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INTRODUCCION

En la actualidad toda entidad econémica ya sea privada o piblica, re-
quiere de eficientar al miximo sus recursos, para lo cual la funcién de
Compras representa una valiosa alternativa con la que se cuenta, pero
desafortunadamente a menudo pasa desapercibida probablemente por desco-
nocimiento de los alcances de tal funcién en los ejecutivos de alto y -
mediano nivel y porqué no decirlo, de los mismos responsables de los de

partamentos de Compras.

Esta tesis pretende demostrar hasta que punto esta funcién realizada e-
ficientemente genera recursos y como contribuye a la creacién de una em

presa de éxito.

Para desarrollar una funcidn gerencial en el &rea de Compras es conve =
niente adquirir capacidades de negociador, administrador, contables, si
coldgicas, conocer técnicas de control de inventarios, tener ética pro-

fesional, etc., como lo veremos mads adelante en este trabajo.

Dentro de esta tesis se tocardn aspectos de control de materiales, ta-
les como.prondsticos de demanda, lote econdémico, mdximos y minimos, M,
R. P. y otros, que si bien no son .responsabilidad de Compras, pero si
es conveniente conocerlos para obtener mayor visién de lo que precede

a la compra y 1o que continda después de ella y de esta forma coadyuvar

a la obtencidn de mejores resultados de la empresa.

Es conveniente mencionar que el capitulo 8 referente a las compras de
importacién, se realizé considerando hasta las disposiciones federales
del. mes de Enero de 1986,

Por Gltimo, los autores de esta tesis deseamos que los lectores encuen-
tren interesante este trabajo y despierte en ellos la inquietud de pro-

fundizarse mds en esta especialidad de las compras:



CAPITULOD 1

OBJETIVOS DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS

La funcién de Compras tal y-como ahora la conocemos, nacid producto de un
reconocimiento a la necesidad de hacer de las compras una actividad orga-
nizada, ya que anteriormente esta labor recaia en el duefio del negocio, -
el Jefe de-fabrica o' de un supervisor general que dentro de sus tantas la
bores estaba la de comprar.

Cuando finalmente se reconociS la necesidad de formalizar esta actlvidad
trajo como consecuencia la formaciGn.de un grupo de trabajo integrado por
profesionales expertos en la obtencién de los materiales, herramientas,
servicios y de todas aquellas adquisiciones a que da lugar las activida -
des de la empresa, por eJemplo papeleria, equipo de oficina,-equipo de -
transporte, refacciones, etc.

Para cumplir cabalmente lo anterior, definiremos ahora los objetivos pri-

mordiales .del Departamento ‘de Compras.

- Calidad -
- Servicio
- Precio adecuado
-  Tiempo oportuno

- _ Cantidad necesaria

Existen otros objetlvos que en algunas empresas se pueden considerar basi
cos para Compras, pero desde nuestro particular concepto de ver ‘las cosas
recaen esos objetivos en otros departamentos y la contribucidn de Compras

para alcanzarlos es clertamente muy importante y como ejemplo citaremos :

- Estandarizacin de materiales
- Control de efectivo
- Sustitucidn de materiales de compra por fabricacidn interna

- Relaciones Piblicas



- Etc.

Estos objetivos se vuelven primordiales para otros departamentos tales co

mo Ingenierfa, Finanzas, Relaciones Industriales y otros.

1.1 CALIDAD DEL BIEN O SERVICIO REQUERIDO.

El término de calidad no es muy facil de explicar ya que todo depende del
punto de vista de quien compra y de quieh vende, a menudo resulta un pun-
to de conflicto entre estos dos profesionales, ya que mientras uno lo aso-
cla con el precio, utilidad que presenta o valor del producto, otro lo --
asocia con 'la especiflcacién interpa de su produccidn. '

Por consecuencla la calidad es el conjunto de caracteristicas que una per
sona espera encontrar en un bien o servicio.

Esto es, el comprador espera tal o cual cosa del producto o servicio para
pensar que tiene calidad. ‘

El vendedor espera ciertas cualidades de su producto comparandolo contra
sus pardmetros de medicién para pensar en la calidad del bien o servicio
que ofrece. '

Para facilitar el entendimiento entre compradores y vendedores, lo mas sa
no es eliminar cualquier duda respecto a lo que el comprador espera del -
bien o servicio que solicita y la mejor forma de lograrlo es proporcionar
al vendedor seleccionado entre otras cosas por su capacidad y conocimien-
tos, todos los elementos que requiera para satisfaéqr las necesidades de
su pedido, y estos pueden ser entre otros :

Especificaciones del producto’
Calidad de conformacidn
Durabilidad y actuacidn
Servicios poéteriores
Propiedades fisicas
Apariencia

Empaque, Etc.



En funcidn de todo lo anterior, un objetivo primordial del Departamento
de Compras es, el de satisfacer las necesidades de los departamentos re-~
quisitantes proporciondndoles el bien o servicio, de conformidad con las
cualidades que esperan del mismo. »

Por supuesto que cste objetivo necesariamente debe estar interrelaciona-
do con los otros objetivos primordiales, ya que por muy buena calidad que
nos entreguen, sino esta a tiempo en la cantidad y precio adecuado, no -

nos servird seguramente de mucho.

1.2 SERVICIO

E1 Departamento de Compras es un departamento de servicio y como tal un
objetivo primordial es el de apoyar el programa de operacidn de la orga-
nizacion.

A menudo el Departamento de Compras se enfrentard a las urgencias de pro
duccidn y nos referimos sobre todo a produccidn, por considerar que ahf
se verd verdaderamente el impacto de su servicio, ya que adquisiciones -
tales como papeleria, equipo de oficina y otras, no representan una nece
sidad econdmica severa, como lo serfa la falta de un material productivo.
Cuando se presentan las urgencias, Compras deberd actuar de Inmediato y
esto quiza represente el hacer adquisiciones antiecondmicas que se con -
trapongan.con otro objetivo que es el de obtener el precio adecuado.

En estos casos, habiendo analizado la situacion y llegando a la conclu -
sidn que el servicio merece la prioridad, Compras habrd de realizar la -
operacidn correspondiente, tomando las acciones y/o proporcionando reco-
mendaciones para que esto no se presente continuamente ya que ha decir -
verdad esto dificilmente se erradicara totalmente.

El servicio como objetivo de Compras, se considera también en cbtener, in
vestigar, localizar, desarrollar o proponer substitutos de materiales o
servicios con problemas de suministro, o bien orientacién al usuario del
producto existente en el mercado.

£l servicio también epvolucra la atencién cortés, honorable y profesional

Je todo el equipo de compras, hacia el solicitante.



1.3 PRECLO ADECUADO

hY
La obtenci6n del precio adecuado, no sdlo es un objetivo primordial de --
Compras, sino una de las razones, inclusive que originaron la creacién --
del departamento.
Todo Departamento de Compras debe obtener los mejores precios del mercado
y para lo cual deberd realizar una serie de pasos tendientes a obtenerlos
por ejemplo :
- Conocer el producto.
- Conocer sus necesidades ( consumos y prondsticos )
- ldentificar al fabricante o saber quien pudiera desarrollar el brodqg

to.

- Solicitar cotizaciones.

- Negociar el mejor precio posible.

El mejor precio posible puede situarnos en el conflicto de cantidad de --
piezas a comprar por un buen precio, o inventariarse a un costo alto,
Para ello se requeriria un andlisis antes de tomar cualquier decisidn, ya
que el comprador pudiera precipitarse ante aparentes ofertas y sacrificar
altos costos de mantener,

El prondstico de demanda es un aliado Gtil para el comprador, ya que pue-
de realizar compras progfamadas en funcidn al mismo, obteniendo un buen -
precio y en realidad sin mayores riesqos, ya que cualquier cambio en su
prondstico puede originar adelantos o retrasos a lo solicitado previamen-
te a su proveedor, esto es por supuesto, hasta ciertos limites en canti -
dad y en tiempo.

Para la obtencién del precio adecuado no basta llamar a licitaciones y/o
cotizacidn para comprar con el que ofrezca el precio mds bajo ya que la
negociacidn nos dard grandes beneficios que por sf solos no obtendriamos.
Como la negociacidn es todo un capitulo aparte, sGlo mencionaremos aquf
que es conveniente hablar con el que mas confianza tengamos de los provee
dores que cotizaron y convencerlo de que es necesario que nos ofrezca un

precio adecuado.



Hablamos de precio adecuado, porque no debe ser nuestra intencidn obtener
lo barato, ya que creara resentimientos y venganzas futuras del proveedor
que por alguna circunstancia hoy ha tenido que aceptar nuestras exigen --
cias, y quiza llegado el momento no las aceptard y nos establecerd sus =-
propias condiciones.

No debemos olvidar que para la evaluacién final debemos considerar las --
condiciones de pago de cada uno y tener amplio conocimiento de todos los

costos que afecten el preclo, tales como :

- Fletes

- Manejo

- Almacenaje
- Seguro

- Impuestos
- Merma

- Etc.

