumplido todos los requisito

exigidos para optar a realizar operaciones comerciales con la Institucion.

Contenido :

Cédigo del Proveedor, Nombre del Proveedor, Codigo Razon Social, Codigo del ramo a
que se dedica, Teléfono, Direccion, N° de RIF. N° de NIF Razén Social, Ramo

Flujo de Datos Entrantes Flujo de Datos Salientes
Registro Mercantil Proveedores
Balances
Solvencias

Planillas Registro de Proveedores
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(O R[PE NIBIS [DE[[CIOMIPIRIAS]] | || [

Descripcion: Registro de todas y cada una de las ordenes generadas por el sistema cuando

se efectiia una_Compra o pedido a un proveedor.

Contenido:
N° de Orden de Compra, Fecha, Empresa, Codigo, Plazo de Entrega, N° de Requisicion,
Fecha, Subpartida, Descripcién del Bien, Cantidad, Unidad, Precio Unitario, Totales en

numeros y letras.

Flujo de Datos Entrantes Flujo de Datos Salientes

Plan General de Compras Ordenes de compras emitidas
Requerimientos de Compra

Cotizaciones
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lPlLiA'Nl ]GIE'N'E'R'A.LI 1D E| lC O‘M‘PlR|A‘S 1 | r I

Descripcion;_Programacion y cuantificacion de todos los requerimientos de compras de las

unidades que conforman el IATTC v que se llevaran a cabo durante el afio

Contenido

Codigo del articulo, Descripcion, Cantidad Precio estimado, mes de la compra, Unidad
solicitante.

Flujo de Datos Entrantes Flujo de Datos Salientes

Requerimientos de Materiales Compras a realizar

Plan de compras de los departamentos
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tD'I’S‘P'OIN.IIBII!LIIIDIA DlElS PIR.EIS‘U'P'U ElS’TlA lRlI‘AlS' Ef

Descripcion: Montos de presupuestos asignados a cada partida presupuestaria menos la

cantidad de recursos utilizados hasta la fecha.

Contenido:
Fecha, Codigo subpartida presupuestaria, Denominacién, monto estimado a la fecha, monto
ejecutado a la fecha, diferencia entre monto estimado y monto ejecutado, Diferencia

porcentual, Total presupuesto, Total Ejecutado y Disponibilidad Total

Flujo de Datos Entrantes Flujo de Datos Salientes
Codigos Presupuestarios Situacion Presupuestaria
Montos Presupuestarios

Afectaciones Presupuestarias
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i i 1 Y

Descripcion;__Estan constituidas por aquellas Ordenes de Compra en proceso de entrega de

mercancia por parte del proveedor, puede darse el caso que solo se haya recibido parte del

pedido. lo que las mantiene con el estatus de pendiente, hasta tanto el proveedor cumpla

con todos las requerimientos de entrega.

Contenido:
N° de Orden de Compra, Fecha, Empresa, Coédigo, Plazo de Entrega, N° de Requisicion,
Fecha, Subpartida, Descripcion del Bien, Cantidad, Unidad, Precio Unitario, Totales en

numeros y letras. No. Orden de Entrega, No de Factura, Fecha, Articulos recibidos,
Cantidad. Cantidad Faltante.

Flujo de Datos Entrantes Flujo de Datos Salientes
Plan General de Compras Pedidos pendientes por recibir
Requerimientos de Compra Pedidos recibidos a cancelar
Notas de Entrega

Facturas
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1t 1 b W | N B

Descripcion  breve : Emuitir Orden de Compra y enviarla al proveedor

Descripcion ( utilice un * para Interacciones )

Identificacion de la Institucion Flujos relacionados
N° de Orden de Compra
Fecha

Empresa Orden de Compra

Codigo enviada al proveedor

Plazo de Entrega
Codigo de Subpartida

Descripcion del Bien
Cantidad

Unidad

Precio Unitario
Totales

Total General

Volumen
30 Ordenes de

Compras emitidas

mensualmente
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PIROVEEPOR L ]

Descripcion  breve : Cddigo de cuatro digitos para identificar al Proveedor

Sinénimos ( Contextos ): Prove.

