II.MARCO TEORICO

2.1. Importancia del Abastecimiento Oportuno delosBienesy Servicios

En esta seccion se podra encontrar informacion acerca del aréa de Abastecimientos, la
cual hoy en dia estd tomando gran importancia para las empresas lo cua busca reducir
costos a traves de una buena compra y esto conlleva a una buena seleccién de proveedores

gue ofrezcan los productos con calidad y en tiempo sin pasar por ato e precio.

Es por ello que se iniciara definiendo € concepto de Abastecimientos, para después
entender la importancia que tiene un proveedor, resaltando la confiabilidad que se le da a
éste para que los productos enviados cumplan con los requisitos solicitados por € usuario
final y sobre todos que € tiempo pactado en la entrega sea e prometido, por ello es

importante observar la eficienciay |o productivo que puede ser un proveedor.

2.1.1 ;Qué es Abastecimientos?

De acuerdo a Emilio Martinez Moya (1999), Abastecimientos es obtener del exterior
alaempresa, los materiaes, productosy / 0 servicios que necesite para su funcionamiento,
en las cantidades y plazos establecidos, con los niveles de calidad necesarios y a menor

precio que permita el mercado.

El proceso de compras dentro de una organizacion consiste en precisar cudles son sus
necesidades de bienes y servicios, identificando y comparando los proveedores y
abastecimientos que se tienen disponibles, negociar con sus proveedores quiénes
constituyen las fuentes de abastecimiento o de algiin modo llegar a convenios en los cuales
se estipulan los términos de compra, celebrar contratos y colocar pedidos, para finalmente

recibir los bienesy los servicios, prosiguiendo con € pago de éstos (Baily, 1982).

El &rea de compras es uno de los departamentos que hoy en dia esta tomando gran

importancia, con esto no se quiere decir que no latenia en e pasado, solo que las empresas



a estar relacionandose més con mercados nacionales e internacionales tienden a
buscar organizaciones que puedan abastecer de productos que cumplan con un alto nivel de
calidad, precio y entrega. De aqui que € érea de compras tome un papel importante,
recordemos que toda organizacion depende de los bienes y servicios ofrecidos por otras

organizacionesy lamejor manera de obtener estos es através del departamento de compras.

2.2 Responsabilidad del Departamento de Compras

Al aumentar la complgjidad de las organizaciones debido a crecimiento, las
adquisiciones y fusiones, las lineas de abastecimientos se hicieron més inciertas, la
actividad de compras al extranjero se dinamizo, se dio mayor atencién a la calidad del
material comprado a recibirlo, y se intensificd € énfasis en la obtencion de utilidad &
comprar como un medio de mantener o incrementar la posicion competitiva de la
organizacion. Los departamentos de compras tuvieron que asumir responsabilidades

mayoresy diferentes (Leenders, 1999).

Las compras se deben considerar como una funcion vital para el éxito de cualquier
empresa, sea industrial, comercial o de servicios. Para acanzar ese nivel las empresas
modernas deben contar en su estructura organizacional con un departamento de compras

sobre el cua recaigan esas funciones y responsabilidades.

Desde un punto de vista econdmico, € departamento de compras tiene la
responsabilidad de utilizar con los mejores resultados los recursos monetarios de la
empresa; es decir, obtener la megjor calidad, € meor precio, las mgores condiciones de

entregay pago, asi como de |os servicios de posventa.

De acuerdo a Leenders, Fearon y England (1999) |as responsabilidades de compras
comenzardn a ser mayores y diferentes. En 1983 la Purchsing World realizé un andlisis

indicando la magnitud de |os cambios durante |os Ultimos 20 afios.

e 98% tienen la responsabilidad principal para € desarrollo de nuevas fuentes de

abasteci miento.

e 89% realizan actividades de andlisis de valores.



e 87% son responsables de la toma de decisiones de compra.
e 86% seleccionan & medio de transporte.
e 81% controlan € inventario.

Cabe mencionar, que a pesar de que las referencias de los autores Leenders, Fearon y
Englans fue escrita hace varios afios, se decidio citarla pues permite reaizar una reflexion
con respecto a la importancia que desde ese tiempo ya tenian las compras en cuanto a

responsabilidades.

2.2.1 Funciones del Departamento de Compras

La funcion del departamento de compras es ayudar a producir mas utilidades a la
empresa (Mercado, 2004). Es de vital importancia dentro de una organizacion, casi
estratégica, y su egecucion eficaz congtituye una parte vital para € éxito de una

organizacion.

Independientemente del tipo de industria las funciones del departamento de compras

se pueden mencionar de la siguiente manera:

Adquisiciones:
e Precio
e Cadlidad
e Cantidad

e Condiciones de entrega
e Condiciones de pago

e Servicios posventa



2.3 Proceso de Compras

En 1967 Robinson, Farisy Wind disefiaron un modelo para |as decisiones de compra.

Este model o considera que todo proceso de compra posee tres momentos:

1.- Consideracion de la situacion de compra, la cua puede ser nueva 0 no

(Reconocimiento del Problema).
2.- Laobtencion de Informacion Adiciona (Requerimientos de Informacion).
3.- Consideracion de nuevas aternativas.

Asimismo, & modelo considera que una compra es importante cuando € volumen es
grande y cuando la compra de por si es critica para €l buen funcionamiento de la empresa.
Sin embargo a tomar una decision, tanto e factor estratégico como € factor econémico
deberan ser considerados, pues hay una relacion importante entre la decision de compray la

estrategia organizacional.

2.4 Planeacion Estratégica

Una planeacion estratégica contribuye al éxito de una organizacion a largo plazo, asi
como su sobrevivencia. Por tanto una estratégia es un plan de accion disefiado para a canzar
metas y objetivos especificos a largo plazo. La estratégia se debe concentrar sobre los
factores claves necesarios para € éxito y sobre las acciones principales que deben tomarse

ahora para asegurar € futuro.
2.4.1 ;Como puede Contribuir compras a los objetivosy estrategias or ganizacionales?

Para que compras pueda contribuir efectivamente a la estrategia de la empresa es
necesario que incluyan en e proceso de planeacion estratégica de la organizacion las

oportunidades y problemas de | os abastecimientos.

Uno de los obstaculos para € desarrollo de una estratégia efectiva de abastecimiento
radica en la dificultad de cambiar los objetivos organizacionales en objetivos de

abasteci mientos.



Generalmente los objetivos organizacionales se pueden sintetizar en cuatro

categorias:
1.- De sobrevivencia
2.- De crecimiento.
3.- Financieros.
4.- Ambientales.

Los objetivos tipicos de abastecimientos se expresan en lenguages totamente

diferentes como:
1.- Cdlidad.
2.- Cantidad.
3.- Entrega.
4.- Precio.
5.- Servicio.

2.5. Sistema de Compras

De acuerdo a la Real Academia Espariola, un Sistema es un conjunto de cosas que
relacionadas entre si ordenadamente contribuyen a determinado objeto. En cuanto a
compras nos dice que proviene dd latin comparare, cotgjar, y que se traduce como adquirir
algo por dinero. Por lo anterior se puede decir que un Sistema de Compra seria la
adquisicion de un determinado objeto a través de dinero. El Sistema de Compras lo

podemos dividir en :

1.- Sistema Centralizado. Este concepto se refiere a la concentracion de autoridad en un
departamento y a control central de las compras, en las oficinas generaes, aunque haya

diversas sucursales en distintos lugares.



2.- Sistema Descentralizado. En este sistema existen varios grupos independientes de
compras que reportan a sus jefes de las plantas o sucursales, sean locales o regionales, en

vez de hacerlo aun jefe de compras generdl.

3.- Sistema Mixto. Este sistema opera en empresas grandes y con varias sucursales, en las
gue, por su giro, realizan de manera descentralizada sus compras, ya que ésto no afecta
mayormente la calidad, precio ni condiciones de pago, y si les favorece a la continuidad,
volumenes y condiciones de entrega. Sin embargo cuando se trata de compras de
maguinaria, equipo o de todas aguellas que se consideren elevadas , las compras se llevan
de manera centralizada; por lo tanto al realizar la misma empresa compras centralizadas

y/o descentralizadas , se dice que esté operando bajo un sistema mixto.

2.6 Seleccion del Proveedor

De acuerdo a Diccionario de lareal Academia Espariola un proveedor es una Persona
0 empresa que provee o0 abastece de todo lo necesario para un fin a grandes grupos,
asociaciones, comunidades, etc.

De a cuerdo a Cruz ( 2007 ) € proveedor es toda aquella persona fisica o mord
encargada de abastecer 0 proporcionar cosas, materiales, materias primas u otros que
requiere una empresa. El arte de comprar bien es e seleccionar un proveedor capaz y
responsable, llegar a un acuerdo con é sobre los factores pertinentes de calidad, servicio y

precio. Los siguientes aspectos son parte esencial parala seleccion de proveedores:

1.- Capacidad Financera. Una situacion financiera desfavorable limita sensiblemente la

posibilidad de abastecimiento por parte de una empresa.

2.- Capacidad Técnica. Esto es muy importante cuando se trata de materiales que exigen

especificaciones técnicas o de calidad.

3.- Capacidad de Produccion. Permite conocer s la empresa tiene la capacidad para

producir materiales en determinado tiempo y asi cumplir con sus obligaciones.

Una empresa no puede vivir Sininsumos'y por o tanto tampoco sin proveedores. Hay

proveedores que no son cruciales, pero otros son de vital importancia puesto que repercuten



en los resultados de costos de la empresa. La hegociacion se convierte en factor clave para
conseguir productos de calidad a un buen precio. Asi por g emplo las alianzas estratégicas y

convenios Nos permiten conseguir por volumen un precio especial.

En e momento de seleccionar a un proveedor se debe tener en cuenta: precio,
condiciones de pago, calidad, y servicio; y que hayaun equilibrio de estos componentes. De
nada sirve conseguir un excelente precio s la calidad no es buena, ya que a corto o largo
plazo esto hard que baje la calidad del producto y seguramente las ventas. También se debe
analizar cual de todos es € mas importante segiin la compafia, la calidad, que entreguen a
tiempo o & financiamiento.

Se pueden mantener dos tipos de relaciones con € proveedor. Una que es mas
competitivaen la cudl larelacion se basa en una negociacion paraver cud es € precio que
se va a establecer, asi como los términos y condiciones. Esta puede servir en casos en que €l
servicio o producto que se necesite sea por Unica vez o circunstancia. La relacion mas
conveniente es la de sociedad, en la cual las dos partes se benefician € comprador porque
obtiene un precio y servicio especial, y € proveedor porque asegura grandes volimenes de
venta. Generalmente |os beneficios se ven a largo plazo. Cualquiera de las dos puede ser
buena dependiendo la situacion en la que se encuentre la empresa.

Contar con los proveedores indicados para la empresa es tan importante que algunas
de dllas redlizan eventos para premiar a los proveedores, y lograr que éstos se sientan mas

comprometidos.

2.6.1 Relacion Comprador-Proveedor.

Una de las primeras apreciaciones que debe hacer un comprador es cuando larelacion
actual con un proveedor es satisfactoria 0 no. Esta relacion es muy compleja, y diferentes
personas dentro de la organizacion compradora pueden tener percepciones diferentes de

ellas. En lafigura 1 se aprecia un modelo de satisfaccion comprador-proveedor.
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Figura 1. Modelo de satisfaccion comprador-proveedor

Este model o de acuerdo a Leenders, Fearon, England ( 1999 ) intenta proporcionar un
medio sencillo para aclarar la relacion actua comprador proveedor en terminos de

satisfaccion y estabilidad. La consideracion hechaes:

1.- Apreciar la satisfaccion con €l proveedor actual en forma ordinaria, al menos en

términos macro, S es 0 no satisfactoria

2.- Que la parte insatisfactoria (ya sea e vendedor o e comprador, o ambos), intente

desplazarse hacia una situacion més satisfactoria.
3.- Que los intentos para desplazarse puedan afectar |a estabilidad de larelacion.