Existen algunas circunstancias que Impedirdn lograr el objetivo de la ob~

tencion del precio adecuado y son por ejemplo :

- Las compras de emergencia
- Reparaciones urgentes al equipo de fabricacidn
-~ Ete.

Esto por supuesto deberd tener controles que eliminen al méximo tales si-

tuaciones.

1.4 TIEMPO OPORTUNO

Cuando hablamos de tiempo oportunc es bien clara la posicién que debe - -
guardar Compras ante los proveedores, ya que el material ordenado debe --
Ilegar al momento preciso y no antes ni después.

Cuando llega antes, involucra costos de mantener en Inventario y desapro-



vechamiento de el crédito que nos concedieron, ya que por citar un ejem -~
plo, nos otorgan 30 dfas fecha contra-recibo y suponiendo nos adelantaran
la entrega en 30 dfas, nosotros estariamos pagando un material cuando en

real idad deberfamos estarlo recibiendo, ademads de esto afectaria el Tndi-
ce de rotacion de inventarios si el producto de! que se trate es de alto

valor, o bien agravaria el problema de espacio y control en los general -
mente saturados almacenes.

Por el otro extremo, el material entregado con retraso causa problemas de
ITneas paradas con el consecuente trastorno econdmico, ademds del costo -
de l7neas de produccidn emergentes.

El tiempo oportuno en el suministro de materiales, es un objetivo que to-
do Departamento de Compras debe buscar y obtener, y para lo cual en el ca

pftulo 6 se dardn algunas recomendaciones pricticas.

1.5 CANTIDAD NECESARIA

Muchas veces el administrador a cargo del inventario estando apremiado --
por politicas superiores de reduccidn de inventarios se enfoca a analizar
sus existencias de materiales y se encuentra que gran parte de ellos son
materiales obsolescentes y/o excedentes, motivados por envios innecesarios
de proveedores, ciertamente esto se puede remediar estableciendo contro -
les de recepcién en los almacenes, pero muchos de esos casos, también fue
ron productos de la concesidn que pudo otorgar el drea de Compras con sus
muy conocidos + 10% de la cantidad establecida en la orden de compra y --
que como es obvio suponer generalmente es el 10% arriba y casi nunca aba-
Jo, amén de cantidades Incluso superiores a la concesién hecha.

Un objetivo que el comprador debe ‘tener siempre en cuenta, es el obtener
la cantidad necesaria y no excedentes ni faltantes que crearan problemas
de rotacit6n, espacios, financieros, etc., o bien corridas incompletas, --
emergencias, altos costos de cambios precipitados, precios de adquisicidn
inadecuados, etc.

Las dreas de Compras por lo anterior debieran también incluso medirse, --
por la rotacidn de inventarios que se alcance por la alta contribucién --

que tienen para el mejoramiento de resultados.



CAPITULO 2

LA GENERACILON DE UTILIDADES A TRAVES DE COMPRAS

Generalmente el Departamento de Compras gasta mds del 50% de los Ingresos
de las empresas y por consecuencia no se les aprecia como un foco de uti-
lidades, sino mis bien se les ve como un mal necesario.

En muchas empresas algunos administradores desafortunadamente consideran
que la funcion de Compras no es mis que un medio de obtener insumos a pre
cios razonables.

Este enfoque de lo que son las Compras es totalmente equivocado, ya que -
esta area tiene inmensas oportunidades de generar ahorros Importantes me-
diante métodos de compras adecuados.

No es un secreto afirmar que aquellas empresas que tienen una buena admi-
nistracion de materiales tienen buenas utilidades, entendiendose como ad-
ministracidn de materiales desde su prondstico, planeacién de adquisicio-
nes, compras, recepcién, almacenaje, suministro y embarque finalmente co-
mo producto transformado.

Cuando se trata de una empresa con fines no lucrativos en lugar de |lamar
le utilidad se le podria llamar rentabilidad, no importando si es chica &
grande, plblica o privada es conveniente tener un departamento generador
de recursos como lo es Compras. A
Podriamos decir que la razén fundamental de existir Compras, es la de abas
tecer oportunamente los materiales en los precios adecuados generando con

esto disminucidn de costos y mayores utilidades.

2.1 SU RELACION COMPARATIVAMENTE CON VENTAS.

Es necesario establecer algunas comparaciones entre los dos departamentos
para tener un parametro de medicidn y con ello una visidn mis amplia.

Por ejemplo una empresa de! ramo de la transformacidn que ha fljado su ~=-
precio de venta en § 100.00 cuando su costo de venta es de $ 50.00, obtie

ne por consecuencia una utilidad antes de impuestos de § 50.00 esto es di



cho de otra forma que para arrojar una eficiencia econémica de cincuenta
centavos requiere vender un peso.

Comparativamente un comprador cuand0'1ogra generar una utilldad producto
de una negociacién, substitucidn de ﬁateriales, otras fuentes de abasteci
miento o cambios en procesos por valor de § 80.00 el vendedor tendrfa que
vender $ 160.00 para generar una utilidad similar. ‘
Otra forma de ejemplificar lo anterior partiendo de una utilidad por ven-

ta antes de impuestas serfa :

$ 350.00 de ventas generérfan una utilidad bruta del 30% o sea § 105.00
Por regla .de tres simple. _ .
$ 350.00 Vta. — § 105.00 Utilidad por Ventas.
X — § 350.00 Utilidad por ahorro en Compras
X — $1,166.67
X = Represen;arfa lo que Ventas-tendria que vender para obtener una utili

dad similar.

En funcidn de lo anterior no seria extrafio ver Departamentos de Compras -
generadores superiores de utilidades, proporcionalmente a Ventas de acuer

do al nimero de empleados y servicio que proporciona.

2.2 SU REPERCUSION EN EL COSTO DE VENTAS.

Otra forma de representar como contribuye Compras en la generacién de uti
lidades, es demostrar su participacidn en la fijacién del costo de Ventas
Por e jemplo supongamos que una empresa manufacturera tiene integrado el
costo de un producto de la siguiente forma :

70 ¥ Materia Prima.

_30% Otros Gastos.
100 %8 Costo de Ventas.

Traduciendo lo anterior en valores en lugar de utilizar porcentajes para

facilitar la comprensidn quedarfa :



§$ 70.00 Materia Prima
$ 30.00 Otros Costos
Costo de Ventas $ 100.00

Supongamos también que esta empresa fijaria entonces su precio de venta

en $ 200.00
En funci6n de esto, el ahorro de un peso en la compra de materia prima co

mo repercutirfa en el costo de ventas. Por regla de tres simple.

$ 69.00 — 70% (% de integracién de costo Mat. Prima )
X — 100% ( total integracién de costo )
X $ 98.57 Costo de venta.

Repercusién de $ 1,00 = § 1.43

El precio de venta permanecerfa igual a $ 200.00 y por consecuencia la ge
neracidn de utilidades mayor, repercutiendo el ahorro de un peso en com =
pras en un impacto superior de § 1.43.

Por supuesto que este punto de vista es una forma administrativa de verla
y la considero real aunque podria desatar polémica entre un apasionado de
los costos que podrfa refutar que los otros costos a los que nos referi -
mos, cambian ligeramente cuando estos estan asociados al valor de la mate
ria primal, y seguramente refutaria también la existencia de los costos
de mantener que estan basados en el mismo principio.

Finalmente en esencia, un peso ahorrado en la compra de materia prima, re
presenta una utilidad superior en 1a empresa, sobre -todo en aquellas en -

donde se mane jan grandes volumenes de produccidn.

! Nicolas Maquiavelo '" No existe nada mas dificll de tener a mano, mas pe-
ligroso de conducir o mas incierto en su éxito, que tomar la iniciativa

para iniciar un nuevo orden de cosas.
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CAPITULO 3

COMO_ADQUIRIR CAPACIDAD DE NEGOCIADOR

3.1 ENTREVISTAS CON PROVEEDORES, COTIZACIONES Y LICITACIONES.

Siendo uno de los objetivos basicos del Departamento de Compras la obten-

cién de los mejores precios posibles de los materiales o insumos necesa -

rios para la operacidn de la empresa, el comprador tan pronto le requieran
un producto, precederd a llamar a los distintos proveedores que pueden --

proporcionarlo y cotizan, con toda la Intencidn de cumplir cabalmente con

el objetivo encomendado.

Usualmente el comprador se enfoca por la cotizacién del menor precio y me

Jores condiciones de pago y servicio.

Hasta aqui parece ser correcto su razonamiento, pero verdaderamento lo --

€S ...

Generalmente los proveedores.siguen un comportamiento general trazado a -
sus vendedores y no proporcionan mis beneficios de los que tienen ya re -
glamentados.