>

Alfabético
Alfanumérico

Numérico X

Valor

Si es discreto

Significado

Si es continuo:

Longitud
Rango
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4.3 DISENO DE PANTALLAS DE ENTRADA Al SISTEMA

PANTALLA DE INICIO

Clave del Sistema

Clave de Usuario ﬁ

PANTALLA MENU DE OPCIONES

Seleccione Opcion : E
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4.3.1 PANTALLA DE ENTRADA DE DATOS PARA EL REGISTR(Q

DE PROVEEDORES

REGISTRO DE PROVEEDORES

Empresa ﬁ
Direccién |

Teléfonos |[

Razén Social || V|
Ramo I Lv]
NedeRIF L 1
N°deNIF | 1

ACEPTAR

CANCELAR
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4.3.2 PANTALLA DE ENTRADA DE DATOS PARA EL PLAN

GENERAL DE COMPRAS

PLAN GENERAL DE COMPRAS

Descripcion "
Cantidad mj Costo ‘_L—_:-_-_m._.J
Unidad Solicitante v Mes de Compra %
Codigo de Partida E

ACEPTAR CANCELAR
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4.3.3 PANTALLA DE ENTRADA DE DATOS PARA LA ORDEN DE

COMPRA
ORDEN DE COMPRA
Opcidn CREAR A 4 1 N° deOrden | |
Fecha ﬁ] Empresa || |
Codigo Proveedor | I Plazo de Entrega H |
I Il ] C Ii
Codigo de Partida | I
ACEPTAR CANCELAR
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4.4 DISENO DE SALIDA DE DATOS DEL SISTEMA

4.4.1 PANTALLA Y SALIDA DE DATOS DEL REGISTRO DE
PROVEEDORES

echa xx/xx/xx

REGISTRO DE PROVEEDORES

6digo Prov Nombre de la Empresa Direcciéon
).9.9.9.9.9.9.9.9.¢.9.9.9.9.9.9.9.0.9.9.¢.9.9.9.9.0.9.0.0.9.0.9.9.9.9.0.0.9.95.9.9.9.9.0.9.9.$.09.0.9.9.9.90.6.9.9.9.¢.0.0.9.9.9.9.9.9.0.9.0.9.9.9.9.9.0.9.0.9.9.0.0.0.9.6.0.¢.0.0.4

Teléfono Razén Social Ramo N° de RIF N°¢ de NIF
XXXXXXXXX KXXXXKKKXXXXKXXXXKXKK KXXXKXXKXXKXXXXKEXKKK ~KXEXXKXKKXKKXXXXXKKKK  XXXXXXXXAXXXKKKKEXK
6digo Prov Nombre de la Empresa Direccion

X KXXXKKXXKXKKXXXKKXKXKKXEKXKKXEKKKXKKKKE XKKXKKKKKXKKK KKK XK EKKKK KKK KX KKK KKK EX KKK KKK KKK XKKKKX

Teléfono Razoén Social Ramo N° de RIF N¢ de NIF

XXXXXXX XXXXXXKKXXKKXKKXKKKK  XXXXKXXXXKKXXKXXKXKKK ~ XXKKXKEXXKXXKKKKXKEKKK KKK XXXXXKXXKKKKKKKK
odigo Prov Nombre de la Empresa Direccion
XXXX XXXXXKXXKXXXKXXXKKKXKKXKKKKKKKKKKKKKKK KXXKKXKKKEXKKKKKKK KKK KK KK KKK XK EXKKXKKKK XAXKKKKKKKKKK
Teléfono Razdén Social Ramo N° de RIF N° de NIF

),9.9.9.9.9.9.0.0.9.9.9.9.9.0.9.9.0.0.0. 9P 9.9.9.9.9.9.9.0.9.0.9.¢.9.6.9.9.9,0.0. 0.9 0.9.9.¢.0.0.0.9.9.0.0.9.9.9.9.0.0. 0.0 G $.0.9.0.¢.0.0.6.9.9.9.6.¢.6.9.0.0.0.4

