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INTRODUCCT O N

A medida que Las empresas van progresando, requdieren
de una mejon administracibn con el objeto de aprovechar al -
maximo sud recunsos materiales, técnicos y humanos, mediante-
una toma de decisiones egectiva que Les permita afrontar o an

ticipanrse a Los problemas que se presenten en La mejor situa-
cibn posible.

Pero, a meddida que fLas empresas chrecen, su demanda -
de insumos para Los sistemas de produccdbn se ve aumentada -
en igual forma, teniendo que realizan mayores adquisiciones -
que Les peamitan mantener un flufo constante de operaciones -
pana satisfacen cornrectamente Las demandas de sus mercados de
venta#.

Feufo que en muchas ocasiones se ve interrumpido ponr
La escasez de materndias primas que Lmperan en Los mencados de-
abastecimiento, asi como Los constantes aumentos de precios, -
que vienen a efevan Los costos de ventas de Las empresas y -
por Lo tanto, disminuyen sus utilidades.

Uno de Los sectonres Lindustrniales de nuestro pais que
se ve afectado constantemente por La irnegulanidad de sus men
cados de abastecimiento en cuanto a La disposicibén de mate- -
nias primas y a Los cambios de precios, este sectorn es ef de-
Fabricantes de Alimentos Balanceados para Animales que tiene-
como funcibn primordial La de abastecer el merncado aghopecua-
nfo, ya que estos alimentos son elaborados mediante una mez--
cla cientificamente balanceados que son suminidtrados a Los -
animales, de tal forma que se obtengan afimentos para consumo
humano como son: huevos, carnes de pollo y nes.




La innrnegulanidad en £0s mancados de abastecimiento -
de esta Industria, se debe a que sus prdncipales materndias prni
mas son de ondigen agrlcola: Songo, pastas de soya, cdrtamo, -
ajonjold, de algodén, etc. viendose Linfluido dicho mercado -
porn Los problemas que aiio con aiio presenta ef Agro-Mexdicano -
en Lo que se nefdene a sequias y heladas, que provocan La pén
didas de cosechas y panos de Las plantas de produccidn con -
dus nespectivas consecuencdas.

Con base a Lo anteniormente expuesto, decidimos LLe-
var a cabo un estudio que peamita obseavan La aplicacibn ac--
tual que tiene La admindistracibn en Las funciones de fLa Genen
cia de Compras de una empresa de alimentos balanceados para -
animafes, asl como proponen acitividades que peamitan una me--
jon aplicacidén del proceso admindistrativo y pon ende una ac--
tuacibn definida ante Las innegulardidades de sus mercados de-
abastecimiento.

EL presente estudio tiene como Litulo "LA APLICACION
DEL PROCESO ADMINISTRATIVO A LA FUNCION DE ADQUISICIONES DE -
UNA EMPRESA DE ALIMENTOS BALANCEADOS PARA ANIMALES", Ztendiendo
el sdgudente temanio:

I. Planteamiento def problema e investigacibn a nealizan:
libicamos el mencado en que se desenvuelve esta empresa, -
asi como Los problemas que afronta y planteamiento de -
obfetivos e hipbitesis del estudio.

I11. Teonia del proceso administrativo aplicado a La funcibn -
de adquisiciones.

Se da un marnco tebrico para el desarnnollo de Las funcio--
nes de fLa Gernencia de Compras.
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Situacdién actual: La Gerencla de Compras y EL Prcceso Ad

mindstrativo.

Aplicacibn real de La admindstracidn en tLas actividades-
de adqudisdiciones de La empresa.

Proposdicién a La Gerencia de Compras

Implementacidn de actividades admindstratdivas.

Conclusiones

Bibfiografia.
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I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA E INVESTIGACION
A REALTZAR

1. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

EL aumento considernable de La poblacibn en México, -
asZl como ef 4incrnemento de Las necesidades de alimentacién que
satisgagan Los nequendimientos minimos de nufrnicibn, dependen-
en gonma imporntante def desarnollo que Zenga La industria de-
alimentos balanceados para animales.

EL desannollo de esta industria ha dependido de:

a) La producceibn agrnicola: Fuenie primondial def abasteci- -
miento de matenias primas.

b) La actividad avipecuania: Principal clLiente condumidon de-
alimentos balfanceados. ALimentando al §9% de La poblLacibn-
avicola y porcicola y el 11% nrestante al ganado bovino y -
vacuno.

Actualmente La Lindustria de alimentos balanceados -
edtd formada por mas de 60 empresas que Lfienen instaladas en-
el tennitonio nacional 79 plantas procesadoras, La mayonfa de
ellas se encuentran ubicadas en Lugares cercanosd a Los centhos
de produccién de Las maternias primas b&sdicas como son: Sorgo-
y Pasta de Soya.

La produccidén de estas matenias primas se da conforn-
me a £as Epocas de cosecha que hay en cada aiio. A continua--
cibn se Andican Las Epocas y Los Estados productores:




SORGO
Cosechas:

1) Primavena-Venranoc:

Junio, Juldlo y AgosZo

2} Otono-~Invienno:

Octubre, Noviembre y
Diciembnre.

ESTADOS PRODUCTORES

Tamaulipas
Guanajuato
Jalisceo
Sinaloa
Michoacdn
Morelos
Chihuahua
Sonona
Coahuila v
Nuevo Ledn
Nayanit

PASTA DE SOVA
Cosechas:

1} Otorio-Invienno:

Septiembre, Octubre y
Noviembre.

ESTAD OGS PRCODUCTORES

Sinaloa
Sonora
Tamauldipas
Chihuahua

Se consdideran blsicas estas materniasd primas, por La-
razén de que se emplea en un 75% de La produceibn total de -
alimentos balanceados: el Sorngo inferviene en un 60% y La

Pasta de Soya en un 15%.

Este sectorn Lindustrial se encuentra encabezado pon -

Industrias Purnina, S.A. de C.V.

y Andenson CLayton.

La invenr-

s40n extranjerna opera aproximadamente en el 25% del fotal de-
Las empresas de alimentos balanceados, por Lo tanto La Ztecno-
Logla proviene en un §0% de empresad americanas. A continua--
cibn se Listan Las empresas més importantes que completan




este secton:

La Hacienda, S.A. de C.V.

- Matta, S.A.

- Mofinos Mezquital del Orno, S.A.

- Fdbrica y Labonatonio de AlLimentos para Ganadenlfa-
y Aviculfura, S.A. (FLAGASA]).

- Alimentos EL Trasgo, S.A.

- Alimentos Texo, S.A.

- Afimentos Industriales, S.A.

Las actividades del gobienno mexicano en La indus- -
Lria de alimentos balanceados estd nepresentada por ALimentos
Balanceados de México, S.A. (ALBAMEX) e Tndustnias Conasupo, -
S.A. (ICONSA}.

Esta industnia engrenta actualmente trnes problemas -
fundamentales en su desanrollo:

a) EL suministro de mateniasd primas:

En el ano de 1980 se disminuyé en un 30% de pro-
duceién de alimentos balanceados debido a La es
casdez de matenias primas: songo y padta de soya,
propiciada en buena pante por Las sequias y hela
das que afectaron Los campos de produccibn.

Como consecuencia, La cosecha anual de songo dis
minuyd aproximadamente en un 10%; La produccibn-
de songo en el afio de 1980 alecanzé aproximadamen
e un mileén de toneladas con Lo que se enfrenté
a un consumo aproximado de cinco millones de tone
Ladas.




Hasta ahora, La intecrveneddn de Conasupo como -
neguladora def mercado de grancs, no ha nesuelto
La escasez de sorgo y soya as{ como La especula-
cdién que se hace con Los precdos de estos Ainsu--
mos.

b) Transponrte:

EL servicdlo de transporte agudiza La escasez de-
ghanos para el sector de alimentos balanceados -
al manienen parados cangamentos Lmportantes de -
Estos en puentos, fronteras y plantas de almace-
nafe, provocando el encarecimiento de sus produc
108 al elevanr continuamentfe sus cuotfas por con--
cepto de gletes y con La anuencia de La Secreta-
rnla de Comundicacdiones y Transportes.

Precdlos:

En concepfo de precios Ra industnia de alimentos
balanceados ha visto agravados sus problemas pon
el négimen de contrnol de precios bajo ef cual -
sus productos se comerncializan, dada su condi- -
cibn de insumo bdsico en La generacifn de alimen
Zos para consumo humano. A pesar de eflo Esta in
dustria confinua trabajando con nidmeros negnos.

Debido a La escasez de gnranos, Los fabricantes -
Lienen que dirndigdn sus adquisdiciones hacia Los -
mercados extennos de abastecimiento, principal--
mente hacla Los Estados Unidos. Se estima que -
Los insumos Lmpontados dunrante 1980 ascendieron-
a diez miflones de toneladas: Sorgo, Soya, Semi-
LLas de ALgodén, Trnigo y Malz. Este GLEtima ha &84
do un sustituto emenrgenite del Sorgo durante va--
nios aios.
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La falta de insumos agricolas ha ocasdionado ef paro-
temporal de Las plantas procesadornas de alimentos balanceados:
ALBAMEX se vié obligada a cenran sus plantas del Valle de -
México, Ménida y Guadalajara, a costa de una pérdida de -
$60,000.00 pon honra.

La situacibn pon La que atraviesa La industria ali--
menticia andimal frena Los proyectos de Lnvensdibn y expansdibn-
previstos y exdige que el mencado nacdonal proporcdione una ga
Scantia absoluta de abastecimdiento.

La finatidad de haber expuesto Lo anterior, nos ayu-
dand a identifdicar a una empresa de este secton industnial -
que adolece de un sistema administrativo adecuado, que Le pen

mita obtenen un mejon desempeiio en su funcibn de adquisicio-
nes.

Z. FIJACION DE OBJETIVOS E HIPOTESIS

1. Objetivos

a) Obfetivo Pr.incdipal:

Darn a conocer fLa importancia que tLiene La aplica
cdbén del proceso admindistrativo en La Gerencia -
de Compras, para el Logro de una mefon edfriuctu-
ra admindistrativa que Le permita: alcanzar Los -
obfetivos que se haya fifado y cooperan af Logho
de Los objetivos institucdionales de La empresa.

b) Objetivos Secundanios:

Dan a conocer La imporftancia de aplicarn La Planea- -
cibn en Las funciones de adquisisciones para obtenenr una ac--
tuacibn efdicaz en £Los mercados de abastecimientos Lnsegunros -
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tanto pon: La escasez de matendias primas cémo porn Los constan
tes cambios en Las condiciones de compia.

Estudian La estructura orgdndica de La Gerenc.ia de -~
Compras con base en el andl.isis de Las actividades que en La-
actualidad £Leva a cabo y proponen solucdones prlcticas ante-
Las deficiencLas que se deteamdinen.

Determinan La Lmpontancia que tiene La buena Integra
cibn de Los Recunsos Huinanos a La empresa, en La consecucdbn-
de Los objetivos particulares de su pensonal como Los de La -
Gernencdla, y por ende Los de La Empresa.

Ingorman de Los elementos de La Dirneccdbn a Los efe-
cutivos de La Gernencda de Compras, para motlvarn y dirndgin a -
su pensonal, con ef obfeto de desarnnollo en forma mls eficaz-
Las funciones que desempeiian.

Informan de Las nuevas actilvidades de control exdis--
tentes para nealizan un mejorn desempeiio de Las funciones de -
La Gerencdia de Compras y La posibilfidad de sern implantadas en
sus actividades.

2. Hipbtesdis.
a) Hip6tesis de Trabajo:-

La -aplicacién del proceso administrativo en La Genren
cia de Compras crea una sifuacidn propicia para ef mefor cum-
plimiento de L£os objetivos de La misma y en consecuencdia de -
La empresa.

b) Hipbtesdis:

1) Una buena aplicacibn de La admindistracién de com-
pras produce utilidades a La empresa, con el meforn aprovecha-
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miento de sus necunsos y La neduccdibn de sus costos de ventas.

2) La admindistracibn de compras chea condiclones fa-
vorables a La empresa en su aciuacibn dentro de un merncado in
ciento de abastecimiento.

3) La Coordinacibébn de La Gernencda de Compras con sus
similanes de Ventas y Produccibn send esencdial en La Admindis-
trnacibn de Compras de La empresa y por ende para el fLogho de
Los obfetdivos Lnstitucionales de La misma.

3. PROCESO EVOLUTIVO DEL DESARROLLO DE LAS ADQUISICIONES

En La prnimena fase de Las compras, &Estas son rnealiza-
das porn cualesquiera que necesdite mateniales o senvicdios en -
un momento dado, ya sean fefes de tallen, supeninfendentes o-
capatdaces, contando con La autorndizacLén del dueiio def negocio,
Lo que ocasiona una falta de planeacibn y control que es he--
§Lefjado en:

a) Sistemas de compras difenentes en cada departamento debido
a La premuna del ZLiempo.

b) No exdiste un buen control de precios, entrega de matendia--
Les, pagos a proveedores, efc.

¢) La calidad aceptada del producio es por mera opinibn pernso
nal def encargado de efectuar La compra y no porn cumpli~ -
miento de nonmas y politicas previamente establecidas.

d) No existe una planeacibfn de 4inventandios, ordiginando necesi
dades ungentes y un aumento en Los costos de almacén.

e) Pérndida de tiempo de Los fefes de seccibn en La atencidn a
proveedonres.

-
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En fa segunda fase, se contrata a un agente de com--
pras por cada seccién de La empresa que tendnd La funcibn de-
concentran fa documentacidn, atenden a proveedoresd y contra--
Lan Los pedidos de menon valonrn; thatando de demostran su efi-
ciencia en La obtencién del precio mds bajo sin impontan el -
menosdcabo en La calidad de Los abastecimientos.

En La tercera fase Las compras, son delegadas a una-
seceibn especial que depende directamente def Deparntamento de
Produccibn y de sus decisiones finafes, debido a que es el que
‘consume en el proceso de gabricacibn La mayorn pante de Los ma
Zerdiales comprados.

De Lo antendion, se obtuvieron Lognos a nivel admindis
Lhativo como son un mefor controf pon medio de La formulacibn
de 6rdenes de compras, se nealizan cotizaciones de precios pa
ha pnéponcionan ayuda a La negociacibn de compras. Ademfs se-
concentran solicitudes de compras a fin de efectuarfas en can
tidades impontantes con ef §{in de obtenern un descuento en el-
preclo de acuerdo al monto de La compna.

AsL mismo, se intentan programar Las comphas Lratan-
do de evitan Las necesidades urgentes y establecer un control
de Las mismas companando La compra actual con La antenion.

AL exdstin un mayon desarnollo en Las empnrnesdas, Las-
compras son centralizadas en un depantamento independiente -
con el obfeto de tener un mayor Lntenfls en ef preclio con fac-
tones de catidad, cantidad y Ziempo de entrega, para obfenen-
el valonr altimo.

Y como d&tima fase La funcidén y responsabifidad de -
una Gerencda de Compras es preveen en foama oportuna y en Las
condiciones de compra mds adecuadas a £os demds departamentos
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de 2a empresa pana contribuin af Logro de Los objetdivos Linstdi
fucionales de La misma; neportando dirnectamente ante ef Dinec
ton Genenal y en su caso ante ef Presidente def Consejo de -
Administnacién dando como nesultado un ahornro en el costo de-

Las adquisdiciones.
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11 TEORIA DEL PROCESO ADMINISTRATIVO APLICADO
A LA FUNCION DE ADQUISICIONES

1.- LA PLANEACION EN LAS COMPRAS
1.1.- CONCEPTO E IMPORTANCIA

Su Concepto:

Las decisdiones administrativas esidn siempre mediati
zadas por La accdidn que ocurnird en el futuro, debiendo con--
tenden con Limitaciones Ampuestas pon Los merncados de abaste-
cimientos y Las ventas (competencia), en consecuencia La pla-
neacidn se basarnd en Las caracternisticas de La empresa y de -
La situacibén en que se realdizan.

La plLaneacidn de compras es La determinacidn anticdi-
pada de Los cursos de accidn que se LLevardn a cabo, asil como
el crean una estauctura orgdndica que peramita el Logro eficaz-
de Los obfetivos de compras: realdizanr todas Las adquisiciones
solicitadas en el momento debido, en La calidad y cantidad re
querndida y af precio debido, tanto de materdias primas, materia
Les y senvdicios.

Su Limportancdia:

Las actividades de produccidn que realizan Las emphre
sas, requienen de materdias primas y mateniales que deben reu-
nin caractenfsticas especificas de cantidad, calidad, tiempo-
de entrega y costo, para LLevar a cabo Los programas de pro--
duccdibn y ventas que son 4indispensables para obtener una pan-
ticdpacibn eficaz en el mercado que se actda.
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E¢ incumplimiento de alguno de Los factcres, puede -
provocar piroblemas de paro de produccidn por galta de mate- -
nias primas o devoluciones y péndidas de ventas por mala cals
dad de Los productos terminados.

La funcidén principal de una Gerzncia de Compras es:-
proveenr de Lo necesardo a Las operacdiones de £a empresa, Lm--
plicando no so0lo el ahorro def dinero, s4ino ademds una genena
cidn de utifidades al normalizanr Los costos de produccdibn de-
Los productos teaminados y mantenern Aninterrumpidamente Los -
procesos de produccibn.

1.2.- FIJACION DE OBJETIVOS

Los objetivos se definen como Los estados o resulta-
dos del comportamiento que se pretenden afcanzar en un tiempo
especlfico, dentrc del perfodo que abar:az el plan general de-
La empresa.

Reglas para La fifacién de obgfc tivos: I

1} Los objetivos debendn sen especificos, claros y -
concdisos para todos Los que {intervendndn en su --
nealizacdiébn y ademds deben n sen fifados por es-
chrdito.

2) Deben sen objetivos posible. de alcanzanr, determd
nando el tiempo en que serndn Logrados.

3) Debendn estan acondes con Las polilticas, planes y

(1) REYES, Ponce Agustin. Administrac.ién de Empnresas Teornia
Yy Prdctica. la. parnte. lTa. edicibébn. México, D.F. Edit.-
Limusa-Wiley, S.A. 196&. p. 115




programas genenales de La empresa y deteraminarn en
que forma contribulnrdn al desarrollo de La misma.

Los objetivoas cumplen un doble propdsito: scn nudos-
vitales de €a planeacibn y son elementes esenciales en el pro
ceso de control, exdistiendo una retroalimentacibn continua en
trne ambos.

Tipos de Objfetivos:

1) Objetivos particulares y genenales o0 institucdidn-
nafes: Los objetivos particulares son detenmina--
dos por cada genrencia de La empresa y de Las penr-
sonas que integran La misma; y Los genenales o --
institucionales son aquellos que deteaminan La em
preda.

2) Objetivos a conto y Lango plazo: Los objetivos a-
corto plazo se fifan con La periodicdidad de un --
afio 0 menos y Los objetivos a Largo plazo se esta
blecen con un tiempo mayor a un ano.

Aplicacibn de objetivos del &hrea de comphras:

Los objetivos de una Gerencia de Compras debendn es-
tan encaminados a mantenen y elevar La posicién de La empresa
en el mencado en que opera. Los objetivos fundamentales a Lo-
grarn son Los sigudientes:

a) Encontran fuentes de abastecimientos adecuadas, que nos --
adeguren La buena actuacidn del phoveedor entre otnrnas co--
sas en Lo que se nrefiene a La ndpida entrega de Los mate--

niales y calidad aceptable,
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b) Alleganse materiales al costo mds bajo posible, que sean -
compatibles con La calidad y el servicio requenido.

c) Mantenen Los Anventanios Lo mds bajo posible, sin pernjui--
cio de La produccibn.

d) ImpLantan noamas de calidad en Las matenias primas, basa--
dos en ef uso pana el que se destinan.

e) Ingorman a La Dineccibébn Genenal y demds genencias de Las -
nuevas matenias phimas y mateniales gue se ofrecen en Los-
mencados de abastecimiento.

§) Implantarn procedimientos de compras eficazes, controles --
adecuados y buenas politicas de actuacibn.

gl Contrnatan el pensonal Lidéneo para £Levan a cabo Las fpuncio

nes de compras y motivando a que desarnolflen al mdximo su-
capacidad.

1.3.- FIJACION DE POLITICAS

Las politicas son normas panra seleccionar un curso -
de accibn "Una politica apropiada es una norma que toma en --
considenacibn Las condiciones pentinentes al tiempo en que se
necesite La accibn, permitiendo el uso de toda La informacibn
nelacionada que pueda conseguinse al momento de La decisdidn, -
otongando mayorn glexibifidad en Los cunsos especificos de ac-
cidn”,

(1) ACKOFF, Russeff L. Un Conepto de Planeacibn de Empresas,
Tas. Adolfo Dernas Escobedo y Adolfo Dernas Qudiiiones: la.-
Edicibn. México, D.F. Editonial Limusa, S.A. 1979, --
p. 49.
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Foamulacibn y Evaluacibn de Politicas:

La formulacidn de politicas son normalmente fLjadas-
a nivel genrencial y autondizadas porn el Consejo de Administrna
cidn o Dinececidn Genenalf.

Pero es convendiente, que para fLa efaboracibn de poli
ticas se tome en cuenta La participacibn de Las pernsonas ha--
cia Los cuales se dindigen dichas politicas, obitendiendose una-
Sdtuacibn mds neal del drea.

Es necesarndio que en La formulacibn de politicas, se-
Zomen en conddidernacibn Los siguientes puntod:

1.- Las politicas deberndn estarn Lo mds apegadas a La
reatidad, para ayudar af Logro de Los objetivos.

2.- Una politica debernd peamitin que sea Linterpreta-
da y tomada como recomendacién y no como un pho-
cedimiento detallado.

3.- Las potiticas deben edtar manifestadas en forma-
escnita, precdisa y comphrensdible para Los miem- -
bros de La Gerencia o Empresa.

La evaluacibn de Las politicas, consisie en necabanr-
La opinibén de Los miembros afectados, analizando 84 estdn ayu
dando at zognb de Los objetivos y determinarn s£ se necesitan-
crean o modificar y en su defecto desecharn Las que asl Lo ~ -
amenditen.

A continuacibn se indican una sendie de politicasd que
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. 1
debe toman en cuenta €a Gerencda de Compras:

A)  Politdicas Genenales de Compras:

1.- Deteaminacibn de cunrsos de aceddbn a seguin panra-
satisgacen Las necesidades de La empresa, cum- -
pliendo con especdficaciones de calidad y canti-
dad nequendidas pon Los departamentos solicitan--
Les.

2.- Indicarn Las pensonas autorndizadas para efectuar -
Las adquisiciones de La empresa.

3.- Determinarn normas para La seleccibn y evaluacibn
de proveedonres, Ej. precio, calidad, plazo de pa
go, descuentos, etc.

B} Politicas de Compras:

EspecifLcanr Los puestos autornizados para efec- -

-—t
.
1

tuan Las compras de La compaiia.

2.- Seleccionan Las fuentes de suministro adecuadas.

3.- No tenen una guente dnica de sumindistnos.

&
[

Negociacibn con proveedones en cuanto:
a) Descuentos por pronto pago Y
b} Meamas de aceptacibn en Las entregas.

(1) POOLER Jn. Victorn H. EL Gerente de Compras y sus Funcio
nes. tr. Ma. Antondia Esteve de Baralt, la. Edicidn. MéxZ
co, D.F. Edit. Lumusa, S.A. 1976. p. 220.




5.- Las cotizaciones de proveedores deben conaidenan:
a) Cantidad
b) Calidad
¢) Precdo

d) Tiempo de entrega

6.- Toda adquisicibn debe estarn nespaldada con una -
onden de compra.

7.- Indicar Los procedimientos de compras de Limponrta
cdbn al exdistin canrencda o escasez de matenias -
primas y materniales dentho del pals.

C) Politicas de precdios y pagos a proveedonres:

Se debe indicar La posicidn de La empresa, en cuanto
a Los sigudenZes facltones:

-
.
I

Aumentos de precios en pedidos establecdidos.

2.- Disminucdlones por calidad y cantidad de Las en--
tregas de proveedones.

W
.
H

Descuentos por pagos anticipados y

&N
'

PLazos de crnédito: mayor o menon plazo -de pagos.
D) Politicas de nelaciones con otnos deparntamentos:

1.- Darn atencibn adecuada a Las solicitudes de com--
pra que envian otnrnos departamentos.

2.- Indican su campo de autordidad en Las compras.
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4.-

5.~
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Estan preparado al recibin solicitudes de compra
urgentes, para atendenfas en forma Lnmediaia.

Informarn a Los depantamentos en cuanto a Los pre
cios, calidad y caractenisticas que ogrecen Los-
proveedones para tomarn una decisdidn adecuada.

Coondinarn Las funciLones de:
a) Inspeccibn
b) Recepcdibn y trdfico
c) Ayuda de cnrnédito

E) Pofiticas de nelaciones con proveedores

—
.
t

Indicar Las pernsonas que reciben y entrevdistan a
proveedones.

ELabonan evaluaciones de Las penspecitivas de Los
proveedores.

Indicarn a Los proveedores cuando no sean acepta-
das sus ofentas, en una forma cordial.

ELabonran programas de visitas a plantas de pro--
veedones.

Dan atencddn a Las quefas y establecer politicas

" de nechazos.

F) Polkiticas de Etica:

1.- Actuan con corntesia y equidad.
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2.- Saben salvaguardar Las Anformaciones congidencdia
Les de proveedones.

3.- Indican hasta donde se penmiten negalos y donatd
vos.

4.~ Evitan Las pugnas de inteneses.
1.4.- SISTEMAS VY PROCEDIMIENTOS

Pana entendern mejon Los sLstemas y procedimientos es
conveniente definin cada uno de £os conceptos en foama sepanra

da.

Sistema.- Es un confunto ordenado de Procedimientos-

nelacionados enthe ai, que se¢ constituyen para nealizar una -
- . 1
detenminada funcidn.

* Procedimiento o Proceso.- "Es una sucesibn cronolbgs
ca o secuencia de openaciones, encadenadas entnrne 4L por una o0
vanias pernsonas, que ayudan a constituin o efectuar una detern

minada funcién o un aspecto de cstar.?

Concluyendo, Los Sistemas y Procedimientos son:

Un conjunto de elementos que estdn nelacionados en--
the 81 y que a base de una sucesibn de opernaciones (Procedi--
miento) que neéealizan una o varias personas, integran una gun-
cdibn especifica dentrno de La Empresa (Sistema).

(1) ACKOFF, Ruasself L. 0b. CAit. p. 49
(2) 1Idem.
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Aplicaciones de €os sistemas y procedimientos en el-
dnea de compras.

STSTEMAS

1) Sistemas de comphras:

a) Ornden de compra.

b) Control de proveedonres: entregas, pagos, calidad.
¢} Liquidacidn a proveedores.

d) Situaciones de inventarios

e) Compras de Impontacibn

PROCEDIMIENTOS

1} Instructivos del LLenado de formas a utilfizan en una Geren
cia de Compras:

al Informes de mateniales pon agotanse.
b) Solicitud o rnequdisdicidn de compras
c) Onden de compra

d) Av.iso de cambio al pedido

e} Comprobantes de entrega al almacén
§) Informes de existencias.

g) Contrnol def proveedonr

h) Reponte de contrnolf de calidad
Ete.

2) Fonrmas que se utilizan para LLevan a cabo Las funciones -

de integrnacibn de Recunsos Humanos en La Gerencia de Com-
pras .,

a} Requisicibn de solicitud de personal
b) Aumentos de sueldo
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¢) Solicitud de vacacdLones.
d) Promocdiones

1.5.- PROGRAMAS YV PRESUPUESTOS

Los programas y presupuestos son herramientas esen--
ciales pana efectuar actividades de planeacidn, ya que esfos-
detenminan Los cursos de accdidn a seguin y Los fondos moneta-
nios con Los que se cuenta para LLevarlfos a cabo.

Prognramas :

Un programa puede defininse como: "un confunto onrde-
nado de acciones que estdn intennrelacdionadas y mds complefos-
que un procedimiento y que va dinigdo hacda un objetivo de--
tenminado LLevando una secuencia chonoldégica de tiempo”.’

En La formulacién de Los programas se pueden includn:
politicas, phrocedimientos, métodos, etc... pero hno es obliga-
tonio incluinlos, ya que el principal objetivo de &stos, es -
indican Las acciones que deben emprendernse, jpor quien? jcudn
do? idinde?...

“Las neglas que se indican en £a elaboracién de pro-
gramas son también senialadas pon el Prof. Agusitin Reyes Pon--

cen. 2

1.- Todo programa debe ante todo contar conla aproba
cdfn de La mdxima autoridad admindistrative para-
una correcta aplicacién, de tal forma que se Lo~

(1) ACKOFF, Rusself L. 0b. Cit. p. 49
(2) REYES, Ponce Agustin. 0b. C4£L. p. 175




27

garen Los mejones 6xitos, sdlendo necesario:

a) Presentan el programa con todos sus deta--
LLes.

b) Presentarlos como una Lnversdidn, 4Lndicando
Los costos y Los beneficios que pLensen ob
tenense con su aplicacddn.

¢) Fifjan un tilempo minimo para dan nesultados
y presentarfos cuando L0 requdieran y no --
causarn desconfilanza en La actuacidn del --
prognrama.

2.- Debe hacense siempre con La anuencdia de L0s je--
§es a quienes se Les va aplican el proghama, ya-
que de no hacernfo asi, Los nesultados podrnian --
LLegan a sen muy poco productivos.

3.- Debe estudianse el momento mds oportuno para ind
cian La operacidén del nuevo programa, asimismo -
analizan el tiempo en que se va a ponen en prde-
tica, ya que de Lo contrarnio habrd mucha confu--
446n con el sdaudente.

Tipos de Programas:

Esta clasificacidn-es muy sencilla, ya que noimafmen
Le se aplicard segun La circunstancia de La Empresa o Geren--
c4da.

- Genenales A nivel empresa
- Panticulanes A nivel gerencda o depantamento
- Lango PlLazo Perniodicdidad de 1 a 5 anos.

Cotrno Plazo Pensodicidad de 1 mes a 1 ano.
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Presupuedlos:

Un presupuesto puede definirse como: un plan sistemd
tice que regdstha entradas y salidas monetarias, en un tiem--
pe especlfico.

Las entradas y salidas que se hrheg.lstran son de:

a) Dinenro

b) Mateniales de Ventas (Mercancius y Productos).

c¢) Mateniales de Compras (Materndias Primas, Materdia--
Les, Servdicdo, etc.).

d) Pensonal (Sueldos y Salaniots, Honorarnios, Presta-
cionaes, etc.).

e} Despendicios y Mermas.

4) Produccidn (Costos).

Los presupuestos son planes que nos sirven de con- -
trnol, debido a que 4indican un aspecto teblnrnico (Presupuestado)
y prdctico (Real) y Las comparaciones que se elfaboran entre-
8L, debiendo revisan e intenpretarn Las vanrniacioned para asi -
tomar medidas cornectivas en el futurxo; es conveniente tomah-
en cuenta Los presupuesdtos anterndionrnes, ya que nos sirven como
gulas en fLas nuevad formulaciones.

Formulacidn del presupuesto y tipos:

La formulacibn se realiza normalmente pon Ros funcdio-
naxi0s de La empresa junto con genentes, formando asi un comdi

€ de presupuestos que vigilard que €stos cumplan con Lo esti
pufado en dichos documentos.

La penriodicidad de Los presupuestos estard en §uncidn
de Las necesidades de cada una de Las gerencias (mensual, trd
mestral, semestral y anual), comentando entre AL mismos, Las-
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sugenencias y recomendaciones que Les peamita una mejor elabo
hacabn.