4.- Que los intentos para desplazarse pueden caer en las categorias de ganar-perder

asi como en perder-perder, perder-ganar, y ganar-ganar.



5.- Que &l comprador y e vendedor pueden tener percepciones diferentes de lamisma

relacion.

6.- Que existen muchas herramientas, técnicas y puntos de vista que pueden ayudar a
alguna de | as dos partes a desplazarse de sus posiciones mejorando la estabilidad.

Cuando & comprador tiene identificada su relacion con e proveedor en e ambito de
confiabilidad, calidad, servicio y precio se puede entablar los siguientes tipos de relacion
comprador-proveedor: Alianzas Edtratégicas, Entregas a Tiempo (JIT), Convenios

Corporativos.

e Alianza Estratégica. Es aguella cuando dos empresas deciden unir esfuerzos para buscar

beneficios mutuos.

Una alianza estratégica entre una empresa compradora y una proveedora se entiende
como una relacion contindia que implica un compromiso durante un tiempo largo, asi como
un intercambio de informacion y un conocimiento de los riesgos y recompensa de la

relacion.

e Entregas a Tiempo. También conocida como Just in Time (JIT). Este tipo de compra
consiste en entrega pequeiias del producto. Esto puede ser en entregas diarias, dos veces

al dia, o pueden ser a cada hora.

George Zaatan, consultor internacional y profesor de la Universidad de San Diego,
Cdifornia, dice: Es una estrategia para megorar de manera permanente la calidad y
productividad basada en € potencial de las personas, en la eliminacién del desperdicio y en

el logro de mayor vel ocidad en todos |os procesos de trabgjo.

El sistema JT busca obtener una sola fuente confiable para cada articulo y la
consolidacion de varios productos por parte de cada proveedor. De tal manera que solo se
obtiene un nimero peguefio de proveedores o que otorga los siguientes beneficios:

1.- Cdidad Constante: S se involucra a los proveedores desde un principio, €

resultado serd obtener bienes de calidad de manera frecuente.



2.- Costos Menores. Debido a que € volumen de compra se incrementa, los costos

obtenidos serédn menores.

3.- Atencidn Especia: Al involucrar a los proveedores en e proceso de la empresa,
estos se sentiran mésinclinado a poner atencion alas necesidades del comprador.

4.- Establecimiento de Relaciones a Largo Plazo: El establecer relaciones a largo
plazo con los proveedores estimula la ledtad y reduce € riesgo de una interrupcion en €

suministro de partes.

e Arreglos Corporativos. Otra opcion que se tiene para mantener relacién comercial con
el proveedor es mediante convenios de suministros corporativos. Un convenio de
suministro establece un compromiso entre el comprador y € proveedor. Este Ultimo se

compromete arespetar ciertas condiciones de venta para su cliente.

Para decidir con que proveedor es conveniente trabagjar se deben tomar en cuenta las
metas y objetvos de la compariia. Como es conocido, la meta de toda compariia es hacer
dinero, por lo que la mejor opcidn es establecer una relacion a largo plazo que permita

producir con lamés alta calidad a menor costo posible.

2.7 Evaluacion del Proveedor

La evaluacion de los proveedores es un proceso que permitira establecer cuales son
los proveedores que estan mejor posicionados para satisfacer los requisitos relacionados

con las caracteristicas del producto, € plazoy € precio.

2.7.1 Criterios para la Evaluacién del Proveedor

Cada empresa establece los criterios a emplear para la evauacion asi como la

ponderacion relativa de los mismos.

Habra quienes aln sostienen que €l Unico criterio valedero para definir una compra es
el precio. Pareceria que € dicho “lo barato sae caro” no vale cuando se trata de adquirir

materias primas, insumos o servicios. Sin embargo es donde més vigenciatiene.



En la Figura 2 se ve que ocurre cuando un proveedor se atrasa en la entrega de un

producto critico.
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Figura 2 Diagrama de flujo que representa la no entrega de un producto

Otros costos que pueden generar € atraso en laentrega y que no estan descritos en €

flujograma son los debidos a

e No cumplimiento de las fechas de entrega de otros productos

o Compra urgente de la materia prima/insumo requerido

e Maodificaciones en e plan de distribucién




e Fletesadicionaes.

Puede desarrollarse un andlisis similar de los Costos de la No Calidad provocados

por:

Devolucion/uso de materias primas 0 insumos que ho cumple los pardmetros de calidad

requeridos
e Fataodemoraenlaasistenciatécnica
e Reclamos no resueltos
e Suspension de las entregas por siniestro
e Suspension de las entregas por problemas financieros

Hace ya més de 50 afios, Deming aconsgaba: “Acabar con la practica de hacer
negocios sobre la base del precio. En vez de ello minimizar € costo total. Tender atener un
solo proveedor para cualquier articulo, con una relacion a largo plazo de ledtad y

confianza.”

Si bien no es siempre posible tener un sélo proveedor, no solo es posible “minimizar

el costo total”, es indispensable hacerlo.

Minimizar € costo total implica considerar otros criterios de evaluacion junto con el

precio. Algunos de los mas empleados son:

o Cadlidad delos productos/servicios que provee, 0 Sea, cCOmo se gustan las caracteristicas

de los productos/servicios del proveedor a nuestras necesidades y expectativas.
» Existencialcaracteristicas del Sistema de Gestion de la Calidad.
« Metodologia pararesolver reclamos.
o Capacidad de produccion.

e Tecnologiaempleada.



o Caracteristicasdel control en proceso.

o Existenciay/o caracteristicas de la Asistencia Técnica.

o Existencialcaracteristicas del Sistemade Higieney Seguridad.
« Existencialcaracteristicas del Sistema Gestion Ambiental.
e Cumplimiento con los plazos de entrega acordados.

e Vdocidad de respuesta.

e Precios.

o Solidez financiera

e Formacion del personal.

e Desempefio historico.

e Facilidad de comunicacion.

o Caracteristicas del trato comercial.

e Innovacion.

Los criterios a emplear serén diferentes s se trata de un proveedor ya existente o de

uno Nuevo.
Es conveniente ponderar 10s criterios, estableciendo asi su importanciarelativa.

2.7.2 La Evaluacion

Una vez definidos los criterios de eval uacion se confecciona un cuestionario/encuesta
gue los contenga y que permitird evaluar €l grado de cumplimiento del proveedor con los
criterios establecidos. Se determina e puntgje para cada proveedor de acuerdo a las

respuestas obtenidas y ala ponderacion realizada.



Siempre es conveniente llevar a cabo una auditoria a proveedor afin de verificar que
la interpretacion de los criterios es comun en ambas partes. Y en € caso que se tercerizen

procesos que afectan la calidad del producto/servicio laauditoria esindudible.

De acuerdo a los resultados obtenidos los proveedores se agrupan en categorias que

se emplean como base para |a adjudicacion de contratos o para la realizacion de compras.

Esta categorizacion se mantiene actualizada a través de la evaluacion continua, 0 sea
cada vez que €l proveedor realiza una entrega se registra su grado de cumplimiento con los

criterios que tienen lamayor ponderacion.

Periddicamente se reevallia a los proveedores a fin de determinar si, en base a la

evaluacion continua, deben llevarse acabo cambios en sus categorias.

En conclusion, las actividades relacionadas con € abastecimiento o Gestion de
Compras tienen ahora, aparte de su rol téctico tradicional, un rol estratégico en €

desarrollo del negocio debido a su sustancial potencia de ahorro.

Su importancia ha crecido frente a reconocimiento que las empresas lograran
mejores desempefios enfocandose en € nucleo de su negocio mientras trabajan con un

enfogue hacia sus proveedores que potencia el éxito mutuo.

Pero ésto sdlo es posible cuando, a través de un cuidadoso proceso de evauacion, €

nuimero de proveedores por producto o servicio se hallevado al minimo.

La evaluacion de los proveedores permite al comprador reducir la incertidumbre

cuando debe tomar una decision de compra.

Poner siempre e énfasis en minimizar € costo total en lugar de comprar por precio es

laclave del éxito del proceso.

2.7.3 Evaluacion de la Eficiencia de Compras



Las empresas industriales y las gerencias de cada area son medibles, esto seredizaa
través de resultados que obtienen al finalizar € afio; por 1o cua & gerente de compras tiene

gue proseguir sus tentativas de encontrar normas mas perfectas para medir resultados.

Normamente se juzga la labor de compras en funcion de la produccion, otros han
tratado de hacerlo buscando un método estadistico uniforme para evaluar las actividades de

compras.

Es importante poder medir la eficiencia de las distintas éreas o gerencias que tienen
las organizaciones de una empresa determinada. Una de éstas es compras, e emento através
del cua se realizan muchos desembol sos de dinero, para adquirir materiales 0 mercaderias

necesarias para el funcionamiento de la entidad.
Laevauacion esimportante porqué permite alos directivos ver:
a) Comprobar la manera eficaz como redizar lalabor.
b) Constatar s acanzan |os objetivos que se fijaron.
c) Medir € trabajo del jefe de comprasy su personal y |os resultados que se obtienen.

Con esto, permite a jefe de compras y a su gente constatar los resultados y

determinar la eficiencia de su dependenciaalacual dirige.

La evaluacion basada en informes que emite se basa en diferentes métodos las cuales

Se mecionan tres que se utilizan mayormente.
I) Asignacion por Objetivos

Se lleva a cabo en funcién a los objetivos que se fijan a comprasy a cumplimiento
de dichos objetivos.

Se fijan metas las cuales deben acanzar de acuerdo a tiempo determinado. Esta
asignacion de objetivos se puede redizar a la respuesta de ciertas preguntas sobre

actividadesy tareas que se redliza en la dependencia de compras, como son:



* Esposible reducir € costo de compras; ¢en cuanto o en qué rangos?
* :Qué porcentgje de descuento se obtienen de |los proveedores de la empresa? ¢Se
puede aumentar?
* ¢Setiene acceso alas instalaciones de | os proveedores? ¢Puede conseguirl 0s?
* ¢Existen manuales de organizacion, funciones, procedimientosy politicas? ¢Pueden
prepararse?

En conclusion, existen cinco pasos para un uso efectivo de la administracion por

objetivos con €l proposito de alcanzar las metas de la empresa, y son:
1) Descripcion precisa de | as responsabilidades de cada puesto.
2) Fijacion de metas individuales.
3) Metas convenidas.
4) Fijacion de estandares o puntos de referencia
5) Resultados.

I1) Indices de medicion de eficiencia

Para poder redizar esta labor, es necesario tener informacion que se emite en las
empresas, principamente dentro del area de compras, como cantidad, montos de
adquisicion, consumo, persona involucrado, existencias, etc. También es necesario contar
con otros datos pertenecientes a otras areas de la empresa como ventas, personal que labora

en toda la empresa; |as cuales permitira medir |os indices determinados.

Hay que indicar que esta labor es busqueda de informacion de oficina para asi poder
determinar dichos indices y los que aplican este procedimiento es posible comparar los
indices y asi andlizarlos y ver s ha existido un deterioro 0 un progreso dentro de la

dependencia. Lainformacién arecopilar es.



a) Ordenes de Compra. Existe una gran variedad de informacion que se tiene en dicho
documento, las cuales se pueden agrupar en funcion del monto total emitido al afio, de aqui
se puede agruparlas de acuerdo a rangos, es decir; del vaor de cada orden de compra como
menores de un valor, entre un valor y otro, y mayores de tal valor.