Esto es, que el comprador debe tomar la ofensiva si espera ganar concesio
nes y seguramente tendrd mayor éxito en ahorros que si simplemente esco -
giera al de menor precio, cuando nos entrevistamos con los proveedores, -
que generalmente son conocidos, por sT solos no nos dardn mayores benefi-
cios a menos que estén obligados para-hacerlo, estos beneficios se tradu-
cen en sostener precios por un X periodo de tiempo, mejores condiciones -
de pago, mejor empaque, mejor tiempo de entrega, mayor garantfa, etc.

En ocasiones no es extrafio que el proveedor que inicialmente era el mas -
alto en precios termine siendo el que mejores ventajas ofrece.

El comprador experimentado dudard de los ahorros que ofrecen los proveedo
res desconocidos cuando los proveedores tradicionales se han quedado muy
distantes en precios, ya que es muy comin que ese sea el ' gancho ' para

que en futuras operaciones se compence con aumentos continuos y esto - =
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se da con regularidad en productos que requieren molde, ya que el nuevo -
proveedor sabe que teniendo el molde, el comprador pensard muy bien el --
traslado y manejo de molde con el riesgo que ello involucra.

‘Respecto a la mejor forma de obtener las concesiones en las entrevistas =

con los proveedores, a continuacidn presentamos algunos consejos.

3.2 CONSEJOS PARA UNA NEGOCIACION.

La negociacidn a la que aqul nos referimos se desarrolla entre dos profe-
sionales con objetivos aparentemente, diametralmente opuestos que enfren-
tan su talento negociador, el vendedor y el comprador.

Los negociadores inteligentes a menudo aparentan irritacidn sin dejarse -
ganar por la ofuscacién.

La negoclacion utiliza la psicologfa, la aptitud teatral, una estrategia
planificada, la desorientacidn y las tdcticas diversfonistas.

E} objetivo final consiste en obtener un acuerdo provechoso para ambos,
ya que sabemos que ninguna parte deberd lograr todo lo que desea, puesto
que ninguna esta dispuesta a sacrificar mucho sin obtener nada a cambio.
El comprador que teme negociar porque cree que el vendedor se irritard,
seguramente que estard mejor ubicado en otra posicién de la empresa.

El vendedor presenta una cotizacidn, si el comprador la acepta tal cual,
mejor para el vendedor, pero si el comprador replica con una contraoferta,
el vendedor comprenderd que deberd llegar a un acuerdo si desea salir con
el pedido. )

Segiin Richard Gnaster gerente de compras de Master Specialties Co. de Ca-
lifornia nos dice " no se preocupe por el gesto de decepcion del vende-
dor. El es un buen sicélogo y trata de jugar con sus emociones. No redu
cird su precio por debajo de lo que pueda permitirse y si es usted un com
prador inteligente, no pagard m3s de lo que vale el producto .

Es preferible negociar con un proveedor conocido que con uno desconocido,
ya que el desconocido quizad no sea su calidad ni su servicio como lo ofre

ce y €l desconfiari de nuestra promesa de futuros pedidos.

12



Un negociador con éxito planeard con tiempo la discusidn y en primer tér-
mino deberd ser justo ya que generalmente el vendedor es inteligente y no
le agradard darse cuenta que lo queremos engafar.

Un punto Importante es que el comprador se asegure de que el vendedor sea
capaz de tomar una decisidn, ya que es decepcionante gastar tiempo y es--
fuerzo para que finalmente se postergue la decisidn por falta de autori -
dad del vendedor y lo peor, que el comprador haya sacado sus mejores ele-
mentos de negoclacidn Infructuosamente en ese momento y con ello dard - -
tiempo a la empresa vendedora.de contraatacar.

En ocasiones es convenlente que el comprador cause la sensacidn de care -
cer de autoridad ya que esto le. dard tiempo de ordenar sus pensamientos y
el vendedor puede mejorar la oferta.

Muchas veces el silencio es una arma del comprador, ya que un proveedor -
ansioso en llevarse un pedido, interpreta el silencio como un rechazo y

se apresurard a fommular una oferta mis atractlva.

3.3 LA NEGOCIACICON Y SU MOMENTO OPORTUNO.

Absolutamente todos somos compradores, ya sea en misceldneas, mercados,
talleres, panader(as, tiendas de autoservicio, aceros, herramientas, plas
ticos, compras internacionates, etc. o

{ Quién alguna vez no ha dudado en regatear o abstenerse 7

Este problema generalmente se presenta cuando no estamos convencidos de
tener éxito. )
En algunas ocasiones la negociacion por el poco monto de la operacidn o -

bien por ser precios fijos serd indtil, ain resultard mas indtil cuando

nos enfrentemos a un monopolio que es quien fija condiciones de venta y
se encuentra en la posicion de " lo tomas o lo dejas "

El regateo es una herramienta de todo buen comprador, pero el comprador
experto sabrd utillizarla en el momento oportuno y este se presenta conti-

nuamente cuando.

- iIncrementamos volumenes de compras.
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- Somos clientes importantes,

= Tenemos buenos argumentos para buscar rehajas.
- Lo utilizamos dosificadamente.

- Etc,

Si partimos en base a la ley de Pareto’ y clasificamos a los proveedores
en '""A, By C" ysienfocamos nuestros esfuerzos de negociacidn adecua
damente en los " Ay B ' estaremos negociando continuamente con el 30%
de los proveedores y controlando la negociacién y obteniendo sus benefi -
cios en el 90% de nuestras compras.

La negoclacién cuando somos clientes importantes es hasta clerto punto en
tendible para el proveedor y aprovechable para nosotros.

Et funcionario de Compras deberd utilizar en cada ocasidn nuevos y de ser
posible mejores argumentos de negociacién, ya que el continuo empleo de -~
algunos |legan a producir nulos resultados y cansancio al proveedor.

El funcionario de Compras, deberi tener mucha inventiva para dar de una
situacidn posible upa utilidad real, esto es, no debe perder la creati-
vidad en los argumentos que emplee.

! Vilfredo Pareto economista italiano que en 1906 observS que ' Muy a me
nudo un pequefo nimero de articulos importantes domina los resultados;
mientras que, en el otro extremo, existe un gran nimero de artfculos -
cuyo volumen es tan pequefio que tiene poco efecto sobre los resultados
Esta observacién la l1lamé ' Principio de la Distribucion Deficiente ',
Ilamada también la ley de Pareto y conocida ademas como la regla 80-20
y fundamenta en la actualidad lo conocido como andlisis A B C.

Para mayor informacifn ver :

- Vilfredo Pareto, Manual of Political Economy, Ann A. Schwier New York
Kelly 1971.

- F. G. Moore Manufacturing Managment Homewood |1l Richard D. lrwin, -
Inc 1985,

- Louis M. Killeen Técnicas de Adm. de Inventarios, Editorial Técnica -
1371.

- James L. Riggs, Sistemas de Produccidn Limusa 1977.

- Roger G. Schraeder, Administracidn de Operaciones Mc. Graw Hill 1983.



No con esto queremes que el comprador engafie al vendedor, sino que el com
prador busque realidades que existen y que habrd que descubrir,

El regateo conviene dosificarlo ya que si abusamos de él, el proveedor se
guramente caerd a la conclusion de que debe traer precios altos para que
1legado el momento la negociacidn, llegue al precio que el habia determi-
nado previamente.

Como una conclusidn personal, es recomendable un regateo en un 60% de los
casos y en aquellos pedidos extraordinarios en volumen considerables, en
el 100% de los mismos.

EJEMPLO DE UNA NEGOCIACION;

El caso que a continuacidn presentamos es fiét}cio, pero que se presenta
muy a menudo en las negociaciones de un Departamento de Compras, no son
todas las variables que pudiera haber, pero éstas nos darén la pauta de
lo que es una sesion de negoclacian.

La Mundial, S. A., fabricante de juguetes de plastico, ha decidido mandar
a maquilar un componente de uno de sus articulos y el cual consiste en --
una pieza ‘troquelada de limina C.R.S., con remache de latdn y algunos ba-
rrenos. ) .

Esta pieza no es muy dificil de fabricar, pero asl también no es tan sen-
cilla, por lo que puede poner en riesgo a la Mundial si el proveedor fa -
la en la calidad y en la eﬁtrega. ‘

El comprador Jorge LGpez ha recibido. la requisicién y ha cotizado con los
siguientes proveedores :

PRECI10 POR PIEZA CONDICIONES DE PAGO

Troqueladora México, S. A. " $51.00 30 Dfas.

Mexicana de- Troqueles, S. A. 52.00 30 Dfas.
Precision y Servicio, S. A. 53.00 30 Dias.

Romex, S. A. 55.00 30 Dfas.
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El Sr. Lopez observa preocupado que el proveedor Romei, S. A., es quien -
cotizd mds alto y es a quién deseaba otorgdrselo, ya que en repetlidas oca
siones ha realizado trabajos de calidad y su servicio ha sido excelente,
pero se encuentra con el gran inconveniente de que el Departamento de In-
genierfa calculd un costo de $ 45.00 - $ 50,00 de cada una de las piezas,
y Romex, S. A., no sélo es el mds caro sino incluso se sale de lo calcula
do.