Los tipos de presupuestos, que comunmente conocemos-
son Los sigudentesd:

- Ventas

- Produccibn
- Compras

- Financdero
- Generat

EL presupueslo que debe utilizan una Gerencdia de Com
pras para un abastecimiento planeado es el éiguient@:’

Presupuesto de Materias Primas o Mateniales Bdsicos.

En muchas empresas existe una Lista de matendiales 4im
porntantes panra su produccibén y estos nequenimientos deben sen
presupuestados para que Las operaciones tengan una continud--
dad adecuada,

Esto nepresenta: el grueso de volimen de Las inven--
sd4ones ginancienas, sdiendo aquf donde una buena politica de -
comphas Liene mefores oportundidades de contribuirn a una opera
cibn mds provechosa. ‘

ELementos complementarios del presupuesto:

(1) HEINRITZ, Stuant F. Las Compras. Principios y Aplicacdo
nes trn. Manuef Schalz 3a. Edicién. Banrcefona, Espaia.-
Ediciones Omega, S.A. 1962, p. 433




Tnventanios:

Sus funciones primorndiales son Las de proporedionarn -
una heserva de maternias primas para manfenen en forma consfan
te Los programas de produccdién, considerando Las dimensiones-
del inventarnio fLsico y Las Anvernsiones a efectuan, debiendo-
guardar una nelacidén razonable con La proporcdidn de operacdio-
nes.

Costos Unitanios:

La otrna ayuda al presupuesto esta basado en Los cos-
tos unitanios de Los productos, ya que muchas Lineas estdn d4i
seiiadas y gabricadas dentro de estrictas Limitaciones de cos-

tos, es decin razones de competencda o de cualquien otra indo
Le.

Los costos de Los mateniales y sus componentes adqudi
nidos constituyen un facton impontante del costo total, inclu
yendo el nesto de Los costos tales como: fabricacidn, ventas,
administnracibn y othos semejantes.

Otnos Phresupuestos:

Bds.icamente La 5dncidn de ¢stos es La de proporcio--
nar Los Limites que debe considerar La Gerencia de Comphras en
su elaboracdibn. De Los presupuestos bdsicos a tomar en cuen-
ta son:

- Ventas
~ Producedbn
- Finanzas




1.6 ESTUDIOS DEL MERCADO EN QUE SE OPERA

Es necesanio tenen estudios de merncado en cuestibn -
de abastecimientos, ya que serd importante el conocern Las --

fuentes a Las que se va a Aecurnin.

Una definicidn de mencado es: Lugan ddinde concunrren-

personas que efectian thansacciones de compra-venta, por un -

Lado Los que ofrecen sus mencancias y Los otros que Las deman

dan.

Los estudios a efectuan en el mencado, estarnd en fun

cion de La

nama en que esté openrnando La empresa.

Industria Trhansformacidn
Comencios

Industrnias alimenticias
Industria extractiva
Tndustrnia consiruccdbn
Transpontes

Factonrnes que debe consideran una Gerencia de Compras
para conocer su menrcado:

1)
2)
3)

4)

5)

6)
7)

Luganres mds cenrcanos de abastecimiento
Ubicacidn de plantas de proveedores o productones
Definin el medio de transporte a utilizarn para
efectos de costos.
Competencia
Canractenisticas del mencado
a) Eatable
b) Inestable
Conocen Lo0os mencados del extranjeno
Analizan La especulacdbén de precios de Las mate--
ndas primas y mateniales.
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§) Capacidad de produccibén nacional de mateniales
9) Andl.isis de incrementod de costos de £os materndia-
Les.

10) Deteaminan caracteristicas técenicas de Las princd
pafes matenias primas: grado de calidad, rnesisten
cia de Los mateniales asi como su peniodo de des--
composicibn, oxdidacibén, ebullficidn, etc.

1.7.- TECNICAS DE PLANEACION

"Las técnicas de planeacidn son de mucha ayuda a La-
admindistracibn, ya que de una manera dirnecta o indirecta, pro
porcLonan Las bases para La presentacidin de Los planes y asi-
mismo La forma de explicarlos y diAcutintoA"I, estas téenicas

de plLaneacidn son aplicables al drea de compras como son:

1. Ddiagramas de Proceso y Flujo:
Son nepresentaciones grdgicasd de Las situaciones actuales
0 Labonres a desarnoflan dentro de un departamento y que -
ayudan af cumplimiento de Los planes a corto y Largo pla-
zo.
Hay 2 fonmas de como ver a Los diagramas de fLujo:

a} Meecdnico:- Lo que 4e pretende hacexr

b) Dindmico: Como se estd haciendo.

(1) GOMEZ, Ceja Guiflermo. Planeacidn y Ongandizacidén de Em-
presas. la. Edicidn. MéExdico, D.F. Edito. Diseiio y Com
posicibn Ritogrndfica, S.A. 1973 p. 66. N




Oy
w

Estos diaghamas de fLujo nos sirven para conocen un trdma
te, paccedimiento o prccesc, que es nepresentado desde el
inicie nasta su f4in mediante €a sd{gudlente simbologila:

<::> - Operac4ibn
———> - Transponte
, - TInspeccidn
[:) - Demona
ZCES - Almacenamiento

Hay diagramas de f§Lujo sobnre:

Operaciones
Formas
Mateniales

2. Grdficas de Gantt:

Muestran La ocunrencda de diversas actividades en parale-
Lo con un deteaminado peniodo de tiempo.

Para Ra elabonracién de una grdfica de Gantt, deben consi-
denanse Los sdgudientes pasos:

a) Elaboran una Listade Las actividades que intervienen -

en el phoyecto, Las cuales se nelacdionan y ordenan de-
acuerdo a su ejecucddn.

b) Se establece en forma hornizontal una escala de tiempo,
nephesentada en: anos, meses, semanas, dlas, horas, --
ete., seglin Las necesidades.
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Téendica de valuacddn y revisdidn de proghramasd (PERT)’

Esta téendica es un enfoque sistemdtico ideado para contro
Lar La secuencia de Los acontecimdientos mediante Los cua-
Les se plLanea un articulo o proyecto, a §4in de deteaminan
Los adelantos del programa, ef tiempo para completar cada
actividad y el resultado final.

EL "Camino Cnaltico" es La ruta de Los eventos que requie-
ren mayohr tiempo para complefanrse. Si el cunso de un ca-
mino critico exige mds tiempo del que se dispone para Zeir
minan todo el programa, La grdfica def PERT reveland qué-
eventos, phrocesos o proveedor va a ocasdonan La demonra; -
entonces podrd recunrninse Lnmediatamente a una expedita--
cidn especial o a mano de obra extra a fin de evitarn pnro-
bfemas. SL La administracibn toma medidas para reducin -
el tiempo hegquenido para completar el camino crnitico, en-
tonces puede volvense critico otrno camino o caminos. ES&-
tas altenrnativas se neconocerndn como caminosd semicealti- -
cos.

Bdsicamente ef PERT estd onientado hacia Los "eventos"; -

ya que ayuda a activar el programa antes de que se ornigd-
ne el problema o ayuda a solucionanlo.

La siguiente féamula deteamina el tiempo necesdanio para -
que ¢ complete un evento en un programa donde Los cdlcu-
Los son dificiles de sacan.

to + 4 tm + ip

Le = Z

(1)

POOLER, Jn. Viecton H. Ob. Cit. p. 142
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te = Tdiempo estimado

Lo = Tdiempo optimista

Im = Tdempo mds probable
Lp = Tdempo pesimista

Esta {6rmula revela que el tiempo mds phobable pesa cua--
tro veces mds que el tilempo optimista y el pesimista. La
rhazén va de acuendo con La compaiia que emplee este LApo-
de gndficas.

Una adaptacidn neciente es el uso de gndficas PERT unidas
a Los datos de coatos [(PERT/costos) que sinven para neve-
Lan Los eventos previstos o presupuestos del proghrama, en
comparacidn con Los costos totales y Los ajustes nealiza-
dos cuando se completan Los eventos.

Proghramacibn Eineaﬂ.l

Es una técnica matemdtica que puede utilizarse, para delen
minar como utilizarn mds provechosamente necunrsos Limita--
dos como, £0s materiales y mano de obra. Esta técnica tde-
ne grandes posibilidades para mejonrnan Las operaciones, pe
no en Lo que nespecta a compras se encuentra en panales.

Una de Las primenras aplicaciones que ha tenido, con magnit
§icos nesultados, han sido La de determinar que cantidad-
de matenial puede obtenen de divensas fuentes de suminds-
irho cuyos precdios son todos distintos y ninguno de Los --
cuales puede satisfacenr por completo Los nrnequenimientos -
def usuanio. La programacién Lineal brinda La nespuesta-
que nedundard en el costo final mds bajo y sirve para de

(1)

POOLER Jn., Vietor H. 0b. Cit. p. 154
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teaminar que cantdidad debe compranse a cada proveedon. -
0thos posibles usos son:

- Decdsdiones de compharn o fabrican
- ElLeccdbn de proveedones

- Administnacibén de Anventanios

- Proghramacibén de compras

- PLaneacidn de embanques.

2. LA ORGANIZACION EN LAS COMPRAS
2.1. CONCEPTO E IMPORTANCIA

Su concepto:

La ongandzacidn de compras es La degindcidn de Las -
actividades que deben LLevarse a cabo, asi como Las nelfacdio--
nes que Los integrantes de La Gerencia de Compras tendrdn con
Los proveedores y demds deparntamentos de La empresa, con el -
§in de Lognrnan sus objetivos establecidos.

La onrganizacidn de compras crea una esdtructura que -
coordina Las diﬂenenieé dunciones que desarnclla La Gerencia-
para que se Logrne La unifdicacibn de Los esfuenzos de sus inte
gnantes, de tal forma que se contribuya al mdximo para el Lo-
gro de Los objetivos.

Su Impontancdia:

La nealizacibn eficiente de La funcién de compras -
se apoya en una adecuada organizacidn que permdita a Los inte-

ghantes de La Genencdia de Compras trabajar de una forma fLul-
da y eficaz.

La ongandizacidn en el drea de compras definind, La -
autonidad y funcién de cada una de sus unidades, Las nelacdo--
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nes que tilene con os demds departamentos de €a empresa, pehro
existe una tendencia haci{a una especilalizacibn de easfuerzos--
y desarnollo de habilidades con Los objetivos de tenen una me

fon planeacibdn en 204 mLsmos, propiclLando una mayorn egLcac.la-
total.

2.2. ESTRUCTURA DE LA ORGANTIZACION

Los organighamas no pueden poner en helieve £os pun-
tos fuentes o débiles de La Genencia de Compras, pero mues- -
tran el manco dentno del cual Los Gernentes y Compradores LLe-
van a cabo sus funciones.

Pero ongandzacddn no quenre -decdinrn sencLlLamente divdi-
din una funcddén en sus componentes y elaboranr un organdigrama-
para eflos. La organdzacdidn es un medio de agrupar a Las pen
sonas que trabajan 2n Las distintas esfernas de intené€s, para-
coondinan sus capacdidades de La Genrencia y Emphesa para que -
Logren el cumplimiento de sus obfjetivos, de La Genencda y pon
ende se coopenre con Los de La Empresa.

Tipos de estructura de orngandzacidén en el drnea de -

Compnaé:z

1. Centralizacibn en Las Compras:

La centralizacidn aplicada a compras tiene 2 connotacdio-
nes:

La primerna se nefiene a La concentracdidn de autonrdidad de
compras para una sola fdbrica dentro de La Genencdia de -
Compras.

(1) POOLER Ja. Vdiciton. O0b. Cit. p. 45
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La segunda es mds comidn el término centralizacibn, ya --
que LLleva implicito el control central de compras, ordi-
nariamente en ofLcinas generales, aunque haya divernsas -

fdbricas en distintos Luganes, dirndigidas ponrn gernentes de
divisidn.

Ventajas de La Centralizacidn:

- Con ¢ésta forma de onrganizacdidn es posible mantenen ma-
yorn contrhol sobre el compromiso total de erogaciones -
de compras.

- Ofrece excefentes puesios que garantizan salanios af--
tos y por Lo mismo atraen pensonal de cafidad.

- Penmite La utilizacibn de procedimientos de compras --
uncgormes y un mayor control sobre eflos.

- Las nelaciones comerciales son mds sencillas debide a-

que La onganizacidn centralizada puede hacer un compao
mido fLrme.

Descentralizacidn en Las Compras:

La descentralizacibn de compras se LLeva a eabo cuando -
hay varios grupod 4independientes de compras, que repor--
tan a Los genentes individuales en vez de neportan a un-
jegfe de compras general.

Ventajas de La Descentralizacibn.
- Una Gerencia de compras descentralizada puede reacedfo-

nah mds ndpidamente en fLas situacdiones unrgentes que el
grupo centralizado,
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- Pueden foaman mds gerentes, af brindan una experdiencda
que s0fo podaian Zenen unos cuantos hombres s4 La em--
presa estuviena centrafizada y La pérdida de un hom--

bre cfave no es tan senia. |
- Es posible mantenen {La autordidad y nesponsabilidad mds --
cenca de £a £inea de accibn, Lo que permite una mayon-
fLexibilidad, ya que Las decisdiones no tienen que tur-
nanse a una ofiLcina central.
- Cuando se toman decisdiones a nivel Lnfernion hay mds po
sibilidades de ennonrnes, penrno también ayudan a capaci--
tan al penrnsonal.

3. Decdisibn de utilizarn La Centralizacibn y Descentralizacildn |
en Compnras:

La Centrnatizacién o Descentralizacibén de una Gerencdia pue
de depender def df€timo andfisis de factones como: La pre
ferencia de La alta administracidn, La disponibifidad del
equipo de procesamiento de datos necesanios para facili--
tan La centralizacdibn, La ubicacidn de Las fdbricas de La
empresa y de £as clases de productos fabricades o proce--
805 utitizados.

2.3. ORGANIGRAMAS

Los organigramas son formas de nepresenfar en grdfi-
cas o diagramas a empresas o departamentos en donde se indi--
can Las funciones y nelaciones de Las pensonas que La £fnfe---
ghan, Los canales de La autornidad formal y La autoridad rela-
tiva de cada uno de Los miembros.
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. . , 1
Requisitos para fa claboracidn de €os ongandigramas:

Los onganigramas deben sen ante todo claros y --
que no contengan un excesdivo ndmero de cuadros y
puestos, ya que causdarian confusidn.

No deben comprendern exclusivamente a thrabajado--
res y empleados, sino abarcar a todos Los nive--
Les de La empresa o departamento.

No se 4incluindn Los nombres de Las personas en -
el ongandighama sino Las funcLones de Los pues- -
tos.

Los onganigramas no pueden nrepresentar un nimenro
muy ghrande de efementos de La organdzacidn.

Tipos de organigramas utilizados con frecuencdia en -
el dnea de Comphras:

al Por su foamato:
1.- Venticales
2.- Escalan
3.- Cuircularn
b) Por su objeto:
1.- De Linea
(1) REYES, Ponce Agustin - Admindistracidn de Empresas Teorfa
y Prbctica 2a. pante, la. Ediciébn. México, D.F. - -
Edit. Limusa Wiley, S.A. 1969. p. 227
{2) POOLER

Jrn. Vieton H. - Ob. Cit. p. 39




2.- De Cinca y asesoria
3.- Func.dional
4,.- EL de comité.

A continuacdidn se Andican Los tipos de vrganighamas,
que comunmente se formulan en Las empresas.

al Por su formato:
1. Venticales:
Este tipo de onrganigramas son Los mds usados y populanes,
porque representan claramente La estructura a simple vis-
ta. (Ven anexo 1)

2. Escolanes:

En contraste con el anterdion este tipo es menos comprensi
bLe a primera vista. (Vern anexo IT1)

3. Chlrculanes:

Este tipo tiene La ventajfa de que nadie estd nepresentado
como ingendion o en un plano més bajo- que Los demds. (Ven-
anexo I111)

Con el uso de Los onganigramas venticales, vamos a -
examinan brevemente £os oftnos tipos de organdigramas pon su ob
jelo.

b) Por su objeto:

1. De Linea:

Este concepto de Linea esta relacionado con Los militares.




EL capitdn manda al tendiente, qudicit a su vez manda al san
gento y asi sucesdivamente, es utildizado este tipo en Las-
emphresas pequenas o medianas.

De RLinea o asesonia:

Este tipo de onganigramas es £a que prevalece en £0s nego
ci0s8 y La industrnia, efemplicicando tenemos Los slgudlen--
Les:

a) La Linea son Los hacedores, Los que estdn al mando del
drnea de comprnas (Dinector, Gerente de Compras, Jefes -
de Compnras, Compradones y auxilianes).

La asesonia esta integhrada bdsicamente por especialis-
tas vitales, que rednen y analizan datos, hrecomiendan-
La politica, trabajan con La £inea para nesolven pho- -
blemas y asi ayudan a La admindistracién de Linea mu- -
chos detalles.

Algunas funciones de asesonia: Nutrniologo, costos/-

precios, 4ngendienfa y thdfico. (Ven anexo 1IV).

3 .

Funcional:

Este tipo es utilizado por empresas que fabrican una ghran

variedad de productos o ftienen ofras funciones Lmpontan--

teds ademds de compras: control de Lnventarnios, almacén, -
thanspontes, etc., condideran que La ongandizacifn pon fun
cibn se adapta mejor a sus neceddidades particulanres. -~ -
(Ver anexo V).
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ORGANTGRAMA ESCALAR
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ORGANIGRAMA CIRCULAR
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ORGANTGRAMA FUNCIONAL
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4, De comité:

Ondinaniamente, se Linconpora un comité a una organdizacibén-
existente cuando una funcién o proyecito especial requiere-
que La capacdidad y Los esfuernzos de variosé sectones de La-
compaii{a se coorndinen. En compras, esa funcibn podria sen
un andfisis de valifa. (Ver anexo VI]).

2.4.. MANUAL DE ORGANTZACION

‘Manuat de Compras:

EL manual de compras penfila Los objetivos, politicas
y procedimientos de La empresa, define La autoridad y respon-
sabilidad de La gerencia, indica Las hrelaciones que tienen --
con otros depantamentos y prcveedores; es un buen auxifianrn pa
_ha adieétnan al penrsonal de nuevo Lngreso Yy sLirve como gula -
para Los demds émpleadOA. Suministra Las normas que peamifen
evafuar el nrendimiento y afirman La funcibn de compras.

Para La preparacdién y estructuracidn del manual de -
comphras e necesario que se cubran Las sigudientes 5a5e5:1

1.- Proyeccibn: Propdsitos que se aplicardn al ma- -
nual y programa para su determinacibn.

2.~ Informacibén: Reunin Los hechos dtiles o necesa--
nios para preparar ef manual.

3.- Anteproyecto: Discutin bornadorn preliminar, pre-

(1) HEDRICK, FRoyd D.- Administracién de Compras, trn. Ben--
nardo de ALLende, la. Edicidn, México, D.F. Editora - -
Téenica, S.A. 1971 p. 102:
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sentan ideas pana el proyecto, desarrnoflarn ideas
nuevas e Ldeniifdcarn La Anformacién de que auln -
se canrece.

4.- Revisibn y aprobacibén: Consenso para asegurar fLa
comprens idn clara.

EL manuaf de compras debend contenen La sigudiente 4in

§ormacibn:

a)

b)

c)

d)

e)

£)

Un prnélogo escrnito por La persona de mds alta jerarqula de
La empresa con el objeto de darle nelevancia y autoridad -
a La infoamacidn que contenga el manual.

Objetivos de La Gerencia de Compras: Deteaminando £a Am--
portancia de su cumplimiento para con La empresa.

Alcance y nesponsabilidad: Definin el alcance de La aulordi
dad que se¢ fe defega a La Genrencdia y sus hesponsabilida- -
des, debiendo hacer hincapié en que La Genencia de Compras
es el onganismo autorizado de La empresa para efectuar ZLo-
das Las adquisiciones que hrequieran sus actividades.

Onganigrama de La Gerencia de Compras: Tdiene como objeti-
vo conocer La posicibn de €sta en La esthuctura genenal de
La empresa, asi como su esthructura Lnterna que determine -
La ubicacidn de Los puestos de sus integrantes.

Limitaciones: Deteaminar Los problemas que impiden un desa
anollo eficiente de La funcidn de compras y que debendn --
sen solucionadas por medio de una mejor organdzacibn.

Fuentes de suministrnos: Determinacién de politicas para La
selececadn de proveedones con ef objeto de consideran sus -
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h)

4)

i

k)
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ofentas competitivas y Los crnitendios que se van aplicar en
su evaluacidn.

Pofiticas en cuanto a conthaen compromisos: Se nefiere - -
principalmente a politicas para LLevar a cabo Las adquis 4-
ciones de La empresa: turnarn solicitud de compra autoriza-
da porn La genrencdia solicitante, expedicibén de onden de com
pra para formalizar Las adquisiciones con proveedornes, - -
efe.

Relaciones de La Gerencia de Compras con otrhas Gerencias o
Depantamentos: Determinar Las actividades de informacién -

que nreatizan confuntamente pana el fLogro comdn de sus obje
tAvos.

Las politicas en cuanto a La realizacién de compras penso-
natfes: Definin Las situaciones en que pueden £Levanrnse a ca

bo y quienes sendn fLas pensonas que autonrnizen dichas adqud
sdLcdones,

Visitas a Las. plantas de produccidn de La empresa: Con el
objeto de conocen Ras deficiencias de Las entregas en Las-
drdenes de compra y analizarn Los procedimientos de regis--
trhos de entrnadas y salidas del afmacén que se LLevan a ca-
bo en éstos Luganes. . ’

Los nepontes que se nequiernen: Debend nealizansde una 244 -
ta de Las formas que se utilizan en La Genencia de Compras
para el dedannollo de sus actividades, complementdndose --
con instructivos que detallen el procedimiento a seguin en
cada una de ellas, asi como su uso especifico,

2.5, ‘RELAQIONES CON LOS DEMAS DEPARTAMENTOS

Una Gerencia de Compras depende completamente para -
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sus operaciones, del gLujo de Linformacidn que se onigina en -
othas funciones de £a empresa y de fuentes externas.

Para Loghran una cooperacdidén total por pante de Los -
demds departamentos de La emphresa para el Lognro comdn de sud-
objetivos, La Gerencia de Compras debend definin su nesponsa-
bilidad y dar a conocer 4us objetivos, polilticas y organiza--
cidn.

Las nelaciones que se dan entre £a Gerencia de Com--

‘pras y Los demds departamentos de La empresda son Los siguien-
tes:

Compnrnas - Finanzasd:

Debido a que La Gerencia de Finanzas phroporcdiona £os
fondos necesanios para Las adquidiciones, ademds de-
que poh medio de effas se efectdan Los pagos a pro--
veedores, es Andispensable que exdsta una estrecha -
colaboracibn entre dichas gerencias. Otra ventaja -
de esta coordinacidn es el poder aprovechan buenas -
ofentas de abastecimiento y no rechazarfas por fal-
ta de hecunsos monetarnios.

Comphras - Dirececddn General:

La Direccibn Genenal indicard a La Gerencda de Com--
pras Los planes prineipales de La empresa y cual es-

su panticipacidn y nesponsabifidad dentro de Los mis
mos.

Ademds autonizand Los aumentos de sueldos solicita-~

dos por La Gerencda de Compras panra contratar y rete
nen personal calificado.
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La Dineccidn General nesulita ef centro coordinador -
de La GerencdLa de Compras con Los demds depantamen--
Zos de £La empresa.

Compnrnas - Produccddén:

Para mantener La seguridad de aprovisionamiento, La-
Gerencdia de Compras procurard disponen de 2 6 mds --
guentes de abastecimiento. Por Lo tanto La Geaencdia
de Produccdibn deberd hacen distintas pruebas de Las-
matenias primas o materiales de Las distintas fuen--
tes de abastecimiento a solicitud de La Gerencia de-

Comphras, e indican Los resultados a Los que se haya-
LLegado.

La Gerencia de Produccdidn debe asesoran a La de Com-
pras sobre £os programas que se LLevardn a cabo, pro
yectos especiales, nuevod productos a fabricar, cam-
bios en diseiios susceptibles de afectan a Los anticu
Los que se compran Yy a cualquier cambio de 4Amportan
cia en el nditmo de produccibn.

La Gerencia de Comparas tiene La nresponsabilidad de -
mantener informada a La de Produccidn sobre el esta-
do en que se encuentian sus demandas de materdiales -
y darn a conocer La aparicibn de nuevos productos 6 -
equipo susceptibles de ser aplicados a Las necesida-
des de fabricacdibn.

Compras - Ingendierndla:

Estas nelacdones se basan principalmente en cuesdtio-
narios de diserio y especificacibn de productos, pre-
Liminares a Las necesidades de produccidn.

-
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Estos dos depantamentos tienen divengencias en ef mo
do de abordarn ef probfema de mateniafes: Ingendieria-
tiende a especifican amplios mdrgenes de catidad, --
segunidad y funcionamiento, mientras que Comphas - -
tiende a neducin estos mdngenes y thabajan con el mi
nimo necesdanio.

Las exigencias efevadas de Ingendienfa pueden aumen--
tan La catidad y uniformidad def producto, pero ade
mds provocan que ambas queden fuera de Los tipos co-
menciales y como consecuencia se tiene f£a hreducciln-
def campo de posibles proveedores, elevacibn de cos-
tos y aumentos de porcentafes de devolucidn, La co-
Laboracién de La Gernencia de Compras dand frecuente-
mente por hesultado el LLegan a tipos mds prdeticos-
que permitan nealizanr economias sustanciales sin men

mas en La calidad y una utilidad del producito fabnri-
cado.

Compras - Contabil.idad:

Cada cbmpna pone en movimiento una sernie de operacsio
ned contables, tafles como cangar el gasto en La cuen
ta de un'eontnato 0 seceibn, La vendificacibn y apho-
bacién de La facturd el pago del importe y La conta-
bitizacibn final.’

Es esencial que Las formas y procedimientosd utiliza-
dos en La Gerencia de Compras cornespondan con Las -
necesidades de contabilidad a §in de evitar La dupldi
cacibfn de trabajo en £Las anotaciones de Los Libnros,-

y La necesidad de proceder a comprobar informaciones
eseciales,
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Compras - Ventas:

La Gerencia de Ventas enviard informacibn a La de --
Compras y Produccibn de £04 prondsticos de ventas co
mo gufa para Las probables adquisiciones de maternia-
Leas.

La Gerencia de Compras prepara cllcufos de costos de
Los mateniales para uso de La §4ifacdidn de precios de
venta; siende ademds un gran auxifiar en cuanto a de
teaminar La calidad o cantidad que se puede utilizan
en un producto o aritfcufos y sugerin medios de nreduc
cidn de costos o mejorla de calidad para aumentar --
Las ventas de Los productos, contribuyendo de este -
modo a una posicdidn competitiva de La empresa con --
‘nespecto al resto de otras industrias del mismo hra--

mo .
Compras - Almacén de Materias Primas y Matendiales:

EL almacenamiento de materdiales se nutre totalmente-
de £La accibén compradora. Los pnogﬁamab de compras -
4e basan en Las demandas formuladas porn el almacén -
con el f4in de reponen existencias.

Los nepontes de almacén infdorman Las entradas (com--
pras, préstamos, thansferencias, €tc.) de materdlas -
primds y Las cantidades recibidas de cada una de - -
ellas, asi mismo determinan Las safidas poa consumo,
préstamos, transferencdas y el inventanio gfinal.

La determinacibn de cantidades mdéximas y minimas de-
existencda no es bhdsicamente un control sobre Las --
comphas s4ino una gufa: es el medio que tiene fLa Ge--

T,
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nencda de Compras para controlar como e Lnvdienten -
Las exdstenciad y asegurar Las cantidades suficien--
tes de aprovdidsdionamiento en relacibén a £Las necesida-
des.

Debe ex£8tirn un lujo diario de Lnformac.ién detalla-
da entre fLa Gerencdia de Compras y el Almacén de Mate
nias Primas. La primena debe comunicar al almacén -
Los pedidos realizados y fechas de entregas en que -
de edpenan necdibin, de tal forma que el almacén Las-
envi€ de Lnmediato a Las gerenciasd solicitantes, Lin--
formando a La Gerencia de Compras sobre el cumpli- -
miento de Las ordenes de compra.

Compras - Contrnol de Calidad:

La paimera responsabilidad de £a Gerencia de Compras
con nelacién al contrnol de calidad, es procurar que-
Los mateniales y producios concuernden con Las especd
§Lcaciones solicitadas. EL depantamento de Control-
de Calidad efectda pruebas de materias primas adqui-
rnidas, a gin de dictaminarn Las difenrencias y su gra-
do de aceptacibn; ihéoamando a La Gerencia de Com- -
pras de Los resultados obtenidos, para que €sta tome
una decisibn de.acepian 0 nechazan Las materias pri-
mas a proveedoned: '

a) Antes de que estas entren a Los procesos de pro--
duceibn, _

b) En caso de que exdista deficiente calidad, se LLe-
van a cabo con oportunidad Las reclamaciones al -
proveedorn y LLegarn a un acuerndo: ajustes de pre--
cio, devolucibn, efc.
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2.6. RELACIONES CON PROVEEDORES

La seleccidn de Las fuentes de abastecimiento adecua
das son suficientes para una automdtica satisfaccién de todas
Las considenaciones nelativas a La compra: La cafidad connec-

ta, entnregas

oportunas y phreciod justos.

EL proceso efectivo para La seleccidn de proveedores
consdta de cuatho fases:

I.-

Indagacidn: ef punto de parntida en Las compras -
es La necesidad de un matenial o de un producto,
indagdndose Las posibles fuentes de abastecimien
to y seleccionando aquellas que combinen Los - -
atributos de segunidad, estabitidad, capacidad y
experdiencia de fabricacidn, ete.

Tnquisicidn: se dinige a La obtencibn de informa
ciones mds especlfficas con el objeto de deteami-
nan aquellos phroveedores que son capaces de pro-
ducin anticulos en calidad y cantidad requerida,
en 04 que se puede confiar como guente de sumi-
nistrno bajo cualquien condicifn, que mantenga ~-
sus promesas de enirega y otrhos compromisos de -
denvicio Yy que néAuLten competitivos en cuanto-
a phecios.

Negociacifn y seleccibn: LLeva a La emisibn de -
un pedidb indicial, requindiendo pon Lo menos de -
dos fuentes de suministro panra cada arnticulo y -
tratan de Localizarn nuevos proveedores, procuran
do obtenen muestras para su indpeccifn y prueba.

Expenimentacibn: es.a thavés del establecimiento
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de una refacién continua entre comprador y pho--
veedch o0 bdien, son nevisados Los phimeros pasosd
en busca de una fuente mds satisfactonia.

La evafuacidn de £a actuacidén de proveedores com --

prende thes factores principales:

a)

Precio: 28 el costo monetario de adquisicibn de
Las matenias primas {costo unifarnio, descuento,
carngs def impuesto, costo de imphresdidn y publi-
cidad); porn medio de La cotdizacibn se negocia--
ndn Los diferentes precios que ofrecen Los pro-
veedonres para nrealdizar £a compra con el precdio-
mds econdmico 4in tenern una disminucibn de La -
calidad.

Se LLevarnd ademds un contnol de precios mensua-
Les de cada matenia prima por phoveedor con el-
objeto de deteaminan Los Lapsos de tiempo de ca
da aumento y ef porcentaje def mismo en nela --
cibn al precio anterior y ef actual.