Otra forma de agruparlas es en funcion de la urgencia que tienen, y si la dependencia
de compras los agrupa en funcion de las dependencias, podemos ver cuaes son aquellas

gue no planifican adecuadamente, es decir; no planifican atiempo.

Existen otras formas de clasificar las érdenes de compra con relacion a la atencion
gue se ha dado de manera de:

* NUmero de 6rdenes de compra atendidas a tiempo.
* NUmero de 6rdenes de compra atendidas con anticipacion.
* NUmero de drdenes de compra con retraso.

Aqui es necesario normar € concepto de anticipado y atraso de las Ordenes de
compra; cabe mencionar que se toma como base a nimeros de dias con relacion a lafecha

fijada por la orden de compra, para que |os material es estén en almaceén.

Todos estos datos serviran de ayuda ya que pueden ser confrontados con los que
emite contabilidad para el pago a proveedores, de tal manera de establecer diferencias entre

el monto comprometido y |o realmente gastado o invertido en materiales.

b) Consumos de materiaes. Los consumos de materiales estan respaldados por los vales de
salida 6 almacén y los montos respectivos. De agqui se puede establecer € consumo total
anual y los consumos referentes a materias primas y a materiales de mantenimiento,
importantes para nuestra empresa ya que se concentra lalabor de compras en la adquisicion

de dichos materiales.
c) Existencias. Lainformacién que interesa con relacion alosinventarios y existencias son:

* Promedio mensua de |as existencias en almacén.



* Promedio mensual de las existencias en materia prima.
* Promedio mensua de las existencias de material es para mantenimiento.

d) Ventas. Es importante conocer e monto de articulos vendidos en la empresa en € afio,

dato que se puede obtener en contabilidad o de |os estados financieros de laempresa.

€) Personal. Es necesario saber €l nimero de personas que se tiene en laempresay los que
trabgjan en € area de compras, para asi poder determinar ratios y comparaciones. Esto

puede ir cambiando de afio en afio por la cantidad de empleados que labora en compras.

f) Entrevistas con |os proveedores. Una de las labores que tiene compras cominmente es la
de entrevistarse con los proveedores, y esto sereflggaen e cumplimiento de sus labores por
parte de dichos proveedores, es por €llo que es necesario € registro de visitas para obtener
estos datos.

g) Requisiciones. Con este documento se puede obtener informacion sobre € total anual de
requisiciones recibidas, asi como € total por dependencias, de ta forma de observar la
dependencia que requiere mayormente de los servicios de compras. Ademas con dicho
documento se puede ver € tiempo de demora que se tiene en la adquisicion de los
materiales pertinentes; y de aguellas requisiciones que se encuentran en la categoria de
urgentes.

h) Gasto anual de la dependencia de compras. Se hace con laintencion de saber € costo de
renovacion, para lo cua es necesario contar con los montos anuales de los gastos en
personal, materiales y aquellos otros gastos efectuados por la dependencia de compras,
como fax, teléfonos, cables, etc. Esto se debe de efectuar en forma mensual y anual, para

asi saber |o que cuesta ala empresa tener una dependencia de compras en funcionamiento.

i) Ahorro anual. La labor de compras permite a las empresas tener economias 0 ahorros,
tanto en las adquisiciones como en |os gastos inherentes a su labor. Todas estas economias
deben ser registradas para asi poderlasinformar.

Con toda esta informacion se redliza la mediciéon del rendimiento de la dependencia
de compras, asi tenemos |os principales indices:



I) Variacion del Stock o Inventario en porcentaje (VS %)

VTC
VS%= * 100
CTA

La cua se obtiene dividiendo e valor total de compras a afio (VTC) entre €
consumo total anual (CTA) multiplicado € resultado por 100.

[1) Valor Comprado por Orden de Compra (VC O/C)

VTC
VCO/IC=

No. O/C

Teniendo la informacion del vaor total de compras a afio y del nimero de ordenes
de compra emitidas en € afio se podra obtener el valor de lo comprado por cada orden de
compra mediante la division correspondiente.

[11) Porcentaje de empleados de compras en relacion a total de empleados de la

empresa (% EC)

NEE
%EC= * 100
NEC

Aqui se sabra qué porcentaje ddl total de empleados de la empresa, corresponde a la
dependencia de compras para establecer relaciones en cuanto ala magnitud del trabajo que
este personal realiza para dar un adecuado servicio en €l abastecimiento de los materiales.

Se divide € nimero de empleados asignados (NEE) entre el nimero de empleados

asignados a compras (NEC), y  resultado multiplicado por 100.

V) Vaor comprado por empleados (VCE)



VTC
VCE= * 100
NEC

Se obtiene a dividir € vaor tota de compras (VTC) en € afio entre e nimero de

empleados que tiene compras (NEC).
V) indice de Rotacion de Inventarios (IRI)

CTA

IRI =
| Promedio

Es la relacion entre e consumo y e inventario promedio, da una medicion de la
eficiencia de los inventarios y a través de ellos a compras por ser quien adquiere los

materialesy responde las existencias.

V1) NUmero de Ordenes de Compra por Empleado (No. O/C E)

No. O/C /NEC
No. O/ICE=

DU

Consiste en determinar cuantas 6rdenes de compra se emite diariamente por cada
empleado que trabaja en la dependencia. Paralo cua hay que dividir € nimero de ordenes
de compras expedidas en € afio ( No. O/C), entre e nimero de empleados asignados a
compras (NEC); y € resultado dividirlo entre dias Gtiles (DU) que tiene € afio.

VII) Porcentaje Anua de Ahorro (PAA)

AA
PAA = * 100
VTC




Conaociendo € vaor del ahorro anua y € total de compras efectuadas en € afio se

procede establecer € ahorro obtenido en € afio.

V1I1) Costo de Renovacion (CR)

GAC
CR=

No. O/C

Es congtatar €l vaor de emitir una orden de compra llamada también costo de
renovacion; para encontrar dicho valor se halla dividiendo € gasto anual de la dependencia
de compras (GAC) entre € nimero de érdenes de compra emitidas en € afio (No. O/C),

este resultado es el valor de la emision de una orden de compra.
[11) Costo Neto Final De Compras
L os factores que emplea este método para medir la eficiencia son:
a) Economias Comprobadas:
* Precios pagados por |os materiales adquiridos.
* Métodos o sistemas perfeccionados o implantados.
* Sustitucion de articul os por otros mejoresy de menor costo.
b) Gastos de funcionamiento de la dependencia.
¢) Gastos ocasionados por errores en las compras.
* Errores en las compras.
* Costos mayores, debido aretrasos en larecepcion, faltade material, etc.
* Devolucion debido a errores de compras.

d) Gastos de almacengje y comprobacion de |as existencias en almacén (costo de



posesion).

Laformulade eficiencia utilizada es:

G-E
EF =100 - ( ----------------- ) * 100
V
donde:
| = Ineficiencias
G = Gadtos

E = Economias
V =Vador total de compras
€l rango aceptado de ineficiencia es de 20%.

De acuerdo a lo tratado, existen dos enfoques que pueden emplearse para evaluar €

desempefio de lalabor de compras.

1. Una evauacion continla que compara los resultados de operacion con € plan, €

presupuesto y los objetivos establecidos para € departamento y e personal.

2. Una auditoria externa redizada por persona fuera de la empresa (Lenders, Fearon,
1999).

2.8 Calidad en los Proveedores

Uno de los factores trascendentales para el éxito de una empresa en € mercado esla
calidad de sus productos o servicios. Asi mismo es de conocimiento general que en las
Ultimas décadas existe una tendencia mundial por parte de los clientes hacia requisitos més
exigentes respecto a la calidad. Bgo esta premisa es indiscutible que todas las areas
funcionales de una empresa deban tener una gestion eficiente y eficaz, sin embargo una de

las &reas més importantes y tradicionalmente criticas en las empresas es € érea de logistica,



la cual es responsable del aprovisionamiento adecuado y oportuno de bienes 'y servicios a

las demés areas de la empresa para que éstas puedan cumplir con sus obj etivos estratégicos.

Uno de los enfoques gerenciales més difundidos y de mayor influencia en las
empresas es € de la Calidad Total. De acuerdo con esta perspectiva, los proveedores se
integran ala empresa en un mismo lenguaje de eficienciay calidad, por |o que es necesario
seleccionarl os adecuadamente y establecer relaciones basadas en la confianza (en temas de
calidad, condiciones econdmicas, plazos de entrega, etc.), pasando del conflicto antiguo ala

cooperacion, convirtiendo alos proveedores en socios de las ganancias.

De esta manera se superan las antiguas tensiones y las ventajas unilaterales que habia
entre compradores y proveedores, en donde la relaciéon comprador — proveedor estaba
orientada fundamentalmente a sacar una mayor ventgja del oponente, teniendo como
principal indicador e precio del producto comprado o del servicio contratado y
considerando € resto de variables como de poca importancia. Finalmente el ultimo usuario

era el perjudicado, porgue tenia que soportar las deficiencias en la calidad de lo adquirido.

Entre los factores generales que se deben tener en cuenta para lograr una relacion
estable cliente proveedor, se pueden citar los siguientes: las condiciones administrativas y
financieras, las caracteristicas de calidad y especificaciones técnicas de los productos o
servicios, las cantidades pactadas de entrega (incluyendo condiciones de envase o0 embalgje,
medio de transporte y plazos), precios y condiciones de pago, procedimientos de
comunicacion de necesidades, asesoria mutua, certificacion y garantia de calidad, entre
otros.

Cuando se habla de un proveedor bgjo este nuevo enfoque, se trata de personas y
empresas honestas de quienes seguramente hubo que documentarse bien antes, a fin de
conocerlos. El proceso no es dificil, s se considera que la empresa puede trabajar con un
numero reducido de proveedores bien seleccionados, que procesarian 6rdenes de compra de
mayor volumen, por periodos mayores que a su vez ofrezcan asesoriay ayuda tecnol ogica.
En consecuencia € desarrollo de proveedores es un elemento crucia para una

administracion eficiente de las compras.



Asegurar la calidad es una forma de garantizar permanentemente la satisfaccion del
cliente, lo que se basa en € cumplimiento de las especificaciones técnicas de disefio 6 las
especificaciones pactadas. Si bien una parte de la calidad del producto fina corresponde al
proceso productivo readlizado por la empresa, existe otra parte que corresponde a los
insumos adquiridos del proveedor. Para evaluar su calidad existen una serie de normas

técnicas de inspeccion y ensayo asi como auditorias, registrosy certificaciones de calidad.

2.9 Influencia de los Proveedor es en la Busqueda de Calidad

Una vez seleccionado un proveedor, pero antes de que se le autoricen embarques
voluminosos en forma regular, debe satisfacer una serie de criterios de calificacion del
producto. Estos pueden variar muchisimo, y la complegjidad del proceso de calificacion
depende de la complgjidad del producto, de la novedad de la tecnologia empleada, de la
importancia que € empleo del producto tiene para € cliente y de varios factores smilares

més.

Existen informes sobre la calidad de los proveedores, los cuales involucran a los
clientes a hacer todo lo posible, por asegurarse de que sus proveedores reciban un flujo

continuo de informacién oportuna, claray coherente acerca de su desempefio.

Los informes deben ser lo mas claro posible, sobre todo cuando informan de algin
defecto. Para ayudar al proveedor a emprender una accion es indispensable informarle los
numeros de los embarques, las cantidades exactas implicadas, las fechas y la descripcion
precisa de los defectos. También es importante que € cliente establezca un vinculo muy
claro entre los informes y |os registros internos que contienen datos como e nombre del
instructor que descubrié e problema o hizo las primeras mediciones, e instrumental o
métodos de inspeccion que se emplearon y la disposicion fina de las partes. Esta
informacion detallada puede ser muy Util para resolver problemas recurrentes, vigilar €
desempefio de un proveedor a largo plazo e investigar problemas de rendimiento de los
problemas en e campo.