Por otro lado los otros proveedores como Troqueladora México, S. A., es
muy informal en sus entregas, Mexicana de Troqueles, S. A., es un provee-
dor con problemas graves laborales y'qonstantementeftiene huelgas y Precl
sién y Servicio, S. A., no tiene ni calidad ni servicio.

LSpez sabe que de todos Romex, S. A., es el mejor pero.habré que negociar

el precio, ya que de lo contrario tendrad que fincarselo a otro proveedor.

Lopez cita al Sr. Romero Méndez propietario de Romex, S. A., y comienza

la negociacidn,

LOPEZ . - Sr. Romero, cémo es posible que usted siendo nuestro princi --
pal proveedor de este tipo de partes sea ahora el proveedor que mas alto

nos cotiza y sobre todo que ustedes nos han elaborade plezas muy simila -
res y cuentan ya con los herramentales adecuados para este trabajo y me -
cotiza incluso, fuera de lo que yo puedo autorizarle, nuestros ingenieros
calcularon:$ 45.00 - § 50,00, '

ROMERO . - Yo lignoraba que fuera el mis alto en precio, pero de todas -

formas el producto que ahora solicita e; de mayor tamafio y por consecuen-
cla requiere mayor cantidad de acero y ustedes saben como ha subido de ==
precio, ademds los barrenos y remaches estan localizados en areas diffici-

les y yo no les fallaré en calidad.

NOTA : Romero utiliza como argumento su cal idad pero .ha dejado entrever
la posibilidad de una negociacion cuando dice que ignoraba ser el mas al-

to en precio,

Lopez utiliza como argumento, el de carecer de autoridad. Ambos compren-

den que deben llegar a algin acuerdo.
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LOPEZ., - Todos los preveedores partieron de las mismas especificaciones,
todos saben del acero y del lugar de los remaches y barrenos, ademds cono
cen nuestras exigencias en calidad.

I Adn no entiendo su precio !

ROMERO . - No sé como pueden dar otro precio sus proveedores, quizi no -
tienen inspectores de control de calidad, o bien utilizaran acero de 2da,
no lo sé, ademas sus Ingenieros nunca calculan adecuadamente los precios

del mercado y yo sé de varios casos asi y los hemos ayudado.

NOTA : Romero quiere el pedido pero aln espera obtener el mejor precio
posible, habla de buenos antecedentes en servicio y calidad,

Recuerda a Lépez que sus Ingenieros en ocasiones han fallado en sus c&lcu
los.

LGpez sabe que Romero no aceptard el pedido al precio calculado de sus In

genieros.,

LOPEZ . - Sr. Romero tendrd usted que darnos su mejor precio y condicio -
nes de pago ya que ahf también tiene usted problemas.

Mire, si pierde este pedido quizad pierda pedidos futuros y yo no podré ha
cer nada por usted,

Quiza el otro proveedor cumpla en calidad y servicio y tendremos que se -
guir con &,

! Romex, S. A., no desea tenernos aﬁn_como sus clientes, aln con nuestros

proyectos de expansidn a corto plazo 7

NOTA : Lépez internamente sabe que Romero dice la verdad pero no lo re -
conoce, en cambio, da ha entender que habri mis pedidos posteriores, se -
queja de las condiciones de pago y amenaza con dar a otro el pedido., Ro-

mero sabe que perder3 el pedido si ahora no cede.

ROMERO . + Bueno Sr. LGpez usted no dijo que habria nuevos pedidos, qui-
zd podamos reducir el precio segiin sea su demanda a futuro, ya que de es-
ta forma se amortizard 1a curva.de aprendizaje y el costo.de los herramen

tales.

LOPEZ . - L Y que hay sobre las condiciones de pago ? ! habré mejoria ?
Requerimos que cuando menos nos otorgue 45 dfas.
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ROMERO . - Insisto Sr. LGpez requiero me informe usted de las cantlidades

futuras para poderle decidir,

NOTA : Romero al verse forzado utiliza como argumento el conocer cantida
des a futuro cuando en real idad no pensaba modificar las condiciones de
pago.

LOPEZ ., - En estos, momentos no lo sé, pero por estudios de mercado esta-
mos seguros que tendremos éxito y.no nos ayudard el que lanzemos al merca

do el producto con un sobreprecio por su maquila.

ROMERO . - Mi mejor precio es de $ 52.00 y de 30 dfas fecha de pago, par
tiendo de un compromiso de nuevos pedidos.

LOPEZ . « Sr. Romero aln necesito que nos mejore su precio y condiciones

de pago para poder hablar de compromisos.
ROMERO . - Pienso que mi precio es justo y ustedes decidirdn al respecto.

LOPEZ . - .Bueno Sr. Romero, yo no creo que sea justo y no puedo Justifi~

carlo.

{ Lépez empieza a mezclar papeles en su escritorio para dar a entender --

que ta reunién llegd a su fin ).

ROMERO . - Ok Sr. Lopez le daré mi mejor precio y condiciones de pago -
si usted estd dispuesto a mejorar su pedido. ( Romex cotizé sobre la ba-
se de 30,000 piezas )

NOTA : Lépez sabe que es su oportunidad y tendrd que otorgar algo a cam-
bio para que Romero no se piense derrotado, LGpez pedird nuevas pretensio

nes que sabe de antemano Romero no aceptara.

LOPEZ . - Le ofrezco un pedido inicial de 50,000 piezas y un contrato --
por 6 meses con un consumo de cuando menos 40,000 piezas siempre y cuando
no se nos aumente de precio y que acepte una cldusula punitiva por retra-

sOS en sus entregas.

ROMERO . ~ Mi precio es de $ 50.00 y 45 dfas de condiciones de pago, es=
tando de acuerdo en firmar el contrato pero no en la cliusula punitiva,

ni soportarle el precio si el acero sube de precio.



NOTA : Lopez ha conseguido lo que necesitaba, ya que estd dentro de lo
calculado $ 45.00 - $ 50,00 y ha mejorado condiciones de pago y tiene al

proveedor que mds confianza tiene.

LOPEZ . -~ Ok le acepto lo del acero, pero porqué teme a la clédusula pu

nitiva si usted nos garantiza la entrega.

ROMERO . - Es muy dificil preveer los imponderables y es lo dnico que -
puc¢iera hacerme fallar como lo son desastres naturales, fallas en maqui-

naria, huelgas, etc.

LOPEZ . - La cldusula punitiva pudiera contener la excepcién por causas

fuero de su control como lo son los desastres naturales, ! le parece 17
ROMERO . - Si de acuerdo.
LOPEZ . - 0Ok trato hecho.

Esto ocurre con mucha frecuencia -donde comprador y vendedor estan deC|di-
dos en obtener lo mejor para su empresa.

Ambos pueden decidir aunque Lépez al principio querfa dar la impres ién de
no ser asf.

Lépez al principio estaba en desventaja ya que no tenfa otro proveedor de
confianza y tendrfa que pagar mids de lo calculado, Romex parecfa estar ==
muy lejos, pero ain asT habrfa que.intentarlo.

Romex, S. A., por su pacte no quiere perder la vinculacién regular que --
tlene con La Mundlal..S. A., y‘esté dispuesto a sacrificar su margen de u
tilidad si se ve forzado a ello. En dGltima instancia, ambos obtienen par
te de lo que querfan ya que Romero se |leva un contrato por 6 meses que -
le garantiéa una venta de 250,000 piezas y que en caso de aumento en el -
precio del acero Lépez prometié considerarlo.

Es una Luena negociacidn y deja satisfecha a ambas partes.

No siempre las discusiones de negociacidn son tan sencillas y francas en
torno a precios y el comprador debe saber que el proveedor por si sélo no
ofrecerd reducir sus margenes de utilidad. '

Todo e! beneficio que se logre es mérito del comprador y no de la generg
sidad del vendedor. '

Un comprador que no sepa negociar tiene muy poco valor para su empresa.
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CAPLTULD 4

ANALISIS DE VALOR DE LAS COMPRAS

El andlisis de valor no es mas que la aplicacién del sentido comin a pro -
blemas técnicos con la idea de hacer rendir el dinero.

El valor es la valfa, utilidad o importancia relativa de un producto, de
cualquiera de sus componentes o de la funcidn que se propone cumplir,

El andlisis de valor es el proceso tendiente a obtener la funcién deseada
al menor costo y esto por supuesta con el necesario grado de confiabilidad.
Ejemplo : E! valor de un tornillo se mide por su utilidad para juntar dos
plezas de material, el tornillo puede ser de acero inoxidable, acero bajo
carbono, oro, plata, etc.

El costo del tornillo podfé ser mayor, pero su valor para sujetar dos pie
zas es la misma. .

El proceso de andlisis de valor todo buen comprador debe aplicarlo a las
decisiones de Compras. -

Todo Departamento de Compras que no utilice el andlisis de valor gastara
dinero innecesario en cosas que no cumplen una funcidn dGtil y necesaria.