Existen situaciones en que dos proveedonres ofre
cen Los mismos productos con Las mismas caracte
nisticas, intenvindendo un facton financieno 4im
portante en La decisibn de elegin: el plazo de-
crédito. ’

EL pLazo de crédito thae como nresultado un me--
jon fLufo de fondos ya qué, en el caso contra--
nio, Ros pagos de contado no phoducen ningunc -
§luidez. Este plazo o fLujo permife La utiliza
cién def dinero que se debenfa pagar a proveedo
nes af momento de La entrega de mencanclas en -
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c)
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otras actividades que reditien utilidades y una
mayon productividad.

Calidad: este factor serd deteaminante en La 4in
§ormacibn que hreporte el Laboratorio de Control
de Calidad y Los departamentos que tengan defi-
ciencias, para que La Genrencia de Compras tome-
decisionesd cohrrectivas.

La Gerencia de Compras, solicita muesthras a L£o0s
proveedores potenciales y Las envia a Las unida
des de produccibén para que deteaminen si el pro
ducto conthibuye a Los requenimientos del pro--
ducto termdnado.

Serviedo: este factor esitd deteaminado por dos-
subfactones:

Ndmeno de productos homogéneos: que puedan sus-
titudir a un proveedonr, no siendo convendiente te
ner un gran ndmero de 6stos que suntan un s6Lo-
producto. Sdn embargo es convendiente tener pro
veedores que surtan diferentes productos a un -
buen precdio y calddad, ayudando a agifizar com-
pras en el menon tiempo posible.

Entrega def producto: se basa principalmente en
el cumplfimiento de las fechas de entrega que e
deteaminaron de comin acuerdo entre el provee--
dorn y La Gerencia de Comphras; &4 no entregan --
Los proveedonres en La fecha §ijada, puede oca--
sionar paros de produccibn por 6d£ta de mate---
rias primas.
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Son wmuchasr Las masieras en que una Gerencia de Com--
pras Lleva sus relaciones con Los proveedonres; no son difici-
Les 84 se Llevan ten veandadero espinitu de cooperacibn. La -
primena y mds Lmponrtante, estd en La politica de darn un trato
equitativo a todos sus proveedonres; significando que no haya-
favonitos, que no se adefante La Lnformacidn sobre Las ofern--
Las y que £os precios no se nevelen a Los competidores. Dan-
igual trato a todos Los proveedornes es La mefor manera de dan
una {magen de £a emphresa.

‘3. LA INTEGRACION EN LAS COMPRAS
3.1. CONCEPTO E IMPORTANCIA.
Su Concepto:

La integracibn en Las compras se define como: La --
Selecedidn, Evaluacdidn y Desarnollo efectivo de Los Recunrnsos -
Humanos a La Genrencdia de Compras, asf como La cornrecta aplica
cidn de Los Recunsos Mateniales, para LLevar a cabo Las fun--
ciones que se Le hayan asignado en La fase de onganizacdibn.

Su Importancdia:

Las actividades de una empresa dependen en forma --
Lotal def personal que Las LLeve a cabo; es frecuente obsen--
var que La funcibén de Compras no £Lega a sern La mds eficiente,
debido a fLa falta de preparacidn y motivacibn de Las penso --
nas.

Lo anterion se debe principalmente:
- La jerarquda de Los ejecutdlvos de Las Gerencias -

de Compras en Las Empresas esta muy por debajo de
La impoatanc.la Jde sus acfdivddades.,
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- A ndvel educativo fa funcidn de compras sigue con
sidenandose como una acitividad que depende inte--
gramente de fa Gerencia de Produccibn, por Lo Zan
to, s0fo se LLega a imparitin como un tema en Los-
programas de Admindstracién de La Produccdibn.

- Con excepedibn de Las ghandes emphesas, no se LLe-
van a cabo proghramas de integracibén de Recursos--
Humanos a £a Gerencia de Comphras, Lo que phovoca-
a sus Lntegrantes: sueldos muy bajos, falta de --
capacitacidn, nula induccibn en Las actividades -
de La Genenecdia de Compras y de £La Empresa.

EL nitmo acelernado en ef desanrollo de Las formas -
de prdctica comercial, nuevos productos, etc., impone que se-
planifique y realice un proghrama continuo de capacitaciln pa-
na todo el pensonal de La Gerencia de Compras, de tal gforma -
que se LLegue a contar con personal aliamente calificado.

3.2. TECNICAS ¥ POLITICAS DE LA INTEGRACION DE L0S RECURSOS
HUMANOS EN EL AREA DE COMPRAS.

La administracién de Recurdos Humanos tiene como --
una de sus tareas, proporcionar Las capacidades humanasd reque
nidas por una organizacibn y, desdarnollar habilidades y apiti-
tudes del individuo para hacerlo mds satisfaciorio asimismo Y
a La colectividad en que se desenvuelve,

1 ARIAS, Galicia Fennando., Administrhacidn de Recunsos Humanos
2a. edieibn, Editorial Tnillas, S.A. Méxdico, D.F. 1977 ~-
p. 256.
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S4 Los objetivos de La ongandizacidn concuendan con-
Los objetivos panticulanes de sus integrantes, &stos pondrdn-
a disposdicdibn sus facultades humanas y su mdximo esfuernzo, --
ademds de conocimientos y habil.idades pana el Lognro comdn de-
Los objetivos.

AL sen Los Recunsos Humanos el elemento vafiocso de-
una empresa, es ALimportante detectan Los potenciales numanos -
y La capacidad del trabajadonr.

A continuacidn mencionamos Las gunciones mds Lmpor-
tantes a nealizan para cumplin con Los objetivos de Recunsos-

Humanos: ~

a) Reclutamdiento:

EL neclutamiento es utilizado en Las ongandizaciones
cuando no existe un inventario de necurnsos humanos Yy que en -
La cantenra de candidatos no se Localicen a Los mds Ldéneos.

EL concepto de reclutamiento Lo podemos dedinin co-
mo ef allfegamiento de candidatos a ocupar una vacante en fLa -
empresa.

Las fuentes de reclutamiento son de dos tipos prin-
cipalmente:’

Fuentes Internas:

1) Promocibn def propdio pernsonal:

Asigndndole puestos de mayorn nesponsabilidad --

1 DICKSON, Franfkyn J. EL éxito en La Administracién de Las
empresas medianas y pequeias trn., C,P. Alberto Garclfa M.
la. Edicidn. Editorial Diana, S.A. Méxdco, D.F. 1978 p.124.
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que Le permitan el desarnollo pleno de sus fa--
cultades.

Recomendaciones personales:

De nuevos candidatos por pante de Los integran-
Ztes de La empresa para ocupar Las vacantes que-
de presenten.

Fuentes Extenrnas:

1)

7)

3)

Agencias de colocaciln:

Las agencias progesionales de cofocacibn, son -
una fuente de ayuda cuando se solicitan candida
2os en forma urgente, ya que fLas agencias cuen-
tan con una ampfia cartera de solicitantes de -
empleo.

Medios publicitarndios:

Este medio de nesulztado rdpidos y satisfgacto --
nios mediante un anuncio en Los pernlfodicos de -
mayon circulacibn acuden candidatos a La empre-
sa.

Bofsas de Trabajos de Escuelas Superionrnes:

Normalmente Los estudiantes andan en busca de -
un trabajo de Xiempo parcial o total de traba--
fo. La mayonfa de Las escuelas tienen una of4i-
cina de colocacidn que habrd de ayudan a LLenan

el puesto con La persona idfnea que anda buscan
do.
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b} Seleccibn:

La sefeccidn nos determinand a fa persona adecuada -
para un puesto y a un coslo razonable que peamita el desarno-
LLo de sus empleados en el desempeio de su puesto y dentro de
La empresa. Siendo necesandio que se valden Los Recuros Huma-
nos actuales de La empresa y La planeacibn de L0s que van a -
sen necesarios para alcanzar el Logro de Los objetivos insti-
tucionales y panticulanes, debiendo deteaminarse Las necesida
des presentes y futuras en cuanto a calidad y cantidad, de --
"tal forma que se realdice un dinventardio de Recursos Humanos y-
se detecte La capacidad potencial del penrsonal que Labonre en-
La empnresa. Dicha companracifn peamite precisan que se estd -
seleccdonando personal para una onganizacibn y no para una ta
rea o un puesto especifico.

Los elementos de La seleccidn téendica Aon:’

1) Vacante: Disponibifidad de una tarea a realdizan o
puesdto a desempenar, que puede sear de nueva crea-
cibn o porn imposibilidad de cumplimiento de La --
perdona que £o venia desemperando.

2) Requisicibn: EL neempfazo o puesto de nueva crea-
cibn se notdigdica a través de una requisicibn a La
Genencia de Recursos Humanos.

3) Andlisis y Evaluacibn de Puestos: Tiene como obje
to detenminar Los requenimientos que debe satisga

cen La persona pana ocupar el puesto efLcientemen
te, asi como el sueldo a pagax.

(1) ARIAS, Gakicdia Feanando. Qb. C4it. p. 262
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Tnventarnio de Recunsos Humanos: Pana conocen Las
aptitudes y capacidades potenciales del pensonal,
que Labonra en La empresa para proyectan su desa--
anollo y cubain nuevas vacantes de tal forma que-
Le sdgnifique un ascenso.

Fuentes de Reclutamiento: De no existin dentro -
del 4inventanio el candidato deseado, se acudird--
a La cantera de candidatos que desean entrar a La
compania. y de no Localizarlo se necurnird a Las-
guentes de neclutamiento: necomendaciones, agen--
clas de empleos y medios publicitarnios.

A parntin de este momento Los sofLicitantes deberdn
LLenan una soficitud de empleo y asdistin a una en
trevista preliminarn para después someternse a prue
bas. psicolbdgicas, de trabujo, exdmenes médicos, -
ete.

c) Contratacibn:

Una vez que el neclutamiento y seleceibn haya teamdi-
nado y se ha tomado una decdisién de contratan af candidato, -

se procedend a especifican Las siguientes canractenfsticas al-
selecclonado: ‘

1)

Remunenacdibn:
En una entrevista se explicand al candidato de --
nuevo 4ingnreso La politica de safanios que LLeva -

£a empresa asf como el 4Angreso que ofrece el pues
Lo vacante.

(1) ©DICKSON, Franklyn J. Ob. Cit. p. 133
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Asimismo el encargado de La contratacidn especif4
card al seleccionado el sistema de remunenrac ifn y
puede sen de Los siguientes tipos:

Salario por unidad de tiempo
Salanio base mds comisdibn
Salanio pon hohra.

Salanio por destajo

Benegicios adicionales:
Se especdficand al seleccionado de nuevo Lingnreso-

de Los beneficios que ofrece La empresa tales co-
mo :

- Segunos de vida

- Gastos médicos

- Descansos adicionales por dlas festivos

- Vacaciones adicionales a Las otorgadas-
pon La Ley Federal def Trabajo.

- Panticdipaciones de utilidades

- Cunsos de capacitacibn

Ascensos:

Otra drea que se debe discutin ampliamente con el
seleccionado es Laineﬂenente a Las promociones de
empleados. EL seleccionado debe LLegan a conocer
Lo que el guturo fiene para €L y qué tipo de medi

cidn habrd de utilizanse para evaluar su actua- -
cidn.
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) 1
d) Induccidn:

Cuando se sefeccdiona y contrata a uno de Los aspiran
tes a ocupan el puesto dentro de La organdizacibn, es necesa--
nio que se establezcan planes y programas cuyo objetivo sea -
aceferarn £a integracidn del personal de nuevo 4ingreso a La em
presa.

En esfa funcidn se ven paincipalmente aspectos Lega-
Les como son: Contratos de Trabajo, Afiliacibn al Instituto-
"Mexicano def Segunro Social, Infonavit, Reglamento Intenion de
Trabajo y ademds La elaboracidn de un Manual de Bienvenida -
que contenga: Lnformacidn sobre La Organizacién, politicas de
personal, PLan de Beneficios, efc.

e) Entrenamiento y Desarnollo

Ante Los constantes cambios tecnoldgicos y admindis--
thativos que se dan en Las onrgandzaciones, es Lmprescindible-
que éstas desarrollen programas de entrenamiento para poden -
contarn con personal téenico calificado.

En La medida en que £os empleados adquieran conoci--
mientos y desdarnollen sus capacidades, estardn desarrnollando-
y beneficiandose asi mismos y a La organizacidn, resultando -
el entrenamiento ef medio mds efectivo para Logranfo.

A continuacdidn se enuncian definiciones de:2

Entrenamiento: Prepararse para un esfuerzo §{Laico o-
mental que fe pexamita desempeian una Labon.

(1) ARIAS, Gaficia Fernando. Ob. Cit. p. 276
(2) ARIAS, Galicia Fennando. 0b. Cit. p. 319
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Adiestramiento: Proponcionar destreza en una habildi-
dad adquirnida casd siempre mediante una prdetica mds

0 menos prolongada de trabajos de canrdceter musculan-
0 mothrdiz.

Capacitacdién: Adquisicidn de conocdimientos, princd--
palmente de candceten Léendico, cientifico y adminis--
Lhatdivo.

Desarnollo: Comprende integramente al hombre en toda
La 4ormacién de La pensonalidad: candctern, hdbitos, -
educacidén de La voluntad, culitivo de La inteligencdia,
sensibitidad hacia Los problLemas humanos, capacidad-
para dirnigin, elce.

Detenminacidn de Las necesddades de entrenamiento:

Antes de Lanzan Los programas de enirenamiento, se -
nequdiene conocen cuales son Las necesidades actuales y futu--
nas. Dicho andlisis estand basado en:

1} Indices de eficacia de La organizacibn: Se exphe
san en ténaminos de contabilidad de costo, siendo-
el cociente del nendimiento neal sobnre el ideaf.
Ejemplo: Costos de mateniales de distrnibucidn y -
de despernddicdio.

2) Andlisis de Las operaciones: A fin de poden enitne
nan al pensonal, se busca deteaminan el contenido
de trabajfo de cada puesto y Los nequisifos para -
desempeiianfo de una manera efectiva.

- 3) Andlisis humano: Se fundamenta en un {nventario -
de hecunsos humanos que nos 4indique con que poten
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cial cuenta La empnrnesa en ef momento actual y co-
mo va a proyectanse en el futuro; y ademds La mo-
natf de trabajo de La organizacidn que esta en fun
cibn de Las actividades de sus miembros pana con-
ella.

Tipos de Entrenamiento:

Una vez deteaminadas Las necesdidades de entrenamien-
to se procede a establecen el ZLipo.

A continuacién mencionamos Los diferentes tipos de -

. 1
entrenameento:

1) Inducceién: Su objetivo es acelenrnan £a adecuacibn-
del individuo al puesto, al jede, al grupo y a La
onganizacibn, sus polliicas, neglamentos y benefd
ci04 que adquienre como Ztrnabajadon.

7

2) TWI o ADE (Adiestrnamiento dentro de La Empresa):-
Consiste en mejorarn La produccdbn, adiestrando a-
personas que han de ensefiar a otrnos Los que a su-
vez Lrndn enseilando a nrepetidos grupos.

3) Escuela vestibulan: Su objetivo es La enseflanza -
népida de Las Labornes a Los nuevos trabajadones;-
esta escuefa se sitda en.-un Lugar apante, ya sea-
dentro o fuera de La organizacibn.

4) Escuela genenal de La onrgandizacién: Ocupa de Los-
adiedtramientos técnicos, brindando también cun~-

(1) ARTAS, Galicia Fernando.. 0Ob. Cit. p. 323




304 destinados a proporcionan al pernsonal La fonrn-
macifn necesardia para asumir mayores nesponsabifd
dades y asdf se ocupa de dar entrenamiento y desa-
mollo.

§) Andlisis y descadipceibn de puestos:

Es necesardio examinan Las caractenisticas de cada --
puesto: habilidad, estudios, expendencia, Lndicdativa, elc. a-
§in de establecen Los nequisitos necesarios para desemperarlo
con posibilidades de é€xito. Siendo ef andlisis de puestos La
téenica adecuada para examinanrnfo.

EL andlisis de puestos tiene como finafidad el detexr
minan Las actividades que se realizan, Los requisitos que de-
be satisfacer La persona que va a desempeiiarlo y Las condicio
nes ambientales que prdivan en ef sdistema donde se encuentra--
enclavado. A continuacibn damos a conocen Las partes que Ain-
tegran el"SISTEMA HAY"para ef andlisis y descadipcidn de pues-
Zos: (Ver anexo VIT)

a) Identifdicacibn
Se anotan datos que permifan una ndpdida identificacibn del
puesto: titulo def puesto, drea y divisiénm a La que pente-
nece, Gerencda y seccdifn de La que foaman parte, fecha de-
La formulacién de La descripcidn del puesto.

b) Descripedibn GanénLca
En esta panrte se ebtablece en 6onma clarna y concdisa Lo qua
el puesto hace, el objetivo genenal del mismo y para que -
sinrve a espera La compainia La nealizacibn de ese objetivo.

c) Dimensdiones:

Se presenta Linformacibn que permifa apreciar La magniitud -
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de £0s resultados ginales que se ven afectados por £as ac-
ciones delf puesto, de zal 4orma que se thrate de establecen
el "tamano del puesto”,

Naturaleza y Alcance:

Eate punto es esencial en La descripeidn del puesto, ya --
que redne £La mayor cantidad de Linformacién necesaria para-
que se establfezca objetivamente Las diferencias entre Los-
distintos puestos. Senlalando porn Lo tanto La ubicacibn --
del puesto dentro de La estructura de La onrngandzacdidn: a -
qué puesto repornta y cuales puestos Le nepontan a €€, ade-
mds es necesario describin Las actividades que el puesto -
tiene asdignadas, clasificdndolas de acuendo con su LAmpohr--
tancia.

Requenimientos:

Se anotarndn Los requenimientos clasificados en; Ltebricoss -
namas de conocimiento especifico que son necesarias para -
desarncllar Las funciones del pueszo.

Prdcticos: definir el ndmenro de ainos minimos de expendien--
cia, asi como Las habilidades o desitreza que el ocupante -
debe posecen.

Relaciones:

Relaciones Internas: Menéionan L0s puestos dentro de La --
compaiiia con L0s que se-tiene contacto constante, ain Lin--
cludr Los puestos de su propLa seccifn por sern obvias.

Refaciones Exztennas: Deginirn Las nelaciones que se tienen-
fuera de La empnresa, debiendo mencionanse aquellas que se-
establecen o mantienen con el pernsonal de otnrnas empresas.
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ANEXO VII

PUESTO

NOMBRE DE LA PERSONA

ANTIGUEDAD EN EL PUESTO

JEFE INMEDIATO

1. Deschrdiba Las tareas que nealiza normalmente e indique La -
cantidad de tiempo aproximado que dedica a elflo.

TAREAS TIEMPO
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ANEXO VII

2. Favor de descnibin Las tareas que reafdza ocasdonalmente:

TAREAS TIEMPO

“udl es La tarea mds dificil o compleja que realiza:
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ANEXO VII

4, Sefiale que controlfes o nreporntes formula:

- Con que frecuencia

- A quien es dinigido

- Qué€ uso se Le da

5. Indique cual es el objetivo general de su puesto

6, Seiflale que conocimientos se deben tenern para cumplin con -
Las funciones que nealiza?
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g} Evaluac<bln de Puestos:

Uno de Los grandes problemas de Las ohgandzacdiones -
ha sdido el nemunenar equditativamente a sus empleados y traba-
jadores por Cos servicdios que prestan. Sdendo convendlente, -
La utilizacidn de una Léendica que peamite medin adecuadamente
Los valores de £0s puestos con base en una comparacibn razona-
ble entrne ellos.

Existen cuatrno métodos de evaluacidn de pueAIoA:I

1) Método de AlLineamientos: Se basa en una estima- -
cidn subfetiva o de sentido comdn, nespecto a La-
Amportancia que en téaminos genenafes suele conce
dense a cada puesto.

2) Método de escalas o grados predeterminados: Con--
siste fundamentalmente en:

a) Establecen una sendie de categonias o ghados
de ocupacdidn.

b) Elaboranr una definicién para cada una de -
ellas y

¢} Clasigicar y aghupar Los puestos en for- -
ma cornresponddiente a Los ghados y defini--
ciones anterdones.

3) Método de comparacién de factores: Este confunto-
de procedimientos para La valuacibn se neduce a -
trhes pasos:

a) Ordenacidn de puestos tipicos en funcibn -
de divensas caracteristicas genenrnales, de-
nominadas factores.

(1) ARIAS, Galicia Fernando. 0b. Cit. p. 342
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b) Asignacibén de un valor monetario a cada uno
de Los factones.

c¢) La combinacidén ponderada de ambos resulta-
dos para establecern un rango entrne Los - -
puestos valuados.

4) Método de valuacidn porn puntos: Es un sdistema téc
nico el cual se¢ asigna cientas cantidades funda--
mentales de Los puestos, mismos que se designan -
"Factones".

h) Calificacién de Ménrnitos:

La calificacidn de ménitos permite jfuzgar sobre Las-
cualidades del individuo como trabajador y por ello se puede
conocen €a forma en que Este desempena su trabajo. Esta téce-
nica toma en cuén;a una serndie de factores o canraclenisticas -
que apuntan mds hacia fa catidad en ek desempeiio de un pues--
to: enitenio, indciativa, prevdisibén, cantidad y calidad de --
trhabafo, nesponsabilidad, entusiasmo, cohocimienIOb, ete, po-
Liticas de £a caldificacién de mérnitos.

Si La calificacibn de ménitos se vincula con £La ad--
ministracibn de salarnios y se confuga a una motivacidn adecua
da de todo ef personal y 84 se ordgina una vacante, produce-
buenos nresultados el utilizar La calificacibn de mérnitos para
efectos de ascenso dentrno de La organizacibn.

Politicas de La revisidn de Las caﬂiéicacioneé:l

1) Comparanfa con La de otro trabajador, que se con

(1) ARIAS, Galicia Fennando. 0b. Cit. p. 341
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sidene similan.

Companrar un periodo de calificaciones con 0Xirod -
thabajadones.

Considenan Las objeciones hechas pon Los trabaja-
dornes, esta nevisién se LLevard a cabo por un su--
pervison de mayon categoria de Los que se califd-
cardn.

Caractenisticas que deben calificarse:

1)

2)

3)

Métodos de calificacién de Mérn.itos:

1)

Los f4ines que e pensiguen.

Los niveles en que se encuentran Los trabajadores
calificados.

EL andlisis y evaluacibn de Los puestos de Los ca
Liglcados.

Se necomienda que La periodicdidad de La califica-
cibn de ménitos no sea menos de dos ni mds de cua
Lho veces al ano.

1

Método de comparacién: Compara el desempeno del -
individuo con el de sus o0trnos compaiieros, basando
se en Las dos formas siguientes:

a) Alineamdiento: Se enfista o todos Los indi-

{1)

ARIAS,

GalicLia Fennando. 0b. CAit. p. 342
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viduos a califican y en base a cada caracte-
nistica se deteamina del mds al menos dtit.

b) Comparacidn ponrn pares: Compara al trabajadon-
con cada uno de £0s efementos de su grupo y -
derialan en cada uno por quien posee La canrac-
tenistica en cuestifn.

2) Método de escalas: Se califica al individuo en nre
Lacidn no a su grupo de trabajfo, sino a una esca-
La previamente determinada y en La que representa
cada caractendistica por una Linea hordizontal; uno
de RLos extrnemos corresponde al grado mdximo del -
atributo en cuestidn y ef otro Lado al grado mi-
nimo, a §4in de que La colocacidn de una marca Ln-
dique ef grado que de dicha caracteristica posee-
el trabajadorn a fjuicio del calificadon.

3) Método de £istas de comprobacidn: Con esto se pre
tende que ef supervisor no se de cuenta exacta de
cual send el nresuffado de su calificacidn, para -
evditar con effo ef gnrado de preferencia o rechazo
que siente innemediablemente hacia Los trabajado-
nes.

L) Admindstrnacién de Suefdos y Salanrios:

Su funcidn principal es Logran que todos £os subondi
nados sean remunerados en forma fusta y equitativamente, me--
diante el sistema de nemuneracibn racional del trabajo y de -
acuendo a su esfuerzo, efdciencda, nresponsabifidad y condicdo
nes de trabajo de cada puesto.

La administracion de sueldos y salanios deberd basan
se en Los tabuladores estructurados sobre Las valuaciones de-
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puestos y Los datos nesultantes de Las encuestas de Los sala-
rios de Los mencados de trabajo que afecten a La empresa, te-
niendo en cuenta Los salarios minimos Legales y vigentes en -
cada negién de La Republica donde se tengan sucurnsales.

Asimismo, se debe creanr una situacién de competencia
y ain de ventaja en Los menrcados de trabajo, para contar con-
Los mejornes elementos.

Asignacién de Funciones:

Asignarn oficialmente al subondinado un puesto claro-
y precisamente defindido en cuanto a sus responsabilidades, --
obfigaciones, operaciones y condiciones de trabajo.

Detenrminacién de Sueldos y Salanios:

Asignan valonres monetanios a Ros puestos, en tal gor
ma que sean judlos y equitativos en relacidn a otras posicio-
nes de La empresa y a puestos similares en el merncado de tra-
bajo.

Compensaciones suplementarias |incentivos y premios):

Hay que proveer incentivos monetanios adicionales a-
Los suelfdos para motivar La indcdativa y.el mejorn Logno de --
Los objetivos. Estas sumas deben otonrngarse sobre bases obje-
tivas y sen proporcionadas al esfuenzo nealizado.

3.3. LA INTEGRACION DE LOS RECURSOS MATERIALES
En La integracibén de Ros Recunsos Mateniales, se de-

be consideran a aquellos elementos que tienen La funcién de -
La adquisicidn o establecimiento de Los bienes mateniales que
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ayuden al Logro de Los objetivos de fLa empresa.

Dichos elementos son Los que nos indica el profeson-
José Antondio Feandndez Anena;.’

Monetandios:

Estdn constitulfdos principalmente pon Zodos Los fon-
dos que son invertidos en La empresa. La estructu-
ra ginanciena estd gformada por Los hrecursos monela--
nios apontados por Los invensionistas y también por-
ef dineno prestado porn tercenos.

En ef caso de una nueva empresa, debe calculanse el-
posibfe monto de La estructura financiera para evi--
tan faltantes que dificulzten La operacibén adecuada.

Instalaciones de operacdidn:

Son Los fondos que estdn destinados a La adquisicidn:
de £as instalaciones que permitirndn La transforma- -
cibfn de Los productos o el ofrecimiento de Los servi
ciod. En el aspecto contable, son denominados como
La adquisicibn de activos §ifos y nepresentan invenr-
siones sujetas a una aplicacibn pernibdica a Los cos-
tos y gastos por medio def renglén depreciaciones. -
Estas instalaciones 4incluyen:

Instalaciones .- Lugarn {Ls4ico que permita £a coloca--
cifn del equipo que efectuard La - -
thansformacidn de matenias primas.

(1) FERNANDEZ, Anenas Juan Antondio. EL Proceso Admindistrazi-
vo, 3a., Edicibn, Editornial Hesarneno - Henmanos Sucesones,
S.A. México, D.F. 1969 p. 141
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Equipo .- Son aquellas maquinanrias o herramdien
tas que van a sen utilizadas pon La-
trhansformacibn, ensamble de matenias-
primas o de partes y que comphrende-
a dos tipos.

a) Equipo Princdipal: Mdquinas que 4in
tegran al sistema productivo to--
tal.

b) Equipo Auxilianrn: Mdquinas o herna
mdentas que ayudan al anterion.

Instalaciones de OfLlcinas:

Ademds de Las antendionrnes, se debe consideran a otnro-
tipo de instalaciones y equdpo, que es Lindispensable
para el desarnollfo de Las actividades de Dineccedbn, -
Operacibn, Asesonamiento e Infoamacibn, que es LLeva
do a cabo dentro de una ogLcina.

Estas instalaciones debendn comprendern dos nequisd--
tos simpontantes:

Requisitos. genenales del Local:

-~ Lugar cencano o bdien comunicado con La planta.

- Divisiones definidas de Las drneas funcionales, -
indicando Los puestos jerndrquicosd.

- Aceptable ventilacibn y Luz.

- Aspecto senio y aghradable en Lo nelativo a deco-
nacibn.

- Buenas instalaciones para ef equipo de oficina.

Requisitos en cuanto a equdpo de oficina:
- Muebtes.
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- Intercomunicacidn en La oficina y comunicacidn -
extenna.

- Mdquinas de escaibin,, caleculadoras, sumadoras, -
copiadoras y computadoras electrbndicas.

- Auxifianres tales como: perforadonras, engrapado--
rnas, ete.

4, LA DIRECCION EN LAS COMPRAS
4.1. CONCEPTO E IMPCRTANCIA

Su Concepto:

La dineccidn de compras es La nelacién que manidiene-
el Director de Compras con Los 4integrantes del departamento, -
para poden trabajan unidos en Labores nrelacionadas del drea y
L2evan a cabo Lo que Este desea.

Su impontancda: .

Las pensonas trabafan en Las empresas con un doble -
objetiveo: 1) Creanse un medio de subsistencia que Le permita
obtenen bienes y servicios. Sdin embango el hombre trabaja es
perando encontrax otro medio en ef que neciba también un esti
mufo no monetanio; 2) Un medio agradable, un trabajo intene-
sante que Le otonrgue neconocimiento a su actuacdidn, Libentad-
y estimulo para su Lnnovacibn, de tal forma que dicha actitud
contribuya a Lograrn sus objetivos particulares y £os de La em
presa de una manera eficiente.

La direccidn efectiva implica desarrnollan una ayuda-
a Las pernsonasd a Logran sus objetivos particulares, asi como-
sud capacidades mdximas, debiendo estan Los efecutivos fami--
Lianizados con Las caractenisticas individuales de su penrso--
naf, de iguaf manera conocer Las cualidades que despertanrdn -

sus mejornes esfuenzos y sobre todo sern un formadon de Los mis
mos.
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Una dineccdibn satisfactoria es aquella que proponrcio
na objetivos claros y definidos, planes bien gormulados, colo
cacibn de hombres en puestos Lideales para sus gacuftades dis-
tintivas con estrategias seleccionadas, formacidn de grupos -
de trabajo adecuados, amplias oportunidades para La satisfac-
cién de Las necesdidades humanas, comundcacibn efectiva y con-
trnoles adecuados.

4.2. COMUNICACION Y MOTIVACION
‘A)  Comundicaciln:

La comunicacibén en La Gerencia de Compras es el glu-
jo de informacibn Zanto inteina como externa de La situacibn-
que prevalece en £0s mercados de abastecimiento y La forma en
que van afectando fLas actividades de La empresa.

Dicha comundicacibn implica el trato con proveedonres,
gerencias de La empresa y principalmente a £os integrantes de
La Genencia de Compras. . AL desarroflan Los ejecutivos de com
pras openaciones de adqudisdicdionesd: contratacdiones y pago a --
proveedores, embargues y recepcibn de matendia prima y en su -
caso actividades correctivas por disminucidn de calidad y men
mas en Las entregas, etc., estarndn siempre presentes Los ele-
mentos de La comundicacdbn.

1) Emison: Los ejecutdivos son £os que dan conocdimden
to de Las informaciones que recdben del interndion-

y exterion neferentes actividades de compra.

2) Mensafe: Los efecutivos indicandn fLas activdidades
u operaciones a rnesofvern en el drea de compras.

3) Canal: Los canales a utilizan sendn: S6rndenes de -
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compra, avis0s de cambio, solicitudes de compra,
memordndums, comundicacdiones, ete.