La calidad es solo uno de los tres criterios del desempefio de los proveedores. Los

otros dos son entregas y costos. Existen muchos métodos para calcular un indice genera de



desempefio de los proveedores, asignandose pesos diferentes a los tres elementos del

desempefio.

En & pasado los indices de calidad se basaban a menudo en simples indices de
aceptacion de los lotes. Es muy importante que €l indice de calidad del proveedor reflgje
cualquier problema que surja con las partes después de su aceptacion: problemas que se

detectaron en lalinea de produccion o en € campo.

Un sistema de calificacion para los proveedores més simple podria ser simplemente,

calificando | as entregas a tiempo 0 a destiempo.

Entre los problemas més frecuentes que se encuentran a desarrollar un sistema de
calificacion, radica en que los datos que se requieren, por o general, se encuentran regados
en varios departamentos y hasta en varias organizaciones, situacién que debe corregirse
hasta que se tenga @ sistema de caificacion para los proveedores mas eficaces y
proporcione €l valor justo de la actuacion del proveedor.

2.10 Importancia de la Confiabilidad de los Proveedores

L os proveedores resultan ser uno de los elementos mas criticos en e desempefio de
una organizacion en cuanto a servicio a cliente y cumplimiento de los planes estratégicos.
Fallas en este punto de la cadena ponen en riesgo la confiabilidad del servicio prestado por
la organizacion. Por elo es de vital importancia medir la calidad y confiabilidad de dichos

edabones, entre |os aspectos que podemos medir se encuentran:

e Precison de Entregas - Los procesos de manufactura dependen de la existencia de
todos los insumos y materias primas, por ello se debe medir & desempefio de los
proveedores en cuanto a la precision de sus entregas en cantidad y oportunidad (la
calidad esta supuesta pues de no cumplir con los parametros minimos se considera que

no existio la entrega).

e Calidad de Materialesy Materias Primas - Este es un indicador que puede ser llevado

adosinstancias, laprimera calidad alarecepcion y la segunda calidad del desempefio.



e Flexibilidad - Es la habilidad con la que cuenta € proveedor para responder a

necesidades puntuales no planificadas de la organizacion cliente.

e Confiabilidad - Es importante para cualquier organizacion contar con proveedores que
les permitan crecer y cuyas précticas organizacionales les aseguren estabilidad
financiera, pues en los proveedores criticos podria descansar € futuro de la propia

organizacion.

Una organizacion debe mantenerse alerta de todos los cambios ocurridos en las
organizaciones proveedoras tanto de materias primas como de insumos y servicios y de
igual forma debe determinar mecanismos que impulse a dichas organizaciones a mejorar
SUS propios procesos y servicios redundando en reducciones de costos de la cadena de
suministro. Deigua relevancia son los Contratos de Niveles de Servicio que se establezcan

con los proveedores, pues en base a ellos se puede medir la calidad de servicio.

A las empresas les interesa contar con proveedores confiables, que puedan
proporcionarles suministros en é momento que los necesitan, con la calidad que esperan, a

un precio competitivo, con € servicio que demandan y la asistencia técnica adecuada.

Si una empresa cuenta con proveedores confiables, megjora su productividad y se
convierte en més rentable y exitosa, ya que disminuye fallas y atrasos y aumenta su

rendimiento.

Para contar con proveedores confiables no basta solo con evaluarlos o auditarlos, sino
gue es necesario desarrollarlos no solamente en los aspectos de la proveeduria, sino de
maneraintegral en todas sus areas funcionales, apoyandolos a meorar su competitividad y
de esa manera lograr que todas las empresas que forman e encadenamiento productivo

sean més eficientes.

Para ésto, es necesario generar relaciones estratégicas entre las empresas que forman

el encadenamiento, estableciendo bases para el meoramiento continuo de su relacion.



2.11 Seleccion y Control de Proveedores

La decision clave en los centros de administracion de adquisiciones es la seleccidn
del proveedor, para tomar en cuenta a un proveedor se debe de ver s con los productos o
materia prima que ofrece van a tener un ato impacto positivo en nuestra productividad,
calidad y competitividad. Por consiguiente, la decisiéon sobre la seleccion del proveedor es
la decision més importante que se puede hacer en € departamento de compras.

El propdsito de la seleccion, es e de establecer una lista de aguellas empresas u
organizaciones que ofrecen sus productos o materias primas para poder pedirles

posteriormente una cotizacion sobre sus productos.

La decison para seleccionar a los proveedores consistird principamente de las

siguientes caracteristicas:
- Que sus productos tengan la calidad satisfactoria.
- Que envie @ pedido oportunamente.
- El precio, que sea e més bgjo.
- El servicio que preste sea excelente.

- Que sus productos vengan con garantia de devolucién por s tiene algun defecto o

no son los requeridos.

Algunas de las cosas que también se toman en cuenta del vendedor, son su historia
pasado, instalaciones, fuerza técnica, nivel financiero, de organizacion y de administracion,

reputacion, y localizacion.

La cantidad de compra que se realice influira en € peso que se le asigne a cada uno
de los aspectos anteriores.

Ejemplo: Una pequefia orden de nuevos tableros de circuito que seran utilizados por
los ingenieros en e disefio de un nuevo producto, la calidad y el envio rapido tienen mayor

significado que € precio, entonces se va a tomar en cuenta también que € vendedor sea



local, para facilitar la comunicacion con los ingenieros de disefio y debe de tener buenas
credencialestécnicas. Por otro lado, una gran orden de tableros de circuito impreso parala
produccién, tendra el precio como uno de los factores clave y €l envio deberd ser dentro del
tiempo estimado.

El criterio de seleccidn del vendedor asociado con su evaluacion, puede variar segin
la sensibilidad a las necesidades organizacionales y es la que separa a buen comprador del
promedio. Lo que e comprador busca, es el desempefio aceptable de un comprador, ya que
s sucede lo contrario, le significaria més costos fuera de proporcion comparada con la
magnitud de la compra original, y deteriora las relaciones interdepartamental es dentro de su

empresa entre muchas otras cosas.

Como ya se menciond antes, la seleccion implica la preparacion exhaustiva de los
posibles proveedores y su diminacion sucesiva de listas basdndose en diversas
consideraciones, hasta reducir la cantidad hasta unos pocos proveedores, con los cuales se
favorecera la decision de comprarles articulos 0 materia prima, en este aspecto, no es muy
recomendable tener a un solo proveedor y hacerle todo e pedido que se necesita, Sl no que
hay que distribuir las compras a dos o tres proveedores diferentes, para que asi, no quede la
empresa sin abastecimiento s “ X" proveedor falla

Aspectos importantes atomar en cuenta:

1.- Caracteristicas de los articulos. Hay ciertos hechos basicos que deben de ser
conaocidos, acerca de lo que ha de ser comprado, antes de que puedan tomarse |os primeros
pasos hacia la seleccion de la fuente, son elementos que en si mismos cdlifican o
descalifican a ciertos tipos de proveedores como probables y estrechan asi, € campo de la

seleccién, como son;

a) Clasificacion de laindustriay comercio. Primero es necesario conocer, cuaes son las
industrias o las empresas que producen o venden €l o los articulos requeridos, tan pronto
como esto es conocido, & nimero de proveedores se reduce a un grupo de compariias que
integran esa rama, asi como la referencia a los registros o los directorios comerciales,

muchos de los cudes estén clasificados por industrias o entidades, mismos que



proporcionaran una lista de los nombres y localizaciones de las posibles fuentes de

abasteci miento.

El nombre comercial cominmente usado de un producto, indica normalmente € tipo
de industria que lo elabora o que lo comercializa; en agunos casos, sin embargo, € nombre
solo indica el producto pero con € fin de identificar ala empresa elaboradora o vendedora,

es hecesario conocer, € material o los materiales que lo ofertan.

El tipo de entidad que fabrica o vende un producto, determina frecuentemente €l
nimero de fuentes potenciales del mismo, entre las cuales hay que seleccionar, algunas
estdn compuestas por muchas compafiias productoras o distribuidoras, que varian
ampliamente en tamafio y capacidad; otras constan tan sblo de unas cuantas fuentes

potenciaes, de las cuales escoger.

b) Disponibilidad comercia dd producto. Hay muchos articulos que son fabricados de
manera uniforme, de los cuaes solamente ciertos tamafios son elaborados en cantidades
para inventarios, llamados tamarios de “stock”. Otros de diferente dimension, que son de
menor demanda, aungue se hacen con volumenes y especificaciones esténdar, son
fabricados solamente a recibo de una orden del cliente y son de magnitud y caracteristicas
especiaes; los catdlogos de tales productos, indican la distincion entre los tamafios de

“stock” que adicionalmente a su mayor disponibilidad, son casi siempre de menor precio.

Algunos productos por su propia naturaleza no son estandar, la mayoria de las forjas,
materiales variados, plésticos o hules moldeados, hules o extraidos, por citar unos cuantos,
son hechos sobre disefio del cliente, usualmente con datos, patrones o moldes pagados por
el cliente, los cuales son fabricados solo por orden y en las entidades especificadas por €
cliente, los cuales no deben de confundirse con las variantes especides de los
estandarizados, que son considerados indeseables y costosos, pero en algunas ocasiones

inevitables, sin embargo ambos tipos requieren produccién especial.

¢) Cantidad que ha de ser comprada. Si la cantidad requerida es pequefia, moderada, o
grande, desde luego que éstos son términos relativos, pues un nimero de mil, por gemplo

es grande en un caso y pequefio en otro; pero deben ser considerados en relacion a tamafio



fisico del producto, a su valor unitario, y a las facilidades de elaboracion o entrega, que las

fuentes potencial es tengan disponibles.

Si la cantidad es pequefia, moderada o grande, influira decisivamente para escoger €l
tipo de fuente que debe de ser considerada; S va a ser un distribuidor o un fabricante, es
necesario determinar s va a ser un productor grande, moderado mediano o pequefio,
aunque muchos colaboradores no estan equipados para producir grandes cantidades a
precios competitivos, sino que estdn més capacitados, para producir en lotes pequefios que

Sus competidores mayores.

Muchos articulos estandarizados, son fabricados en cantidades mucho mayores que
las ocupadas comunmente, en cada ocasion por € consumidor y se hacen disponibles para
el comprador normamente por medio de distribuidores, donde pueden ser adquiridas para

entrega inmediata en la cantidad que serequiera.

d) El tiempo como elemento de lacompra. Cuando € tiempo disponible para la produccion,
es igual o mayor a minimo necesario para su transformacion, las fuentes potenciaes
l6gicas serén los elaboradores (asumiendo que se requieran las cantidades que han de
fabricarse) y suponiendo que las dérdenes, aln en proceso del productor, permiten las
entregas referidas frecuentemente a tiempo preferente, mismas que fluctlian ampliamente y
en determinado momento, son una reflexion del tipo de procesamiento, mas e estado que

guarde € libro de érdenesy €l abastecimiento de materiales.
2.- Fuentesdeinformacion. Estas pueden ser:

a) Generdes. El conocimiento de las fuentes de abastecimiento es una calificacion
importante de cualquier comprador efectivo. Algunos agentes de compras, solo cuentan
con su experienciay memoria para € conocimiento de estas fuentes, y solo funciona este
método, cuando |os proveedores son muy limitados. Las principal es fuentes de informacion
consisten principamente en las siguientes:

e Catdogos. Su tamafio estandar es de 20 X 27 cm., cominmente los catdogos,
proporcionan informacion sobre precios, articulos y materiaes que se venden a partir de



las listas del precio estandar. Las cotizaciones se hacen calculando descuentos 'y pueden

servir dereferenciaparalaatagerenciay paralosingenieros.