6digo Prov Nombre de la Empresa Direccion
XXXX POD LD EI 00090000 EEL 000090000000 0. 0.9.0.9.0.0.0.0.0.0.0.0.0.0.$.0.9.0.0.9.0.0.0.0.0.0.0:5.0:0.0.0.9-0.0..0.9.0.0..0.9. 0.0, 9094
Teléfono Razén Social Ramo N° de RIF N° de NIF
XXX XXX XXXXXXXXXKXXXXXXK  XXXXXKXXXXXXXXKKXXXKXK ~XXXXXXXXXXXXXXXXKKXK  XXXXXXXXXXXXXXXKXXK
6digo Prov Nombre de la Empresa Direccion
XXXX OO VID0.09.0.0:0.0.0.0.0.0.0.0.0.0.9.9.0.6.0.0.00.0.5.9.0.0 00D 90.9.0.9.0.6.0.0.0.0.0.0.6.9.9.9.0.6.0.0.0.9.0.0.0.0.0.5.0..0.0.0.0.0.9.6.0.0.0..0.0.5.0.0.6.0.0.
Teléfono Razoén Social Ramo N° de RIF N° de NIF
XXX LO/0.9.6.0.0.99.0.9.6.0.9.90.9.0 00 HID 0.9.0.9.0.0.0.9.9.0.9.9.9.0.0:5.9.9.0. 0GP 0.9.0.9.0.0..9.9.9.9.9.5.0.0.0.5.0.0. G5 ¢.0.0.0.0.0:9.9.6.0.9.5.0.0.6.0.6.9.

138




4.4.2 PANTALLA Y REPORTE DE SALIDA DE DATOS PARA EL
PLAN GENERAL DE COMPRAS

Fecha xx/xx/xx

Cédigo Part.
XXXXXXXXXX
AXXXXXXXXX
XXX XXXXXXX
XXX XXEXXXX

PLAN GENERAL DE COMPRAS

Descripcion

Cantidad
XXKXXKXXK
XXXXXKXXX
XXXXKKXX
KEKXKKXX
XUXXKKXK

Costo
XXXKXXKXXKKX
XXXXXKKXKKXK
P 00.0.9.9.0.9.0.0.0.04
TXXXKXKKXKKK
AXXXXXXXXXXX

Solicitante
XXKXKXXKKKXKXKXK
XXX XXX KXKKKKX
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443 PANTALLA DE SALIDA DE DATOS PARA LA ORDEN DE

COMPRA

N° de Orden
Fecha

Empresa

Codigo

Plazo de Entrega

ORDEN DE COMPRA

XXXXXXX

XXXXXXXX
P:9.9.4.9.0.9.9.9.9.9.0.9.9.0.9.9.9.9.9.9.9.9.9.9.0.9,0.9.6.9.6.9.0.9.9.9.9.9,9.4
XXXXXXX

XXXXXXX

Descripcion Compra  XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXKKXXXKXKXXXX

Cantidad
Unidad
Precio

N° de Partida

P.9.9.0.9.9.9.9.9.9.9.9.9.9,9.9.9.9.0.9.9.9.9.9.9.0.0.0.9.¢.9.9.0.9..0.9.¢.0.9.4
$,9.9.0.9.9.9.9.9.9.6.:9.0.0.9.9.9.9.9.4.9.9:9.0.4.4.9.9.9.9.9.9.9.9,9.9.9.4.9.¢.¢
. 9.9.9.9.9.9.9.9.0.0.0.9.9.9.9.9.9.9.0.9.4.6.9.9.9.9.0.9.9.9.9.0.9.9.9.9.0.9.0.4

XXXXXXXXXX
XXX XXXXXXXXX

XXXXXXXXX
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4.5 COMPROBANTE ORDEN DE COMPRA

-

Instituto Auténomo de Transito,

Transporte y Circulacién
N° Orden de Compra

Empresa:
Cédigo Plazo de Entrega Fecha:

3
E-NE NP L . . —
IR AR Descripci6n del Bien Cant. | Unid. | Precio Unit. Total

TOTAL GENERAL
Son:
Dpto. Compras Director de Administracién Contraloria Interna Proveedor

Clausula especial : el IATTC se reserva ¢l derecho de anular unilateralmente esta Orden , sin pago de indemnizacién, de acuerdo al
reglamento que rige la materia.
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CAPITULO V