4) Recepton: Son de vardos Ldipos:

a) Subordinados.

b) Genentes de otras dreas.
c) Proveedores.

d)l Comidiondistas

e} Vandios

Bannrenas de Comunicacdidn:

En el desannollo de actividades nesulta normal que -
en el proceso de comundicacidn se phresenten barnnrenras, que de--
ben tomarnse en cuenta para obfener una actuacibn eficaz pon -
pante de Los integrantes de La Gerencia de Compras. A contdi-

nuacidn mencionamos fLas barneras que se presentan cominmente-
en Las empresas:

Banrnrenas Semdnticasd:

Se nefieren al significado de Las palabras oratfes o-
esendtas cuando no se precdisa su Sentido, prestdndose a dife-
nentes intenpretaciones porn parnte de Los neceplohres.

Los factores mentales de Las per
2omprender una idea pon £os que -
epton.

impiden emitin o necdbin con clanri-




dad o precisibn un mensajfe, debido a Los defectos fisiolbgi--

cos del emison o necepiton.
Barnnenas Fisicas:

Se negienen principalmente a La distancda y exceso -
de nudido que pueda existin en el medio ambiente, hechos que -
LLegan a digicultan La comunicacibn.

Barnenas Administrativas:

Son aquellas causadas pon Las estructuras organdza--
cionales, tales como mala planeacdibén, deficientes operaciones
de canalfes, etc.

B} Motivacidn:

La motivacibn se debe entendern en compras como: La -
combinacién de incufcar una fuenza y entusiasmo que indcdien y
mantengan a una pensona en su trabajo, proporcionandefe una -
sendie de incentivos que Le pemnmitan desarnrollfan su trabajo --
con afta calidad y gusto.

Los incentivos son factones inductivos, colocados a-
Lo Lango def cunso de Las actividades que se mantienen dindigd
das h acia La obtencibn de una meta.

La motivacién en La organdizacidén debe sern centinua,-
Las pensonas que La componen una vez que se han conveatido en
una parte de ella automdticamente caen dentno de un patabn --
de motivacibn que Linnova y sostiene sus actividades dentrno de
La ongandizacddn.

Un sistema de motivacidn tiende a neflejarn £a natura
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Incentivos

can factornes de motlvacdidn:

.

.

.

.
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Leza de La organdzacddn: metas, objfetivos y su §LLosofia co--
rnespondiente, debdendo sen conocddos y comprendddos porn to--
dos L0s partdicipantes en La empresa.

Para que esta motivacidén se de en foama adecuada, --
nos apoyanemos en el punto de vista de Ted Pollack que Lnddi--

1

- Buenos salanios

- Segundidad en el ZLrabafo

- Ascensos y crecdmdiento en La compania

- Buenas conddiciones de trabajo

- Thabajfo .infernesante

- Lealitad pensonal en Los empleados

- Discdiplina con Lacto

- Debdda apreciacibn del trabajo healizado
- Ayuda y comprensibn en Los problemas

- Sentin que estdn entenados de Las cosas.

E4 convendiente proporncionanfe a Los subordinados una
sendie de Lncentivos para un mejor desarnollo de sus activida-
des en La empresa.

Dichos Lincentivos son de dos tipos:

Financiernos

Sueldos y salarnios
Gratificaciones
Panticipacdibn en Las utilidades
Prestacdiones

{1) POOLER Jn., Victorn H. 0b. Cit. p. 69
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Incentivos no Financienso:
- Panticdpacibn en La toma de decisiones
- Resonsabilidad adicional
- Proyectos especdlalesd
- Oporntunidad para sen escuchados
- M&s prestigio en el trabajo

4.3. AUTORIDAD Y RESPONSABILIDAD

EL Gerente de Compras tiene que estar conciente de -
La imporntancia de La funcibn de adqudisicdiones def procesdo de-
compras, ya que Los nesultados de su Labor tendrdn una gran -
repercusdibn en el marco general de La emphresa.

Las compras producen generalmente friccibn, debiéndo
examinanse todos Los aspectos a f§in de mantener una crgandza-
cibn de compras eficaz. Ademds debe coorndinan La habifdidad -
de Las nefaciones humanas y el impusfo, ambas son muy necesa-
nias pana producin nresultados muy provechosos.

EL Gerente de Compras s62o puede taiunfar en La meddi
da de que Los demds genentes Lo penmditan, puedto que depende -
de vardias fuentes para obtenen informacdibn, asesonfa técnica y
cooperacibn. Su autordidad descansa en el equilibrio de esta-
dependencia mutua, por Lo tanto La insuficdiencdia de autonidad
tendrnd hepercusiones directas en La calidad de La actuacdibn,

EL comprador tiene que sen capaz de coordinar Los in
teneses de todas Las funciones de La compaila, a §in de resol
ver Los problemas sin obstruirn La comundicacdbn necesdardia en--
tre Los depantamentos.

La Genencia de Compras debe presentanr a Los proveedo
nes no s6Lo Las decisdiones de compras, sino Lambi€n Las de La
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Empresa.

La Direccsdén Genenal debend dar La Sufdcdiente autond
dad a La Genencdia de Compras pahra poden hacen frente a Las --
nesponsabilidades que se Le asdignen, como &son:

1.- ManXenen una aportacibn eficaz a Las utilidades,
mediante Los andlisdis de valia y neduccdlén de --
costos.

2.- Obtenern el mejorn valon de mateniales comprados -
al precio mds bajo posible, sin distorsionarn Los
hequisitos de calidad establecidos.

3.~ Mantenen una buena seleccibn y evaluacdibn de pro
veedores que actden de La mefor manerna posible -
y

4.- Contan con pensonal altamente calificado para -
el buen desarnollfo de sus actividades.

4.4. SUPERVISION

En Las organdizaciones se encuentran difenentes nive-
Les de jeranquifas que establecen una nrelacibn de mando y su--
bordinacibn. Para que esta nelacibn se LLeve a cabo, se ne--
quiene de un supervison que nealice La funcibén de eslabbn de-
todas Las comundicaciones que exdLdtan de Los ejecutdivos hacla-
sus subondinados.

A8l pues La supervisibn en el departamento de com- -
pras se comprende como: La accibn que fienen una persona (Su-
pervison) de dan 6rndenes hacda un grupo de subondinados, para
que cumplan Las instrucciones de Los ejecuidivos, en relacibn-




21

a Las Labores a desarrnollar del contrnof de Los pedidos cele--
brados con Los proveedohres.

Es convendente que fa persona que vaya a supervisan-
Au caractendce pon:

a) Ser guia e 4instructor de Los subondinados.

b) Ser ejecutor de ideas (Propias, de supeniores y -
stagd).

c) Ser miembro del grupo de trabajo de Los supernio--
nes de su propdlo nivel.

d) Ser mediador entre Los niveles superiornesd, en - -
cuanto a necesidades de sus subondinados.

Para entenden el papel fundamental del supervison es
necesandio consddenarn Los conceptos de podern y autornidad.

Poden:

EL concepto de poder es usado para descrhibin ciento-
tipo de nelaciones entre dos o mds pensonas. EL poder nephre-
senta La posibilidad de aplican sanciones, utilizarla pero no
necesariamente su empleo neal. EL baden dimboliza La fuernza-
que puede sen aplicada en cualquiern situacibn social; conclu-
yendo ef podern no es La fuernza, ni La autoridad, perno en cien
Lo modo o sentido constifuye su sintesis.

EL poden se encuentra Intimamente Ligado a La estruc
tuna de sanciones y recompensas en un ghupo u organizacibn, -

pues quien Lo detecta puede poner en fuego esa estructura.

Autornidad:

La autondidad puede defininse como el poder de toman-
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decisiones que afecten fLa conducta de otras pensonas, Lo que-
implica ciertos tipos de comportamiento tanto de Los ejecutd-
vos como de Los subordinados.

Fuentes de Autondidad:

a)

b)

c)

Jefatura: Es cuando una persona que tdiene el derecho de au
tornddad del puesto que ocupa, siendo una autoridad formal.

Liderazgo: La persona estd dotada de caracteristicas penso
nales que Lo colocan arniba del promedio de Los demds miem
bros del grnupo, convirntiendolo asf en Lidern, una caracte--
nistica principal de estas pernsonas, es el sen aceptado y-
nespaldado porn Los demds. EL Liden Zdiene poden aunque pue
de no tenen autorddad.

Como autordidad profesional: Es La pernsona que comprende --
todos Los conocimientos, experdencias, habilidades, efe., -
que el supervisorn debe poseex.

Tipos de Supervdisones:

Existen Ltres formas de dirndgirn a un grupo: medianie-

La autonidad La manipulacibn y La colaboracibn (Estilos Ge- -
rencdales):

1) ER autfcrata consumado: Se apoya dnicamente en La
autoridad que fe da La organizacibn formal, sien-
do 4incapaz de sen obedecido, por Lo que utiliza -
en gorma Lrnacdonal La autorddad que Le da su - -
puesto. |

2) EL autbcrata benbvolo o supervdisor paternalista:-
Thata de utildizar no La autorddad, sino La nela--
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cibn amistosa con sus suboadinados como insdtrumen
to de inffuencia.

EL indiferente: Es un Lndividuo que no toma hesd--
ponsabilidad alguna, ni La suya, ni La del emplea
do; es un fefe que no quierne senlo.

EL demberata: Es fLa pernsona que dirnige al ghupo -
basdndose en La autorndidad informal que deriva de-
£La pensona. EL dembcrata proporcdona a sus subor
dinados Los medios para su participacibn en grupo
Yy aprovecha sus opindiones, de tal forma que esti-
mufa su indciativa. Dindge basdndose en Las opd-
niones de La mayoria.

LIDERAZGO

E4 Lmpontante toman en cuenta el concepto de Lide- -

razgo en el deparntamento de compras, ya que ed necedarnio panra
que Las Labones de Los subordinados sean mds productivas.

EL Lidenazgo debe entendense como: Las habifidades -

que deben poseen Los ejecutdivos de compras, panra poder gudar,
conducin a Los subordinados hacia el cumplimiento de £as Labo
nes de contrnol de compras con 'celo y confianza.

Celo: Ardon, honradez e intensidad en La efecu-

cibn del tnabajo.

Confianza: Experdencia y habilidad técnica.

Naturaleza del fiderazgo:

Los grupos de subordinados que trabajen cerca de su-

capacdidad total tienen un Lidern que con su habilidad Los ayu-
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de a cumplin deteaminada tarea. Esta naturaleza se divide en

dos puntos que son meontanteé.l

1) La habildidad de Linventan y usar motivadores ade--
cuados.

2) La habifidad de inspiran confdianza a Los subordi-
nadosd.

3) Candisma pensonal

En el primen punto, el Lidenr deberd poseen habifida-
‘des de mucha inventiva para Las situaciones a Las que se en--
frente. Asimismo debend conocer motivadores que Lnfluyan en-
Las habilidades aplicadas, y que ayudardn a desarnrollar Las -
Lareas con celo y confianza.

En el segundo punto, que es La habilidad de inspirarn
conﬁidnza a Los subondinados, es decin andimar en forma tal --
que apliquen sus plenas capacidades a un proyecto; La inspina
cibn del Eiden proviene de Las cualidades que posee de tipo -
cardismitica. .

Funciones del Lidenrazgo:

EL £idenazgo juega el papel de 4inducirn o persuadinr -
a todos 20s subondinados a contribuir a que Las metas se cum-
plan de acuendo af tipo de onganizacibn y. que se trabaje a -
du capacidad maxima.

(1) KOONTZ, Harofd y O*DONNELL Cynilo. Cunse de Administracibn
Moderna. Un andlisis de Las funciones de La Administra--
cibn Trs: Giovanni Ciardeli Faduf, Gabiief Ochoa Acevedo,
Jaime. Rodriguez Rodriguez y Atala Caamaiio de Bunrgos. 5a.-
Edicibn Edit. Librnos Mc. Graw-HiLlL de México, S.A. de - -
C.V. México, D.F. 1975 p 589.
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Desannollo def Liderazgo:

EL desarnollfo del Liderazgo se encuentra en Las ense
lanzas que da el Lider a Los subondinados, tales como:

1) Seleccibn y aplicacibén de estimulos a subordina--
dos: Debend tenen ef Lider una habifidad panra co-
nocen a sus propLos subordinados, a Los cuales --
aplicard una senie de estimulos para obtenen una-
mayor productividad.

2) Darn inspiracibn a Los subondinados: Este tipo de-
endenanzasd es menos fAcil que La anterior, ya que
varia de acuerdo al sentido de Las téecnicas que -
se apliquen a Las pernsonas, debiendo tenen La su-
ficiente comunicacibn interpernsonal con ellos pa-
ha insdpirarnles La conflanza que requieren. EL Ri-
den con esta aplicacibn proyecta su personalidad-
y 4¢ Le ve en forma favorable.

3) Cudida de Los interneses de Los subordinados.

5. EL CONTROL EN LAS COMPRAS
5.1. CONCEPTO E IMPORTANCIA

Su Concepto:

EL control en Las adquisdcdlones se define como: el -
proceso de rev.isibén de Las actiQLdadeé de compras con el obje
to de valorizartlas y aplicar medidas cornrnectivas en Las que -
se chea convendentes, para LLevar a cabo Las funciones de La-
Genencia de Compras en §orma adecuada.
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Su Importancdia:

La verdadera prueba del ejecufivo es el nresulfado -
que Lognra con sus esfuernzos y conoedimientos. Para determinan
esto se necesifan cniternios que evaluen Los resultados y s4 -
s0n necesarnios ¢stos, se adoptardn medidas cornectivas.

La funcibn adminisitrativa de control es La medieibn-
y connecedlbn del desempeiio de actividades de Los subordinados,
para asegurar que £0s objetivos y planes de La empresa se es-
ten ttevando a cabo.

EL controlf es un praceso gormado por varios pasos de
§inidos:

a) La medicibn de Lo que se ha hecho

b) La companacibn de Lo nealizado con Lo que debe-
nia de sexr y detectar desviaciones.

c) La connecedibn de Las desviaciones porn medio de-
acciones connectivas.

Se pueden revisarn Los planes pasados para ver que -
ocurnibd y por qué, para tomarn Las medidas para evitarlfos. Sin
embango, el mefjor contrnof proviene de La anticdipacibn a Las -
desviacdiones que. sucedan, mediante un andlisis preliminan.

Si Las otrnas funciones de La admindistracibn: planea-
cifn, onganizacibn, Lntegracibn y direceibn, se realizandn --
perfectamente, habria poca necesidad de control. Sin embarn--
go rara vez se realiza una planeacdifn penfecta: La mejorn pla-
neacibn incluye La necesidad de ejecutar La funcibén de con---
ZLrol.
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5.2. INVENTARIOS Y ENTREGAS

Las exdistencias en Lnventariosd son el medio de Lins--
trumentarn muchas de Las funciones y objetivos de compras, ya-
que proporcdonan seguridad de tenen artlculos dLisponibles - -
cuando son necesardos y obligan a La proteccibn adicional de
existencias de reserva que en su momento LELegan a cubrin nece
sidades urgentes.

Ademds, dan flexibifidad a La Gerencia de Compras pa
ra aplican politicas de adquisiciones econémicas, de tal fon-
ma que se puedan aprovechaxr Los descuentos porn cantidades, pa
ra oblenen: precios mds bajos en Las compras anticipadas y no
tenen problemas con Los aumentos de precdos. Las cantidades -
adecuadas en Linventario son el nesultado de Las cantidades de
compra cLentificamente determinadas.

EL niesgo de existencias se neduce af minimo median-
Te La creacibn de segundidad o neserva de Lnventardio y Estas -

s¢ gLjan de acuerdo a Las sigudlentes fases:

a) Factorn de neposicibn: obtenen ndmeno de drdenes de compra,
asl como La cantidad expedida de cada una.

b) Facton de demandas: obtenen ef ndmero de demandas y el pla
zo de entregas en dias.

c) Chlculo de Las existencias de segunidad.
d) Puntos de nevisidn de pedidos.
Constituye un objeto final el control de almacén en-

cuanto a La nevelacidn de existencias inactivas de aritlculos-
que 4Lncrementa Las inversdiones en Lnventandio, s4in producir el-




corrnespondiente servicio o utifidad. Dicha situacibn puede -
sen producto de: exceso de cantidades solicitadas de compras-
0 entregas, abandono de proyecto § anulacibn de pedidos, cam-

bios en Los diseiios pon eépecigLcaciones, ete., provocando --
con ello pérdidas.

Para mejoran el sistema de control de almacén se de-
ben nealizan Las sigudlentes actividades:

a) Revisibn pendibdica de Los negistrnos de exidtencias seitalan
do Los excedentes.

b) Andlisdis del Lnventanio §{isico, apontando Los materniales -

0 matenias primas que hayan permanecdido en existencia un --
aiio & mds.

c) Campaiia de £impieza pernifdica para revisanr aquellos mate--
rniales que, habiendo salido de almacén, no han sido utili-
zados para el propbsito previsto.

En el contrnol de invenfanio hay dos decisiones bdsi-
cas:

1) Que cantidad debe compranse:-
EL tamaiio de La onden econbémica de compha se de~-
termina con La siguiente §6rmula:

nario de La onden
manda anual

080 en dinero por ornden de
tdquisicibn
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Ci = costo de mantenen el Linventa-
rio como una fraccidn decimal
por cada peso de Linventario -
promedio.

Con base a La cantidad econémica de Las compras,-
podemos deteaminar el costo total de Las mismas:

cT Ci q D0

+

2 1

]

CT

Costo total.

Las Limitaciones que tiene ef modelo de cantidad eco
némica de compras son Las siguientes:

a) Demanda: La-demanda de L0s productos se supone consdtante y
undigorme.

b) Ordenes: Se supone que Las Grdenes de compra son agotadas-
y reemplazadas en forma insdtantdnea.

c) Descuentos: Se da por supuesto que no se dispone de des --
cuentos en La cantidad comprada.

d) Costos: Se supone que Los precios y costos de Los maternia-
Les son consdtantes.

?2) Cudndo debe -compranse:
La demanda tiene variaciones que afectan el con-

trol de inventarios; cuando una empresa trnabaja
con Lnventarios sufetos a una demanda contlnua,
e necesarnic mantener €stos entre Los ndveles -
mdximos y minimos convenientes.
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EL maniener un inventario mindimo Limplica cdlentas con
sidenrnaciones: plazo de entrnega de un peddido, como afecta La -
escasez de matendla prima a proceso de produccidn y a Los phro-
ghamas de ventas, debiendo proghramarse Las adquiddiciones de -
La empresa pana mantenenr el minimo de Lnvenfanio.

EL inventarnio mfxdimo de segurdidad podrnia consistin -
en una compha exinrnaordinandia para aphrovechar un precio muy --
ventafjoso y anticipanse a una efevacibn de phrecdos o a una es

casez prevista.

Cuando se sLigue un sistema de peddidos por canitidades
§ijas es necesarnio deteaminarn ef punto en ef cual debe onde--
nanse un nuevo peddido; a €sfo se Le LLama "punto de neonden”.
Este puede sen neexpnrnesado en ténminos de cantidad o Lnventa-
hio Aqbnante o como un punto detenminado de Ztiempo.

5.3. CONTROL DE PRECIOS Y PRODUCTOS

EL costo fLinal mhas bajo constituye el objetivo y La-
nesponsabilidad del compradon. EL precdlo de factura es uno -
de Los elementos del cosfo, peno no, de un modo necesario, su
facton determinante.

La atencién sobre ef precio LLega solamente despuls-
de que fLa calidad ha sido enferamente consdiderada y decddida.

La nesponsabitidad de La compra es generalmente dedi
nida como: La funcibn de mantener a La compainia en una posL--~
cibn favorable de competencia en su campo, en cuanto a Los --
cosfos de mateniales que se aeﬁienenf

Desde el punto de vista del compradon, ef precdio jud
Lo es una cuedstidn de segunrdidad.de qué Las fuentes regulanres-
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de sumindstho estdn hrazonablemente niveladas con £os precdios-
def meicado actual y que obtengan Los descuentos y condicio--

nes mds favorables que justifiquen Las dimensiones de sus pe-
didos.

EL sistema mds sencillo de analizar y evalfuar Los --
precios de cotizacibn,es que el comprador pida ofertas en com
petencia. Despuls de haber necibido un ndmero hepresentatdivo
de posibles proveedores, el comprador puede seleccionarn fhcil
mente Las ofentas def precio mds bajo y hasta que extremo es-
un phecio conrnrnecto. Debe juzganrse por comparacibn con Las -~
demds oferntas, experiencias anterionres, precios de productos-
similanes y con su propio crniternio sobre precios.

Un método alternativo de LLegan a un phecdio justo es
a thavés de La negociacibn. Negociacibn que no debe sern in--
tenpretada como. trhato o compromisdo, sino como el phroceso de -
elabonran conjuntamente un problema de adquisicibén y de venta,
hasta alcanzan el punto satisfactordio mutuo.

Existen thes cniternios sobnre Lo que debe constituin-
un precio justo:

1.- Se supone que el precio debe guarndar una razona-
ble nezacidn'con:ez costo (mateniales, mds cosio
de manufacturaecién, mds gastos razonadbles, bene-
§icio).

Z2.- EL precio es el nesultado de Las condiciones eco
némicas (ofenta y demanda).

3.- E2 precio viene deteaminado por La competencdia.

EL comprador debe tomar en cuenta La totalidad de &s
tas consideraciones en su andlisis de precios y decisibn so0--
bre cudl es el precio coanecto de un producto en un deteamina




do momento.

LOS DESCUENTOS:

Existen thes tipos de descuentos que afectan al com-
prador en sus consddideracdiones sobnre el precio.

1.- Descuentos Comerciales:

Los sistemas de precdos de muchas empresas estdn es-
"tablecidos con una sende de descuentos sobnre una escala gra--
duada, que se aplica de acuerdo a La clasificacdibn que hacen-
de sus clientes, sin ninguna relacddén con Las dimensdiones del
peddido.

2.- Descuentos pon Cantidad:

La nesponsabilidad def comprador, en este caso, es -
en su mayon panrte interna para ajustar La prdctica de sus pe-
didos a Las cantidades "rompeprecios" mds convendentes.

3.- Descuentos por Propio Pago:

No es ninguna concesibn nid vardacibn en el precio: -
ed un estimulo para el pronto page de La factura y s6Lo se --
condigue cuando el pago se hace de acuendo con Los términos -
estipulados. No obstante, desde ef momento en que efectdan -
el desembolso neto, el descuento se ve neflejado en el costo-
total de Los mateniales. '

La nesponsabilidad de La Genrencia de Compras para -
aprovechar Los descuentos por pronto pago es en Las siguien--
tes situacdiones:
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a) Revisan que Los descuentos pactados sean registrados en La-
onden de comphra.

b) Asegurar La pronta facturacibén de Los proveedores.

c) Darle un ndpido tndmite a £as facturas para que sean turna
das a La Genrencia de Finanzas para su pago.

d) Asegurar que el privilfegio del descuento no desaparezea --
cuando exdstan atrasos por envio de embanrques y factura- -
cibn por panrte de proveedonres.

5.4. CONTROL DE CALIDAD

Los thes factores tnadicidnaﬂeb y correctos que gon-
man parie de toda compra o adquisicibn son Los siguientes: --
calidad (def objelo comprado), senvicio (que propornciona el -
proveedon) y precio (que paga el compradonr).

Las propiedades mds imporntantes deben defininse con-
el f4in de que el comprador pueda saber qué es Lo que debe pe-
din que suministre su proveedon y sabern también Lo que van a-
entreganle, nesultando La calidad La esencia misma del peddi--
do.

Toda defindicidén de calidad se basa en un tipo deten-
minado de medicibén que debe sen comprensible tanto para el --
comprador como para el proveedon.

EL andlisis quimico, es un efemento de fucio para de
terminan con exactitud La calidad en el Labonratorio. y posee-
una relacibén directa con La utilidad y valon del producto. --
Las pruebas {isicas proponrcionan un grado de calidad a Las pro
piedades del producto; con frecuencia Los nesultados de éstas
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pruebas son importantes y reveladoras para el compradox.

La "especificacidn de uso” como regla general es una
politica de adqudisicibén que informa al sumindistrador Lo refe-
nente al uso especifico a que va a sen destinado su producto,
La forma de aplicacidn y su hendimdiento. S4i el proveedonrn no-
es Anformadodel §in penseguido porn el drea de comphras y el --
producto no nredne Las condiciones de calidad requenidas, el -
comprador no puede reclamar alegando que el producto adquirni-

do no nesponde a Lo que se edperaba.

La defindicién del comprador acernca de La calidad co-
nnecta comienza cuando fija cudl es La calidad minima que pue
de aceptan.

La defindicidnde La catidad deseada determina el cos-
to de compnrna, tanto por el valor intrinseco de Los materniales
y su manufactura, Lo que hace que La competencia entre Los --

vendedones tiende a establecen un precio uniforme en el menrca
do. .

La calidad debe sen definida en todos Los productos-
que se comphren y debe expresanse de manera que corresponda a-
Los sigudlentes puntos:

a) Una Genencia de Compras debe saben exactamente Lo que ne--
cesdta.

b) EL pedido de compha o contrato se hace con una descripeibn
exacta de Lo que se desea.

¢} EL proveedor es plenamente informado por el drea de com- -
pras de La calidad que necesditan Los productos.
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d) Deben adoptanrse sistemas de Lnspeccdln y prueba para venr -
$4 Las mencancias entregadas conrresponden a La calidad es-
pecdficada.

e) Las mencancias entregadas con base a La calidad defindida, -
no pueden ser rechazadas por el compradon.

5.5. CONTROL DEL PRESUPUESTO

EL control del presupuesio abarca un enfoque combina
do de £a planeacdidn y control por el penifodo de un aifo o el -
periodo establecido, existiendo una hetroalimentacdibn conti--
nia.

EL contrnol del presupuesto Lo podemos definirn como el
proceso de definir Lo que se ha hecho y de comparan estos ne-~
sulitados con Los datos correspondientes al presupuesto.

La compraracidn entre el presupuesto estimado y Los-
resultados neales obtendidos, .deben sen nevisados e interpreta
dos con todo cudidado y efectuarn Las hecomendaciones necesa- -
nias. '

Los contrnoles que debe considernan el drea de compras
nespecto al presupuesto son Los sigudlentes:

1.- Estimacién del costo unditanio de Los mateniales-
a adquirdin,

a) Costos unitanios reales de Los matenia
Les adqudinrnidos.
b) Tendencia de aumentos de precios.
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2.- Estimacibn de Los movimientos de Linventarios.

a) Movimientos neales de Ainventarios
b) Posibles aumentos o disminucdiones en L£o4s
procesos de produccibn.

3.- Estimacibn & comphra de Los materniales principa--
Les.

a) Compras reales de Los mateniales princi-
pales.

b) Orndenes de compras con fechas de entre--
gas gutunras.

c) Condiciones def mencado: escasez o sobre
produccidn de mateniales primas.

4.- Estimacibn de compra de Los mateniales divenrnsos.

a) Compras neales de Los mateniales divenrn-
404.
b) Necesidades urgentes no programadas.

5.6. AUDITORIA ADMINISTRATIVA

La ghan mayonia de Los empresarnios de nuestro medio,
entiende pon auditorla a La nrevisdibn de Los estados contables
para efectos de un dictamen y La evaluacibn del control inten
no. )

Este tipo de auditoria se nefiere dnica y exclusiva--
mente a La auditornfa financiena, ya que controla a Los aspec--
tos cuantificables en dinero.
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Tipos de Auditonia:’

Tanto La auditorlfa financiera como La no ginanciera-
pueden dividirnse en varias especialidades:

Auditonias Financieras Auditonias no Financdienras
a) Extexrna. a) Auditonia de Producecdbn
b) Intenna. b) Auditonia de Ventas
¢) Auditonrnia Especial c) Auditonia de Compras

1.- Almacén ete.

?2.- Filscales
3.- Clientes.
ete.

2
Concepto de Audtordfa Administrativa.

EL precunrso de esta técnica, es WillLiam P. Leonand, -
autorn del Libro "The Manasrament Audit" y en €& define, como-
el exdmen completo y constructivo de La estructura orgdnica - |
de una empresa, Linsititucdbén de gobileano o cualquier pante de-
efla, de sus planes y objetivos, sus métodos del control, mé-
todos de openracibn y recunsos humanos y matendiales.

La f§inatidad principal de La auditoria admindisirati-
va es, La evaluacién de La éﬂiciencia por medio de £a nevi- -
84i6n y evaluacibn metddica de £os componentes de La empresa.

{1) ALVAREZ, Angudano Jonge. Auditonia Administrativa, apun-
tes de clase. Profesorn de £a Facultad de Contadurfa y Ad

mindisitracibn de La Univernsidad Nacional Autbnoma de MéEx.i=
co. p. 15,

(2) ALVAREZ, Angudiano Jorge. Ap. Cit. p. 17




108

4

Afcance de La Auditornia Administhativa.'

Es aplicable a todo onganismo en su totaldidad o a --
una parte, Las dnrneas mds intenesantes a estudiar para La eje-
cucibn de La auditorfla admindstrativa, tenemos La sigudlentes:

Las etapas del proceso admindlstratdivo:

a) Planeacdibn
b) Ongandizacibn
c) Integracidn
d} Dirneccdbn

e) Control

Etapas del procedimiento de Auditonrla Adminiétnaiiua.z

Estos pasos § etapas en La mayorla de Los aulonres ~-
son homogéneos,-a continuacdidn se¢ describe cada una de ellas.

1.- EXAMEN

En este primern punto, trata de obtenen toda La infor
macidn posdible panrna deteaminar en que forma se estdn desanrnro-
Llando Las actividades de Las difenrentes dreas.

Basicamente esta informacidn se basard en:

a) Entrevistas y cuestlionandios.
b) Estados Financienos.

c) Actas de Consejo.

d) Manuales de organdizacibn.

(1] ALVAREZ, Angudlano Jorge. Ap. Cit. p. 24.
(2) ALVAREZ, Angudlano Jorge. Ap. Cit. p. 25.
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Este exdmen, £6gicamente deberd estar basado en La -
obsenvacibn de todos Los aspectos operativos de La empresa, -
con el §in de vern s4i existen diferencias con Los planes.

Segtin La profundidad delf estudio, se tendra que Lir -
aplicando herramientas tales como: diagramas de fLujo, organd
gramas, grdficas de Gantt, efc.

2.- EVALUACION

Una vez obtenida La Lnformacidn, se procederd a 2fec
tuarn un estudio analltico de £a misma,

Contestaremos af qué, cbémo, dénde, cudndo,con qué, -
34 Lo que se estd haciendo es Lo indicado o no Lo es, 84 hay-
§ no otras alternativas.

La evaluacibn de La informacibn esdtard basado en La-
do0licitud del cliente, perno siempre habrd un minimo de traba-
jo nequenido, para poder emitir una opinién vdlida y dtil a-
La empresa.

3.- PRESENTACION

Es el informe sobre Los resultados de La Auditorla -
Administrativa, debe presentarse de manera que peamita a La -
empresa LLegan de inmediato a La accibn cornectiva.

4.- PERSECUCION

Es La fase final de La auditorfa que comprende el --
complemento de cualquien asunto planteado y que La empresa no
ha LLevado a cabo. Es decir se tiene que ver que £a empresa-

diga Las Linstrucciones de Los auditores y que no quede nada -
més en La Letna.
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Pon d8timo, Los conceptos anteriones son aplicados -
a toda La empresa o a un departamento, en este caso 4e vera -
el tipo de auditorla admindstrativa enfocado hacia el &rea de
compras .