Una oficina de compras bien administrada, siempre debe de contar con los catdlogos

de las fuentes cominmente conocidas de abastecimiento, que cubren la mayor parte de los

materiales en los cuaes estd interesada la compafiia y e valor de estos catdlogos recae

principalmente de la forma en que se presenten, facilidad de disponer del materia que

contienen dichos catdlogos y del uso que se haga de esainformacion.

Los catdlogos de los vendedores, contienen articulos que obtienen de una gran

variedad de empresas industriales y ofrecen hasta cierto grado, un directorio de articulos

disponibles dentro del ramo del vendedor. Los catélogos referentes a maguinaria'y equipo,

proporcionan informacion, tanto en precios como de especificaciones y localizacion de

fuentes de abastecimiento, ya sea de piezas de repuesto, como de equi pos nuevos.

Directorios Telefénicos clasificados. Esto funciona como una seccion amarilla, donde
se abre € libro, se hace la blusqueda de lo que se necesita y se encuentran varias
empresas que ofrecen e producto, ahoralo que se debe hacer esidentificar |os servicios

y articulos disponibles en lalocalidad o cerca de la empresa.

Guias de compradores. Generalmente contienen datos sobre una industria en particular,
y son incompletas en las descripcién del articulo deseado a menos que este sea comin o0

basico. Ejemplo, “eectrénicos’, “Quimicos’, etc.

Expediente en micropelicula. Algunas compafiias emiten catalogos de proveedores con
toda la informacién registrada en una micropelicula, como la compafiia VSMF (Visual
Search Microfilm File). Se haregistrado lainformacion de més de 3100 proveedoresy
sus productos que sirven alas industrias aeroespaciales y electronicas. En el servicio se
ha incluido un sistema de archivo comprensible, un dispositivo para leer las peliculas y
un impresor que permite la reproduccion de la informacion en una hoja de tamafio

normal.

Registros. Son listados, cuyo vaor es € de identificar fuentes para un contacto
especifico. El tener todos los registros, puede ser repetitivo, pero la cobertura total del



area de interés en varios de €llos, es necesario para buena operacion del departamento

de compras.

e Cadogoy literaturade publicidad. Este material es excelente para referencias
especificas, si esté bien referenciado por articulo y se mantiene a dia, estara entre los
mejores métodos de seleccion preliminar de fuentes. Lo malo que este tipo de material
ocupa mucho espacio y se vuelve obsoleto rapidamente a menos que esté actualizado

diariamente.

e Computadora. Debido al gran auge que han tenido las computadoras, también por este
medio es posible tener una fuente de informacion confiable que puede ser
proporcionado por e proveedor via disquete 0 CD room o en su caso viainternet, cada
dia que pasa, esta forma de informacién se esta haciendo muy popular puesto que tiene
muchas ventajas como por gjemplo: Se tieneinformacion a instante del proveedor de lo
gue se quiere comprar, se pueden hacer los pedidos “on ling” con cargo a unatarjeta de
crédito, ademas de poder ver videos, imagenes, descripciones de |os distintos productos,
lo que se obtiene a final de cuentas es comodidad, y rapidez. Por gemplo, Gigante
abastece a sus tiendas por medio de internet, las librerias Gandhi ofrece sus productos
por internet, y asi como elos hay muchas otras compafias que venden, ofrecen o

compran sus productos via computadora o internet.

e Revistasde comercio. Son una valiosa fuente de informacion sobre proveedores
potenciaes, la lista de tales publicaciones es muy extensa y los articulos similares

varian en valor. Estetipo de revistas se usan de dos formas:

Primera: Para conocer nuevos productos y materiales sustitutos, ademas de

conocer informacion general.

Segundo: A la publicidad, pues los buenos compradores siempre tienen € habito

de hacer un estudio frecuente de los anuncios que aparecen en las publicaciones.

b) Fuentes de contactos personalesy laexperiencia. Entre los cuales se tienen:



Entrevistas con los vendedores y representantes de |os fabricantes. La representacion de
ventas, puede congtituir una de las fuentes mas valiosas de informacion que se dispone,
con referencias a procedencias de abastecimientos, tipos de productos e informacion
sobre comercio. Un comprador alertatoma lainiciativa para ver tantos representantes
de ventas le sea posible, sin descuidar sus otras obligaciones. Es indispensable €
desarrollo de buenas relaciones con los proveedores, las cuales se inician con una

actitud amistosa, cortés, simpaticay franca haciala persona del agente de ventas.

Esta es la fuente mas productiva, pues es la parte en la que vienen los oferentes a

ofrecer sus productos que la empresa necesita, entonces se pone en contacto con ellos, se

escuchan, se preguntan caracteristicas como precio, calidad, a que empresas les surten, etc.

Fuentes internas de especiaistas. Los departamentos de investigacion o de ingenieria,
de planeacién y de produccion, de cdidad e inspeccidén, son o deberdn ser
concentraciones de conocimiento especializado, cuyo juicio debe ser solicitado sempre

gue serequiera.

Indices de archivo de proveedores. Toda la informacion, de cuaquier fuente, s tiene
valor debe de ser registrada, es € indice que acompaiia € archivo de catdlogos. El
archivo de vendedores es similar al archivo de catdogos, se compone de tarjetas
pequefias 0 de un sencillo archivo de computadora, clasificado por € nombre del
vendedor, su direccion, ordenes anteriores asignadas por |la compaiia, datos referentes a
su idoneidad en generd y la confiabilidad en €l vendedor y la buena disposicion de este
para satisfacer los requerimientos especificos del comprador y de cuaquier otra
informacién que se considere Util y que pueda tener algin valor parael comprador.

Organizaciones de compra. Son grupos de especialistas que tienen gran experiencia.

Muestras. Ademas de la informacion usual respecto a proveedor potencia y una visita
ala planta, se pueden analizar muestras del producto del vendedor. con frecuencia un
agente de ventas cuando tiene un producto nuevo, pide al comprador a aceptar una
muestra con fines de prueba, esto origina planteamientos como que muestras aceptar,

cOmo asegurar una prueba imparcia de las aceptadas, quién pagara los costos de los



analisisy s se debe o no reportar a proveedor los resultados de los andlisis. Es decir, es
someter a un examen, algunas muestras del producto del proveedor, 1o cual es muy
conveniente para comprobar que lo que se ofrece se cumple, independientemente de
hacer 1o mismo con otros proveedores y comparar articulos antes de decidirse a

comprar.

e Exhibiciones comerciales. Es propia para e area de interés del comprador, donde las
muestras deben de ser tratadas tipo exposiciones, siendo € objetivo la obtencion de
conocimientos. ES importante asistir a las muestras, eventos, exposiciones, ferias o
similar para poder conocer que es lo que hay en e mercado o que es o que esta por
venir. Por gemplo una persona que se dedica a vender carnes, debe forzosamente
acudir a las “ferias del ganado” para visuadizar que rancho ganadero tiene la meor

carne, quien ofrece € precio mas ato sin descuidar la calidad, etc.

e Vigdtasalasplantasdelos proveedores. En agunos casos, un representante del
departamento de compras podra visitar a un proveedor potencial, con € fin de formarse
una opinién, mediante la observacion directa, respecto a equipo y al persona de
proveedor y cuestiones similares. Se considera una préctica sana, que tales visitas sean
realizadas “en equipo”, conjuntamente con |os expertos técnicos y financieros, cuando

se desee efectuar una eval uacién mas completa de una empresa.
3.- Localizacién geogr afica de las fuentes.

Esta politica descansa sobre dos bases: La primera es, que una fuente local puede
ofrecer un servicio mas confiable que otra que se encuentre localizada a grandes distancias,
es factible indicar que las entregas a tiempo, serian en oportunidad y comodas, tanto debido
a gue la distancia sea mas corta, como porgue se reduce € riesgo de interrupcion en €
servicio de transporte; € conocimiento de los requerimientos especificos del comprador,
podran tenerse ganancias a la cercania de las partes, aspectos no conocidos por otras
personas, ademés posiblemente exista una mayor flexibilidad para satisfacer los
requerimientos del comprador y los proveedores locales, quiza tengan los equipos e
instalaciones mas apropiadas, |0s conocimientos y la solvencia econémica, como cualquier

otro proveedor localizado en lugares distantes. Una segunda base para preferir fuentes



locales de abastecimiento, descansa sobre aspectos bastantes razonables, pero menos
evidentes, ya que la empresa le debe mucho a la comunidad regional, que es en ésta donde

vive lamayor parte de sus empleados y donde desarrolla sus actividades.
4.- Fuentes de abastecimiento en € extranjero.

El abastecimiento en € extranjero siempre debe de tomarse en cuanta en un pais
como e nuestro, pais que carece, la mayor de las veces, de tecnologias sofisticadas para
poder crear productos de ata calidad. Es decir, que hay que importar de otros paises
aguellos materiales 0 servicios que necesitamos cuando no los podemos adquirir dentro de
nuestro pais.

El abastecerse del comercio internacional, es decir, aguel comercio extranjero que
ofrece los productos que nosotros necesitamos y que no los podemos conseguir dentro de
nuestro pais, debemos de tener en cuenta un gran nimero de obstaculos y restricciones que
se nos presentan a querer importar ago de los otros paises a nuestro; como son los
diferentes idiomas, costumbres, tramites burocréticos, impuestos, prolongados tiempos de
espera, formas de transportacion, incertidumbres en los mercados monetarios
internacionales (0 sea, que si subié e ddlar o que no ha subido o que se desplomdé y ni hay
quien levante la moneda norteamericana, o que las tasas de interés subieron, etc.) Todo lo
anterior congdtituye verdaderos problemas que se pueden suavizar un poco mediante las

siguientes recomendaciones:

La primera: Se recomienda que se utilicen los servicios de un importador para
resolver dudas respecto ala calidad, disponibilidad, aceptacion de la corporacion, etc.

La segunda: Se proseguira negociar directamente con |os representantes o duefios de

las empresas alas que les queremos comprar |os material es que necesitamos.

e Compras deimportaciéon. Aqui es importante resaltar un aspecto muy interesante y que
en un momento dado favorece a nuestras empresas, es € aspecto de los tratados de libre
comercio que sostiene nuestro pais con otras naciones como por emplo Chile, Estados
Unidos, Canada, Japdn, Union europea, entre otros paises, de los cuaes se logra la

estimulacion de las importaciones con la reduccion o en su caso una anulacion de tarifas



aduanales en diversos productos, materias primas y/o servicios, € chiste es saber con
gue pais se puede realizar la transaccion para que pueda desembol sar nuestra empresala
menor cantidad de dinero posible, sempre cuidando que lo que compremos sea de la
calidad requerida, que se nos sea entregada en € menor tiempo o en & tiempo
establecido, y demés, ahora con los adelantos tecnolGgicos en comunicaciones y
transportes, es posible, y alln mas se facilitan las transacciones porque solo debemos de
dominar bien un idioma: € inglés, ademés de mangar toda transaccion en moneda

norteamericana: el ddlar.

Cristéba del Rio en su libro Adquisiciones y abastecimientos nos dice que “Es
evidente & crecimiento en € volumen, diversidad de materiales y productos procedentes de
paises extranjeros, |0 que demanda lainclusién de fuentes extranjeras de abastecimiento, en
el campo competitivo de las compras industriales, 1o que requiere la comprensién de
muchas circunstancias y problemas no esperados relacionados con las compras de

importacion.”
L os problemas no esperados a los que hace mencion dicho autor son [os siguientes:

a) Aspectos inusitados. Los problemas peculiares de las compras de importacion, se
relacionan en mucho mayor grado, que en e caso de las compras nacionaes, con la
naturaleza y las costumbres del extranjero, pueslamoneday e cambio, la documentacion,
condiciones de pago, calidad y aceptacion, seguros, controles, restricciones oficiales,

impuestos y transportacion, son elementos esenciales.