EVALUACION DE ALTERNATIVAS

5.1 EVALUACION TECNICA

Desde el punto de vista técnico, el disefio de un Sistema de Compras que permita

Planificar, Coordinar y Controlar las compras que se realizan en la Institucion e integrar los

datos de este Sistema con los de un Sistema Administrativo que contenga las aplicaciones

de Administracion, Contabilidad, Presupuesto, Tesoreria, Activos Fijos e Inventario, es

factible, ya que la institucién cuanta con una red con topologia estrella con 30 puntos

distribuidos en la forma siguiente:

Departamento Puntos Aplicaciones
de
Red

Presidencia 1 Consultas a todas las aplicaciones Windows
Secretaria de Presidencia 2
Contraloria 3 Consultas a todas las aplicaciones
Vice - Presidencia 1 Consultas a todas las aplicaciones
Planificacién y Presupuesto 1 Presupuesto - Windows
Consultoria Juridica 1 Windows
Informatica 1 Administra la Red
Relaciones Publicas 2 Windows Programas de Disefio
Personal 3  |Nomina, Windows y Administracién de Personal
Administracion - Direccion 1 Sistema  Administrativo, Windows,  consulta

Tesoreria
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Compras 1 Sistema de Compras, Windows
Contabilidad 2 Contabilidad, Windows
Almacén 1 Windows

Tesoreria 1 Windows, Modulo de Tesoreria
Servicios de Apoyo 2 | Windows Programas de Disefio
Trasporte 1 Windows

Comunicacion 3 Mapinfo, Rap, Windows
Infracciones 1 Moédulo de Multas, Windows
Sumario 1 | Windows

Datfios Materiales 1 Windows

TOTAL 30

Dicha red esta conformada por equipos Hp Pentium IV con un disco duro de 9 GB
y un servidor Hp Pentium IV con un disco duro de 32 GB e impresoras de diferentes
marcas y resoluciones que permiten el desarrollo de los sistemas y aplicaciones propuestos.
Lo que significa que el referido proyecto no requiere de inversion econdémica por
requerimientos de Harware, ya que la institucion cuenta con tecnologia de punta que

permite nuevas innovaciones tecnolégicas.

En cuanto a Software, la institucién cuenta con diferentes paquetes pero que no
cubren las necesidades planteadas en el presente proyecto, razén por la que se requieren

recursos economicos para el desarrollo del Sistema planteado.

5.2 EVALUACION OPERATIVA

Desde el punto de vista operativo se conjugan dos elementos que son la necesidad
de que el sistema se desarrolle o se adquiera y la disposicién que tienen los involucrados

en el proceso de que se realice, situacion que garantiza el éxito operativo del proyecto.
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5.2.1 ALTERNATIVA DE DESARROLLO

Esta alternativa esta basada en el diagnostico de la situacion efectuado por el
personal de la Institucion, los requerimientos de informacion expresados por los usuarios
y la necesidad de que se contraten los servicios de terceros para que desarrollen el
programa que realizara el registro y control del proceso de compra y sus integraciones con
los ofros sistemas administrativos.

5.2.2 ALTERNATIVA DE COMPRA DEL SISTEMA

Para la implantacion de un sistema de compra integrado con otros sistemas de la
institucién se considerd la opcion de comprar uno de los existentes en el mercado, sin
embargo, durante las entrevistas con las empresas proveedoras de Software en el mercado,
se llego a la conclusion de que la mejor opcion para la Institucion era desarrollar el sistema
de acuerdo a nuestros propios requerimientos, ya que por ser esta una empresa del estado,
se rige por una serie de normativas legales que no estan contempladas en los Software
existentes en el mercado, los cuales estan disefiados bajo parametros de compra y venta del

sector privado que en algunos casos difieren de los utilizados en entes gubernamentales.