5.7 PROCESAMIENTO ELECTRONICO DE DATOS

En La actualidad, Las repercusiones del procesamien-
Zo electrbnico de datos (PED) en el drea de compras don difi-
ciles de medir, sin embarngo La tendencia hacia La computacibn
seguramente agecta de una u otra manera a todo emplLeado que -
Labonre en un depantamento de compras.

A continuacibn, se detalfa una serie de hrazoned espe
elficas del porqué La drea de compras esitd intenresada en el -
procedamiento electrnbnico de datoA.I

1.- Los .compradores quedan Libradod de Los detalles
pesados del escrnitorio Yy, por consdigulente dis-
ponen de mdas Liempo para realizar una Labon - -
creativa, productora de utilidades para Le em--
presa.

2.- Los ejecutivos de compras dedicardn més tiempo-
a £as relaciones humanas y otrasd funciones ad--
ministrativas; que con mucha grecuencda reali--
zan a medias.

3.- Se dispone de controles en foama de mediciones-
estadisticas,; que no don factibles &4 se elabo
han a mano.

(1) POOLER Jn., Victor H. O0b. Cit. p. 270.




4.- Pon GRtimo al mantenense informado de Los ade--
Lantos del PED, Los efecutivos de compras pue--
den dirniginr un programa de procesamiento elec--
trnénicos de datos de su companifa hacia La meta,
de obtenen mayonres ahonnos en Los cosdtos de Los
mateniales y un contrhol de Lnventarnio mds efi--
ciente.,

Una adventencia: La Lncapacidad por pante de Los efe
cutivos de compras de mantenense al dfa con Los adelantos del
PED, LLevard a otras pernsonas que no estdn familiarizadas con
La funcibn de compras a La computadona y dictard al personal-
de compras que Lnformacidn esdtand disponible para elLlLos. En-
Las companlas que usan el PED con buenos resultados, Los eje-
cutivos de compras dicen que desde un principio Lnsistiernon -
en Los datos vitales fueran programados para que hicieran La-
guncidn de tal como ellLos La velan.

Enfoque nazonable de La computacién en el drea de compnaz:]

;Qué trnabajos o funciones deben considerarnse panra La
progrmacibn en una computadora?. En primer Lugan tenemos, a-
Los que son mds gdciles de medin, Los que tienen mayores hre--
percusiones en Las utilidades, Los que Lncluyen una ghan can-
tidad de ftrabajo de escnitornio y aquellos en Los que hay un -
mayor grado de aceptacibén de La computadonra.

EL &nea de compras entra en todas estas clasifica---
ciones, con La posible excepcibn de La dltima; Los efecutivos
de compras no sLlempre estdn dispuestos a aceptan La ayuda de-
La computadonra.

(1) POOLER Jn., Victor H. O0Ob. Cit. p. 273,
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No es probable que puede Lograr La computacién com--
pleta de compras de un golfpe. Ordinaniamente, se da clernto -
tiempo panra desannollar un sistema Ldeal que aproveche af mé-
ximo el mefor equipo disponible. Luego de que el pensonal --
nesponsable determina, que aplicaciones son econbémicamente --

factibles y decide Los pasos que se seguirnfin para implantar--
Lo.

Otra forma para empezan, es chrear grdficas de fLufo-
de todas Las funciones y ponernlod en correlacibn reciphroca a-
medida que el trabajo prognresa. Se estudia cada uno de Los-
procedimientos panra deteaminar 84 es absofutamente necesanio-
y 84 puede combinanse con otros. Este estudio proponrciona un
andlisis crnitico de toda La operacibn; Las posibles meforas -

puede ser evidentes aun antes de que La computadora entre en-
prdctica.

Sistemas genenales de La computadora:

Existen dos sistema que puede sen aplicables af - --
dnea de compras, y que son Las sdigulentes

.- Hacen todo en forma diferente y Lo mds eficien-
te posible.

2.- AplLicaxr La computadora al sistema bdsico en ope
cibn y posteniormente cuando Las mejoras son -
‘practicables modificanfo.

Funciones automatizadas en el drea de compras:

l1.- Sistema de datos sencillo:

Pasan Las 6ndene4‘a mdquina, expeditar, proghra-
marn, La explosibén de La factura de mateniales, -




hacen Las nrequsicdones, el control de Lnventa--
nios, La comprobacibn de facturas y de Las cuen
tas por pagan, La evaluacidn de Los phroveedonres
y de Los compradonres, La comparacibn de Los cos
tos éstandan, La descomposicidn de Las compras -
y de Los compromisos, Los expedientes de Las 6r
denes de compra y La Lnformacdibn sobre Las nela
ciones comerciales.

Sistema de datos avanzado:

Este no s0Lo recdibe Las Grdenes de comphra, s4Lno -
que sigue el nastro de Las mismas, de Las entre
gas, de Las factunras y de Los pagos; Zambién --
ayuda a muchos detalles del proceso de compras,-
EL seguimiento puede nrealizarse fdcifmente con-
La nevisdién regulan de fLas G6rdenes de compra, -
con La confinmacibn de Las 6rdenes y con Los re
glstrnos de Lnspeccdbn.

En genenal, el seguimiento de Las Grdenes de --
compra es en realldad, La primenra fase del 848-
ZXema PED que tiene que Lnstalanse, porque s4Lm-
plifica Los procedimientos y reduce La ayuda de
208 oficinistas. ‘

Con un tipo de control en que La admindstracdibn Ln--
tenvdiene solo excepcionalmente, el sistema procura a medida -
que se necesditan formulanios, de Las carntas de Los seguimlen-
tos y La Lista de Loo matenliales atrasados.

0tros documentos que pueden sen automatizados,es el-
de La infoamacién de Los precios y de su uso de Los mismos; -
La evaluacdidn es un subproducto del sistema general de phroce-
samiento electrdndico de datos, puesio que una vez que esta -




114

en funcionamiento, algunos. datos de comprad puede Lmpriminse
gdcilmente.

Tiempo para formular un proghrama de PED:

Orndinaniamente Los plLanificadores de fLas compras --
computadas necesitan unosd cuatro anos, desde su comienzo has
ta LLegan a un buen programa de PED: Los dos primehos anos -
consisten en planearn ef programa y Los dos aifosd sigulentes -
para depunranrlo.

Sin embango, &4 se aprovecha La Linformacién exidten
Ze basada en La expeniencia de otrads compailas, este Lapso -~
probablemente se neduzca a La mitad, aunque puede presentan-
se clentos prnoblemas durante el penfodo de introduccidn.

Concluyendo: Las computadoras no pueden pensar por-
8L mismas, s0lo puede evaluan Lo que se esta programando y --
Los resultados son sofo tan buenos, como La Anformacidn que-
4e proporcione a La computadonra.

EL problema no consiste en &4 Las méquinas electrl-

nicas neemplazaran el juiclo humano, sLino en cémc Las mlqudi-
nas pueden adaptarse af complefo comercial, para servin de -
La mejorn manena a Los ejecuiivos de compras y su compaila.
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I1T1. SITUACION ACTUAL: LA GERENCTIA DE COMPRAS
Y EL PROCESO ADMINISTRATIVO

1. APLICACION DEL CUESTIONARIO

Para obXenera La informacién necesaria de La titua- -
cibn actual de La Gerencia de Compras, considenramos convendien-
te aplicar una sende de cuesitionarnios de tipo abiento a Los --
ejecutivos de compras (Director, Gerente y Subgerente de Com--
paras) enfocados hacia Los elementos del proceso adminisdtrati-
vo:

- PLaneacibn

- Orngandzacibn
- Integhrac.idn
- Direccibn

- Controt

Asimismo se tuvo pldticas con Los misdmos para comple
Zan La informacidn, LLegdndonos a proporcionar documentos que
hespaldaban sus contestaciones,

Por altimo nos entrevistamos con Gerentes de otras -
areas de La empresa para conocern en forma ms especifica Las-
nelaciones con La Gerencia de Compras.

En Las siguientes pdginas se incluyen Los formatos -
diseiiados de Los cuesiionarnios por cada fase def proceso admi
nidtrativo.




CUESTIONARTIO DE PLANEACION
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CUESTTONARIO SOBRE PLANEACION DE COMPRAS
iCuldlles son Los objetivos Anstitucionales de La Empresa?
iDetenmine Los objetivos de La Genencia de Compras?

;Qué bases se fomaron en cuenta para La {ijacibn de obje-
tivos?

(En que poncentaje se han Logrado estos obfetivos?
iSefiale La contribucibn del cumplimiento de obfetivos de-
La Genrencdia de Compras en ef Lognrno de Los objetivos Lins-

titucionales de La empresa?

iDetenmine Las pollticas infennas y extennas de La Geren-
cia de Compras?

;Senale La forma en que son dadas a conocer al personal -
que fabora en fLa Genencia de Compras?

(Existe homogeneidad en Los procedimientos de adquisicibn
tanto de matendias primas nacionales e Limportadas, mate--
rhiales divensos, etc.?

;Qué bases se toman en cuenfa para evaluanr su eficdencida?

iCémo son determinadas Las necesidades de La Empresa para
proceder a efectuar La planeacifn de compras?

éQué estudios se LLevan a cabo pana conocer La situacibn-
presente y futura de Los mencados de abastecimiento?




12.

13.

14.

15.

16.

17.

1§.

19.

29.

21.
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¢Qué Ainformacibn Le proporcdionan dichos estudios?

iQué tipos de programas LLevan a cabo en La Gerencda de-
Compras?

iQué técndicas matemdticas aplica en su planeacibn de com
pras?

iExdisten mdngenes de segunidad en La planeacdidén de dinven
tandiod?

iDetermine Las causas de Las necesdidades urgentes?

(En que foama influyen Las necesdidades urgentes en La -
planeacibfn de compras?

iQué procedimientos utilizan en La elabornacién de presu-
puestos?

(Qué informacidn nequierne pana fLa elaboracién de presu--
puestos?

(Existe estnatificacibn en La toma de decisdiones con ba-
sde a Las adqudisdiciones?

;Quién autorniza Las compras a efectuanse de mayorn thas--
cendencia para £a empneda?




.CUESTIONARTIO DE ORGANIZACION
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CUESTIONARIO SOBRE ORGANIZACION DE COMPRAS

¢Detenaminar La posicibn de La Gerencia de Compras en el -
contexto general de La empresa?

;Seitale La estructura intenna de £a Genrencia de Compras?
¢Sus empleados conocen £a posdicdibn v dependencia que se -
manifiesta en el organdigrama de £a Gerencia de Comphras -

con nesdpecto af puesto que ocupan?

;Cuenta £a Gerencia de Compras con un manual de organiza-
cibn que determine Las actividades de La misma?

;Qué ventajas y desventajas Le obseava af manual de orga-
nizacdibén?

iSefiale £as adneas con fLas que La Gerencia de Compras guan
da una estrecha nelacibn?

;Qué actividades primondiales desarnollfa La Gernencia de -
Compras con Estas dreas?

;Qué politicas se han esfablecido para La contratacibn y-
evaluacibin de proveedonres?
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CUESTTONARIO SOBRE INTEGRACION DE COMPRAS

(AL buscan cubairn una vacanfte, qué bases toma para deter-

minar £0s nequisifos que Lienen que satisfacen Los candd
datos?

iCudles son Las fuentes de reclutamiento de personal en -
La Empresa?

;Qué etapas establece en La entrevdista con Los candidatos
a cubrin La vacante?

;Qué Lipo de exdmenes aplican a Los candidatos?

(Qué infgormacibn aporfa La Genrnencda de Compras a La Geren
cL{a de Recursos Humanos para La seleccdidbn y contratacdidn
de personal?

;Qué tiempo se establecen en Los contratos a phrueba para-
el penscnal de nuevo Lngreso?

;Qué actividades se £Levan a cabo para La induccibn de
pensonal de nuevo Lngreso a La Gerencdia de Compras?

;Determine Los planes de capacitacién, entrenamiento y -
desarnollo que se LLevan a cabo con base al articulo 153-A
de La Ley Federal def Trabajo?

;Se han efaborado phrogramas para el desarnrollo del perso-
nal de La Gerencia de Compras?

(ExLsXen descrnipedones de puestos en La Gerencia de Com--
pras?
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iQué sistema utifizé pana La efaboracibn de fLas descrip--
cdiones de puestos?

(EL pensonal de La Gerencia de Comphas contribuyd a La
elLaboracibn de sus descripeiones de puestos?

iSe LLevan a cabo andlisis de puestos para conocen objertd
vamente el desarrnollo de actividades de Los integrantes-

de fLa Gerencia de Comphras?

iCon que peniodicidad se LLevan a cabo Los andlisds de
puestos?

éA que ndiveles se aplican Las evaluaciones de puestos en -
La Gerencia de Compras?

iQué factonres .se toman en cuenta en La evaluacidn de pues-
Los?

;Se han nealdlzado estudios de calificacibn de ménitos al-
personal de La Gerencia de Compras? ’

iSe LLeva a cabo La administracién de sueldos y salarios-
en La Gerencia de Compras?

iSL se LLeva a cabec, favor. de detallanr é€ste proceso?
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CUESTIONART(O SOBRE DIRECCION DE COMPRAS
iPodria defininnos el conceplo de Dirnecceddn de Compras?

iDetenmine cufiles son Las funciones propias de La Dinec--
cibn de Compras?

iCudles son Los canales de comundicacddn que utilizan panra
Anforman sus adquisdiciones y declsiones?

iQué tipo de barnneras de comundicacdén intenvienen en di--
chos canales?

iCudl es su opindidén de Las comundicaciones Lingormales -en -
La Gerencia de Compras? J

iCubiles son Los medios que utilizan para motfivar a su per
sonal?

iQué actitud obsenva en su personal nespecto a £a motiva-
cldn que usted Les proporciona?

(A que ndiveles de jernarquia se ha delegado autordidad en -
La Gerencia de Compras?

iLeega usted a intervenin en Las decdlsdiones que foman Las
personas a Las que Les ha delegado su autoridad?

iMencione Las causas que provocan su {intervencién?
(AL delegan autonidad a su pensonal, Les ha LLegado a de-

terminan La imporntancia de La responsabilidad que Le acom
paiia a ésta?
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;Qué puestos LLevan a cabo La supervisién?

iQué medios utifiza para La supenvisién de Los subordina-
dos?

¢A considenacifn de usted cudles sernfan Las caractenisti-
cas parincipales de un Liden?

iConsidera que exdista un Liden en La Gerencia de Compras-
con Las caractenisticas antes seiafadas?




CUESTIONARIO DE CONTROL
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CUESTIONARIO SOBRE CONTROL DE COMPRAS

iQué polifticas de actuacdidn se han definido para manteper
relaciones con proveedonrnes?

(En que forma se evalda La actuacidn de proveedores?
(Qué formas utiliza en el control de Anventarnios?

(Detalle Los datos mds impontantes que el contrhol de Lin--
ventarios Le nefleja? .

iQué perniodicidad sernfa La necomendable para La formula--
cibn de inventarios, de tal forma que sea oportuna y ve--
naz para La toma de decisdiones?

Qué medios utiliza para el control de entregas y pagos -
a sus proveedones?

iExisten constantes cambios en Los precios de sus mate---
nias phrimas?

;Cudles son Las causas de €stos cambios?

iQue normas se han establecido para La aceptacibn 6 recha

z04 de descuentos por pronto pago, y en 4u caso por pago-
de contado 6 anticipado? '

iQué ventajas obitienen de Las compras a crédito que reali
za La Gerencia de Compras?

iQuién establece Las normas de calidad para La adquisi -
cidn de matenias primas?
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;C6émo LLeva a cabo su control de calidad inteano?
iQué actitudes toma ante Las diferencias en calidad que-
se presentan entre La calidad contratada y La entregada-
por Los proveedores?
sExiste un control presupuestal de todos sus productos?
;De no sen asd, explicarn Las causas?
;Qué ventajas observaria de La aplicacién de una audito-
nia administrativa a Los diferentes puestos de La Geren-
cia de Compras?
iQué penspectivas importantes consdideraria usted de fLa -

Amplantacibn de un sdistema de procesamiento electrbnico-
de datos aplicado al drea de compras?
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2. LA CAPTACION ¥ ANALISIS DE LA INFORMACION

Con base en La informacion obtenida, por medio de -
Los cuestionandios y Las entrevistas con Los efecutivos de La -
empreda que estamos analizando, procedimos a efaboran grhdficas

que {indican La evalfuacidn de cada efemento del Proceso Admindls
trhativo.

Estas grdficas se desarnollanron en forma de banrnas,
Las cuales tienen una escala de La siguiente manera:

EVALUACION %
Excelente 100
Muy Bdlen §0
Bien 60
Regulan 40
Mal 20
Nulo 0

Porn Lo que nrespecta a Los 4actores de evaluacibn, -
Los consdideramos de La siguiente manehra:

Excelente: Las actividades se desempeiian en forma efiLcien-

e, con base en La aplicacidn def Proceso Admi-
ndis trhativo.

Muy Bien: Dejan de consdiderarn algunos efementos del Proce

s0 Admindstrativo, pero no revdsten mayci Lmpoir
tancia.

Bien: Desarnollan sus actividades en forma eficiente-
considerando algunos elementos principales del-
Proceso Admindistrativo.
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Regulan: Las actividades no se desemperian en forma ade--
cuada, debido a que no existe una aplicacibn --
del Proceso Admindlstratdlvo

Mal: Las actividades que desepeiian, hegistran resdul-
tados negativo.

Nuto : No se nealizan actividades de ninguna Lndole.

En Las postenlonres pdginas, se presentan Las gréfi-
cas correspondientes, asil como La explicacibn de cada elemen--
to.

Es convendiente hacen mencibn que Las grdficas Lindi-
can Las acitividades que posee cada elemento adminisitrativo.
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LA PLANEACION EN LAS COMPRAS
Fifacién de objetivos: (Nulo)

En el aio de 1976 La Genencia de Compras §ijo. 8us-
objetivos, mismos que al no haber sido revisados ni determina
dos £os puntos de control, no Lograron sen alcanzados.

A La fecha,no se han formufado nuevos objetivos que
Le penmitan proyectan y dinigirn mejor sus activdidades. Pon -
Lo tanto, el dnico objetivo que se persigue es el cumpﬂiﬁiento
de £a funcién de compras: proveen a La empresa de todos Los -
Ansumos que se nrequdienan en La cantidad y calidad especifica-
da, con el precio mds bajo sin menoscabo de La calidad y en -

el momento oporntuno, para el buen desempeiio de sus activida -
des.

Los objetivos Anstitucionales de La empresa, nesul-
Zan desconocidos por Los 4integrantes de dicha drea {con excep
cién del Dinecton y Genente de Compnras).

Fijacibn de Polilticas: (Nulo)

Las politicas de actuacddn internas y extennas para
La Genencia de Compras no han sido deteaminadas por escrito,-
conociéndose y LLegando a aplicarse a thravés delf desarnollo -
de sus gunciones, Lo que provoeca una diveagencia en La toma -
de decdisiones entre sus integrantes para cubrir Las necesdida
des de Los demds departamentos de La empresa y en su trnato --
con £Los proveedones.

Sistemas y Procedimientos: (60 puntos)

Pana €ste efecto, La Gerencdia de Compras en el afo-
de 1976 actualizb sus Anstructivos para el uso de Las distin-
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tas formas que utilizaba en sus actividades; en La actualidad
galtan {instructivos para el uso de Las nuevas formas, ademds-
de que existe una desactualizacibn en Las anteriores, ocasio-
nando £a fafta de integhacibn delf totolf de formas para su ---
aplicacidn en Las funciones de comphras.

EL netrhaso contindo en el abastecimiento de Las so0-
Licitudes de compra de Las difenentes genencias de La empresa,
se debe principalmente a La fafta de deteaminacibn porn eschri-
to de Los procedimientos a seguin con Las misdmas: autornizacio
nes, especdficaciones téendicas, etc.

Programas de Compras: (40 puntos)

La Genencia de Compras en La programacibn de adqud-
diciones se auxilia principalmente de La forma "Posicibn de -
Matenias Primas", que considerna Los sigudlentes factores: -
(Vern anexo VIIT)

- Inventanrdio iniciaf a £a 4echa de formulacibn.

~ Contratos y entregas pendientes de suntin.

- Consumos estimados de cada matenia prima.

- Estimacidon de La duracibfn de Las existencias pro
bables.

0tno auxilian impentante es La forma "Repornte de --
Matenias Prnimas pon Agotanse”, qué es elaborado por Las plan
tas de produccibn con el objeto de tomarn decisiones nrespecto-
a su abastecimiento Lo que implicanrndia: formular nuevas drde--
nes de compra 6 acelenan Las entnrnegas de Los contratos pen --
dientes de suntin.

La programacién de compras adolece de informacibn-
oportuna por parte de Los almacened receptonrnes, en Lo que se
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refiene a La exdistencia de Lnventarios.
Presupuestos: (40 puntos)

La formulacién def presupuesto de compras se basa -

principalmente en a informacibn que Le envian Las sigudlentes
gerencias:

Genrencia de Ventas: Proyeccddn de ventas en Los --
préximos seds meses, manifestando oportunamente Las modifica-
ciones que se LLeven a cabo.

Gerencia de Produccibfn: Produccdbn estimada inclu-
yendo £Los consumos de materias pnrnimas, Los porcentajes en que
intenvienen en La produccibn, elc.

Los presupuestos son elaborados mensualmente con --
una proyeccdbn a 6 meses, pero son sujetos a modificacibn por
parite de La Gerencia de Compras con base a Los cambios que se
presenten en £L0s mercados de abastecimiento.

Actualmente se elaboran presupuestos de diez mate--

nias primas paincipales en La gabricacibn de alimentos balan-
ceados:

1. Soxngo. 2. Pasta de Soya.

3. Haadinolina. 4. Metiondna.

5. Ldsdna. . 6. Glutamato Monosddico.
7. Vitamina B-2 . 8. Cromophill Ono.

9. Cromophiff Redon. 10. Florafil A-3,

De €stos presupuestos, solamente son analizados en
§orma profunda Los def Sonrgo y Pasta de Soya, por La impor -
Zancia que Ztdienen para La produccidén de todos Los productos-
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que fabrica La empnresa, en Lo que nespecta a Los demdas rara -
vez son analizados.

Estudios de Menrcado: (Nufo)

La Gerencia de Compras no realiza esiudios de merca
do que Le proyecten La situacibn de Las fuentes de abasteci--
miento. Pon Lo tanto, af tomanr decisdiones sobre La contrata-
cibn de G6nrdenes de compra sofamente se cuenta con La informa-
cibn de sus proveedonres y de La Asoclacidn de La que forman -
parte.

Ademds de que exd{sten constantes cambios en Las con
diciones de compra y La disposicién de matenias primas que --
provocan aumentos del costo de ventas, asi como Los panros de-
produccibn y a Lango plazo La pérdida de clientes.

Las duentes exteanas de abastecimiento no son esdtu-
diadas, necurniéndose a ellas con Las condiciones de venta --
que estén ofreciendo.

En La actualidad, no se buscan nuevas fuentes de --
abastecimiento tanto interna como exteanamente, por Lo Zanto-
todos Los aflos se recurren a Las mismas fuentes no LLegando -
a tomar a veces en cuenta L£os problemas de transporte de Las-
matenias primas hacia Los almacenes de recepceibn, ademds de -
que elevan Los costos de adquisdicidn.

Téenicas de PLaneacidén: -(Nulo)

No se utiliza ninguna técnica de planeacidn,debido
principalmente a su desconocimiento. Su decisidn y forma de
LLevarn a cabo sus detividades son basadas en La experiencia-
que Los ejecutivos de La Gernencia de Compras tienen en éste-
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Zipo de indusiria y de adquisiciones.

La investigacidn de operaciones determina matemdti-
camente fLa aceptacibn 0 no de Los descuentos que ofrecen Los-
proveedones. AL desconocer esta téendica, La Gerencia de Com--
pras adopia La politica de acepitan cualqudien descuenzo por --

pronto pago que se Le LLegue a ofrecen, sin considexar otra -
alternativa.

LA ORGANIZACION EN LAS COMPRAS

Estructura de La Ongandzacibn: (60 puntos)

~La Gerencia de Compras tiene centralizadas todas --
Las adquisiciones de Las plLantas de produccdbn y oficinas ad-
ministnativas de La Empresa, situacifn que Le ha permitido --
obtener mejores precios pon cantidad comprada, hacerse achree-
dor a mayornes descuentos y ampliacibn de sus plazos de crédi-
Zo. Penrno, La centralizacién de adquibicioneA no phropohrciona-
Zodas Las ventajfas posibles debido a:

a) La mala planeacibn de inventarnios de Las plLantas de pro--
duccibn que provocan compras urgented y porn ende un desa-
juste en La programacdbén y presupuestacién de Las comphras.

b) En La defegacién de autoridad a Los Genentes de £as Plan-
tas pana que realizen compras Locales, no se esdfablecie--
non LAmites monetarios y por Lo tanto se LLegan a realdi--
zar adqudisiciones por un monto considerable sin obtenen -
Las mejones condiciones de compra.

c) Se envian a La Gerencda de Comphras Las faciuras que ampa
ran Las compras de Las plantas de produccibn, pero éEsta-
ignora Las condiciones bajo Las cuales se LLevaton a ca-
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bo, Los problemas que existieron en su abastecimiento, --
ete., concretdndose especlficamente a checar aritmética--
mente Las gactunras para su pago.

Organdghama: (20 puntos)

EL ongandgrama de La Genrencia de Compras ha sufrido
constantes camb.ios deb.ido a Las decisiones que han tomado sus
ejecutivos, provocando una desordentacddn entre sus integran-
tes nespecto a La ubicacibn def puesto que ocupan, aunado a -
que nunca se¢ f£Lega a darn a conocen el onganigrama de fLa Ge---
rencia Yy mucho menos La posicidn que guarda £La Direccidn de -
Compras en el contexto general de La Empresa. (Ver anexo IX)

En el organdigrama de La Gerencdia de Compras, se ob-
sernva una alta dependencia del pernsonal con el Genrente debdido
a La minima defegacifn de autonidad que se realiza. (Ver ---
anexo X). '

Manual de Organdizacidén: (Nulo)

No existe un manual en La Gerencia de Compras que--
Le peamita dar a conocer sus objetivos, fas actividades que -
realiza, sus polifticas, nelacdiones con proveedonres y demds --
depantamentos de La empresa, etc.

Relaciones con Los demas Depantamentos: (20 puntos)

La Gerencia de Compras guarda una refacibn muy es--
Zrhecha con Los diﬁenenie$ depantamentdb de La empnresa, con ek
objeto de baindarn el mejor abastecimiento para el desarrollo-
de sus actividades, nelaciones que se ven aghavadas por La --
falta de deteaminacibn de politicas en Las actividades que --
deben LLevar a cabo, ocasionando:
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- Faftantes 0 exceso de .inventarios

- Péndida de Los descuentos por pronto pago por La
mafa programacdibn de Los pagos a proveedohres.

- Falfta de oportunidad en fa ingormacibén de Los ak
macenes nreceptores (Linventarios y entregas).

- Sofdicitud de compras con cardeter urngente debido
a La mafa planeacibn de activdidades pon parte de
Los departamentos solficitantes, ete.

Refaciones con Proveedores: |60 puntos)
La Direccidn de Compras ha determinado Los siguden-

Zes puestos para mantener hrelacdiones y contratar ordenes de -
compras con £os proveedonrnes:

PUESTO MATERTIA PRIMA 0 PRODUCTO
DIRECTOR DE COMPRAS. Granos y Pastas.
GERENTE DE COMPRAS. Antlculos de empaque y pho-

ductos quimicos (Cromophilli,
Lisina, Metiondina).
SUB-GERENTE DE PRODUC

TOS QUIMICOS. Minerales, Vitaminas, Ma --
quinandia, Refacciones.

No se han establecido procedimientos de evaluacibn-
de £04 proveedores que defeaminen su actuacddn con base a Los
productos y entregas de L£0s mismos.

En su thato con £os proveedores, La Gerencia de Com
pras £Leva a cabo Las sigudientes politicas:

a) Traian con atencddn y cortesfa a Los proveedonres, infor--
mandofes oportunamente de Los cambios que sugran Las drde
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nes de compra o de £os ajusies sealizades en el pago de -
Aus factunas.

b) Mantenen una actitud imparcial con fLos proveedonrnes.

c) Las cotizaciones de £04 proveedores aon tratadas en forma
congidencial .

LA INTEGRACION EN LAS COMPRAS

Reclutamiento: (40 puntos)

Ante La uhrgencdia de pensonal, Ra Gerencia de Recun-
4048 Humanas se ve restringida a obtener un ndmero considera--
bfe de candidatos, aunado a Los bajos sueldos ofrecidos, Las-
minimas prestaciones que se otorgan y el horario de trabajo.

Carece fa Genencia de Recunrsos Humanos de un penfil
6 desdchipcibn de puestos que Le peamita reclutarn en forma mds

especifica a Los candidatos a occupanrn Las vacantes que se pre-
senten.

Seleccibn: (20 puntos)

La seleccibn de personal se ve disminufda en su ---
gluidez debido a £a falta de personal en el drea de Recluta-
miento y Seleccddn, actualmente una so0fa persona LLeva a cabo
dichas funciones.

A Los candidatos se Les aplican exdmenes técnicos -
Yy psicofbgicos en helacidn af puesto y escolaridad de Los can
didatos; Los exdmenes médicos e investigaciones socdoeconbmi-
cas no han sido LLevadas a cabo, nesultando negativa dicha --

situacibn ya que por meddio de Estos se tendrian mds efementos
para evaluar a Los candidatos.
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La Gerencia de Ceompras no ha elaborado un examen --
que determine Los conocimientos que deben poseen Los candida-
tos acenca de £as actividades de adquisiciones.

Después de determinan a Los candidatos mds viables,
Za Genencia de Recurnsos Humanos Los presenta ante el Gerente-
de Compras para que €3t Los entreviste y decida qué pensona -
ha de cubrin La vacante.

Las personas que entrevistan a L£os candidatos en La
Gerencia de Compras, no tienen una forma comin de LLevanlfa a-
cabo, pon Lo que existind una divenrgencia de decisdiones, mis-
mas que a veces son revocadas por el Dirnector de Compras.

La Gerencia de Compras neporta a Recursocs Humanos -
La pensona seleccionada para cubrin La vacante, para que €sfa
proceda a informarn La decisién af candidato y se indcien Los-
trhdmites de contratacibn.

Contratacibn: (20 puntos)

EL personal de nuevo 4ingreso firma contratos a prue
ba por plazos de 28 dfas, Zres y sedis meses segdn el puesto -
que vaya a ocupar; una semana antes de La teaminacidén def con
trato se decidind &4 se otongd el contrato por tiempo ipdefi-
nido 6 se Le otorga oitnro contrato mds. )

En muckos de Los empleados se nealizan evaluaciones
apresuradas que no reflejgn fielmente su desempeiio en ef tra-
bajo debido af corto plaze def contrato a phrueba. En La Ge--

rencia de Compras al tomar éEsta decisddidn no se basan er una -
evaluacifn de puestos, sinc solLamente por La aprecdacdilrn de -
Los efecutivos y del fefe inmediato nrespecto a su desempefio.
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Induccdibn: (20 puntos)

La Gerencdia de Recursos Humanos no cuenta con un Ma
nual de Induccidén y un Reglamento Intenion de Trabajfo que Le-
peamitan dar una Aimagen de La empresa tanto de su estructura-
como de Las actividades que LLeva a cabo y de Las prestacdio--
nes que otoaga al pensonal que La integra.