La consideracion de la naturaleza y las costumbres de la gente, son importantes,
porgue faltay debe crearse, la ata mutualidad de intereses y comprension que existe en €
comercio nacional, que proviene del lenguaje comun, la ciudadania, las leyes y las
costumbres. El conocimiento del pais exportador, su historia, su estabilidad politica, clima,
poblacién, ciudades, peritos importantes, moneda, productos principales, importaciones,
exportaciones, asi como sus mercados y problemas, tienden a proporcionar una
comprension del deseo y capacidad para comerciar, la honradez de sus tratos, y como

cumplir sus compromisos.



b) Cambios de tipos fluctuantes. Las divisas extranjeras, incluyendo € riesgo de
devaluacion inesperada por capricho o no de un gobierno, cargos por intereses o cambios,
su influencia en los métodos, costos, y de los pagos, no tienen paraldo en las compras

nacionales.

Hay varias razones, en e origen, por las cuales es importante para un comprador,
determinar la calidad de las mercancias, como es e pago mediante una carta de crédito, que
cas invariablemente antes de recibir los articulos, coloca a comprador en una dificil
posicién para buscar € guste, quiza porque lo adquirido no esté de acuerdo con las
especificaciones y para que se someta a los reglamentos de las aduanas del pais, cuando ya
la distancia de por si crea muchos problemas en las compras de importacion, ademas las
visitas, aunque muy deseables para una compra efectiva, no se pueden hacer con la misma
facilidad y la periodicidad a centro de negocios del abastecedor, para apreciar sus recursos
y su personal, independientemente de que € tiempo de entrega, es més dilatado y menos

definido que en & comercio nacional.

¢) Seguros contra € riesgo de guerra. Es una proteccion parcial; pero no ampara
contra la imposibilidad del exportador de embarcar o de recibir las mercancia por €
importador, con motivo quiza a accién gubernamental. Debe de entenderse claramente, que
el seguro de guerra suele cubrir, por lo general, al embarque contra los riesgos mientras
circulen por € mar; por lo tanto, la posibilidad de guerra no es uno de los riegos implicados

en lacompra de importaciones.

El comprador debe saber las tarifas aduanales y contingentes de importacion,
fluctuaciones de las monedas, asi como los voluminosos y exigentes detalles que se

requieran, paralafacil gecucion y entrega, de acuerdo con sus contratos.

d) Reglamentacion gubernamental. El gobierno impone ciertos controles a la
importacion de mercancias, tanto para hacer cumplir las restricciones aplicadas de cuando
en cuando, como para cobrar derechos de importacion que se exigen por todas las
mercancias que no estén especificamente exentas, segun las leyes aduanales corrientes y las
ordenes ddl gecutivo (relativos a acuerdos de comercio reciprocos) ademas, |os gobiernos

extranjeros suelen pedir a sus exportadores que obtengan licencias para la accion



correspondiente, a veces con € fin de estimular a diversas industrias o a la produccién de
ciertos articulos, con distintos reglamentos aplicables, segin la naturaleza 'y cantidad de las

mercancias que se exporten; aveces seguin € pais de destino que ofrezca el comprador.

€) Documentacion. Es costumbre que se requieran documentos no usuales en las
transacciones nacionales, respecto a las compras directas de importacion con carta de
crédito, contralacual € vendedor extranjero giray obtiene € pago en el pais de origen, o a
la presentacion de una letra de cambio sobre € comprador nacional, en un banco del pais,

en genera, un poco antes de gque se recibalo adquirido.

f) Conocimiento del embarque. Debe ser limpio de carga a bordo, emitido por la
compahia de navegacion, aceptando el embarque y detallando la cantidad, descripcion y
marcas de las mercancias que se van atransportar. La cantidad exacta debe especificarse,
como s no hubiera cargado y contado € embarcador, que con frecuencia aparece en €l
“Conocimiento del embarque por ferrocarril” dentro del pais, donde € derecho a material

gue ampara suele transferirse por endoso.

0) Certificado de origen. Es una declaracion para fines de entrada en las aduanas del
pais importador, certificado en € pais donde se han originado las mercancias. En algunos
casos, se requiere certificado de origen para cumplir con restricciones o controles especiales
y en algunos otros, porque los transbordos en camino, pueden oscurecer la identidad del

verdadero pais de origen.

h) Certificado de peso. Cuando esté ha sido determinado por un pesador
independiente, autorizado, una oficina del gobierno o algin particular, hace uso del

certificado de peso, como base para determinar |a cantidad embarcada.

i) Certificado de andlisis. Algunos articul os se compran con base en andlisis quimicos
0 de otra naturaleza, también de especificaciones de un analista o ensayador oficid, lo cual
seralabase para determinar la calidad para aceptacion o arreglo, segun se haya dispuesto en

el contrato de compra.

j) Certificado de inspeccién Identifica e material exacto embarcado, contra los otros

documento o & contrato.



K) Pdliza o certificado de seguro. Este documento es una parte importante para todos
los requisitos de embarques de importacion; es € tipo de seguro y su importe, se haran de
acuerdo con los convenios entre e comprador y € vendedor, los riesgos cubiertos
precisamente en la transaccion especificay aguellos inherentes a los términos generales de

gue se trate 0 costumbres comerciales.

|) Marcas de bultos. Los importadores deben de familiarizarse con las marcas que
exigen las autoridades portuarias y aduaneras; tanto para empaques internos como para
externos, como botes, botellas, cgas, rollos, bolsas, etc. que deben de transmitir esta
informacioén, en detalle al embarcador, para que le sirva de guiay como inclusion en las

facturas.

m) Pagos. Para obtener la adquisicion mas ventgjosa, € comprador debe tener
conocimiento de las monedas extranjeras y familiarizarse con los procedimientos, de
algunos métodos de pago de mercancias importadas. Es esencia que reconozca el hecho de
gue muchos paises imponen y modifican, de cuando en cuando, por razones politicas o

econémicas, restricciones'y controles en € usos de sus monedas (Www.emagister.com).

2.12 Mgjorasen la Gestion de Compras Empleando I nter net

Actualmente, la gestion de compras es un e emento clave para la competitividad de
las empresas debido a la importancia que tiene en los resultados empresariaes a través del
margen de beneficio, de los plazos de entrega, de la calidad del producto/servicio, de la

satisfaccion del cliente, etc.

Para conocer la dimension de esta revolucion, se ha de reflgar que € comercio
electronico entre empresas ha crecido de mandera importante: en e afio 2000 en los
Estados Unidos se ha comprado productos y servicios online por un valor de 1.2 trillones de
ddlares (incluyendo las transacciones por € Intercambio Electrénico de Datos (EDI)), que
significa e 13% de las compras entre empresas. (Fuentes. Forrester Research, Aberdeen
Group y Arthur Andersen).

La gestion de compras a través de Internet es unarealidad en e corto y medio plazo

gue brinda grandes oportunidades alaempresay que se pueden resumir en las siguientes:



1.- Disminucién de los precios de adquisicion de las compras entre un 5y un 15%
(Fuentes. Forrester Research, Aberdeen Group y Arthur Andersen). Esta disminucion en los
precios se consigue debido a varios factores aunque basicamente se pueden englobar en
tres:

¢ Negociaciones més eficaces y eficientes debido a las importantisimas posibilidades de
intercambio de informacion con los proveedores.

e Acceso a mayor nimero de proveedores potenciales posibilitando € acceso a mayor
nimero de ofertas de manerargpida, sencillay automética.

e Digtintos tipos de subastas y compras agregadas. Los conceptos de compra agregada
(compra que realizan distintos compradores a un mismo proveedor) y los de subastas y
subastas invertidas (subastas en la que € comprador es e que fija las condiciones
siendo los vendedores los que pujan) son muy sencillos de implementar en Internet por

las posibilidades tecnol 6gicas y de comunicacion que ofrece.

Se ha de destacar que la cuantia de la disminucion de costes anteriormente
comentados, va a depender principalmente del producto/servicio en concreto, del sector de

actividad y de las fortalezay condiciones de las relaciones entre clientes y proveedores.

2.- Disminucion de los costos de los procesos en torno a un 50% debido a la mejora
de la eficiencia de los mismos. Es debido a la més sencilla interactividad y colaboracion
con los proveedores y la integracion de los mismos en la cadena de valor permitiendo
redefinir los procesos para conseguir una mayor eficiencia y eficacia, y por tanto, la
consecuente disminucion de costos. Los procesos que se veran més afectados son los
relacionados con € intercambio de informacion y documentacidn con proveedores, gestion
de stocks, adquisicion de bienes indirectos, gestion de pedidos, logistica, etc. Para
desarrollar correctamente esta ventgja es critico del Sistema de Informacién de la empresa

tengalas funcionalidades necesarias.

3.- Reduccién de costos de compra debido ala eliminacién de intermediarios: Debido
alafacilidad de intercambio de informacion entre las distintas empresas, puede redefinirse

la cadena de distribucién. Este fendbmeno se dara en € caso de intermediarios que no



aporten valor afadido, con lo que en este area se veran auténticas revoluciones en los
proximos afios en la que muchos intermediarios tendrén que redefinir su modelo de

negocio.

4.- Ampliacion del nimero de proveedores potenciales y disminucion del tiempo de
localizacion: El comprador tiene acceso rapido y econdmico agran cantidad de proveedores
potencides tanto a nivel nacional como internacional, teniendo mucha informacion

adicional sobre los mismos que le posibilita su facil localizacion y evaluacion.

5.- Disminucion del tiempo de aprovisionamiento entre un 50 y un 70%: Debido ala
facilidad de interaccion con los proveedores disponibles para un producto/servicio
determinado y la redefinicion de los procesos, se reduce importantemente e tiempo de
adquisiciéon del producto/servicio. Este punto es muy importante por su relaciéon con la
gestion de stocksy € nivel deinventario ya que éste tiene unaimportante correlacién con €l
tiempo de aprovisionamiento.

6.- Mgjoras en la gestion de stocks y disminucion de los niveles de inventario. La
mayor informacion gque se tiene de los proveedores y clientes y de la demanday la oferta,
ofrece la posibilidad de gestionar més correctamente los stocks, disminuyendo € nivel de
inventario. Segin Aberdeen Group y Arthur Andersen, se obtiene una disminucion de
inventarios entre un 25 y un 50% en compras MRO (Mantenimiento, Reparacion y

Operaciones).

7.- Mayor aprovechamiento de los recursos humanos del é&ea de compras.
Automatizando los procesos de gestién de compras, posibilita que los coordinadores de esa
area puedan centrarse en acuerdos estratégicos en lugar de dedicarse al trabgjo del diaadia.
Ademés, los empleados pueden autoabastecerse de determinados bienes en los que ha

habido un acuerdo previo empleando procesos de aprobacion automatizados.

8.- Informacién precisa sobre € estado del proceso de compra. Debido a la
importante comunicacion existente entre |os sistemas de informacion tanto de cliente como
de proveedor, € primero tiene siempre acceso a la informacion sobre el estado actual de
cada uno de sus pedidos.



Aunque parezca que estas ventgjas son solo para las grandes empresas, una PY ME
(Pequefiay Mediana Empresa) puede aprovechar la mayoria de las ventagjas anteriormente
comentadas. disminucion de costos de compras, reduccion de costos debido a la
eliminacion de intermediarios, localizacion y evaluacion de proveedores y disminucion del
tiempo de aprovisionamiento ya que éstas estan basadas en las caracteristicas de Internet y

no en las de los Sistemas de | nformacion.