5.3 EVALUACION ECONOMICA

Considerando lo indicado anteriormente se evaluard econdémicamente una sola de
las alternativas de las antes planteadas, para ello se cotizé a varias empresas dedicadas al
disefio y desarrollo de software y se investigo el costo promedio del sueldo devengado por
el personal técnico dedicado a la programacion, como posibilidad de contratar los servicios

de personas naturales especializadas en la materia, el resultado obtenido fue el siguiente:
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Aspectos

Personas Naturales

Personas Juridicas

Tiempo Estimado

8 a 10 meses

3 meses

Costo

400.000,00 mensuales

De 350 millones a 4 millones

4.000.000

Lo indicado en la grafica demostro que los costos entre contratar los servicios de un

programador experto y de contratar una empresa dedicada al desarrollo de software pueden

ser los mismos con la variante en el tiempo de culminacion del proyecto. En vista de lo

planteado consideramos que la mejor opcion es contratar la empresa ya que nos garantiz:

mayor rapidez en la implantacion del sistema.
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CAPITULO 1V

IMPLANTACION

Culminado el desarrollo del software se realizaron pruebas en cada uno de los

modulos  resultado pequefias fallas que fueron detectadas y subsanadas. Previamente a la

implantacién formal del sistema de compra, se implementaron las siguientes medidas:

1.

La Junta Directiva en vista de que no habian normativas de Compra aprobo las
sometidas a su consideracién por el Departamento de Compras y las oficializé como de
obligatorio cumplimiento para todas las unidades, entre algunos de los aspectos que

abarcaban estaba los siguientes:

= Todas las Compras que se realicen en Instituto deben ser tramitas por el

Departamento de Compra.

= No se debe realizar ninguna compra si no existes los recursos presupuestarios

disponibles.

La recepcion de las compras so6lo se realizaran en el area de Almacén quien debe

registrar toda compra efectuada por la Institucion.

No se despachara mercancia del Almacén sin la respectiva orden de requisicion de

materiales aprobada por el nivel jerarquico correspondiente.

Todo despacho de materiales de almacén debera ser registrada su entrega en el
Inventario.

No se negociaran con empresas que no estén inscritas en el Registro de Proveedores
del IATTC.

Sélo se tramitaran compras no previstas en el plan general de compras, cuando su
necesidad haya sido comprobada y aprobada por el nivel Jerarquico

correspondiente.

Se definieron los métodos de depreciacién a utilizar y el tiempo de vida util estimado

por tipo de activo, los cuales no habian sido establecidos anteriormente .
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3. Se entreno a los usuarios en el manejo del sistema.

4. Se dictaron charlas de autoestima y motivacion, orientadas a disminuir los niveles de
resistencia al cambio que si duda alguna constituyen en la mstitucién, uno de los

elementos mas desfavorables para éxito del nuevo sistema.

5. Se dictaron charlas de Induccion Organizativa, con el fin de dar a conocer al personal,
la mision y vision del IATTC y de que este estuviera en conocimiento de las actividades

que eran de su competencia y las de otras areas.

6. Se envio a personal clave dentro de la Organizacion a cursos de capacitacion en
distintas areas, para que sirviera como entes multiplicadores de conocimientos dentro de

la Institucion.

7. Se entregaron las planillas de recaudos para el Registro de Proveedores a las empresas

interesadas en comercializar con la Institucion.

La mayoria de estas medidas aun cuando son esenciales en cualquier organizacién y
muchas de ellas estan establecidas mediante Leyes y Reglamentos, dentro de la Institucion
no estaban implantadas, por ello las incluimos como parte del proceso de implantacion del

Sistema de Compra, ya que de su cumplimento depende el éxito del sistema.

En al actualidad el sistema esta funcionando con normalidad, aun cuando estan er

proceso de desarrollo otros médulos que seran integrados, al mismo una vez culminados .
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CONCLUSIONES

En el analisis efectuado al proceso de Compras de IATTC. se detectd que el mismo,
de la forma como era llevado generaba grandes problemas a la Institucion, tales como que
las adquisiciones no estaban exclusivamente centralizadas en el departamento de compras,
estas eran efectuadas por la unidad que requerian de un producto o servicio. El
departamento de Compras se enteraba de las adquisiciones efectuados por otras unidades

cuando le consignan las facturas para su cancelacién.

Lo antes expuesto traia como consecuencia el que no se verificaran las
disponibilidades presupuestarias antes de efectuarse las adquisiciones, lo que generaban
sobregiros y deficiencias presupuestarias que ocasionaban en muchos casos la cancelacion

de los compromisos en el ejercicio siguiente.