A menudo el comprador comprueba que le hace falta fuerza para demostrar
que los cambios son Gtiles, un remedio eficaz a este mal es trabajar con
tesén, investigando y fundamentando sus conceptos que a la postre redunda
ran en beneficio a la empresa y el consecuente apoyo de la gerencia a al-
to nivel. )

Otro remedio es actuar con la mayor diplomacia poélble y hacer las éuge -
rencias sabiendo que para el ingeniero de disefio, el comprador es el profa
no tratando de discutir con un experto.

Es muy comdn encontrar la gran barrera en México de que el producto que -
el comprador después de un andlisis de valor propone camblar, corresponde
a diseflos extranjeros y presuponemos que es inmejorable y no podemos decir
les que un simple comprador llegd a la simple conclusién de que se podria
mejorar.

El andlisis de valor es el progreso basado en pensamiento creador y talen
to vy no de tecnisismos.
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El andlisis de valor, por supuesto, debe preceder a la produccldn pero una
vez que se ha iniciado la produccidn de un articulo, nadie debe olvidarse

de é1. EI andlisis de valor es un empefio constante.

Es muy importante para el comprader no olvidar ni confundir calidad con u

tilidad.

UNA LISTA DE PUNTOS PARA UNA EVALUACION DE CUALQUIER ARTICULO

1. Comprender cabalmente lo que es.

2. Entender totalmente lo que hace

3. Saber lo que cuesta.

4. Asegurarse de que cualquier caracter{stica que aumente el costo, in =~
crementa la funcidn esencial. -

5. Determinar que otra cosa hard la funcidn esencial.
Calcular los costos de las alternativas.
Seleccionar el costo alternativo mas bajo que, con igual confianza, -
realice la funcidn esencial.

8. E! costo en dinero del artfculo que realice confiadamente las funcio-

nes esenciales y sea el mas bajo, es el valor.

EJEMPLO DEL ANALISIS DE VALOR.

Productos Especiales, S. A., es una empresa bien administrada, que ha ad-
quirido nueva maquinaria para la manufactura de sus productos tradiciona-
tes. Esta maquinaria logrard adicionalmente tener una capacidad ocicsa -
que peémitiré a Productos Especiales, S. A., el lanzamiento de un nuevo -~
producto.

El director de comercializacién a través de un estudio de mercado decide

lanzar al piblico, unas tenazas para peinar el pelo recubiertas de teflén
Yy que podrian venderse alrededor de 20,000 piezas semestrales si el pre--
cio al plblico no es superior a $§ 1,500.00

E! departamento de Ingenieria comienza a trabajar al respecto y elabora -

un dibujo preliminar y con base a este dibujo se costea y resulta con un
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precio al piblico de $ 1,700.00 mismo que lo dejarfa fuera del mercado, -
motivo por el cual se convoca a junta.

En esta reunion estan presentes, el Director de Comerciallzacién, ei Su -
pervisor de Ingenieria, el Gerente de Compras, el Gerente de Produccidn,
el Disefiador y el Gerente de Control de Calidad.

Ya sobre el dibujo ( figura 1 ) se produce el siguiente dialogo :
Director de Comercializacién . - Esperamos vender 20,000 tenazas semes-
trales si el preclo es el adecuado, ¢ qué material se ha escogido ?
Supervisor de Ingenierfa . - La tenaza serd de 30 cm. de largo y un did
‘metro de 3/4 de pulgada de un acero inoxidabie, recubierto de tefldn de =
la mas alta calidad con un resorte de lamina de bronce fosforado y con un
empaque para venta al piblico de una caja de cartdn con protecciones in -
ternas de poliuretano.

Director de Comercializacién . - L Cudnto costard el material ?

Gerente de Compras . - Una barra de acero inoxidable costarda $ 800.00,
pero a propésito, no serfa factible utilizar una barra de C.R.5., de las
que actualmente utilizamos para la fabricacién del producto 3,005, ya que
es mucho mis barato y por el volumen que usamos en nuestra produccién la
conseguiremos atn mas barata, ademds el recubrimiento de teflén no per-
mite observar si la barra de acero es de bajo carbén o inoxidable y no -
requerimos para el producto que tenga altas resistencias, ni debe tampoco
soportar la corrosidn.

Supervisor de Ingenierfa . = Se pensd en el acero Inoxidable, porque ob
servamos que algunas tenazas del mercado lo utilizan en su producto, aun-
que pensandolo bien, usted tiene razén, no es necesario el acero inoxida-
ble y de esta forma ahorrarfamos $ 200.00.

Director de Comercializacion . = ! Porqué no reducimos el tamafio de las
tenazas 7 opino que para el uso de nuestro producto pudiera reducirse has
ta 10 cm. inclusive y reduciria el costo.

Gerente de Produscidn . - Si lo que usted propone es definitivo, es po-
sible que inclusive parte del scrap de la forjadora de tuercas fuera uti-
lizable ya que su desperdicio es de colas y puntas de barras de C.R.5., de
3/4 de diametro y longitudes de 25 a 30 cm., las cuales-se seleccionarian
y quizd un 20% sea utilizable.

El ahorro estimo seria de § 100.00
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Gerente de Contro! de Calidad . - Yo sélo les pediria que se seleccione

con plena conciencia de que el producto es de calidad y no por el afan de

utilizar el scrap y reducir costos se olvidan de la calidad.

Gerente de Compras . - Quiza el resorte de bronce fosforado pueda suplir

se por uno de broace sencillo y con ello reducirfamos aln mis el costo -=-

aproximadamente $ 2.00

Supervisor de Ingenierfa . = No es correcto esto, ya que se puede utilji

zar en salones de belleza con un uso mucho mids rudo y debemos estar segu-

ros que lo soportara.

Gerente de Compras . = Respecto al empaque se puede obtener ahorro ya =

que se utilizard menos poliuretano al reducirse la longitud de las tena -

zas y tamafio de la caja, esto representarfa $ 5.00.

Diseflador . - En base a todo esto redisefaré el dibujo mafiana mismo.

Supervisor de Ingenieria . - Ahora veamos en donde estamos $ 200.00 por

ser de C.R.S5., $ 100.00 por reduccién de tamafio y utilizacién de scrap y

$ 5.00 de empaque, nos darfa $ 305.00 de ahorro por materiales, esto es =
$ 1,700.00 - § 305.00 = $ 1,395.00 precio al pidblico.

' Director de Comercializacidn . - i Excelente ! ahora el precio esta a-

bajo que el de la competencia y con ello tendremos inclusive mejores ven-

tas sin menoscabo de su calidad.

Por favor asegurense de que los costos sean reales y que el producto ga -

rantice la calidad.

Si alguien tiene una nueva idea para lograr mayores economias, comuniquen

melo por favor.

NOTA EXPLICATIVA : Esta reunidn se desdrrollé con gente de amplitud de -
ideas sin preocuparse en defender sus ideas favoritas. Por supuestc en -
la gran mayoria de casos esto no es tan sencillo y se complica mis. Es -
posible que se profundice en discusiones técnicas, negociaciones con pro-
veedores, costos de transporte, seleccidn de material, disponibilidad de

material, etc.

Para fines de ejemplo consideramos que es correcto y que el andlisis de -
valor cuanto mas complicado es el producto mayores oportunidades habra de

reducir costos.
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" El andlisis de valor supone que no se acepte nada como axiomatico ' !

1 Modern Business Reports.
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CAPITULO 5§

SISTEMAS Y PROCEDIMIENTOS DE COMPRAS .

DEFINICION DE SISTEMAS

" Un sistema es un conjunto de elementos que se interrelacionan entre s¥
y obtienen un resul tado en comiin "

Esta definicidn ain siende muy simple, nos refleja la necesidad de inte =
grar un procedimiento de Compras que interrelacionado con otros -procedi -
mientos de la empresa, obtengan una meta comin que es la generacion de u-

tilidades; o bien, tratdndose de una empresa piblica, cubrir necesidades.

PROCEDIMIENTOS DE COMPRAS

A continuacin detallaremos las partes primordiales qué debe contener el

procedimiento de Compras iniciando con su objetivo.

El objJetivo primordial de los procedimientos de Compras es facilitar las

relaciones de todos los departamentos de a empresa que tengan necesidad

de hacer uso de los servicios proporcionados por el Departamento de Com-

pras,sirviendo de guia para definir el alcance y la autoridad de Departa

mento de Compras en el desempeflo de sus fuﬁciénes, asl como para unificar
las técnicas, métodos y procedimientos para la adquisicién de todos los =
materiales, bienes y servicios que sean requeridos por la empresa, logran
do la mixima eficiencia en el trimite interno y externo de las requlsicio
nes y Grdenes de compra a proveedores,

Todo procedimiento de Compras debe establecer las polfticas que habrén de
orlentarlo, las cuales serén particulares de cada empresa.