Para aprovechar las ventgjas anteriormente comentadas y tras haber pasado por €
Intercambio Electronico de Datos y distintas soluciones intermedias, actuamente y en los
préximos afnos, los actores principales del comercio eectrénico entre empresas seran 1os e-
marketplaces, que son sitios en Internet donde se encuentran compradores y vendedores,

gue interacttian entre ellosy con € sitio web.

Y es en los emarketplaces, donde las grandes y las pequefias empresas pueden
encontrarse, siendo indispensable la presencia de ambas para € desarrollo del comercio

€lectrénico entre empresas.

En € afio 2004, la empresa de estudios de mercado IDC estima que del 45 a 75% de
las transacci ones entre empresas seran redlizadas a través de e-marketplaces. En cuanto a su
cantidad, tras un periodo inicial de crecimiento en € nimero, esta previsto un importante
proceso de concentracion, ademés predice que sdlo existiran a nivel mundial 2 0 3 e

marketplaces por industria, con un total de 50 a 100 e-marketplaces verticales.

Los e-marketplaces ofrecen distintos servicios como la compra y venta de productos
y sarvicios, vias de comunicacion e intercambio de informacion entre compradores y
vendedores, subastas y subastas inversas, ofertas de stocks, contenidos de informacion de la

industria en particular, catal ogos organizados de distintos proveedores, etc.

Sobre qué tipo de producto y servicios se compran y se compraran a través de e
marketplaces, actuamente, la absoluta mayoria es la compra de bienes indirectos. Sus
objetivos estardn centrados en la disminucion de tiempos de aprovisionamiento y de los
costos de gestion, ya que en proporcion son mucho més importantes los gastos de gestion

que los del producto/servicio en si. Las compras de Mantenimiento Reparacion y Operacion



(MRO) representan un 45% del nimero de compras y tan sdlo un 5% de los gastos,
mientras que la compra de equipamientos representan un 15% de las compras y un 20% de

los gastos en compras.

Dentro de los bienes indirectos, las compras MRO actuamente son las mas
importantes ya que ademas de o anteriormente comentado, en los procesos tradicionales,
por € tipo de producto, se realizan muchas compras fuera de contrato 1o que provoca un

gran incremento de costos.

Por e contrario, se espera que a partir del afio 2002 se inicie con fuerza através de e-
marketplaces, las compras estratégicas y |os bienes directos de produccion, en los que €

aspecto critico es €l coste del producto ya que representan € 75% de |os gastos en compras.

Tras haber comentado las grandes oportunidades, e reto mas importante que
encuentra la empresa en todas las &reas relacionadas con los negocios eectronicos, e
business, es la gestién del cambio. Aungue Internet es una herramienta que ofrece
importantes oportunidades basadas en la tecnologia, es responsabilidad de los lideres de la
organizacion aprovechar todas las posibilidades que las nuevas tecnologias ofrecen y

gestionar correctamente el cambio consecuente.

Las empresas tienen los siguientes retos en relacion a la gestion de compras

empleando Internet:

e Conocer las oportunidades que Internet y las Nuevas Tecnologias ofrece en € area de

gestion de compras.

e Redefinir los procesos de negocio relacionados con la gestion de compras considerando

alos proveedores como una pieza més de su cadena de valor.

e Alinear los objetivos de clientes y proveedores teniendo en cuenta que tienen distintas

culturas empresariaes, distintos intereses, distintos recursos, etc.

e Acometer lasimportantes inversiones tanto en personal como en tecnologia



Ademés, la figura de los e-marketplaces, como se esta comprobando a no estar
cumpliéndose las expectativas suscitadas, tienen también importantes amenazas como las

siguientes:

e Masa critica. En una encuesta redlizada por AT Kearney, la mayoria de las empresas
promotoras de e-marketplaces sefid aban la masa critica como e elemento fundamental
paralaviabilidad del e-marketplace. Para conseguirla, sefialaban como indispensable €

conocimiento del sector y unatecnologia diferenciadora.

e Fdta de confianza en & e-marketplace. Debido a la informacién adicional que €
promotor del e-marketplace (net market maker) tiene de las transacciones y de la
informacion del e-marketplace, es absolutamente indispensable la neutralidad del
promotor y que ninguno de los vendedores y compradores puedan verle como una

amenaza debido a su posicion privilegiada.

e Miedo para los vendedores ya que no existe una propuesta de valor clara para ellos 'y
ven menores margenes debido a la mayor competitividad existente. A ésto se le afiade
el miedo a fendmeno de la desintermediacion con € que los compradores compren

directamente a los fabricantes y no alos distribuidores.

e NuUmero de e-marketplaces. Tras un momento inicial en € que han aparecido gran
cantidad de e-marketplaces, esta previsto, como se ha comentado anteriormente, que
exista un proceso de concentracion en lo que muchos de ellos se fusionaran o

desapareceran.

e Que cada marketplace, en funcion de su sector, sepa identificar las necesidades de las

empresas 'y hacer su propuestade valor.

Las grandes empresas pueden preferir emplear sus e-marketplaces privados (o
soluciones de e-procurement) para gestionar las compras con o que su gran volumen de
compras ayudaria a los emarketplaces publicos a dcanzar la masa critica

(Www.mujeresdeempresa.com).



2.13 Gestion de Compras y Justo a Tiempo

Una gestion de compras efectiva no solo encuentra proveedores excepcionaes
dondequiera que estén, sino que también debe encontrar proveedores que deseen correr €l

riesgo asociado con nuevos productos.

Ninguna organizacion encuentra que sea econdmico fabricar todo e materia que
utiliza Las ventgjas de la especidizacion son demasiado importantes. La funcion de
compras a menudo gasta mas dinero que cuaquier otra funcion de la empresa, asi que
compras proporciona una buena oportunidad para reducir los costos y aumentar los

margenes de beneficio.
Laactividad de compras:

e Ayuda a identificar los productos y servicios que mejor se pueden obtener de forma

externa

e Desarrolla, evalliay determina el mejor proveedor, precio y entrega de estos productos

Y SErVicios.

En los entornos de operaciones, la funcién de compras es general mente manejada por
un agente de compras quien posee la autoridad legal para gjecutar contratos en nombre de la
empresa. En una empresa grande, €l agente de compras puede también tener persona que
incluye compradores y despachadores.

En las empresas manufactureras, la funcion de compras esta respal dada por planos de
ingenieria 'y especificaciones, documentos de control de calidad y actividades de pruebas,

que eval Uan los articulos comprados.

En muchos entornos de servicios, € papel de las compras es menos importante
porgue e producto final esintelectual. Sin embargo, en otros servicios como € transporte y

restaurantes, la funcién de compras es critica.

En e segmento servicios mayoristas o detallistas, las compras se realizan a través de
un comprador que es responsable de la venta y de los mérgenes de beneficio de la



mercaderia comprada. Los compradores, normamente, deben confiar en e comportamiento

histérico del proveedor o en las clasificaciones estandares.

En una empresa se rediza la pregunta ¢fabricar o comprar?. Normamente, e
persona de compras, ingenieriay produccion participan en estas decisiones. Sin embargo,
la evaluacion de proveedores alternativos y la preparacion de datos relevantes para la
alternativa de compra sigue siendo responsabilidad del departamento compras. Es
necesasria una revision periodica de la decision de fabricar o comprar, ya que tanto la
competencia de los proveedores y sus costos, como |os costos y capacidad de la empresa,
cambian. En &l cuadro 1, se muestran las razones para comprar o fabricar.

Razones para fabricar Razones para comprar
1. Menor costo de produccion. 1. Menor costo de adquisicion
e Proveedores no adecuados. 2. Mantener el compromiso con el proveedor
e Assgurar € suministro adecuado (en 3. Obtener habilidad técnica o de gestion
cantidad o instante de entrega).
e Utilizar los excedentes de mano de obra e 4. Capacidad inadecuada.
instalaciones y hacer una contribucion
e Obtener la calidad deseada. 5. Reducir costos de inventario.
e  Evitar laconnivenciaentre proveedores. 6. Asegurar fuentes alternativas.
e  Obtener un producto Unico que acarreard un 7. Recursos de gestion o técnicos inadecuados
compromiso prohibitivo parael proveedor.
e Mantener las capacidades de la 8. Reciprocidad.
organizacion y proteger al personal de un
o  Proteger € disefio patentado o la calidad 9. El articulo esta protegido por una patente o
e Incrementar o mantener & tamafio de la 10. Libera a la direccién para ocuparse de su
compaiiia (preferenciade la direccion). negocio principal.

Cuadro 1 Consideraciones parala decision de fabricar o comprar

Con la creciente especializacion, la sociedad industrializada gasta una creciente
proporcion de sus ingresos en las compras. Esto sucede porque una parte del producto de la
empresa es muy probable que sea fabricado de manera més €ficiente por algin otro. En
consecuencia, las meoras en las compras proporcionan una oportunidad para reducir €l

costo.



2.13.1 Integracion vertical

Las compras se pueden ampliar paratomar la forma de integracion vertical. Que es €
desarrollo de la capacidad para producir bienes o servicios comprados previamente, 0 en la
actualidad, a un proveedor o distribuidor. La integracion vertical puede ser hacia delante o
hacia atrés. La integracion hacia atrés indica que una empresa compra las empresas
proveedoras; laintegracién hacia delante, sugiere que una empresarealiza el producto final.

Laintegracion vertical puede ofrecer una oportunidad estratégica a los directivos de
operaciones. Para las empresas que poseen € capital necesario, € talento directivo y la
demanda requerida, puede proporcionar oportunidades sustanciales de reduccion de costos,

en reduccion de inventarios y en programacion.

Como los articulos comprados representan una gran parte de los costos de ventas, la
integracion vertical puede reducir € costo, asegurar la calidad y entregas puntuales.
Ademés, parece funcionar mejor cuando la organizacion tiene gran cuota de mercado o €
talento de gestion necesario para mangjar con éxito a un proveedor adquirido. Sin embargo,
puede resultar particularmente peligrosa para las empresas en industrias que experimentan
cambios tecnoldgicos s no se cuenta con los recursos financieros o la informacion

necesaria.

Los fabricantes japoneses encontraron un término medio entre comprar a un sub-
contratista'y la integracion vertical. Estos fabricantes son socios financieros, por propiedad
0 préstamos, de los sub-contratistas. Los sub-contratistas pasan a ser parte de una coaision
de compafiias conocida como keir etsu, sus miembros tienen relaciones garantizadas alargo
plazo y se espera que funcionen como socios, prestando experiencia técnica y produccion
de calidad estable al fabricante.

2.13.2 Compaiias virtuales

Las compafiias virtuaes confian en una variedad de relaciones con los proveedores.
Tienen limites de organizacién fluidos y moviles, que les permiten crean una singular

empresa capaz de hacer frente alas demandas del mercado.



Estas relaciones pueden proporcionar una variedad de servicios que incluyen: hacer la
némina, contratar personal, disefiar los productos, proporcionar servicios de consultoria,
fabricar componentes, realizar pruebas o distribuir los productos. La relacion puede ser a
corto o largo plazo, verdaderos socios 0 solo colaboradores, o simplemente proveedores y
sub-contratistas competentes. Las ventgjas de las compafiias virtuales comprenden:
habilidad de gestion especiaizada, baja inversion de capital, flexibilidad y rapidez. El

resultado es eficiencia.