También se detectaron situaciones como la falta de un control de existencias de
materiales y suministros en el almacén y de entradas y salidas de materiales de Almacén.
Los activos que se adquirfan en ocasiones no eran incorporados al Inventario de Bienes
Muebles por falta de una comunicacion efectiva entre los departamentos y fluidez de la
informacion. No existia un registro de Proveedores que facilitara la seleccion del mismo.
Las compras que se realizaban no obedecian a una planificacion programada de compra,
sino cuando surguia la necesidad de algin producto o servicio. No se depreciaban los
activos fijos de la institucion, tal y como lo establecen los principios contables de
aceptacion general lo que impedia saber en un momento dado cual era el valor real del

Inventario de la Institucién y de cada uno de los activos.

Las razones esenciales de la problematica descrita anteriormente se fundamentan
en que aun cuando existia un sistema automatizado de compras que esta integrado con un
modulo de presupuesto este no es utilizado el 100% de sus aplicaciones ni estaba integrado
con los modulos de Administracion, Presupuesto, Contabilidad, Tesoreria Control de
Materiales e Inventario y tampoco existia una buena comunicaciOn entre estos

departamentos que integrara manualmente estos procesos, de manera que permitiera
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conciliar los registros de todas estas areas, a fin de garantizar un registro y control eficiente
de las adquisiciones y activos del Instituto. Existia una acentuada resistencia al cambio en
lo referente a la utilizacion de nuevas herramientas de trabajo vy a la implementacion de
nuevos procesos, razon por la que algunos de los modulos del sistema no eran utilizados.
Asi mismo, se detectd desconocimiento por parte del personal de la misioén y funciones que
debian desempefiar las distintas areas que conforman el IATTC, lo que traia como
consecuencia que departamentos distintos a Compra ejecutaran funciones que son tipicas

de esta unidad, como lo son la adquisicion de bienes y contratacion de servicios.

Considerando todo lo planteado anteriormente se procedio a disefiar un sistema de
compras que generara e integrara la informacion requerida por los modulos de
Administracion, Presupuesto, Contabilidad, Tesoreria Control de Matenales e Inventario
para este disefio y desarrollo del sistema descrito se utilizd al metodologia de desarrollo de
sistema denominada SDLC ( Systems Development Life Cycle ) el cual es un enfoque por
etapas de anélisis y disefio, que postula la teoria que el desarrollo de los sistemas mejora

cuando existe un ciclo especifico de actividades del analista y de los usuarios.

En el desarrollo de la metodologia antes mencionada se aplicaron como técnicas de
recoleccion de datos: la entrevista, la investigacion documental y la observacion directa el
resultado obtenido arrojé el diagnostico del problema, el cual fue enunciando inicialmente
y de alli una vez analizado con los usuarios el problema, se determinaron los
requerimientos del nuevo sistema disefidndose el prototipo de los procesos fundamentales
de compra en el que se encuentran: Los Diagramas Estructurados de Datos del nivel 0 hasta

el nivel 2, los Diccionarios de Datos, los disefios de pantallas de entrada y salida de datos y

los reportes que generara el sistema.

La implantacion del prototipo del sistema de compra desarrollado se efectud previo
reordenamiento administrativo entre los que estuvieron desde la implantacion de normas
legales y administrativas, programas de induccion organizativa, cursos de capacitacion,
motivacion y autoestima. Hasta la entrega a los proveedores de planillas de recaudos para el

ingreso al Registro de Proveedores de la Institucion.
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RECOMENDACIONES

Considerando que el sistema implantado corresponde solo a una parte de lo que
seria un Sistema Administrativo que integre los datos de admunistracion, tesoreria,
sompras, presupuesto, contabilidad, inventario y registro de bienes, dentro de una
organizacion, se sugiere agilizar el desarrollo de la otras aplicaciones que permitiran el
enlace o cruce de informacion entre los diferentes subsistemas o mddulos existentes en el

institucion.

Asi mismo, consideramos oportuno recomendar implementar como rutina de trabajo
el mantenimiento y depuracion de datos contenidos en el sistema, a fin de optimizarlo y

obtener un mayor rendimiento del mismo.

Es importante sefialar que el éxito de este sistema depende del cumplimiento de las
normativas legales y administrativas aprobadas e implantadas, es por ello que sugerimos, se
realicen durante un periodo prudencial, seguimientos sobre el cumplimiento de las normas

dictadas con la finalidad de garantizar el éxito del mismo.
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