Porn Lo tanto, s6L0 Les da una pldtica muy supernfi--
cial sobnre Las actividades de La empresa y de La genencda a -
La que 4ingresand; informandole de Las obligaciones de La pen-
dona con La empresa (horarnio, dfas de trabajo, disciplina, --
etc.) y de Las prestaciones a que tiene derecho al habense --
contratado con £a compaidia (seguro de vida, vacaciones, plan-
de jubilaciones, etc.).

La induccibn que proporciona La Gerencia de Compras
consiste solamente en el otorgamiento de follLetos publicita--
nios de La companlfa, para después ensenarfe Las actividades -
especlficas que va a realizarn debido a La unrgencda de desem--
pedan Las funciones del puesto.

Entrenamiento y Desarnollo: (Nulo)

Todo ef entrenamiento que recibe el personal de La
Gerencia de Compras es al momgnto de ensefiarle Las activida-
des que va a desemperiar en el puesto. En ndingdn momento La-
Genrencia ha intentado desarnollan un programa de capacita---
cdifn para todo su personal. '

Cuando Los efecutivos LLegan a requerin de un cun-
80 para sus empleados o para ellLos mismos, enfrentan el obs-
tdculo de que no Les autorizan erogaciones por esie concepto.
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AL no exdistin planes def desarnollfo de su pernsonal,
Los integrantes de La Gerencia de Compnrnas han caddo en La ru-
tina, debido a que LLevan un promedio de dos anos nealizando-
Las mismas actividades. S.ituacibn que Los ha inducido a bus-
carn empleo en otras empresas que puedan otorgarle mejores ---
perspectivas de desarnollo y mayores conocimientos sobre - ~-
otnas actividades.

Analisis y Descripedbn de Puestos: (20 puntos)

En 1976, La aplicacddén del "Sistema HAY" en Las des-
crdpcdiones de puestos de La Gerencdia de Compras adolecid de-
La participacién de sus integrantes, aslf como La efLdminacibn-
de afgunos puntos Amportantes para obtener un conocdmiento --
obfetivo.

En La actualidad, La Gerencia de Recursos Humanos -
se ha enfocado principatmente a La efaboracidén de Las descrdip
ciones de puestos de Los niveles ejecutdivos, por consdigudiente
falta mucho tiempo para que LLegue a formubar Las descripeio-
nes de puestos no ejecutivos de La empresa.

Evaluacién de Puestos: (20 puntos)

Estas actividades s6Lo se han realizado en Los pues
1048 efecutivod porn Lo tanto, Los demds integrantes de La Ge--
hencda de Compras no tienen conocimiento de efdlas,

Los ejecutivos de compras realizan un andlisis y eva
Luacibn de sus subondinados por. medio de sus aprecdLaciones --
personales, LLegando a tomar a veces La opinién de su penso--
nal, pero sin que €sita ingluya en La decisibn que de antemano
hayan tomado.
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Calificacidn de Ménitos: (Nulo)

Estas activdidades de Lntegracdibn hasta el momento -
no han sido LLevadas a cabo en La empresa, LLegando a obser--
varse un alito porcentaje de renuncias del pernsonal debido a -
La galta de atencifn en su desarrollo profesional y de Los --
bajos sueldos que se pagan.

Admindistracibn de Sueldos y Salanios: (20 puntos)

SolLamente se LLevan a cabo estadfsticas sobre Los -
sueldos solicitados por Los candidatos y Ros sueldos ofrecd--
dos pon La empresa, actividad que sofLamente Los ha LLevado a-
La siguiente conclusidn: "Los sueldos que se pagan son mind--
mos, pero no somos La empresa que paga Los sueldos mds bajos”

Integhacibn de Recursos Materniales: (60 puntos)
a) Monetarios:

La Gerencia de Compras guarda una importante nela--
cién con La Gerencdia de F.inanzas en ef pago de todas Las ad--
quisiciones que se LLeven a cabo para ef desarnollo de Las --
actividades de La empresa, por Lo que se LLegan a presentar -
Los sigudentes problemas:

- La canrencia de flexibifidad de Las politicas de-
La Gerencia de Finanzas implantadas desde 1976, -
provoca La pérdida de oportunidades de compra --
a mefores precdos y de entregas Linmediatas cuan-
do hay escasez de materdia prima, debido princi--
palmente a Los Trdmites a seguin en Las solicitu
des de cheques ungentes, LLegando a durar varios
dfas para su enirega.
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- Las programaciones de pago por parte de fa Geren
cia de Finanzas en ocasdiones provocan £a anula--
cién de Los descuentos por pronto pago que haya
Logrado contaratar La Gerencdia de Compras, Y

- Los retrasos en Los pagos a proveedores pon pan-
te de La Gerencdia de Finanzas, Le provoca tensio
nes con Los mismos.

b) Instalaciones:

La adecuacibn Zécnica de £0os equdipos e insdtalacio--
nes de produccibn para el cumplimiento de Los objetivos de La
empresa requieren del trabajo en grupo de £Las Gerencias de --
Producecsbn y Compas.

Proporcionando La Gerencia de Produccddn el asesora
miento técn.ico en Las adquisiciones de maquinarda, refaccio--
nes, materia prima, etc., que LLeve a cabo La Gerencdia de Com
pras y €sta a su vez busque Los proveedores adecuados para sa
tisfacen dichos nrequerimientos y ademds proporcdionen un mefor
precio, calidad y plazo de cnédito. Ademds de contratar Los-
senvdicdios de seguros para cubnrin Los activos fifos de La em--
presa.

c) Ofdcinas:

La Gerencia de Compras tiene como nresponsabilidad -
La adquisicibn def equipo e instalaciones de La Oficina Cen--
tratf, ademds de otorgarles ef mantenimiento adecuado, compra-
de papelenfa y articulos para escrito, eifc. Exdistiendo un --
buen control al solicitar una hequdisicibn para el sunrtimiento
de papelenfa 6 La prestacdibn de un servicdio de mantenimien- -
to.
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LA DIRECCION EN LAS COMPRAS

Comunicacibn: (20 puntos)

Debido a Los constantes cambios en La estructura de
La Gerencia de Compras, £a comunicacidén gormaf no ha sido de-
§inida clLaramente porn Lo que se LLegan a presentan duplica---
cibn de decisdiones por parite de Los efecutivos a sus subonrdi-
nados.

Con fLos demds departamentos de La empresa, existen-
deficiencias admindsdtrativas para que se pueda desariroflarn --
una comunicacibn veraz Yy oportuna; muchos de Los obstdculos -
en Las Rabonres que £Lega a afrontan La Gerencia de Compras se
deben paincipalmente al aspecito psicolébgico .de RLos integran--
tes de La empresa debido a Los difernentes grados de escolani-
dad y cultura, que propician diferentes enfoques en L£a detec-
cibfn y solucibn de problemas.

La comunicacién informal entre Los integrantes de -
La Genencia de Compras presenta constantes {ricciones entre -
Los mismos, disminuyendo La coonrdinacién para ef Logrho de sus
objetiuoi.

Motivacién: (Nulo)

En La actualidad no existe La motivacibn como tal--
en La Genrencia de Compras Yy en La empresa, Lo que ocasdiona --
una afta rotacibn de personal, debido al descontento que se--
tiene de fas condiciones de trabajo establecidas.

Autoridad y Responsabilidad: (20 puntos)

Existe una falta de delfegacidn de autordidad y res--
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ponsabilidad porn parte de Los efecutivos de compras hacda sus
subonrdinados. Actualmente el Genente de Compras tiene bajfo -
su mando dirnecto a La mayoria de Los 4integranies de £a gernen-
cLa.

Cuando se LLega a delegar autordidad, es frecuente -
obsernvan constantes nevocacdiones a Las decisiones que hayan -
tomado Los subordinados y sin explicaciones del por qué de --
esa actitud. Ademds, no se determinan por escrito Las nrespon
sabilidades a que se hace acreedonr cada puesto con base a La-
autornidad que se Le delega.

Supervisidn: (20 puntos)

La supervisibn es LLevada a cabo directamente por -
Los ejecutivos de compras, a quilnes Les intenesa mds Los hre-
sultados qué La forma en que se LLegaron a fLoghanr.

Es impontante hacer notar qué fas actividades de --
supernvisibn deberfan deleganlfas a sus subordinados mds compe-
tentes, de taf foama que obtengan mayor tiempo pard desarro--
LLar actividades de planeacidu.

Liderazgo: (Nulo)

Los atnibutos que describen a un Li{der no son carac
terfsticas de ninguno de Los integrantes de La Gerencia de --
Compras, por Lo tanto exdisten constantes fricciones y una gal
ta de trabafo en equipo para eﬁ‘togno comin de £os objetivos.

EL CONTROL EN LAS COMPRAS

Inventanios y Entregas: (60 puntos)

EL control de ALnventarios que LLevan a cabo Los al-
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macenes de maternias primas es defdlciente, ya que exdsten rhe -
trhasos en £a elfaboracidn de sus repotes a La Genrencia de Com-
pras, ocasionando que £as "Posicdiones de Materias Prdmas' ocu
pen mayor Xiempo en su formufacidén, y por Lo ztanto, Las deci-
siones correctivas para evitar La escasez de maternia prima no
sean Las adecuadas.

EL control de "entregas de Los proveedores” que se en
vila a £a Gernencia de Compras nresulta incompleto, LLegando en-
ocasiones £os proveedornes a requenin ef pago de sus facturas-
sd4in tenen La Genrencia el nespaldo de £os necibos de a€macén -
para Liquidarlas. (Anexo)

Precios y Productos: (40 puntos)

En el contrnol de inventarios porn productos se negdis
tran materias primas que ya no se uilildizan en La producedbn,
asL como cantidades remanentes que normalmente resultan obso-

Letas tanto para su utilizaciln, como para registro de con --
trok.

EL control de productos esta basado en £Las sigulen-
tes dreas:

A}  Granos y Subproductos:

Malz

Trigo

Sonrgo

Cebada

Saflvado de Mafz
Safvade de Trigo.

Pasta de orlfgen vegetal (Proteinas):

GLuten de Malz
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Pasta de Soya

Pasta de Algodén
Pasta de Ajonfoll
Pasta de Cdrtamo
Hanina de AlLfalfa
Levaduna de Cenrveza.

C) Protefnas de onfgen animal:

Hanina de Canne
Hanina de Pescado
Sueno Seco de Leche.

D) Minerales y Vitaminas:

Sat.

Sulfato Ferroso
OxLdo de Hiernro
Roca Fosfbrica
Sulfato de Cobre
Carbonato de Calcio
‘Bentonita
Vitaminas.

E) Mdisceldneos:

Acido Ansandlico
Proplonato de Sodio
Urnea

Azdcanr

GLutamato Mondsodico
Florafil

Grasa Animal

Melaza

Cromophyl L.
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F) Antibibticos y Antipandsitos:

Bacitracina de Z4inc
Wormal

Tennamix

Mecadox

Este control de productos de Las maternias primas y-
productos quimicos, es LLevado por 2 puestos:

1) Dinrectorn de Compras (Granos y sub. productos, Pastas de -
origen vegetal.

Z) Sub. Gerente de Productos Quimicos (productos quimicos y-
animat)

Si consideramos que el T.inector de Compras LLeva --
Las adquisiciones sefialadas, propiciando La desocupacibn to--
tal de su tiempo en Las actividades de planeacibn.

Ademds de que el Gerente de Compras se conchreta a -
Las actividades de adquisiciones de mateniales divensos, no -
existiendo una proporcidén razonable de trabajo entre Los eje-
cutivos de compras en todas Las adquisiciones de La empresa.

En_ Lo que “nespecta al precio, al exdistin una gran -
divensificacibn de matenias primas, productos quimicos, etc.,
el contnrol de precios se basa en La detima compra Yy pohr meddio
de Las cotizaciones de proveedores.

Debido a La escasez de Las matendias primas principa
Les, Los precios aumentanlconétantemente quedando La opcifn -
de aceptar Los aumentos de precios & buscar su imporntacién, -
acarnedndole €sto dLtimo trndmites de permisos de importacibn,
aumentos de costos de transporntes y mayor tiempo de entrega.
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Contrnof de Calidad: (40 puntos)

Es LLevado directamente por el Departamento de Con-
trol de Calidad, quien formula un xreporte dinigido a £La Direc
cdidn de Produceibdn con copias para La Direccddn de Compras y-
Vicepresidencia de Comencializacién y Plantas de Produccibn.

Este Departamento indica s4i La calidad que se con--
irnaté es aconde con Las entregas, denotando en Los casos apro
piados Las deficiencias de calidad para negociar con el pro--
veedor el precio 6 £a devolfucidn de Las materias primas por -
no cumpfin con Los requisitos minimos de calidad. Debido a -
La sobrecarga de trabajfo que tiene ef Depantamento de Conitrol
de Catidad, Los rcsulitados de andlisis de materias primas --
pienden oportunidad en el respaldo al pago de proveedorcs.

Control Presupuestal: (40 puntos)

EL controf sobre Las presupuestos de compra son LLe
vados a cabo por La Gerencdia de Finanzas y L£a Vicepresidencda
de Administracifn y Finanzas, de tal gorma que cuando se¢ exce
da La Gerencdia de Compras en. su presupuesto Le sea &epoaiado-
para que 4e tome en cuenta para Las futuras contratacionzs de
ordenes de compra.. '

Las erogaciones siempre exceden Los presupuesiosd --
debido a La alta inglacidn de precios que existe en Los ‘merca
dos de abastec.imiento.

Auditonla Operacional: (Nulo)

En La Gerencia de Compras nunca se han £fevado a ca
bo estudios para La implantacién de este tipo de auditorla, -
aunque £os dinectivos Xeconmozean su ut&t&dad Yy necesdidad de -
2levarla a cabo.
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Procesamiento Efectnénico de Dates: [Nufo)

La companfa cuenta con una compuitadora, pero su usdo
se ha enfocado integramente a Las actividades contables y de-
personal (néminas). Actualmente todas Las operaciones de com
pras son controfadas en forma mecdnica existiendo una galta -
de aprovechamiento def sistema de fLa computadora; def procesa
miento efectnbnico de datos en fas func.iones de compras ayuda
rla a Los. ejecutivos a mantener an mejorn eontrol sobre Las --
6rdenes de compra: entregas, pagos a proveedores, determina--
cifn de faltantes, etc., de tal forma que LLeguen a tomar - -
decisiones efectivas e inmediatas en Las situaciones mds pro-
vechosas def menrcado.

3. RESULTADOS

Pana finalizar vamos a evaluan a cada efemento del-
proceso administrativo en foama global, considerando Unicamen
te Las etapas que tienen calificacibn e indicaremos en forma-
s6mera que tiene .cada una de ellas.

PLANEACION:

Su promedio final fué€ de 20 puntos ponrn £as siguien-
tes nazones:

Objetivos:

No exdiste en £La actualidad una §ijacibn de objeti--
vos, Los anteniores fuenon efaborados en el ano de 1976
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PolLfticas:

No han sido deteaminadas potlticas de actuacibn, es

Las se aplican segun expendencia de cada uno de Los efecuti--
vos de compras.

Siilemas y Procedimientos:

Fafta de coordinacidn para integhanr un sistema gene
ral homogeneo de todas Las adquisiciones.

Proghamas y Presupuestos:

Los programas carecen de informaciones oportunas de
enthadas y safidas en Los aflmacenes.

Los presupuestos de adqudisiciones nesultan defdicdien
tes debido a La falta de estudios de mencado, que ayuden a --

obtenen un mayor conocimiento de Los cambios que sufren €stos,
en Lo que s¢ refdlere princdipalmente a precios.

Estudios de Mercado:
Nulo .

Téenicas de-PlLaneacifn:
Nufo.

ORGANTIZACION:

Su promedio §inal fué de 32 puntos pon Las siguien-
Les nazones:

Estructura de Orngandizacibn:

La falta de una mejor coordinacién de actividades
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con Las plantas de produccdidén, no Le peamite obtenen todas --
las ventajas que tiene La centraldizacibdn de compras que se -
L2eva a cabo en La Gerencia de Compras.

Onganigramas:

Exdisten constantes cambios debido a La falta de co-
mundcacibn mds estrecha entre efecutivos y subordinados res--
pecto a su estructura organdzativa. La inseguridad en La de-
teaminacidn de La estructura Linteana de La GerencLa de Com--
‘pras Lo que parovoca constantes cambios y una desorfentacddn-
entre sus integrantes.

Manual de Organizacdifn:
Nulo.
Relaciones con Los demds deparntamentos:

Falta definin pollticas de actuacibn y una mejor --
coondinacidn con Las demds dreas de La empresa.

Relaciones con Los proveedores:
Faltan pollticas de evaluacidn con Los proveedones,
asimismo no se han determinado Los factores de estas. Las --

pollticas de relaciones con Los proveedores no han sido hevdi-
sadas.

INTEGRACION:

Su promedio final fué de 20 puntos porn Las siguden-
tes razones:
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Reclutamiento:

Las fuentes son buenas peno Los bajos salanios y --

falta de penfiles de puestos, phrovocan que no acudan pernsonas
capacesd.

Selecedlbn:

Falta definin en forma especifica Los elementos que
dobe intenveniih en La seleccidn como son: exdmenes técndicosd y

psicolbgicos, entrevistas, etc, aplicados a La funcibn de ad-
quisiciones.

Conthatacibn:

No exdiste una evaluacidn de puestos que respalde el
otorgamiento 0 nechazo del contrato por tiempo indefinido de-
Las pensonas de nuevo Aingreso, ademds de que el tiempo del --
contrato de prueba resulta mindimo para conocer en forma obje-
tiva el desempeiio de &stas pensonas.

Entrnenamiento y Desannollo:
Nuto

Andlisis y Descrndipeidbn de Puestos:

Falta de intenvencibn de Los .integranies de La Ge--
rencia de Compnras que desarnoflan Las actividades en La ela-

boracién de su descrndipedidn de puestos y como nesultado el --
andlisis no tiene vdlidez,

“vafuacidn de Puestos:

TLta elaborarn este tipo de evaluacidn de pucstos a-
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Los suborndinados actualmente se desarrollan dnicamente a ni--
vel ejecutivo de fa empresa.

Calificacidn de MEritos:

Nulo
Administrhacibn de Sueldos y Salarnios:

No existe un andlisis phrogundo aobre este punto, ya
que toman en consdidernacdidn La estadistica de sueldos y sala--
nios que gormula La Genencdia de Recunrsos Humanos, con base en
Las nemuneracdiones que solicitan Los candidatos que LLegan a-
La empresa.

Integhacidn de Recunsos Mateniales:

Estos necunsos presentan divensos problemas, debdido
a que hace falta una mayor comunicacibn entre Las Gerencias -
de La Empnresa.

DIRECCION:

Su promedio ginal fué de 12 puntos por RLas siguien-
tes nazones:

Comunccacibn:

Falta comundicacibn ascendente, es decin de suborndi-
nados a ejecutivos, ademas de exdistin una mala comunicacibn -
ingormal que constantemente provoca gricciones entre £os An--
tegrantes de La Gerencdia,

Motivacdibn:

Nuflo
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Autordidad y Responsabilidad:

Existe una defegacidén parcial de autoridad y nespon
sabilidad de parte def Dinector de Compras hacia ejecutivos y
subondinados, presentdndose constantemente nevocacdones en --
Las decdisiones que toman €8%tos.

Supervisibn:

Esta supenvisién se desanrnolla congorme a Los nesul
tados que obtienen sus subordinados en ef trabajo y no defi--
nen el tipo de supervisdién que £Levan a cabo.

Lidenrazgo:

Nufo

CONTROL:

Su promedio final fue de 26 punitos por Las siguien-
1es razones:

Inventarios y Entregas:

Falta de coordinacidén entre Los Almacenes y La Ge--
nencia de Compras, Lo qQue provoca que £0s Lnventardios y enine
gas no se encuentren plenamente controladas, por La informa--
cibn deficiente que se Le reponrta a esia Gerencsa.

Precios y Productos:

No existe una proporcién equitativa en Las canrgas -
de trabajo sobre La contratacién y controf de Los productos -
entre Los ejecutivos de compras, porn Lo que respecta al con--
trnol de precios La Unica base que ftoman es La dlLtima compra -
que efectuanon.
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Contrnol de Calidad:

Falta de opontunidad en el envio de fLas muestras de
matenias vtimas af Laboratonio pon parte de Los almacenes, Zo
que provoca hrestricciones en pagos a phroveedores por no elabo
narn Los andlisis connespondientes con fLa celenidad requenida,
como consecuencia se reafizan pagos a proveedohres sin el nes-
paldo del andlisis del Departamento de Conthol de Calidad.

Contrnof Presupuesial:

La Gerencia de Finanzas ejerce exclusivamente ef -
contrnol presupuestal de todas Las adquisiciones, no informan-
do a La de Compras £os controles establecidos por Los directd
vos de La empresa debido a una mala comunicacibn, Lo dnico --
que nepontan son Los excedentes negistrados en esde periodo.
Auditonia Operacional:

Nufo.

Procesamiento ELectrbnico de Dafos: .

Nufo.




CAPITULO v

PROPOSICION A LA GERENCIA DE
COMPRAS, COMO TMPLEMENTAR EL
PROCESO APMINISTRATIVO




16§

IV PROPOSICION A LA GERENCIA DE COMPRAS,
COMO TMPLEMENTAR EL PROCESO ADMINISTRATIVO

Una vez ya anafizada La situacdién actual que tiene -
La Genencia de Compras en cuanto a su proceso administrativo,
a continuacidn seialaremos Las phroposiciones o sugerencias --
que consideramos son Las adecuadas para mejorarn el desempeiio-
de sus actividades.

1.- PLANEACION
FIJACION DE OBJETIVOS

Los objetivos que proponemos, nequienren de una reali
zacibn a coxtc plazo para meforan Las funciones admindistrati
vas y de openracién de La Gerencia de Compras:

1]  Deteaminar Los Stocks mdximos y minimos de Ras -
matenias primas asf como su punto de nreorden, esto es con el-
propésito de evitar Los paros de produccibn por 4alta de mate
rias primas 6 mayones costos por sobreinventarnios.

2) AlfLegarse fuentes de abastecimiento degunras que-
proporcionen £as mejores condiciones de comprasd que existan -
en el menrcado.

3) Deteaminar Los factores de evaluacibn pana mejo-
harn fLa actuacidn de Los proveedornes:

a) Precdo.
b) Catidad.
c) TLempo de entrega.
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d) Descuentos.
e)] Plazos de crnédito.

4) Realizan estudios de mercado que den a conocen:

a) Fuentes de abastecimiento potenciales: nacionales y ex---
Thanfenas.

b) Estados productonrnes de Las principales matenias de onigen
agricola, asi como sus épocas de cosechas.

c)] Condiciones de compra que imperan en ef menrcado |(cotiza--
clones).

Estudios que peamitindn efectuar una planeacifn ade-
cuada de compras, deteaminando Las necesidades futuras y Las-
6rdenes de compra a contratarn con Los proveedores mds segunos.

5) Formulan un sistema homfgeneo de comphras para seir
apficado en todos Los tipos de adquisiciones que realize La -
empresa, siendo indispensable que cuente con puntos de con---
thof que sirvan como nretroal.imentadones en el desannollo de -
Las funcilones de compras y se LLeve a cabo una toma de deci--
Alones opontuna.

6) Capacitanr al pernsonal por medio de cunsos, que pen
mitan desarnollLar al mdximo Las cualidades de Los integrantes
de La Genencia de Compras para un mejon desempeno de sus fun

ciones,

7) Detemminar poh escrnito Las relaciones con Los de-
mds depantamentos, ademas de mantenen nelacdones conrdiales pa
ra obtenen un Logro comdn de objetivos.




170

FIJACION DE POLITICAS

Ante Los cambios constantes de Las condiciones de com
pra que presentan Los mercados de abastecimiento, nesulta nece
sandia La implantacibn de politicas ponr escrito que unifiquen -
el cnitenio de Los integrantes de La Gerencia de Compras para-
toman decisiones eficazez y oportunas ante £o0s problemas de --
adquisiciones que se presenten. A continuacibn damos a cono--

cen politicas que pueden ayudan a un mejorn desarnollo de sus -
actividades;

1) La Genencia de Compras es el dnico ornganismo den-
trno de La empresa que estd autorizada para nealizan todo tipo-
de adquisiciones, pero podnd delegar su autonidad a £os depan-
tamentos solicitantes para cubnin sus propias necesidades cuan
do La situacibn asi Lo nrequiena.

Z) Panra efectos de planeacidn de <inventarnios se debe
ndn mantenen stocks de Lnventanios con duracibn de dos meses -
con el propb6sito de contan con el tiempo suficiente para healil
zar coftizaciones con proveedonres y contratarn Las adquisiciones-
con Las mejores condiciones de compra.

3) Para indcian Las actividades de compras, es nece-
sanio que Los depantamentos solicitantes presenten a La geren-
cla: una solicitud de compras debidamente {inmada ponrn el Geren
te def dnea solicitante o La presentacibn de un Informe de Ma-

tenias Pnimaa'poa Agotanse formulado.pon Los Almacenes Recepto
nes de Matenias Prnimas.

4) Todas fLas adquisiciones debenfn estan nespaldadas
con una 6rden de compra autordizada pon Los ejecutivos de La ge
renecda.,
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5) Todo cambio que nregistren Las condicdiones ordlgdi-
nales de La orden de compra, sendn formalizados con La expedi
cibn de La forma "Cambios af Peddido".

6) La seleccedbn de proveedores para La conthratacdibn
de Las adquisdiciones debernd basarse en una "Cotizacibn", don-
de se indiquen Las condiciones de venta ofrecidas: precio, ca
Lidad, tiempo de entrega, descuentos y plazo de crnédito.

7) Se debendn enviar memondndums a Los departamen--
tos solicitantes con el f4in de Lnformarles La situacibn que -

guardan sus soficitudes de compra que hayan tuhrnado a La Ge--
nencia de Compnras.

§) Los pagos a proveedohres debenrndn estar nespalda--

dos con una onden de compra, ademds de La siguiente documenita
eibn: '

a) Conocimientos de embarque cuando Las adquisicio--
nes sean enviadas ponr ferrocarnil.

b) Gufa de ponrte cuando se utifizé el camibn.
c) Remisibn seflada porn Los almacenes receptores, y

d) Oniginal def necibo de almacén.

Es impontante que estas politicas sean dadas a cono-
cern por escnito a Los Lintegrantes de La gerencia y demds de--
parntamentos de fLa empresa, asi como otorganrle gfLexibilidad a-
Las mismas para que neéuﬁien egicaces ante Los constantes cam
bios que presentan Los menrcados de abastecimiento, debiendo -
establecense perniodos para su revisddn y actualizacibn.
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SISTEMAS Y PROCEDIMIENTOS

En La actualidad, de todas Las formas que utifiza la
Gerencia de Compras en ef manejo y contrhof de sus activdidades,
solamente se han elabonrado cinco instructivos, Cos cuales no -
han sido dados af personal para su conocimiento.

A continuacibn serialamos el sistema general propues-
2o para La adqudisicién y Liqudidacién de Las Grdenes de compra;
Cste sistema exdste dentro de La Gerencdia, pero en ningdn mo--
mento L0s ejecutivos han tratado de integranfo.

Sistema de Comphras:
1) Determinacdibn de necesdidades:

Se deberd hacer £Legar a La Gerencdia de Compras una-
solicitud de Compras seialando: el producto, La cantidad y ca-

Lidad que es requenrdida.

AsL mismo debe indicar su consumo mensual y sus exis
tencdas panra estimarn La duracién de Las mismas.

2) Recdibe requisicién de compras y nrevisa Grdenes de compras-
pedientes de suntin:

La Gerencia de compras necdibirnd La nequdisdicidcn de --
compras en dos formas:

a) EL informe de materias primas por agotarse que es formula-
do por el Almacen de Las PLantas de Produccdibn, 6

b) La solicitud de compras en caso de mateniales divernsos y -
activos f4ijos que efabora Las Oficinas Generales y Las - -




Geaenciad Admindisdiratdvas de Las Plantas de Produccidn.

3] Decisdidn de compras 6 activar embarques de proveedohr:
Existen drndenes de compra pendientes pon suriin?

4) SL existen bGrdenes de compra pendientes por surtirn, La -
Gerencia de Compndb activard Los embarques de proveedonres
con el objeto de cubrin en foxrma inmediata Las necesida--
des def Depanrtamento Solicitante.

5) EL Aflmacén Receptor nrecibe Las maternias primas y materia-
Les divensos procediendo a elaboran su "Recibo de Almacén"

6) Toma de muestras para el andfisis de calidad:

Cuando La matenia prima ya se encuenira en Los almace
nes, se deberd toman una muesina de La necepcidn y debe en---
viarla en forma Ainmediata al Laboratorio de Control de Cakli--

dad, indicando Los conceptos que contenga el "recibo de alma-
cén”.

7) De no exisitin O6nrdenes de compra pendientes de surtin, La
Gerencia de Compras Localizan& Los phroveedores adecuados-

para el suntimiento de La Soficitud de Compra con base en
una "coXlzaclbn".

Las cotizacdiones sendn basadas en:

a) Precio

b) Produczo
c) Sexrvdicedo
d) Catidad
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&) Decisdbén que determine: sl existe el proveedonr adecuado -
para cubrir Las necesidades de Los depantamentos sofici-
Lantes.

9) S{ no se Localiza un proveedor adecuado para cubin Las -

necesidades plasmadas en La so0fLicitud de compra, se phro-
cederd a envian un Memorndndum al Departamento Solicitan-
te pana informante de La situacibn que prevalece en £0s-
mercados de abastecimdLento.

10) EL Depantemento Solicitante analiza i Las ofentas de --
L0os proveedores Logran cubin sus necesdidades.

11} Decdisibn de aceptar Las condiciones que se Le ofrecen.

S{ acepta Las condiciones ofrecidas, Lo notificard a-
La Genencia de Compras para que realize La adquisicibn. En -
el caso contrarnio, de no cubdin sus necesidades, se dard por -
cancelfada su so0licitud de compra.

12) Decide compra con proveedor adecuado:

En base a Las cotizaciones realizadas por Los encar--
gados de La Gerencda de Compras, sc procederd a decidin cua--

Les son Los provedonrnes adecuados para el suntimiento de Sdus -
necesidades.

13) Expide onden de compra y La distribuye:

Después de deteaminan ef proveedor adecuado, el paso-
inmediato es La elaboracién de £La orden de compra, La cuaf de
be sen autonizada pon Los ejecutivos de La Gerencia. Su dis-
trnibucibn serd de La siguiente manena:




a) Ondiginal: Enviar al proveedon para su confdormidad.

b) Paimera copia: Para elabonran el expediente en el anchivo
de La Genencdia de Compiras.

c) Segunda copia: Para elaboran el control de proveedon en-
el Depantamento de Compras.

d) Tenrcera copia: Enviar a La Gerencia de Finanzas, panra in
gorman Las adquisiciones hechas y progra-
macidn de pagos a proveedones.

e} Cuanta copiLa: Envian a La Gerencia de Contabifidad, in-
gormando ef costo de adquisicibn de Las-
Materias Primas .

§) Qudinta copia: Se Turna a Los deparntamentos solicitantes
para dan a conocen en que condiciones se-
LLevs a cabo La compra.

g) Sexta copia: Se envia a Los ALmacenes Receptores, para
preparar La necepcibn de Las adquisiciones
contratadas.

14) AL expedin La Onden de Compra, La Gerencia elabora su --
"Control de Proveedoxn"con el objeto de negistrarn el sunti
miento y pago de Las mismas.

15) La Gerencdia de Compras nrecibe Las factunras y nevisa con-
gorme La onden de compra:

EL encangado del drea de Compras a La que pentecezeca-
et proveedor, procederd a revisar La factura conforme a Los -

puntos establecidos en La onden de compra (precio, descuentos,
Ampuestos, ete.)