2.13.3 Gestion de las compras

Una empresa que decide comprar material en lugar de hacerlo, debe gestionar una
funcion de compras. La gestion de compras tiene en cuenta numerosos factores, tales como
los costos de inventario y de transporte, la disponibilidad de suministro, la eficacia en las

entregasy la calidad de los proveedores.

e El enfoque de las compras. Un enfoque de las compras es la gestion de la fuente. La
gestion de la fuente se ocupa de desarrollar nuevos proveedores fiables. El producto
puede ser un articulo de alta tecnologia, hecho a medida o especializado para € cua
existen, si los hay, pocos proveedores. La gestidn debe ser capaz de buscar proveedores

adecuados, desarrollar su capacidad para producir y negociar relaciones aceptables.

Un enfoque de gestiéon ded suministro sugiere una preocupacion sobre la
disponibilidad a largo plazo de las compras criticas o de alto precio; suministros futuros
fiables son criticos para € éxito de la empresa. Este enfoque es necesario s € valor
monetario de las compras o las fluctuaciones del costo son importantes. El extremo de este
enfogue es para que la empresa persiga la integracion hacia atras, para asegurar los

suministros futuros.

Las compras pueden combinarse con diferentes actividades de amacenamiento e
inventario paraformar un sistema de gestion de materiaes. El propésito de la gestion de los
materiales es obtener la eficiencia de las operaciones a través de laintegracion de todas las
actividades de adquisicion, movimiento y almacenaje de materiales en la empresa. Cuando
los costos de transporte e inventario son sustanciales en ambos lados (inputs y out-puts) del

proceso de produccion, un énfasis de gestion de los materiales puede ser apropiado. El



potencia para la ventgja competitiva se encuentra mediante la reduccién de los costos y la

mejoradel servicio d cliente.

e Reaciones con € proveedor. Ver a proveedor como a un adversario es
contraproductivo. Las relaciones cercanas y a largo plazo con unos pocos proveedores
son unamejor forma. Una buenarelacion con € proveedor es aquellaen la que éste esta
comprometido a ayudar a comprador a mejorar su producto y ganar pedidos. Los
proveedores pueden ser una fuente de ideas sobre nueva tecnologia, materiales y
procesos. Las compras son un modo de transmitir esta informacion ala gente apropiada

en la organizacion.

Ademas, las buenas relaciones incluyen aquellas en las que € comprador esta
comprometido a mantener informado a proveedor de posibles cambios en € producto y en

el programa de produccion.

La funcion de compras y los proveedores deben desarrollar relaciones mutuamente

ventajosas.
L as compras siguen un proceso de tres etapas.

1. Evaluacion del proveedor: implica encontrar proveedores potenciales y determinar
la probabilidad de que se conviertan en buenos proveedores. Esta fase requiere €
desarrollo de criterios de evaluacién. Tanto los criterios como los pesos dependen
de las necesidades de la organizacion. La seleccidn de proveedores competentes es

critica, ya que de lo contrario todos |os demas esfuerzos de compra se desperdician.

2. Desarrollo del proveedor: Compras se asegura de que € proveedor tenga una
apreciacion de los requerimientos de calidad, los cambios de ingenieria, los
programas y las entregas, € sistema de pagos y las politicas de adquisicion. El
desarrollo del proveedor puede incluir distintos aspectos, desde € entrenamiento
hasta |la ayuda en ingenieria y produccién, y los formatos para la transferencia
electronica de informacion. Las politicas de compras pueden incluir aspectos como
el porcentgje de negocios hecho con cualquier proveedor O con negocios

minoritarios.



3. Negociaciones: Las estrategias de negociacion se clasifican en los siguientes tipos:

a) Modelo del precio basado en € costo: requiere que € proveedor abra sus libros a
comprador. El precio contratado se basa en e tiempo de mano de obra y los
materiales 0 en un costo fijo, con una clausula de aumento para acomodar 10s

cambios en |os precios.

b) Modelo de precio basado en € mercado: € precio esta basado en un precio o indice
publicado.

c) Licitacion competitiva: Es apropiada en los casos en que los proveedores no estan
dispuestos a discutir los costos 0 donde no existan mercados perfectos. Requiere
gue la gente de compras tenga varios proveedores potenciales del producto y
presupuestos de cada uno. La principal desventgja es que dificulta € desarrollo de
relaciones de largo plazo entre comprador y proveedor. La licitacion competitiva
puede determinar € costo de forma efectiva. Pero también puede hacer dificil la

comunicaciony eficacia.

d) Combinar dos 0 més técnicas. proveedor y comprador deben estar de acuerdo en
revisar ciertos datos de costos, aceptar alguna forma de datos del mercado para los
precios de materias primas, 0 acordar que e proveedor deberd permanecer

competitivo.

e Técnicas de compras:

- Pedidos abiertos: es un contrato de compra de ciertos articulos del proveedor. No es una
autorizacion para enviar algo. El suministro sdlo se hace a partir de la recepcion de un
documento acordado, que puede ser una peticion de suministro 0 un lanzamiento de

suministro.

- Compra sin factura: en un entorno de compras sin facturas hay, generalmente, un Unico

proveedor de todas las unidades de un producto concreto.



- Pedidos dectronicos y transferencia de fondos. las Ordenes electronicas y las
transferencias de fondos reducen las transacciones en papel. Los pedidos e ectrénicos no

solo pueden reducir €l papeleo, sino que también acelera el plazo de adquisicion.

- El intercambio electronico de datos (EDI) es un formato estdndar de transferencia de datos
para la comunicacion informatizada entre las organizaciones. Por gemplo, con EDI los
datos para un pedido de compras (del pedido, fecha de entrega, cantidad, nimero de partes,
nimero del pedido de compra, direccion) estén dispuestos en € formato estandar EDI.

- Compra sin inventario: €l proveedor mantiene e inventario en lugar del comprador. Los

inventarios en consignacién son una opcion rel acionada.

- Estandarizacion: e departamento de compras debe hacer importantes esfuerzos para

incrementar |os nivel es de estandarizaci on.

2.13.4 Compras Justo a Tiempo

En 6 flujo tradiciona del materia a través del proceso de transformacion, existen
muchas esperas potenciaes. Las compras Justo a Tiempo (JI T) reducen & despilfarro que
Se presenta en la recepcion y en la inspeccion de entrada, también reduce € exceso de
inventario, la baja calidad y los retrasos, en € cuadro 2, se muestran las caracteristicas del
JT.

Proveedores

Pocos proveedores.

Proveedores cercanos o grupos de proveedores remotos.

Repetir negocio con los mismos proveedores.

Uso activo del andlisis para permitir que los proveedores deseables sean/permanezcan competitivos
enlos precios.

Lalicitacién competitiva limitada, en su mayoria, a nuevas compras.

El comprador se resiste a la integracion vertical y a la consecuente eliminacion del negocio del
proveedor.

L os proveedores son animados a extender las compras JI T a sus proveedores.

Cantidades

Tasa de produccion constante (un prerrequisito deseable).




Entregas frecuentes en lotes pequefios.

Acuerdos contractuales alargo plazo.

Papeleo minimo paralanzar los pedidos.

Las cantidades entregadas varian de una entrega a otra, pero son fijas para € término total del

Poco o ninglin permiso de rebasar o disminuir las cantidades recibidas.

Proveedores motivados para empaquetar en cantidades exactas.

liberado)

Proveedores mativados para reducir sus tamafios de lotes de produccién (o amacenar material no

Calidad

Minimas especificaciones del producto impuestas a proveedor.

Ayudar alos proveedores a cumplir los requerimientos de calidad.

Relaciones estrechas entre € personal de aseguramiento de la calidad del comprador y del proveedor.

Proveedores motivados a utilizar diagramas de control del proceso en lugar de la inspeccion de lotes

Envios

Programacion de la carga de entrada.

trangporte y almacenamiento.

Asegurar € control mediante la utilizacion de una compafiia de transportes propia o contratar

Cuadro 2. Caracteristicasde J T
El objetivo de las comprasjusto atiempo son:

Eliminacién de las actividades innecesarias. Por giemplo, la actividad de recepcion
y laactividad de inspeccion de entrada no son necesarias con € justo atiempo. S €
persona de compras ha sido eficaz en la seleccidn y desarrollo de los proveedores,
los articulos comprados se pueden recibir sin un conteo formal, inspeccion y
procedimientos de pruebas.

Eliminacién del inventario de planta. Casi no se necesita inventario de materias
primas s los materiales que cumplen los estdndares de calidad se entregan donde y
cuando son necesarios. El inventario de materias primas solo es necesario s hay
motivo para creer que los suministros no son fiables. Lareduccion o eliminacién del
inventario permite que los problemas con otros aspectos del proceso productivo
aparezcan y se corrijan. El inventario tiende a esconder |os problemas.



Eliminacién del inventario en transito. Los departamentos de compras modernos
consiguen una reduccion del inventario en transito estimulando a los proveedores a
Situarse cerca de la planta y proporcionar un transporte rapido de las compras.
Cuanto més corto sea € flujo de materia y dinero en la "tuberia’ de los recursos,
menos inventario se necesitaré. Otra forma de reducir € inventario en transito es
tener inventario en consignacion. Bajo un acuerdo de consignacion, € proveedor
mantiene la propiedad del inventario. Otros acuerdos implican encontrar un
proveedor que esté dispuesto a situar su almacén donde lo tiene normalmente el
usuario. El proveedor factura en base a un recibo de recogida firmado por €

usuario, o a nimero de unidades enviadas.

Mejora de la calidad y la fiabilidad. Reducir el nimero de proveedores y aumentar
los compromisos a largo plazo en los proveedores tiende a mejorar la calidad del
proveedor y la fiabilidad. Los proveedores y los compradores deben tener un
entendimiento y una confianza mutua. Para lograr entregas sdlo cuando sean
necesarias, y en las cantidades exactas, se requiere también una calidad perfecta, o
cero defectos.

Preocupaciones del proveedor.

Deseo de diversificacion. Muchos proveedores no desean atarse a contratos de largo
plazo con un solo cliente. La percepcion de los proveedores es que se reduce su

riesgo s tienen varios clientes.

Programacién pobre dedl cliente. Muchos proveedores tienen poca fé en la habilidad

del comprador parareducir |os pedidos segin un programa nivelado y coordinado.

Cambios de ingenieria. El personal de compras debe encontrar formas de aidar a

sus futuros proveedores JIT de estos cambios.



4. Aseguramiento dela calidad. La produccion "cero defectos’ no se considerarealista

por muchos proveedores.

5. Tamarios de lote pequefios. Los proveedores a menudo tienen procesos que estan
disefiados para tamafios de lote grandes, y ven en la entrega frecuente de pequefios
lotes una forma de transmitir los costos de mantenimiento de inventarios a
proveedor.

6. Proximidad. Dependiendo de la localizacion del cliente, las entregas frecuentes del

proveedor en |otes pequerios se consideran demasiado caras.

2.13.5Analisisdel punto de equilibrio aplicado a las compras

Cuando un comprador entiende la estructura de costos de los proveedores, se pueden
realizar negociacionesy compras mas inteligentes. El objetivo es determinar tanto las partes
fijas como las variables del costo del proveedor. S se conoce su estructura de costos
aproximada y su punto de equilibrio relacionado, entonces sabemos & impacto de las
compras en € proveedor.

2.13.6 Alccanzando estandares mundiales

Las empresas de clase mundial saben que una gran parte de sus ingresos se gasta en
las compras y gque un délar ahorrado en las compras va directamente a los beneficios. Estas
empresas encuentran la mezcla correcta de integracion vertical, compras tradicionales y
técnicas de organizacion virtua. La evaluacion, seleccion y desarrollo de los proveedores
garantizan ser socios con relaciones a largo plazo, tratando de satisfacer a los mismos
clientes. JT es la norma en las empresas de clase mundia y se espera también que los

proveedores utilicen lastécnicas JI T (www.eie.fcela.unr.edu.ar).