A continuacion citaremos algunos ejemplos :

1. Toda adquisicidn de materiales, suministros, bienes y servicios debe

efectuarse precisamente a través del Departamento de (ompras.
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2. Para que el Departamento de Compras pueda -iniciar cualquier tramite,
deberd contar previamente con una requisicion de compra debidamente -
autorizada por el Gerente y Director del Srea emisora que corresponda

y presentada a la fierencia de Compras para su tramitacion.
3. Los pedidos a colocar a los proveedores deberdn negociarse a través -
de una orden de compra de acuerdo.a las condiciones establecidas en -

Ja cotizacidn seleccionada.

k. Toda compra deberd ampararse cuando menos con tres cotizacliones de po
sibles proveedores.

5. Etc.

Es conveniente también, establecer los alcances de! procedimiento y defi-

nir las responsabilidades de todos los involucrados, ejemplo :

DIRECTORES DE AREA . - Serdn responsables de analizar y autorizar en su

caso las requisiciones de compras originadas por el personal a su cargo.

EL DEPARTAMENTO DE CONTROL DE PRODUCCION . - Serd responsable de emitir

las requisiciones de materiales para produccidn,

EL DEPARTAMENTO DE COMPRAS . - Tiene como responsabiilidad fundamental ne

gociar y efectuar 13 adquisicion de los materiales, bienes y servicios de

acuerdo con :

a ) La cantidad especificada
b ) El mejor precio posible

¢ ) El proveedor mis adecuado

d) Dentro del plan de entrega requerido.

DIRECTOR DE FINANZAS . -~ Es responsable de la autorizacién de page a pro

veedores seglin los compromisos contrafdos por la empresa.
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Es recomendable incluir en los procedimientos de Compras, los derechos, -
deberes y relaciones que la Gerencia de Compras tiene para de esta forma
definir exactamente su responsabilidad.

Posteriormente cuando entramos al detalle del procedimiento, es necesario
acompafarlo de el cliclo o flujo de compras y de los anexos necesarios que
nos permitan conocer los formatos que se utilizan en este procedimiento -
para poder entenderlo sin mayores dificultades.

El procedimiento debe detallar paso por paso todo el ciclo de Compras sien
do lo més explicito posible para su total comprensién.

A continuacidn presentamos una grafica con el ciclo de Compras desde un -

punto de vista general y le adjuntamos algunos formatos de uso comin.

28



COMPARIA DEL SUR, S/%A. !, *
REQUISICION DE COMPRA

{ONCUMINTO IKTCHNO == NHO LS PEDILO)

FECHA
I o-vn;l_ —
CANTIDAD | UNIDAD coowr, DESCRIPCION /7."‘\.» )
OEPARTAMENTO!

PROVEEDORKES POSIBLES!

1
. AUTORIZADO:
a-
3=
IDH POR;

Depto. de Compras

29



CIA. DEL SUR, S A.
‘Sun 28 F 312, sy e
Hexlco, D. F.’
( Mautenimicerio v Decaraeiin )

N

Maouateniwients ludustrial bajo Sistensu Permne.

COTIZACION

Venta y Colacacion de:  Cortinas - Alfombras . Tapiz - Gialerfz - Tepfz para Muebles « Cortiaeros - Fersianas
Lavado de:  Alfombras, Cortinas, Mucblos, Pisos y Cristales.

16 de Diciembrs d2 1385,

At'r; Srita. Rocha

.;J"‘ Lo, Cow 2nd,

Esxtimada Srita.s

Ponemos & su fina consid

segin neticidn:

25,80 if de tola DU ,'4, G2, LN, 20

nea da la c.mtldad....u................S 61,950,00

11,50 1! de Cortinero a rezdu de $ 700,00/

I! 105 G2 seveerarotenanssocassncnncaasedd_39,8:
Jub-totaleceacsnei; 7E,T07.30
15 ;": Io\'oAn.oo.-oSM

POl AL eeanasnonnas G3,705.06%

3in otro jarticular por ¢l nomento, uednand ds i +2A70

e .
&o L”‘

du "u M
,c:1hloﬂ-

&
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. . 1] . ]
CIA. DEL SUR, 5. A. ** *»¥
Sur 28 # 312

ORDEN DE COMPRA

{ NUMERO,

A: ( FECHAS
. DE PEDIDO: DE ENTREGA:

CONDICIONES

DE ENTREGA

EMPAQUE:

CHD. PROV.

L A8, ] [}
maniogrAas (] ]

_

COND. DE PAGO:
' PROVEEDOR No. \_

LA ACEPTACION DE ESTA ORDEN IMPLICA LA ACEPTACION DE LAS CONDICIONES DE COMPHA AL REVERSO

froa]  cooico CANTIDAD |unioaD| DESCRIPCION PRECIO UNITARIO (MPORTE |
0BSERVACIONES: SUBYOTAL 3
) LV.A. s
TOTAL ]
\. /
(s'oucnmo POR: DEPTO: COMPRADOR PROVEEDOR A
CON CARGO A: REQUISICION #o. JEFEDE COMPRAS GERENTE DE COMPRAS
L _
NOTAS:
A) PIESENTACION FACTUNAS A REVISION MARTES DE 6 30 A 13 30 HAS. 3t

U} DIA DE PAGOS JUEVLS DE 9 30 A 13 30 RS
C} LA FACTURA PARA 5U PAGO DEBERA SLR GRIGINAL Y COPIA, ACOMPANADA DEL ONIGINAL DE
LA DROEN DE COMIHA, SIENDO ENTHEGA TOTAL.
1 PARA ENTHEGAS PARTIALES AREXAR LMICAVENTE COPIA FOTOSTATICA DF LA ORDEN DE COMPRA,

ORIGHAL PROVTTE

1ay e
‘ et an s e -
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Extenso Surlido de Parobrisos
Cutvos Originoles VIDRIOS CRISTALES Y LUNAS

Cristoles y Lunos po
Avlos y Comiones

-—_—

Accesorios en Generol Manos Expertas a su Servicio

' L ALK

CIA. NORTE, S. A.

Calle Ltoma # 13 FACTURA No
08392 Méxlico, D. F,

e

ra

. MEXICO, . F.. A—1dpE DICILABNG oe 1989,
CLIENTE ClA. [_JEL SUR, S. A,
Sur 28 # 312
DIRECCION i DEBE
POR LO SIGUIENTE QUE COMPRO AL CONTADO A PAGAR EN MONEDA NACIONAL,
CANTIDAD PESCRIPCION . rpniclo YOTAL
2 CRISTALES D:E 4uen., D& BIPESOK
] A
11 X 136 | g b\’z\ 15,700400
N )
. NN
ﬂfls I.Ve ke 2'3b')iU'J
18,055.C0
CLIENTE “

w——( DILCIUCHO KIL CIXCUsNTA Y CLNCO MESUS 00/100)m———mm
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CIA.

NOTA DE ENTRADA POR COMPRAS AL ALMACEN DE

DEL SUR, S. A.

MATERIA PRIMA

| STRDS S SN PR S

TR JUNPEL UPY SEG. AU I S

7 N K
(FECHA: No. DE PROVEEOOR: A 1 UneE]e )
NOMDRE DEL PROVEEDCR: l Y !
o. DE LA 0. DE C. . No. DE REQUISICION: b L }
VIA DE CMBANOUE 1o, DE TALON:
. . ) ART. . , €OSTO cocT cangen
Fa acmision | €a0160 m..ﬂ CLAYE DE CATALOGO T CANTIDAD U-Ilo.g URTARIO TOTAL {,_.c‘,.m‘.“
s | Sl R I N
.
|
] 4
i .
: ]
i
-~
T S JUVIRER P T L I .-
| L v
-~ i
| T b
| . (.
5 P l 1] <
v i { CIFRas DE CONTROL | :
P -
APLICACION CONTABLE
RECEPGION  ALUACEN AUTORIZACION DEPTO, COMPRAS FECHA APLICACION PASIVO:
CONTRA CUENTA No.:
i s CONTRA CUENTA No: -
NCOISTRD £ XAuare GPERADG CONMTALLEMCHTE *

sty woT . [ SRR I LI NN IRYT R BIDA L

e

PROVEEDORLS APLICACION PAStVO: &

TIDAL L LGR LN P 1Y AT
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SIGNIFICADC DE LA SIMBOLOGIA UTILIZADA EN
EL DIAGRAMA DE FLUJO " CICLO DE COMPRA ".

S I MBOL O

N —
=
]
.
S
\/

SIGNIPFI CADGO

INDICA EL AREA DONDE SE INICIA EL CICLO.

DESIGNA DOCUMENTOS, EL ANGULO NEGRO INDICA
QUE ESTA SIENDO ELABORADO.

INDICA CUANDO UN DOCUMENTQ DEL FLUJO FISICO
SE ENVIA A UNA TERCERA PERSONA U OTRA AREA
QUE NO SEA COMPRAS.

INDICA LA DIRECCION DEL FLUJO DE UN DOCUMENTO

INDICA LA REALIZACION DE UNA QOPERACION QUE NO
SIGNIFICA FLUJO FISICO.