Ademds negistrnand Los datos que sean plasmados en £os
Recibos de ALmacén que envien fas PLantas de Produccidn.
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Cuando ya e tengan Los datos anteniores, La penso-
na encargada en La Gerercla de Compras de LLevan a cabo el -
control del producto necibido, procederd a registranlos y com
paran Las diferencias (calidad, precdio, faltantes, etc).

16) EL proveedor recibe Grden de compra y procede a suriin:

AL necibdin el proveedon el orniginal de La onden de -
comphra, procederd a efectuar Los embarques. siempre y cuando -
esté de acuendo con Las condiciones establecidas con Los efe-
cutivos de compras, embarcando Las maternias primas o maternia-
Les segdn Las proghramaciones hechas por La Gerenrcla de Com--
pras. (Regresar al punto 5).

17} EL proveedor envia factura a revisibn.

AL paratelo que Lo anternion, debe enviar a fLa Geren-
cia de Compras Las gacturas para su nevdsdidn.

18} EL ALmacén de Materias Primas recibe el producto y expd-
de ef Recibo de AlLmecén:

Los encargados de Los almacenes deben estarn prepara-
dos para L£a recepeiln de Las materias primas y mateniales, de
biendo exigin a Los transportistas su remisién de envio.delf -
proveedor y revdisar el estado de La menrcancla. :

Una vez hecho el pesafe def cami6n o furgén, el afma
cenista procederd a elaborar el necibo de almacén, 4ndicando:

a) N° de camién o fungén.

b) Proveedon

c) Materia prnima o material necibido.

d) Undidades necibidas (tonefadas, piezas, Litnos, --
undidades etc).
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e) Ndmeno de orden de compra.

19) Envia original y copia def necibo de almacén al Depanrta--
mento de Compras:

Una vez elaborado el comprobante de enitrada af alma-
cén, enviard el orniginal y copia a La Gerencia de Compras, nre
Lacionado en el documento denominado "transmizidn de compras".

20) Recibe muestras para su andlidis.

EL Labonratorio de Control de Catlidad recibe Las mues
thas que Le envlan Los Afmacenes Receptores, detallando La --
orden de compra para £Legan a conocen La calidad contratada -
con £Los proveedores.

21) Andeisis de Catidad y ELaboracidn de un Reponte:

AL necibin Las muestras, el Laboratorio de Control -
de Calidad procederd aanalizarlas, y con base en Los nesulia-
dos elabond un neponte dinigido a £a Gerencia de Compras para

que sea tomado en cuenta en el pago de facturas a Los pro--
veedores.

22) Reponte de Andfisis de Calidad.

En €ste nreponte, se sefalan en forma especial Las --
muestras que tengan una calidad menor a £La contratada para: -
proceden a efaborar un ajuste en el precio 8& La calidad si--
gue siendo aceptable, d,devolver el embarque por no cumplirn -
con Los requisitos minimos de calidad establecidos.
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23) La Gerencdia de Compras neafiza La Liquidacibn de provee-
dones :

Se anafiza el Contnof de Proveedor con el objeto de -
deteaminar el suntimiento de Las 6rdenes de compra por medio -
de Los"Recibos de ALmacén, y ef pago de proveedones con base -
en el negistro de Las facturas, de tal forma que se determinen
Las diferencias exdistentes pana nealizan Los ajustes connespon
dientes.

24) Autorndizacibn def pago a proveedonres:

Con base en el nesultado que arnofe La Liquidaai6ﬁ -
del proveedon asf como el nespaldo de Los"Recibos de Almacén”
La Genencda de Comphras notificard a La Gerencia de Control de
Fondos de su autorizacibn panra el pago de factunras, teaminén-
dose La funcibén de adquisiciones denino de La Gerencia de Com
pras.

25) Pago al proveedox.

La Gerencia de Controf de Fondod procedend a elabo-
nan Los cheques conrnespondientes panra pagar en forma dinrecta-
al proveedon, de esta gonma se teamina todo cdclo de Adquisd
ciones en La Empresa.

Pon dltimo se debendn efaboran una serndie de instnruc-
tivos que &eéﬁaﬁden a Las formas utilizadas y que se entregue
un fuego de é€stas a Los subordinados, quienes tienen bajo su-
cargo La mayorfa de Las actividades ya seiialadas. (Ver el --
anexo XI, gormas utilizadas).
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INFORME DE MATERIAS PRIMAS POR AGOTARSE

NOMBRE DE LA EMPRESA

DE LA PLANTA:

A: Genencda de Compras

Nombre Materndia Prima Kilos Puracién ObJQﬁuacibneA
’
FECHA FORMULO Vo.Bo,
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NCUMBRE DE LA EMPRESA.
DIRECCTION.
TELEFONO.
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NOMBRE Y DIRECCION DEL PROVEEDOR

PEDIDO N°

DIA

HES

FECHA

Atiende Solicitud de Compra N1

Divisdifn: |

Depantamento: |

Teléfono N°: |

Matenta Pruma N°: |

vencidn de: |

Proveedon N°: |

PRODUCTO
y
CALIDAD

CANTIDAD

PRECIO

EMBARQUE

CONSIGNAR A:

DOCUMENTACTON

INSTRUCCIONES
ESPECIALES

Precdo:
Fletes:
Gastos:

PROVEEDOR

Atentamenide

Total:

CONFORME

GERENCTIA DE COMPRAS




CONTROL DE MATERIA PRIMA POR PROVEEDOR

Precio Divisibn
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C;(D)T;DOR DIAMESIANO
NETO: PROCEDENCTA:
ORDEN DE COMPRA
NETO KARDEX
OBSERVACIONES:
ELETE | Y Deigmes. | MANIOERAS | OTROS | 1upuerr
$ 3 $ $ -$
[HFORTE 10T
L3
PESADOR ALMACENISTA SUPERINTENDENTE

rel




PLANTA:

TRANSHISTION DE COMPRAS

TRANSHMISION No.:

RECIBOS DE ALMACEN ENVIADOS DEL No. AL FECHA:

TOTAL KGS. DE COMPRAS DE LA TRANSMISTON ANTERIOR

COMPRAS DE ESTA TRANSMISION
ACUMULADO
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coutygu I T (
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ELABORO REVISO
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REPORTE DE ANALISIS DE CALIDAD
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Fecha |ALmacén prima Proveedohr Himedad | frasa [Proteina Digest. | pct.un]otnos
- |
ANALTZ0 REVISO
Obsenvaciones:

Vo. Bo. Jefe Laboratonio
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PROGRAMA ¥V PRESUPUESTO DE COMPRAS

PROGRAMAS DE COMPRAS

Ven antfeulo de Técnicas de PLaneacddn, sobnre Progra
mas de Comphras (Grdficas de GANTT, PERT y PROGRAMACION LINEAL).

PRESUPUESTO DE COMPRAS

La elabonracibén del presupuesto de compras requiere -
de fas sigudentes modificaciones panra obtenear una proyecedbn
mds apegada a La nealdidad:

.- Reducir a dos meses el periodo de estimacidn de
consumo de Las matenias phrimas, debddo a que Las cantidades -
compradas tienen una duracdbn de dos meses.

2.- Registran mensualmenile Las desviaciones que =--
exisdtan entrne Lo presupuestado y real, de tal forma que £os -
efecutivos de compra tomen medidas correctdivas en Las estima-
clones de consumo y cosito.

3.- Elabonran presupuestos de Las principales mate--
nias prnimas, productos quimicos y vitaminas de Las cuales se-
nealizan cuantiosas adquidiclones y pueda ser costeable su -
§ormulacidn.

4.- Capacitar a Los subondinados en La elaboracibn-
y control del presupuesto y que tengan una mejor visdibn en --
cuanto a £a contratacién y actdivacdbén de compras.

ESTUDIOS DE MERCADO EN QUE SE OPERA

Los problemas climatolbgicos que aio con ajfo afectan
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La Agrniculitura Mexicana, provocan edcadez de materias primas-
para La Industria de ALimentos Balanceados y consecuentemente
aumentos de precfos. Resultando indispensable que La Geren--
cia de Compras LLeve a cabo estudios que Le permitan LXomarn --
decisLoneds oponrtunas y efdcaz ante Los cambios que presenten
L0s mencados de abastecimiento.

A continuacién proponemos algunas aciividades a LLe-
var a cabo por La Gerencdia de Compras para el estudio de sus-
mencadosd de abastecimiento:

1}  Realizan cotizaciones de proveedores, de tal for
ma que se mantenga un fLufo constante de Lnformacién con Los -
mismos, para conocer Las ofentas de matenias primas que se --

presentan en ef mercado y que requieren de una toma de deci--
846n Linmediafa.

2) Detemnminan Los mencados de abastecimiento inten-
nod y externos a Los cuales se pueda recurrdin para el abaste-
eimiento de matenias primas y evitan con ello Los paros de --
producedldn.

En el caso de Los mercados de abastecimiento exter--
nos ,se deben conocen Los thdmites Legales a realizar para La-
Aimpoatacd{dn de maternias primas.

3) Acudir a Las principales zonas productoras de ma
terias primas para contratar drdenes. de compras en forma di--
neeta y evitar con ello Los costos Lncunanidos con el thato --
por medio de L{ntemmedianios.




TECNICAS DE PLANEACION

Debido a La falta de apldicacibén de técnicas de planea
cibn en el desannollo de Las actividades de La Genrencia de Com
pras, a continuacdbn damos a conocer Las mds apropiadas a Lm--
pLantarn dentro de esta drea,siendo indispensable nrealizar un -
estudio exhausiivo para ver La factibitidad de su aplicacibn;:

1) Diagramas de Flujfo:

Téendica que ayudarfa a Lmplementar Los sistemas y pro
cedimientos para obtener una mefor secuencia en Las operacdo--
nes de comphras.

2) Gradficas de Ganitit:

La aplicacién de este tipo de grdficas peamitind a La
Genrencia de Compras; programan el surtimiento de Grdenes de com
prad por volLamenes y que son enviadas pon difenentes transpon-
tes, asl como Las actividades a nealizanrn.

3) Técnicas de Valuacidn y Revisién de Programas (PERT):

Debido a La impontancia que tiehen Las matenias pri--
mas de orfgen agrifcola, se tienen que comprar grandes voime--
nes con difenentes proveedores para poden satisfacen Las nece-
sddidades de produccdén.

Esta téendica puéde utilizarse para vigilan el abaste-

eimiento de vanios proveedones por cada una de Las materias -
primas .

4) Programacdidn Lineal:

La aplicacidn que se puede dan a ésta técndica.es en -




Las sigudlentes actividades:

- Peddido de compra econbmico en Las ddii:  .di fuentes de abas
tecimiento,

- Eleccdlbn de proveedores con base a costos.

- Admindistracidn de inventariosd con el est:idlecimiento de - -
stocks mdximos y minimos.

- Prognramacibén de compras con base en La {ijacibén de puntos -
de neonden.
Método de trnansporte con ef objeto de disminuirn Los cositos

de envlo que actualmente repredentan fuentes enrogacdones de
La empresa.

Z.~ ORGANTZACION
ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION

La centralizacdién de Las adquisiciones en La Geren--
cia de Compras requiene del establecimiento de pollfiticas que-
proporcionen mayor flexibifidad a £a estructuaa ongdnica, --
con el objeto de hacen frente con Las mejonres condiciones de-
compra a £as necesidades de ﬁdtgniaa primas, mateniales y den
viciod que se dendiven de Las actividades de La empresa.

Las polfticas que proponemos para hacen mds eficien-
te €sta estructuna de ornganizacidn son Las siguientes:

a) EL esdtablecimiento de un £imite monetanio que Le otonrque-
autonidad a Los Genentes de PLanilas para nrealizar comphras’
Locales con el objeto de satisfacen necesdidades unrgentesd.

b) Con nelacifn af inciso anterndion, es Aindispensablfe que Las
pacturas que amparen compras Locales dean pagadasd por Las




191

PLantas de Produccidn para que verifdiquen 44 Los proveedo
res cumplienon con todos Los rnequdiditos establecdidos en -
Las Grdenes de compra, de otnra forma, 8L Las facturas son
enviadas a La Gerencda de Compras, €sta realiza una revd-
AL6n anitmética para autonizan su pago, desconocdLendo Las
difenencias que. existienon en Los envios de proveedores.

c) Establecimiento de puntos de control en el surntimiento de
Las Grndenes de compra, con el objeto de proporcionar un -
dervicdlo mds opontuho y porn ende evitar Los paros de pro-
duccdidn pon falta de matenias primas.

La implantacidn y desarnollo de Las anterlonres poli-
ticas ayudardn a aprovechar mefonr Las ventajas que Le phoponr-
ciona du actual centrallizacdidn:

.- La aplicacibn de un sistema homageneo en Las --
adquisiciones de maternias primas, nrefacciones y servicios pa-
ra todas Las plantas de produceidn y ofdcinas admindistrativas.

2.- Se tLognrandn obtenen .mefores condiciones de com-
pra con Los proveedores, congorme a Los voldmenes adquirnidos

para cubin £as necesidades de Las diferentes plantas de phro--
ducedlbn.

3.- Los proveedores se nreducen, existiendo un'tnato
dirnecto con ellos para conocen £La sdtuacdibn que presentan --
Los mencados de abastecdimiento y Los efectos que provoca tan-
Zo a Los compradores como a ellos.

Esta estructura de organdizacddn debe estar basada en
un sistema de politicas que permita una mayonr gfLexibifidad --
ante fLa satisfaccibn de Las necesdidades urgentes en Las Plan
tas de Produceddn y en Las 0ficinas Centrales, defegdndoles -
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autondidad y estableciendo Los alcanc3s y nesponsabilidades pa
na cada una de ellas.

ORGANIGRAMA

EL organdigrama del anexo XI1 que presentamos, hace
hincapi€ en una mayor delegacdbn de autonidad porn parte del
Genente de Comphras hacda dus subordinados, con ef objeto de
que dedique mds tLempo a Las actdividades de pLaneacdbn panra
hacer frente en La mejorn situacdibn posible a La incertidumbnre
que presentan Los mencados de abastecimientos.

Basados en ef organdgrama, a continuacLdn damos a --
conocen Los puestosd que reporlardn en 4orma directa al Geren-

te de Compras y de manerna enucdativa £a funcdidn pardncdpal que
desarrollfa cada puesto:

a) EL Subgenente de Productos Quimicos y Gerente de Compras-
de ALimentos Especiales tendad bajo su mando un auxilliar-
para el control de Los Productos Quimicos y un Comprador-
que se encargard de efectuar Las adquisiciones y LLevar -

el control connespondiente en Las compras de "ALimentos -
Especdales”.

Lo anterdlon, es con el objfeto de contar de {inmediato
con toda La informacibn requenida para La toma de decisdiones.

Ademds, tiene a.su cargo fa Lmportacdidn de Matenlias-
Paimas, Equipo de Produccdbén y Refacciones. ‘

b] La Seccdibn de vehiculos, segurnos y servicios: LLeva a ca-
bo todas Las adquisiciones de autombuviles, contratacidbn -
de seguros y Los financiamientos atongados a Los emplea--
dos de La empresa. AsL como porporcionar ef senvicdio de-
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mensajenria que se denive de Las actividades admindistratd-
vas.

c) EL Jefe de Compras Divensas: nealdiza adquisdiciones que in
tenvienen en f{orma indinecta en La produccibn como Sson: -
Mateniales, Refacciones, Articulos de Oficina, de Limpie-
za, etc.

d) EL Jefe de Control de Maternia Prima: tienme como hesponsa-
bitidad principal La de informar al Gerente de Compras de-
La situacibn que prevalece en el surtimiento de Las Gnde-
nes de compra y el movimiento de Lnventarios tanto neales

como estimados que anrnojan Las "posiciones de matenias --
primas” .

e) EL Jefe de Tndfico: se encarga de vigilar el tradnsito de-
todas Las maternias primas que sean enviadasd por ferroca--
i, ademds de auxiliarn en Las fLiquidaciones que se pre-
sentan a: '

- Los ﬁmoueedones, nefenentes al suntimiento de mateaias pnri-
mas, y a .

- Fernocarniles Nacionales de México, en Las Liquidaciones de-
fletes por cuentas de gastos.

MANUAL DE ORGANTZACION DE COMPRAS

La etabonracién def Manual de Compras proporcionanré -
a La Geréncia una imdgen mds objetiva ante £a empresa y sus -
proveedores de Las funciones que £LLeva a cabo asl como de La-
autornidad y responsabilidad que se £Le delega. A continuacibn

damos a conocen £0s8 puntos principales que deberd contenen el
Manual de Comphras:

EN




Prélogo de introduccdibén al manual, respaldado por un efe
cutivo de alita jerarqula.

Objetivos y politicas.

Definin el alcance y nresponsabilidad de La Gerencda.
Ongandigrama de £a empresa y de La GerencdLa de Comphras, -
asL como £a ubdicacién de Los puestos (niveles).
Limitacdiones que impiden el desarnoflfo de Las adqudsicdo
nes.,

Politicas de actuacibn y contratacidn con proveedohres.
Deteaminacién de Las relacdiones con Las demds Gerencias-
6 Depantamentos.

Planes de visitas a plantas de proveedores y de £La empre
sa.

ELabonracidn de formas que contengan Los procedimientos -
que efectia La Gerencia de Comphras.

La elaboracién del Manual de Compras permitird a La Gerencia:

/

Indicar su campo de autoridad y responsabilidad que tiene -
al LLevan a cabo todas Las adquisiciones de La empresa, --
ast como Las Limditacdlones que se Le presentan en £os menca
dos de abastecimiento.

Resultand un auxiliar impontante en el proceso de induc---
cidn de sus nuevos Lintegrantes, de tal {forma que obtepgan -
un conocimiento inmediato de fLas actividades que LLeva a -
cabo La Genrencia de Compras .

Informa de Las funciones que Ltdlene a su cahrgo, asf como Los
puestos que integran La Gerencda.




196

RELACIONES CON LOS DEMAS DEPARTAMENTOS

Para que exdista una mejor coordinacibn de activida--
des en La empresa en cuanto a Las adquisdiciones, esd convendien
te que fa Genencia de Compras creé una atmésfera de nelacdo--
nes adecuadas para atenden Las necesdidades de Los demds depar
tamentos, obteniendo de €stos:

1.- Ayuda al Logrho de objetivos de La Gerencia, asi
como Los de £a Empresa.

2.~ La informacibn de Los departamentos en cuanto -
a Las canracternfsticas de Los productos requendidos para agilli-

zar £La compra en ef menonr tiempo posible y con Las condiclo--
nes mas favorables.

A continuacibn se presenta el cuadro modificado, mos
thando Las genencias y deparntamentos con Los que deben tenen-

una refacidn mds estrecha La Gerencia de Compras. (Ven anexo
XT1I71).

COMPRAS - FINANZAS

La forma en que La empresa cubre sus obligaciones La
hacen acnreedora a mayores plazos de crnédito, descuentos sobre-
precios y calidad, menon tiempo de entrega y en consecuencia-
un mejoir .senviclo por parte de sus proveedores.

~Siendo necesanio que La Genrnencia de Finanzas £LLeve a
cabo ef pago a proveedonres con base a Lo estipulado en La 6x-

den de compras: producto, cantidad, precio, descuento y pla--
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zos de crédito, evdtando con ellv que s¢ piendan descuentos -
de proveedores por el pago extempordneo de sus gacturas.

Proponemos La elabonracién de Los siquientes procedi-
mientos, con el objfeto de Liquidar Ras obligaciones con Los -
proveedores en forma precisa y oportuna:

a) Pagé de contado 6 por anticipado: estableciendo un menon-
tiempo de entrega de Las solicitudes de cheques urgentes-
con el objeto de aprovechan Ras oferntas que se presentan-
en Las fuentes de abastecimiento.

b) Pagd a cnédito: programando Las fechas de pagd a proveedo
hes con base al plazo estipulado en La orden de compra.

c) Ajustes a factunras por: descuentos estipulados, menor ca-
Lidad cantdidad menor o faltantes, etc.

COMPRAS - DIRECCION GENERAL

La Dineceibn Genernal proporcionard Los Lineamientos-
fundamentales en La fijacién de Los objetivos de La Gerencla-

de Compras para contribuin en forma eficaz al Logno de £os ob
fetivos Lnstitucdionales de La empresa.

Ademds de definin La autornidad que Le confiere el DL
nector Genernal a La Gerencda de'Compnab en Aus actividades --
dentro de Los mencados de abastecimiento.
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COMPRAS - PRODUCCION

E4 necesdandio, que se mefore £a comunicacibn entre -

Las Genrencias de Produccdibn y Compras, con el objeto de evi--

tar paros en La produccilbn por falta de mateaias primas, asi-

como f£a dismunicddn de costos porn medio de una mejor planea--

cibn de Lnventarnios. Parna Logrnan Lo antenios se nrequiene:

a)

b)

c)

Que £a Genencdia de Producecdibn indique oportunamente £0s -
programas a efecluan, proyectos especiales, nuevos produc
tos y cambios en ef diseio, y todo Lo nefativo a £Las ne-

cesidades de materiales, materia prima y refacciones.

La Gerencia de Compras informard a £a de Produccibn de to
das £as Grdenes de compra contratadas, pedidos pendientes
de embarcan 6 suntin, y £os nuevosd productos que aparez--
can en £04 mercadod de abastecimiento que sean sduscepti--

bfes de Lincluin en Lo0s procesos de produccidn

Se debe tenen una nelacidn con Los Gerentes de Plantas de
Produccibén, para poder agifizan £a solucién a £0s proble-

mas que se Les presenten a €stos (Pnoducéidn y Abasteci--

mientos).
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COMPRAS - INGENIERIA

Se deben establecen nelaciones para dar a conocen ed
pecificaciones y diseiios de productos con el objeto de Locali
zan £0s merncados de abastecimiento para satisfacen Las nuevas
necesidades que se LLeguen a presentan.

COMPRAS -~ CONTABILIDAD

Las 6rdenes de compra, hrecibos de almacén, nreponrtes-
de Linventarios, etc., fueron {formulados de manera confjunta --
con La Gerencia de Contabilfidad,con el propbsito de facilitan
el nregistrno contable de Las adquisiciones. Por Lo tanto, La-
dndica consideracdién que hariamos serfa La de agifizar el {Lu-
jo de 4informacién (documentacibn que es utdilizada en el proce
40 contable) por parnte de £a Gerencia de Comprads hacia La de-
Contabilidad paxra realizar un regisirc opontuno.

COMPRAS - VENTAS

Debe existin una nelacibn mds estrecha entre dichas-
Genencias af momento de elaborar Los presupuestos de ventas -
y‘detenménacidn de costo, de tal fgoama que qde £a Gerencdla de
Compras de suopinidn sobre Las situaciones que Limperndn en --
Los mercados de abastecimientos.

A La -vez, servind a La Gerencia de Compras para es--
tudiar Los mencados de abastecimientos y ven La posibitidad -
de alfeganrnse Las matenrnias primas suficientes para cumplin con-

Los programas de producedilbn y por ende £Los presupuestos de -
venta.




COMPRAS - ALMACENES

Se deben establecer stocks minimos y md&ximos pon ca-
da una de Las maternias primas, con el objeto de deteaminarn --

puntos de neohrden de adquisdlcdones, ademds de evditarn Los fal-
tantes o sobredinventanios.

Es necesandio, que La Gerencia de Compras de a conocen
al pensonal que se encuentra a cango de Los almacenes de mate
nia phima, La Limpontancia que tiene La coplfa de La orden de -

compra para LLevan . un mejon control de Los embarques que se
hecdben, en cuanto a:

1.- Nombre def proveedonr.

2.- Materias Primas.

3.~ Cantidad y Calidad establecdda.

4.~ Tdiempo de enithrega.

5.~ Thansporte ponr el que se envdio camidn o ferrocarndl.

Asimismo ,el almacenista debe enviar con oportunidad-
Las muestras que necibe de matenia prima af laboratorio de -
Contrnot de Calidad para que sea analizada.

COMPRAS - CONTROL DE CALIDAD

Estabfecen una senie de normas entre £a Gerencdia de-
Compras y el Labonratornio de Controf de Calidad para obtenern -
factones de evaluacidn a proveedonres:

1) Deben crean un oportunisdmo en Las informaciones -
para ver La calidad entregada por proveedones.

2) Establecen Los Limites de aceptacibn de Las mate
nias phimas.
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3) Repoatar inmediatamente a La Gerencila de Compras
Las anomalfas en Las entrnegas de caldidad.

4) Tanto La Gerencia de Compras, Produccdibn y Con--
trol de lLa Caldidad, deben Zener un especiaf contacto con el nu
iniflogo para analizan Las distintas {§6rmulas de mezclas al-
ternativas al carecer de una matenia bé&sica, asf como Las can
tidades a utilizar de Las otras.

RELACIONES CON PROVEEDORES

Vebido a La magnitud de La empresa y Las adquisicdo-
nes que LLeva a cabo La Gerencia de Compras, el nimenro de pnro
veedonres es sumamente amplio,siendo necesario que se establez
can procedimientos de evaluacdién y normas de actuacibn.

Las actividades que consdideramos Lmportantes para --
sen LLevadas a cabo ante Los proveedores ,son Las sigulentes:

1.- Definir por tipos de maternias pnrimasd Los provee
dores realed y potenciales que pueden sdatlsfacern fLas necesdida
des, asi como Ras condiciones de venta que cada uno de eflos-
edtd ogreciendo.

2.- Evaluacibn mensual de Los proveedones actuales,
de tal forma que se LLeguen a proyectar Las condiciones de --
Los menrcados de abastecimiento y conocen La actuacidn de ca-
da proveedor en el cumplimiento de Las Grdenes de compra.

3.- Deginin La autoridad que tiene cada uno de Los-
ejecutivos y asistentes de La Gerencia de Compras en La con--
Lhatacién de adquisiciones con proveedonres.

3.- Establecer pollticas de actuacidén en Las rela--
ciones con proveedores.
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5.- Debdido a fa tozalf dependencia que se LdLene de -
L0s proveedonres para el cumplamiento de Lcs objetiuoa de La -
Gerencia de Compras y de La Emphresa, es necedarioque e reald
zen visitas a Las plantas de produccifn de Los proveedores pa
ra conocer Los thdmites que siguen Los pedidos de sus clien--
tes, Las instalaciones con Las que cuenta, nuevos productos-
que Aintroducindn af mencado, etc. Todo ésto,con ef objeto de
contratanr proveedoresd seguros en el cumplimiento de Las Grde-

nes de compnra y que proporcionen un mayohr apoyo en La pla--
neacibn de Lnventarnios.

6.- UDefinin Los procedimientos por ajustes que se-
LLevandn a cabo en Las facturas de Los proveedores,en ef caso
de que se presente un Lncumplimiento a Las condiciones pacta-
das: precio, calidad, cantidad, y costos adicionales.

3)  INTEGRACION
TECNICAS DE LA INTEGRACION DE RECURSOS HUMANOS

En el phresente incdso, damos a conocen fas activida--
des que proponemos se realizen conjuntamente entre Gerencia -
de Compras y La de Recunrsos Humanos sobnre La integracdién del-
personal a Las actividades de La empresa, asf como el propon-
clonarte Los medios para desarrollar af mdximo su capacidad.

Es impontante hacer notan,qué éstas actividades no --
representan un problema especifico de La Gerencia de Compras,

s44ino de Xodas Las Czhrencias y Depantamentos que comporen a La
empresda.

REQUISTCION DE PERSONAL

AL enviar La Gerencia de Compras una solicitud de --
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personal af departamento encanrgado def neclutamiento y se--
Leccdibn, debe anexanfe un penfil del puesto o como minimo La
descripeddn del puesto vacante,

INVENTARIO DE RECURSOS HUMANOS

La Genencdia de Recunsos Humanos debe formular un "In
ventario de Recunsos Humanos" para obtenen Las ventajas:

a) Cubrin La vacante. que surgen con pensonal que ya se en-
cuentre Laborando en La empresa.

b) Que sea un auxiliar para realizanr planes de desarrollo -
y promocidn en toda La empresa.

RECLUTAMIENTO

AL necibin ef departamento de Reclutamiento y Selec-
cibn La s0Licitud de pernsonal enviada por La Gerencia de Com-
pras, se procederaagrevisan el inventardio de Recunsos Humanos -
para promoven a pernsonas que ya estan Znrabajando en £a empre
sa y que el cambio signifique para ellos un asdcenso. En caso
de no encontrar a La pensona Ldbnea, se debera necurnrin a --
Las fuentes de nreclutamiento ya establecidas pon La Gerencia-
de Recunsdos Humanos.

SELECCION

Es necesario que La Gerencia de Compras elaborne exd-
menes que detexaminen Los conocimientos mindmos que se requdie-
nen para el desarnollo de Las funciones de compras y, que no-
s4e basen solamente en La escofanidad de Los candidatos para -
du efeccibn. Ademas deberdn LLevar a cabo exdmenes médicos -
e Lnvestigaciones socioeconémicas con el objeto de obtenern ma-
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yones elementos panra La seleccidn de pensonal.

CONTRATACION

La Gerencia de Compras enviard al Depantamento de -
Seleccidn y Contratacibn a La persona que haya seleccionado-
para cubin £a vacante, de tal forma que inicie Los trdmites-
de contratacibn LLevando La siguiente documentacidn: Ndmenro-
de Afilacidn al Instituto Mexicano def Seguro Social, Regdis-
Zro Federal de Causantes, Fotografias, Cantas de Recomenda--
cibn, ete. Ademds,se fLes Lnformara el sueldo a devengar, --
Las prestaciones a que tiene derecho al contratanrsecon La em-
presa. Nuestra proposicibn es que toda contratacién este --
nespaldada por una evaluacibn def cantidato.

INDUCCION

Es convendiente que fa Gerencia de Recunsos Humanos,
gormute un Manuaf de Bienvendida alf personal de nuevo inghreso
para indicanle Los siguientes puntos:

- Actividades que desarnofla La empresa.
- Estructuna de La emphresa.
- Onrganigrama: -
a) Genenral. .
b) Panticular de Las Gerencias o Departamentos.
c) Objetivos y actividades principales de Las mismas.
- Prestaciones que otorga fLa empresa.
- Reglamento inteano de, trabajo.
- Y por d€timo,presentan al candidato. con todo el pensonat,-

con el propbsito de que tengan una mayon Lidentificacién en
La empresa.

Ademds, se debendn programan visitas a Las plantas -
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de produccidén con el objeto de que conozcan £as actividades -
operativas que se ordgdinan de La contratacdidn de bndenes de -
compras, ademds de Ldentificar Las matenias primad que contrno
Lan, el nreglstro en Los almacenes de fLa recepcdbén y saldida de
matenrdia prima, etc.

ENTRENAMIENTO ¥ DESARROLLO

La Genencia de Recurnsos Humanos debe hacen notar an-
te La Vicepresdidencia de Admindstracidn, La importancia que -
neviste ef entrenamiento y desarnollo del pensonal de £a em--
presa con el doble objetivo de: cubrnin una necesidad Legal y-
ademds adiestranfo en Las diferentes dreas de La empresa. De
sta forma, se motivaria a Los empleados y se aumentarnia du -
egiciencia, s8¢ aportanian 4ideas nuevas para La realizacidn de
Las actividades y ante todo, 4e¢ prepararian pnrospectos para -
ocupar puestos de mayor jerarqudla.

Debiendo desarrnollarse programas de entrenamiento ba
sados en Los cunsos que Lmparte onganizaciones educativas es-
pecializadas, a continuacdidn damos a conocen el temanio del -
cundo "Ongandzacibn y Admindistracién de La Funcibén de Compras
Lmpanrtido porn una de €stas insitituciones.