INDICA QUE LA DOCUMENTACION SIQUE EL MISMO -
FLUJO.

INDICA LA DESCRIPCION DE LA FUNCION QUE SE REA

LIZA EN EL FLUJO OPERACYONAL COMO SON: PASE DE

INFORMACION, OBSERVACIONES, INDICACIONES DE CAL
CULOS ¢ REVISIONES.

INDICA CONEXION EN LA MISMA HOJA

INDICA CONEXION EN OTRA HOJA

INDICA QUE EL DOCUMENTO SE ARCHIVA.
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AREA DE COMPRAS

HOJA 1 de 2

ENTRADA

crceto »eE

COMPR

SALIDA

REQUISICION |

PROVEEDORE

DE COMPRA _—I
SOLICITUD ;]

PROVEEDORES

COTIZACION !

SE ANALIZAN LAS COTIZA-
CIONES PRESENTADAS Y SE
ELIGE AL PROVEEDOR QUE

OFRECE MAYORES VENTAJAS
T

PROVEEDOR

PROVEEDOR QUE OFRECE MEJOR
CALIDAD, PRECIO, CONDICIO
NES DE PAGO Y MENOR

ORDEN DE
COMPRA AL
PROVEEDOR A

SE ABRE UN EXPEDIENTE PARA
LA INTEGRACION CORRESPON_
DIENTE A LA COMPRA

PROVEEDOR




AREA DE

COMPRAS

HOJA 2 DE 2

ENTRADA

C

I

CLO DE COMPRA

SALIDA

PROVEEDIR ENVIA MATERIA
CONTROL DECALIDD APRU
€BA, SI N0, LODEVUELVE Y)
SE REGRESA AL

AIALISIS DE COSTOS.

ALMACEN

EL AREA DE ALMACEN INFORMA
AL USUARIO DE LA RECEPCION
DE SU MATERIAL SOLICITADO

NOTA DE EN-

O

TRADA AL AL-
MACEN
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CAPITULO 6

COMO_ASEGURARNOS DEL ABASTECIMIENTO OPORTUNO

Para el funcionario de Compras es de suma importancia entregar en tiempo
sus materiales, desafortunadamente-con‘lé sola elaboracién de la orden de
compra y con que el proveedor sepa del compromiso de entrega, no es garan
tfa que la entrega sea oportuna.

El comprador nunca debe confiar absolutamente en el proveedor, ain cono -
ciéndolo y es de suma importancia el utilizar algunas practicas que nos -

llevaran a tener éxlto.

6.1 VISITA PREVIA

Muchas de las operaciones que el compfador realiza, las hace desde su es~
critorjo, motivado por la buena impresiGn de un vendedor o del prestigio
de una marca.

Muchas veces algunos materiales que por apariencia no son importantes, --
llegan a causar serios trastornos a la produccidn por su entrega en des -

tiempo.

Una’ préctica que ha causado excelentes resultados es la de visitas previas

a los proveedores y es recomendable que esta visita involucre al personal
de Compras, Ingenierfa del Producto y Control de Calidad.

Muchas weces el comprador encuentra barreras al coordinar estas visitas -
ya sea por parte del proveedor o internamente. '

El proveedor que presenta barreras es seguramente porque duda de sy capa-
cidad o es por alguna razdn que quizad nos afecte en nuestros intereses, -

B )
los argumentos o razones mas comunes son :
- Sus propias polfgicas de restricci6n de visitas a sus procesos.

- Su ubicacién err lugares distantes.

- En mantenimiento su planta productiva.
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- Falta de tiempo del personal adecuado para nuestra atencidn.
- Etc.

Algunos de ellos son vdlidos, pero eso no descarta la visita ya que pue-
de reallzarse en laboratorfos, almacenes y otras Instalaciones que nos -
demuestre su capacldad, cuando nuestros volumenes de operacidn no son al
tos o hien el impacto de estos materiales no son graves, tendremos que -
evaluar si conviene visitar una planta distante o corremos el riesgo, --
cuando los volumenes son importantes o bien es material de gran impacto-
definitivamente es recomendable la visita.

Los problemas internos suelen ser de tiempo y de considerar estas visi -
tas como gastos y no como inversion, que desde nuestro punto de vista es
el adecuado. _ !

La visita previa nos sirve no sdlo para que verifiquemos métodos de ase-
guramiento de calidad, o de procesos productivos, sino también para rea-
lizar un trato personal que redundar3 en mayor confianza y apoyo mutuo.
La visita previa por conclusitn es una magnifica herramienta de trabajo

‘para obtener un servicio oportuno o para prevenir posibies problemas.

6.2 VISITAS POSTERIORES

Para asegurarnos vetdaderamente de un abastecimiento oportuno, no basta

realizar una visita previa, es necesario no olvidarnos del proveedor, ya
que es usual que alin en contra de la voluntad del proveedor surjan pro -
blemas. '

Estos problemas surgen inesperadamente y pueden ser por lo mis increible
que parezca.

Lomo realmente 10 que deseamos es un abastecimiento oportuno, 1o podemos
obtener a través de seguimlento telefénico, siempre y cuando sea un pro-
veedor confiable, aunque no estd por demds visitarlo periodicamente.

Es importante que el comprador se convenza de que el abastecimlento opor
tuno no sGlo es responsabilidad del proveedor, y en muchas de las ocasio
nes solo se logra con trabajo fuera del escritorio.

Algunas empresas no estin muy convencidas de la verdadera necesidad de -
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visitas periddicas ya que llegan a causar :

- Demasiado tlempo fuera de'la oficina
- Poco tiempo disponible para otras tareas
- Gastos excesivos de viaje

- Viajes de diversion en lugar de trabajo.

En funcidn de ello, algunas empresas prefieren que estas visitas se reall
cen, cuando verdaderamente surge la necesidad de hacerlo motivadas por --
problemas graves que se esten presentando.

El extremo en las posiciones de visitas demasiado contTnuas y nulas visi-
tas, son inconvenientes.

Es preferible visitas periddicas no muy continuas con un plan de las mis-
mas y un estimado de tiempo para su realizacion,

Algunas recomendaciones sobre el plan de visitas podrfan ver :

- Observar la eficiencia del proveedor en su implementacién de nuevos
productos.

- Saber que clase de asistencia técnica puede proporcicnar o podemas
ofrecerle. ‘

= Orientar con mayor claridad sobre embarque, empaque y documentacidn.

~ Conocer quién de la planta en un momento adecuado podrfa ayudarnos
en acelerar la produccién.

- Etc.

Por supuesto que todo esto, deberd tener un apoyo adiclonal administrati-
Vo que a continuacidn mencionaremos.

6.3 OTROS ELEMENTOS PARA ASEGURARNOS DEL ABASTECIMIENTO OPORTUNO.

En el terreno meramente administrativo el ejecutivo de Compras puede recu
rrir a : '
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- @raficas de Gantt

- Ruta critica ( para proyectos especiales )

~ Pedidos programados por semana, mes, semestre, etc.

- Personal activador ( seguidores )

- Sistema computarizado de aviso de ordenes de compra por vencer-

se ( al comprador o al proveedor )

GRAFICAS DE GANTT

En 1317 Henry L. Gantt socio de Taylor desarroll6 métodos analiticos a -
series de operaciones estableciendo la secuencia de las actividades para
de esta forma tratar de eliminar los problemas de programacién.

Gantt Ided una grafica donde ordend las actividades de acuerdo a fechas
y las desviaciones de adelanto.o atraso se reglstran para mostrar siem -

pre las condiclones actuales, ejemplo ( ver anexo 1 de este capitulo )

Este tipo de grdficas nos permiten hacer seguimiento exhaustivo a com -
pras muy importantes y que por consecuencia el comprador debe estar aten

to a cualquier cambio que pudiera afectar a lo planeado.

RUTA CRIT!CA

La programacidn de ruta critica se aplica mas comunmente a proyectos es-
peciales.

La versidn grafica que se emplea con propdsitos de control, recibe el --
nombre de diagrama de tiempos.

Consiste en trazar una red de flechas que nos llevan a cada actividad -

después de un lapso de tiempo, ejemplo :

38



6¢

1 oxauy

9 oyn3ydey

ACTIVIDAD

PLAN

REAL °

PLAN

REAL

PLAN

REAL

PLAN

0 [REAT

NN

SN

=

PLAN

REAL

NN

GRAFICA

DE

GANTT



Letras = Eventos
Nimeros = Lapso de tiempo de las actividades.

La Ruta Critica y la Grafica de Gantt suelen parecer mis alto el costo de
implementacidn que el valor del control administrativo.

" Cualquier método bien aplicado es redituable, pero mal

aplicado se convierte en algo caro y sin importancia "

James L. Riggs

PED!DOS PROGRAMADOS

Si acostumbramos a nuestros proveedores que cada determinado lapso de
tiempo deben abastecernos X producto, seguramente no habrd necesidad de
llegar a métodos sofisticados de seguimiento y habremos de contar con un
suficiente abastecimiento de materiales como para no correr ningln riesgo
de faltantes.