1. EL punto de vista de La alta gerencia. La capacddad Lo
tal de La compania para producin utifidades y su nela-

cién con La funcibn de compras efectiva.

I11. Funcdiones y responsabifidades b&sicas de administracidn
que tiene La Gerencias de Comphras.

ITI. Onrgandizacdidn para Loghanr comphras eﬂectiuaé.

1V. Problemas de administracibn de mateniales y enengéticos
en La actualidad.
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V1. Planeacdbn de Zas utifidades en Las comphras.
VIT. Andlisdis de precdos de Los proveedores.

VITII. Las adquisdiciones como elemento 4Lntegral en La Dinec--

cibn de Las Empresas {evaluacidn de La actuacibn delf De
partamento de Comphras}).

Dichas instituciones educativas .ofrecen cursos sobnre
difenentes Lemas de adminisdtracién que beneficiarnian a La -~
empresa 84 Los efecutivos asdistienan a Las mismad.

Otra alternativa para €sita actividad de Lntegracibn,
es La organizacidén de Seminarios ponr cada drea de La empresa-
donde informarian de Los objetivos y actividades que LLevan -
a cabo, asi como Los problLemas que afrontan para el desarro--

Lo de Las mismas y posibles so0luciones que pudieran preponeir-
se durante ef Seminanio.

ANALISIS VY DESCRIPCION DE PUESTOS

Se deben nealizar indcialmente Los andlsis conrnes--
pondientes de Las descrnipeiones de puestos de toda La Geren--
cia de Compnras, con el asesoramiento de La Gerencia de Recun-
2048 Humanos. Debiendo necabanrse toda La informacibn posible-
de Las actividades, nééponéabiﬂidadeé y nelaciones que Lleva-
a cabo cada uno de Los puestos, siendo importante que se Zome
en cuenta La opinidn de Los titulares de Los puestos.

Lo antendion tiene como - finalidad principal aplican -
con mayon grecuencia el sistema "HAY" que exdiste dentro de -
La empresa.
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EVALUACION DE PUESTOS

Esta activdidad nesulfta indispensable para conocern el
desempefic que van teniendo £Lo0s integrantes de Za Gerencdia de-
Compras y qué a su vez LLegue a dervin ecomo auxifiar en La Ad
mindistnacibn de Sueldos y Salarnios. En Los anexos XIV y XV, -
mosthamos Las formas para LLevar a cabo Las evaluacdiones de -
empleados y ejecutivos asf como su procedimiento.

Siendo necesarnioque se fifen Los penfodos en que se
ndn LfLevadas a cabo; nuestra proposicifn es que sean cada cua
tnimestne para tenen un conoeimiento neal def desempeiio de ca
da uno de £os integrantes de La’ Gerencia de Compras.

a) Procedimiento panra fa evaluacién de empleados: (anexo XIV)

1.- La calificacidn send efectuada por el jefe inme
diato de La pensona a evaluan.

2.- Se califican seis conceptos que engloban La ac-
tuacibn delf titulan.

3.- EL peAé de cada concepto send dado en Las cofum
nas de:

- "R" (ruXdinanio) que se nreflene a puestos cuya actiuid&d es-
rutinania, efemplos: mensdajenros, mecandgrafas, etc.

- "SR" (semi-rutinanrio) caractenfsticas que £Legan a tenen --
Los puestos de secretanias.auxifianres, etc.

- "C" (cneatdivo) como son Los puestos de asistentes de com---
pras, fefes de compra y Los efecutivosd de dicha gerencia.

4.- EL desempeiio de cada factonr se caldificarl ulili
zando La escala de porcentajes que van del 75% al 120%.
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EVALUACTION DEL DESEMPERO INDIVIDUAL

NOMERE PUESTO SUELPO

DEPARTAMENTO

PERIODO COMPRENDIDO

FECHA ULTIMA AUMENTO CANTIDAD MOTTVO

CONCEPTOS R SR C 75% 80% 85% 90% 95% 100% 105% 110% 115% 120% TOTAL
1 CALIDAD DE TRABAJO 616 2 [ T A T S T D S S A S O O

EL trabajo desarrollado es Limpio adin
erroned y bien presentado.

2 CANTIDAD DE TRABAJO 20 N2 2R U T U T A X (T D B (Y Y B O
Su productividad es alta en cuanto
al volumen y al tiempo establecido
para cada trabajo.

3 CRITERIO E INICIATIVA . 314 -2 [ R T A Y A A (R I A IO |3 T I O I
D4 solucibn opontuna a Los proble-
mas que se fLe presentan, sugiere
mejoras 'y cambios adecuados.

602

4 COLABORACION 2 I TN I (T (N X I T S (O D I A O O
Se integna al equipo de trabajo, coo-
pera en Las Labonres de su puesto asl
como en aquellas fuera de nutina.

5 RELACIONES INTERPERSONALES 2112 21 () (- /I S Y [ TS O S IO A N I A A
Se nelaciona con faciliddid, no provoca
conflictos.
6 DISCIPLINA 212 725 TN (N A R T (Y A (O A S O S IO A

Cumple con el neglamento de La imstitu-
eibn, asi como con fas insinucciones que

necthe.,

TOTAL DE PUNTOS

ANEXO XTIV




ANEX0 X1V

1 En caso .de que Los nesuftados no hayan 84ido satisfactonios, cufles cree que fueron £as principales causas?

2 Considera usied necesario que ef titulan se capacite en alguna drea especlfica?

3 Descniba £os acuendos o metas que se fifjaron para mejoran Ra actuacibn durante el siguiente periodo de califica-
eibn: ‘

TITULAR JEFE INMEDIATO SUPERIOR GERENTE



Los porcentajes entre 75% y 90% serdn asdignados cuan
do el desempeiioc no cumpla Los requerimientos del puesto.

Porcentajes del 95% af 100% se asignardn cuando el -
desempedio cumpla plLenamente con L08 requénimientos del puesto.

Se asignardn porcentajes entre 105% y 120% cuando el
desempeiio nebase Los requerdimientos del puesto.

5.- Una vez calificados Los conceptos en porcenta--
jes, €8tos valornes se multiplicaran por el peso que dse trate-
seguin el tipo de actividad, anotdndose el nesultado en La co-
Lumna {inal.

Se sumaran todas Las cantidades de La columna g4inal,
obtendiéndose asf el total de puntos.

6.- EL nevenso de La hoja send completado, LLenando
£os thes punitos que se mencionan. :

7.- Pon dltimo, La evaluacibn send finmada por el -

titulan del puesto su jefe inmediato y el gerente correspon -
diente.

b). Procedimiento para La evaluacibén de ejecutivos: (anexo XV)

1.- Se califican siete conceptos en total por el je-
fe inmediato, Ros cuales tienen diferente impacto en Los re --
sultados que de Logren en el pueéto,'dependiendo de »u natua -
Leza porn Lo qué La perdona que califique deberd danfes ef ---
porcentaje que considere adecuado.




EVALUACION DEL DESEMPERO

NOMBRE

PUESTO

DEPARTAMENTO

PERIODO COMPRENDIDO

FECHA DEL ULTIMO AUMENTO

SUELDO ACTUAL

MOTTVO

CONCEPTOS

PLANEACION ¥ FIJACION DE METAS

Estwctura programas de trabajo, define planes, de
teamina prionidades, asigna tiempos razonables de
efecucidn en base a £0s objetivos de su drea, tie-
ne bien definidas sus metas.

ORGANTZACION

Planea adecuadamente £a asignacibn de funciones y
nesponsabilidades al personal a su cargo; integha
sus necuwrndos materiales y humanod.

SOLUCTON DE PROBLEMAS Y TOMA DECISIONES
Detecta, analiza y sofuciona probfemas adecuadamen-

te; sus decisdiones son oportundas y precisas.

RELACTONES HUMANAS

Maneja habifmente sus nefaciones con personas de -
£a inatitucibn. G guena de efla nefacionadas con -
su trabajo.

MANEJO DE SU PERSONAL

Sefecciona, capacita y desanrolla con aciento al -

personal a su cargoe, propicda su participacibn en
La fifjacibn y congecub' n de fas metas de su drea.

CUMPLIMIENTO DE PROGRAMAS DE TRABAJO

CUMPLIMIENTO DE 'STANDARES DE OPERACION

ANEXO XV

PESO

30

90

110 115 120

90

110 115 120

90

110 115 120

90

119 115 120

S

90

1o 115 120

90

110 115 120

90

1o 115 120

[ 1]

TOTAL DE PUNTOS

TOTAL




ANEXO XV

1 Mencione aquellos aspectos en Los que La actuacibn del titular haya sido buena y describa £as metas que se fijakon
para seguin mejordndola:

? Senale aquellos aspectos en Los que fa actuacién del titular nc haya sido satisfactornia, anotdndolos en onden de -
Amportancia de acuendo a su ghavedad con respecto a Los objetivos del puesto, asl como fas medidas que se cstable-

cendn para conneginkos y en qué fecha:

ASPECTOS M EDTIODAS TECHA

€1z

Uy {2 1S

TITULAR JEFE INMEDIATO DIRECTOR




CALIFICACION DE MERITOS

La calificacibén de mé&nitos es el concepto que pondera
a Los factores que se senalaron en La Evaluacibén de Puestos --
con el objeto de otorgarn suefdos jubto§ e 4nducin hacia el de-
sarnnollo profesional de Los subordinados. Por otro Lado, no se
debe ofvidan que exdsten otras formas panra califdcacdbn de mé-
nitos, Los cuales deben también sern considernados porn Los ejecu
tivos de compras.

ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS

Con La nealizacidén del andfisis y evaluacidn de pues-
108, aslf como el LLevan a cabo estudios de Los salarnios exis--
tentes en Las empresas def mismo ramo, se £Legara a obtenen --
una mefon adminisitracibn de Sueldos y Salardios y tratan con --
efo de evditan el alto porcentaje de renuncias def pernsonal de
bido a Los bajos suefdos que se otorgan y af nulo desarnolfo -
dentro de fLa empresa.

INTEGRACION DE RECURSOS MATERTALES

En La 4integnracibn de Recursos Materiales proponemos -
La creacdidn de comin acuerdo de pollticas entre todas Las Ge -
nencias de La empresa, para fLjar cunsos de accdidn en Las adqud
sdedones de La misma, desde su solicitud hasta su pago. De -—
tal forma, que LfLeguen a evitanrse fricciones entre Las difernen
tes Gerencdias ‘de La empresa porn La divengencia de pofiticas de
cada una de effas. -




4) DIRECCION

COMUNICACION Y MOTIVACION

COMUNTCACION

Debido a La funcidn paimordial de La Gerencia de Com
pras en el abastecimiento de Las necesidades de La empresa, -
ed necesario que reporte por escrnito a Los demds departamen--
tos: Las G6rdenes de compra contratadas, Los cambios que su---
fran Las condicdunes dz comphra, sudpensibn o nretraso de embair
ques, pagos de facturas, ctec.

Con La ayuda def onrganighrama,se puede determinar £as
LLneas de comunicacibn formal para £Levar a cabo Las funcio--
nes propias de La Gerencia de Compras en L0 que se refiere a-
Las Grndenes e instrucciones que den Los efecutivos y a Los -
informes que preparen y entreguen £os subordinados, de Lal for
ma que se¢ evite La duplicacddn de decisdfones.

Se deberd dan md&s Aimponrtancia a £a comundcacibn in--
formal existente entre Los miembros de La Gerencia, debido a-
que cadd Aiempne,eaté Xipo de comuniaacidu se basa en rumones
que pueden ser evitados con un mejon fLujo de informacibn en-
. the Los ejecutivos y Los subondinados.

MOTTIVACION

La Genrencia de Compras debe tomarn en cuenta Los Ln--
centivos financiernos y no financiernos para motivar y desarnro-
LLan al mdximo a su personal, como son:




a) Incentdivos Financilcrnos:
- Sueldos y salarnios justos.
~ Mayonres prestaciones.

b) Tncentivos no financienos:

-~ PLanes de desarnollo y de promocibn.

- Cunrsos de capacditacdibn,

- Flexibilidad en el horarnio para que Los subordinados con-
tinuen con sus estudios.

- Comunicacién abienta hacia Los subordinados en La sugenen
cia de nuevas Ldeas, ademds de escuchar opiniones sobre -
el desarnotlo de tal actividad de La Gerencdia.

AUTORIDAD Y RESPONSABILIDAD

Pana el buen desannollo de sus actividades es Lmpon--

tante que La Gerencdia de Compras defdina en foama clara y concd
sa:

1.~ La autordidad y responsabifidad que tiene para --
nealizan Las adquisiciones de toda La empresa.

2.- Llas situaciones bajo Las cuales delegard su auto
ridad a Las PlLantas de Produceibn panra efectuar adquisiciones-

Locales, asi como Los Limites monetarnios que se Lmpongan a Las
misdmad .

3.- Definin La nesponsabitidad de Los depantamentos -
s0licitantes ante Las especificaciones que LLeguen o ne a es--
tan plasmadas en RLas so0flicitudes de compra.

Dentro de La estructura Lntenna de La Gerencia de Com
pras y con base en Las descripceiones de puestos, se dard a co-
nocen porh escrito La autoridad y responsabilidad que se Le de-




Lega a cada puesto para el cornecto cumplimdiento de sus funcio
nes, haciendo hincapié en que &ste es el mejor medio para capa
citan a Los subordinados en el desarroflo de funciones de ma-
yon Lmporntancia.

SUPERVISION

Con ef organigrama que propusimos, el Genente de Com-
pras delegard mds autornidad a sus subordinados, de tal gforma -
Gue £0s fefes de seccibn desempeiien funciones de supervisibn -
con un conto tramo de control.

La supervisdién tendrd como propbsito el dan a conocen
a Los subordinados La importancia que revdiste el cumplimiento-
de su trabajo para el Logro de sus objetivos particulares y de
La emphesa.

AsL también.como ef de inducir a que £Los integranies-
de La GenencLa de Compras aponrten nuevas {deas panra el desa-
arollo de pnocedgméehIOA que simplifiquen sdus actividades.

LIDERAZGO

Las funciones de fLiderazgo deberén sen desempciiddas -
pon Los principales ejecutivos de La Gerencia, con el objeto -
de obtenen una mejorn productividad en Los planes de trabajo ba
sados en La apficacidn de estfmulos financieros y no financie-
nos hacia sus subondinados. -

Las principales caractenlsticas que deberndn presentar
Los Lidenes que proponemos son Las sigulentes:

1) Inspirar congianza a sus subordinados para desarrollar sus
funciones dentro def departamento.
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2) Aplicar £a motivacibén adecuada en sus suborndinados para -
desarnollar af madximo susé capacidades.

EL Director y Gerente de Compras debendn motdivar a -
Los subondinados a trabafan en grupo para La s0lucibn efLlcaz-
de Los problemas que pneAentan L04& mencados de abastecimiento.

5) CONTROL

CONTROL DE INVENTARIOS Y ENTREGAS

Ante La escasez de matendias primas para La Industria
de ALimentos Balanceados, nesulita necedanio LLevar a cabo Las
sdigulentes activdiddades para un mejor control de sus Lnventa--
nios y entregas en La Gerencia de Comphrasi

1.~ Realizan neportes semanales de Lnventanios, de-
tal forma que La estimacdibn del consumo probalbe resulte una-
diferencia mindmo. en La planeacifn de inventanrnias, y asl pro-
ceder a atendern ALas necesdidades que requieran Los almacened.

2.- ES& Aindispensable que Los ALmacenes de Recepcdibn
obsenven un buen control y cumplimiento de Las Srdenes de com
pra que contrate La Genrencia.

Esta actividad tiene un doble obfetivo:

a) Conocimdiento oportuno de Las entregas que realizen Los --
proveedones a Los ALmacenes de Maternias Primas.

b) Pagos a proveedores con nespaldo de La Lnformacibn que --
dan Los necibos de almacén que gormulan dichas Unidades.

3.- Las plantas de producc4ibn debenén enviar con to
da oportunidad La gforma "Existencias de Matenias pon Agotan-
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se" a La Gerencia de Comphas para proceder a healdizan un rea-
bastecimiento oponrtuno.

4.~ ES& necesarnio que se fe dé importancia a Las ---
thans fernencias de materias primas nrealizadas entre Almacenes,
pues hesulftan un factor Lmpontante en Los stocks de inventa--
hios, ya que Los ALmacenes que transfLeren son La base para -

conregin Las difenrencias de abastecimiento de Las Unidades S0
Licitantes (recepitoras).

5.- Deben efectuanr una sendie de pruebas para La - -
aplicacibn acertada de técnicas matemdticas (Grdficas de - --
Gantt, PERT, Pedido Econdémico, Punto de Reabastecimiento, Pro

gramacdién Lineal, etc)., que servirdn para una buena programa
cidn de Lnventardios.

CONTROL DE PRECIOS Y PRODUCTOS

La Gerencia de Compras debend LLevan a cabo constan-
tes cotizaciones con Los proveedonres para que LLegue a obsen-
varn La Zendencia de preclos de cada una de sus maternias pri--
mas, y Le peamitan phroyectan posiblLe aumentos para tomar decd
siones efectivas que se anticipen a £os mismos.

Los datos que praponrcionen. Los proveedones debendn-
sen vdcelados en un formato donde se especifique:

- Tipo de producto.

- Proveedoi.

- Mes en que se cotiza.

- Precdio que se ofrece.

- Porcentaje de variacdén en relacdién al mes anierdion.

- Obsenvaciones: descuentos pon cantidad. d pago anticdipado, -
plazo de cnédito, tiempo de entrega y costod adicionales.
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En Las principales maternias primas: Songo y Pasta de
Soya, af sen abastecdidas por CONASUPO nrequienen de pagos anii
cipados, debido a esta situacibn, se debe buscar una mejon --
g§luidez de fgondos en La adquisicibn de Las demds materias pri
mas con base a mayores plazos de cnédito y £a obtencidén de --
descuentos pon pronto pago y porn cantdidad.

En ef control de productos, consideramos convendiente
que ef Dinecton de Compras delegue el controf de gran pante -
de sus productos que en La actualidad tiene bajo su cargo, al
Genente de Compras con ef doble obfetdivo de:

a) Obtener un mejorn control de Las compras pon phroducto.

b] Exdista una mefon proporcidén en L£a carga de trabajo entre -
Los ejecutivos de compras.

CONTROL DE CALIDAD

Es indispensable que La Gerencia de Compras envie ak
Depantamento de Contnol de Calidad, Las copias de 2as Gndenes
con el objeto de.Que conozcan La calidad contratada con Loas -
p;oueedonab y La neponten de inmediato Los nesultados que ha-

yan obtendido, para estar en condiciones de tomar una sernie de
decisiones oportunas con nrespecto a:

1.~ Rechazan 6 aceptar £a calidad de Las matenias -
paimas antes de que éstas entren al proceso de produccdbn.

2.- Aceptar calidades minimas, pero con el ajuste -
conrnrepondiente al precdlo contratado.

Esto se debe a que muchas de Las adquisdiciones son -
contratadas con base a una caflidad mayor a La exdigida por La-
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Direccdibn General de Noimas y se puede aceplan hasia La cald
dad mi{nima detenminada por dicha Linstiftucdidn gubernamental. -
Lo anterndior ayudard a que £a Gerencia de Compras haga con --
oportunidad sus pagos a proveedonres, siempre y cuando ef De-
partamento de Conitrol de calidad proporcione:

a) Una disminucidn en el tlempo de entrega de L0s anflAis4is-
de calidad, debido a que se nealizan pagosd a proveedores
s4n contarn con Los nresultados.

b) Que fas Unidades de Produccibn envien de Lnmedifo af De
partamento de Conitrof de Cafidad Las muesthas de mate---
nias primas que recdiben de proveedores, para phrocedern a-
realizan el andlisis correspondiente.

CONTROL DE PRESUPUESTO

Que se¢ elabonren presupuestos adecuados al tipo de -
actividades que desarnollfa La empresay de sen posible presen
tarn nuevod procedimientos que Lncluyan puntos de control pa-
ra La toma de decisiones, siendo caracterlsticas princdipales
La simplicidad de su'elaboracibén y La §Lexibifidad ante Los -
camblos que presenten Los merncados de abastecimiento.

AUDITORTA ADMINISTRATIVA

Proponemos a efecutivos de compras, se documenten -
sobre Lo qué es La Auditarfa AdminddTrativa y efectuar una -
sendie de estudios preliminares a toda La Gerencda, para fLoca
Lizarn Las deficiencias que exdisten en ef nivel efecutlivo y -
operativo, ya una vez efectuadas €slos andlisdis, se procede-
rd a contratar a un Despacho de Auditores Administrativos pa
na que fLes Lndiquen en dénde se encuenitran Las anomalilas y -
La gorma de subsanarlas. Asimismo, Ros efecutivos de compras de
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ben de cotizar £04& presupuestos que presenten £os dedpachos, -
evaluando La forma en que se va a efectuar el andlfisdis para -
asl tomarn una decisibn adecuada y se adapten a Las necesdddad-
que hrequieran,

PROCESAMIENTO ELECTRONICO DE DATOS

La actual computadora que exisfe en £a empresa tiene
2 ands guncionando, su sL8tema es el 34 de IBM con el Lengua-
je RPG II, el cual puede adaptanse a cuafqudiern forma de Zraba
jo altenno, tendiendo como funciones de compras:

- PLaneacibn de maternias primas y mateniales.
- PRLaneacibn de produccibn.

- Contrnol de Lnventanios.

- Contrnol de proveedohres.

Las cuales proponemos para ser LLevadas a cabo pon -
La Gerencia de Compras con L0s proghamas exprogesdod que ZLiene
1BM, nefacionados af drea de compras.

AsL mismo IBM tiene como implementos para La adapta--
eibn de Los programas de comphras una senie de cursos, £os cua
Les ayudardn a desannoffan sus funciones en forma mds rdpida-
Yy tenen un controf adecuado de todas Las adquisiciones.




CAPITULDO v

CoONCLUSTIONES
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CONCLUSTONES

A thavés del presente estudio, hemos plasmado nues-
trnos conocimientos tebnicod y prndeticos sobre La administha--
edbn y funcdidn de comparas, mismos que nods han permitido ana-
Lizan Las actividades que desarnolla una Gerencda de Comphras-
de Alimentos Balanceados con base a su proceso admindsitraiivo,
de Zal forma qué realdizemos proposdiciones objetdivas para obze
nen £a mejon efdiclencia de sus funciones.

A continuacibn, damos a conocen Las conclusiones a-
Las que hemos tLegado sobre cada uno de Los princdpales capd-
tulos de nuestre seminardio de Lnvestdigacdiodn:

1) DETERMINACION DEL PROBLEMA

EL desarrnollo de Las empresas fabrnicantes de alimen
tos bafanceados se ve contdindamente obstaculizado por La esca
sez de matenias primas de ondgen agrfcola, debido a que La -
producceddn def Agro-Mexicano se nestningue por La presencia -
de sequias y heladas, que ocasdionan pérdidas econdmicas a £L0s
aghicultonres, a La vez que a Las Lndustnias de este ramo pon-
Los panos en sus ptantas de produccidn.

Ante €sia sdtuacidn, se consdderna indilspensable que
La Genencia de Compras LLeva a cabo una buena aplicacibn de -
La admindstraciin en el desarroflo de sus actdividades, de --
Lal forma que se £Legue a crear una estructura orglnica flexd

ble a Los cambios que presentan Los menrncados de abastecimien-
IOC
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2) TEORIA DEL PROCESO ADMINISTRATIVO APLICADO

En La actualdidad, La teorfa admindstrativa sobnre el-
drea de compras resulta minima, exdidtiendo un ndmenro reducdido
de L£ibros que Zraten esie tema y varios de ellos Tienen infon
macibn muy supernficial. Por Lo tanto, cada ejecutivo de com-
pras debend realizan La aplicacidn de sus conocimientos admdi-
nistrativos en La funcidn de adquisiciones de acuerndo a L£os -
recurndos con Los que cuente: mateniales, téenicos y humanos.

En este capftulo proporcionamos muchos conocimien--
o8 tebnicos con el objeto de tenen mayores bases para el andli-
848 de La situacidén actual que guarda La aplicacibén de La ad-
mindistnacibén en La Gerencia de Compras y £LLegar a dar propo-
sdicdiones objetivas a La empresa.

3) APLICACION DEL PROCESO ADMINISTRATIVO EN LAS FUNCIONES DE
LA GERENCIA DE COMPRAS.

A continuacilén, mencionamos Las conclusiones a Las -
que £Legamos con base a cada una de Las etapas del proceso --
administrnativo sobre La situacibn actual de La Gerencia de --
Compras en cuanto a La aplicacibn de La administracién en sus
actividades y sobne Las proposiciones que hacemos.

Es impontante hacer notan que fas conclusdiones son-
muy concretas, peno tienen una amplia explicacibén en L£os ca--
pLtulos cornespondientesd:

PLANEACION:

Es necesardio que Los ejecutdivos de compras dejen de
realizah funciones operativas que actualmente desempenan y --
que Les nresta tiempo para LLevar a cabo actividades de planea
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cibn, que Le permitindfan proyectar La actuacibn futura que --
tendnd en Los mencados de abastecimiento con base a La fija--

ceidn clara y precisa de sus objetives, polilticas, sistemas y-
procedimientos, efc.

Es necesaria La aplicacibén de técnicas de planea --
cdibn para desarnollan en forma eficaz Las funciones de La Ge-
nencia de Compras: Proghramacdibn Lineal, PERT (Camino Calticol,
Grndficas de Gantt. efc.

ORGANTZACION:

La elaboracién del Manual de Compras resulia una --
actividad sumamente Lindispensable para La fijacidn de £a es--
trhuctuna ongdnica de £a Gerencia, La detemminacibn de funcdio-
nes, asf como La §ijacién de nelaciones con proveedonres y de-
mds depantamentos de £a empresa. Lo anterior ayudard a mejo-
nan La imagen admindistrativa de £a Gerencia de Compras tanto-
intenrna como exfteanamente.

INTEGRACION:

Existe La necesidad de £Levar a cabo un thabajfo en-
grupo entre Las Gerencdas de.Compnaé y Recunsos Humanos, con-
- el objeto de implantan sistemas que peamitan: una mejon selec
cibn y desarnoflo de su personal, sueldos mds fustos, mayores
prestaciones, ete; situacibn que senfa un aliciente para fLa -
entrada de nuevo pensonal Yy princdipalmenite disminuinfa La ---
alta notacibn de personal que actualmente sufre tanto La Ge-
nencia de Compras como £a Emphresa.

DIRECCION:

Las constantes nevocacdiones de decisiones y La du--
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plicacidn de 6rdenes que se presdentan en fZa Gerencia de Com--
pras, pueden evitarse con fLa defindcién de autordidad y nespon
sabilidad para cada puesito; ademds es importante que se mefo-
ne € Lncremente La ccmundicacdbn entre Los miembros de La Ge--
reneda para contrarestan dichos problemas.

Debe crearnse un puesto de supervisdbn que cudde el -
desarnollo eficiente de Las actividades de compras y que re--
porte en forma directa a £os efecutivosd de compras, debiendo-
estudian distintos medios de motivacibn parna aumentan La efi-
tiencia del pensonal de comphras.

CONTROL:

Es necesardia La implantacibn de nuevas téenicas de -
control: procesamiento de datos y auditorfa administrativa, -
que permita a La Gerencia de Compras odtenen una rdpida retro
alimentacidn del desanrollo de sus funcioned para una toma de
decisiones mds opontuna y eficaz. Crear una forma de control
integral para evaluan £a actuacibn de Los proveedones en Lo -
que se negdierne a productos, calidad, precio, tiempo de entre-
ga, elc. .

Por dftimo, £a importancia que estd adquiniendo en-
La actualidad La funcién de compras en Las empnresas: comg --
uno de £os medios mds efectivos para La reduccdibn de costos-
de La phroduccidn y por ende una mayon obtencdién de utilida--
des, send uno de Los prop6sitos principales para que se Lnd-
cien nuevas invedtigaciones para una aplicacibn mds eficaz -
de La admindistracibén en Las adquisiciones.

En Los programas de estudio de fa Facultad de Conta
durnfa y Admindistracidn, solamente se ha contemplado a Las --
adquisiciones como un tema de £La materdia Administracibnde La
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Produccidn, pero debido a £La Aimportancia que nepresenta La -
funcion de compras para £as emphesas, creemos que nesultand -
necesario imparntinfa como una mateirdia en dichos programas.

AsL mismo, el dnea de compras Le otonga ak Licencia
do en Administrnacibn un campo de actividades propicio para el
mejor aprovechamiento de Los recunsod mateniales jhumanos y --
téenicos de La emphresda.




BIBLIOGRATFIA




ACKOFF,

ALVAREZ,

ARIAS,

BIBLIOGRAFTIA

Russefl L. Un Concepto de Flaneacdibn de Empresas.
tn: AdoLfo Denas Escobedo y AdolLfo Deras Qudiniones.
la. edicibn. Edit. Limusa, S.A. México, D.F. 1979
157 pp

Angudano Jorge. Auditorla Admindistrativa. Apuntes
de alase. Profedon de La Fdaultad de Contaduria y-
Administracibn de La Univensidad Nacional Autdnoma-
de México. 121 pp

Galicia Feanande. Admindisthracidén de Recursos Huma-
nos. 2a. edicibn. Edit. Trhillas, S.A. Méxdico, D.F.-
1977 525 pp

BAVARESCO DE PRIETO, Aura M. Téendica de La Investigacibn -

CEJA,

DICKSON,

4a. edicibn. Edit. South Western Publfishing Co. --
Impreso en Los Estados Unidos de Amérnica, Maracadibo
Estado Zulia {(Venezuela) 1979 302 pp

G6émez Guifleamo. PlLaneacibn y Ornganizacién de Em -
presas. la. eddicidn. Edit. Diseiio y Composdicibn -
Litoghdfica, S.A. México, D.F. 1973 221 pp

Frankfyn J. EL Exito en La Admindistracidn de Las Em
presas Medianas Yy Pequeias. tr: Alberto Garcfa M. -
la. edicidén. Edit. Diana, S.A. Méxdico, D.F. 1976
316 pp

FERNANDEZ, Arena Juan Antonio. EL Proceso Administrativo

3a. edicibn. Edit. Hennrnerno Hermanos Sucesores, S.A.
México, D.F. 1969 249 pp




232

OTRAS FUENTES

Asocdaciones:

Revistas:

Asoclacdidn Nacional de Fabricantes de AlLimentos Pe-
cuarios Balanceados, A. C.

Cdmara Nacional de £a Indusitria de Thransformacdibn, -
Seccdibn de Fabricantes de Alimentos Pecuarios Balan
ceados para Animales.

"ExpansL6n" Economfa - Negocios - Finanzas del mes-
de octubre de 1980.

"Agrno - Sintesdis" - vardlas del anic de 1980 y 1981.

Estudios del Penfif-Socio-Econémico de £a Indusdtrnia

de Alimentos Balanceados para Animales de 1976, dek
Lic. Feanando Lozano P.




	Portada 
	Índice General
	Introducción 
	Capítulo I. Planteamiento del Problema e Investigación a Realizar
	Capítulo II. Teoría del Proceso Administrativo Aplicado a la Función de Adquisiciones
	Capítulo III. Situación Actual: la Gerencia de Compras y el Proceso Administrativo 
	Capítulo IV. Proposición a la Gerencia de Compras, Cómo Implementar el Proceso Administrativo
	Capítulo V. Conclusiones
	Bibliografía 