Claro esta que nunca deberemos confiarnos y siempre deberemos vigilar -
que esto se cumpla.

Este método de suministros es un cldsico ejemplo de un sistema "' P "

de inventarios.
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PERSONAL ACTIVADOR

El personal activador generalmente recibe el nombre de ' Seguidores de
Material " vy su trabajo consiste en llevar un registro de las ordenes
de compra colocadas y préximas a vencerse, este registro lo pueden }le-
var manualmente o auxiliarse de la computadora y en funcién de esta in-
formacidn recordar a los proveedores tales compromisos, esto puede ser
via telefénica, postal o lnciuslve visitas ( analizadas en el punto --
6.2 )

El ejecutivo de Compras debe asegurarse de todos los medios. a su alcan-
ce de que su compromisy de compra habrd de |legar correctamente en call

dad, tiempo y cantidad,

&
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CAPITULO 7

PLANEACION DE ADQUISICIONES

Este capftulo es de extrema importancia y desafortunadamente para una --
gran mayorfa de funcionarios de Compras pasa Inadvertida en la practica.
Los funcionarios de Compras a los que nos referimos- pueden ser Comprado-
res, Jefes de Compras, Gerentes de Compras, Gerentes de Materiales, etc.
Si conversamos con algunos de los titulares de los puestos antes menclona
dos, habrdn de decir casi seguramente que estan consclentes de la impor -

tancia de la planeacion de las adquisiciones, pero generalmente al estar

inmersos en su trabajo se olvidan de ello.

Tratando de dar una explicacién 18gica a esto, seguramente se debe a que
gran parte de las empresas, la planeacidn de adquisicioﬁes no es responsa
bilidad de Compras, sino que esta corresponde a departamentos de Control
de Materiales, Produccidn o Control de Produccién.

Esto por supuesto no debe ser causa de que el funclonario de Compras no -
se involucre, sino al contrario debe conocer lo suficiente como para de -
tectar errores en esa planeacidén, o bien influir en ella substancialmente.
La planeacidn de adquisiciones es una excelente herramienta de trabajo --
que bien aplicada debe ser una inseparable compaiifa.

Bueno, para entrar en materia primeramente comenzaremos con entender lo
que es planeacian,

Planeacién consiste en fijar el curso concreto de accién que ha de seguir
se, estableciendo los principios que habran de orientarlo y la secuencta
de operaciones para su realizacién,

En funcién de lo anterior entonces la planeacidn de adquisiciones serfa.
La planeacidn de adquisiciones consiste en fijar el curso concreto de ==
accion que habrd de seguirse para la adquisicién de materiales que requie
re la empresa, estableciendo los principios que habran de orientarlo y la
secuencia de operaciones que habrd de realizar para su adecuada adquisi -

cion. "
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Porqué es importante planear las adquisiciones,

a } Se obtiene mayor eficiencia, obra de orden, no puede venir de la im
provisacion,

Menores costos de operacidn.

Me jores precios de adquisicidn.

Mejores controles de seguimiento.

® a o o
L

Menos obsolescencia, etc.

{ Cémo podemos planear nuestras adquisiciones ?

Primeramente debemos pronosticar la demanda para tener siempre inventa -

rio en almacén que satisfaga dos fines generales que son :

1. Para proveer material sufuclente para satisfacer la demanda requeri-
da previsible,
2. Para lograr menor costo del producto al realizar corridas mias largas

de manufacturas sin paros y economfas por compras mayores.

Para pronosticar la demanda ahora veremos el siguiente subtema.

7.1 PRONOSTICO DE DEMANDA.

El pronosticar consiste en predecir eventos futuros para lo cual el admi
nistrador actual dispone de métodos y herramientas matematicas que con -
toda seguridad nos daran una mayor posibilidad de acertar en nuestros --
prondsticos.

Existen en uso una gran diversidad de prondsticos los cuales debe uno se
leccionar cuidadosamente dependiendo del uso especifico que se le preten

da dar.
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En algunas ocasiones Incluso usando un mismo método resultan diferentes
resul tados de interpretacién, por lo cual no es extrafo escuchar q&e -~
existen tantas formas de hacer un pronSstico como pronosticadores hay.
Es importante mencionar que no existe un método de prondstico universal
que sea capaz de adaptarse a todas las situaciones y circunstancias.
Para evitar posibles confusiones es Importante diferenciar el prondsti-
co de la planeacidn, ya que el pronGstico predice lo que sucedera en el
futuru mientras que Ja planeacidon trata sobre lo que debe pasar en el -
futuro, tratando inclusive de modificarlos conscientemente a su conve -
niencias.

El prondstico es un dato con el cual debe contar la planeacidn..

Los usos para los cuales se ha destinado el prondstico son @

- Planeacién de Ia'capacidad a corto y largo plazo.
- Volumenes de produccién

- Niveles de inventario

- Disponibilidad flnanciera

-~ Volumenes de ventas

- Etc.

Dada la importancia manifiesta de la exactitud del prondstico y dada la
diversidad de productos que generalmente existe en la empresa industrial
y la susceptibilidad de variantes en las condiciones de su elaboracién,
requiere de constantes modificaciones de pronéstiéos, que sélo es posi -
bie a través de un sistema computarizado.

! De qué depende la seleccién del método del prondstico ?

1. Sofisticacion del usuario y del sistema.
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2. Tiempo y recursos disponibles

3. Caracteristicas de decisién o de la aplicacion
L. Disponibilidad de los datos

5. Patron de los datos ( graficacién de datos )

Como el departamento de Mercadotecnia generalmente es quien elabora el --

prondstico, en ocasiones resultan ser mds bien metas que pronésticos mis-

mos .

En ocasiones lo hacen pensando con pesimismo para rebasarlo facilmente, y

en otras quizd optimista motivados por ciertas presiones.

En cualquiera de los dos extremos causa trastornos y para lo cual otros -

departamentos pueden modificar los pronéstlcbs de mercadotecnia ( general

mente tomdndolos con clerta reserva ) para efectos de su propia planeacidn.

Cuando se logra una plena concordancia de los involucrados no existe duda

en cuanto a convertirse en metas.

El prondstico por si sélo no se considera una meta, ya que estd sujeto a
~modificaciones.

.’Cuando:el prondstico inical de mercadotecnia es rechazado, generalmente =
tratando de que este sea mds ambicloso, dard lugar a un nuevo pronSstico
que satisfaga ahora si a los involucrados, por supuesto a través de un con
vencimiento mutuo. A partir de ese momento, el prondstico lo considera--
mos como un objetivo.

A continuacidén mencionaremos a grandes rasgos los distintos métodos mis -

importantes para formulacidn de pronds ticos.
7.1.1 METODOS BE PRONOSTICOS CUALITATIVOS.

Estos métodos se basan en el juicio del administrador, de la experiencia
vivida por la organizacion, de los datos de mayor importancia al alcance
de un modelo matematico.

Como este método es subjetivo, es muy comin encontrar prondsticos comple
tamente distintos partiendo de una misma informacion.

Los métodos cualitatives son recomendables para prondsticos de nuevos pro
ductos en donde no hay informacidn histdrica.

Este método por lo tanto es correcto y de una exactitud regular e Incluso
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buena.

.-

A continuacidn presentamos una breve descripcidn de las distintas for-

mas de elaborar prondsticos cualitativos,

METO0DO

DELPH!

INVESTIGACION
DE MERCADOS

ANALOGIA
HISTORICA

HEURISTICO

METODOS DE PRONOSTICOS CUALITATIVOS

DESCRIPCION DEL METODO

Se desarrolla a través de cuestionarios dirigidos a ex~
pertos de la organizacidn, los cuales se analizan y se
obtienen respuestas de grupo y se les retroalimenta el
resul tado solicitandoles nuevamente su opinién. El ci
clo se rapite de 3 a 6 veces, obteniendo de esa forma
una moderacidn de las opiniones externas.

El resultado de las respuestas de cada uno debe perma-
necer en el anonimato para despertar confianza en sus

respuestas.

Se basa en el desarrollo y pruebas de hipdtesis en el
mercado.

Su propdsito consiste en identificar la naturaleza del
consumo de! producto después de analizar las variables
de ubicacidn, precio, cant?aad, calidad, ingresos del

consumidor y otros factores.

Andlisis comparativo de crecimiento e introduccidn de
productos similares, empleando las curvas de jos ci ~

clos de vida de un producta.
Se basa en 13 experiencia de un individuo o un grupo

de gentes o a través de presentimientos, no se lleva

ningiin método cientifico.
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7.1.2 METODOS DE PRONOSTICO DE SERIES DE TIEMPO.

Este método se usa principalmente para andlisis detallados de los antece-
dentes de la demanda, proyectandola al futuro.

La demanda es susceptible de encontrarsele el nivel promedio, tendencia,
estacionalidad, ciclos, error de la demanda por ser ficticia, etc.

Si los datos histéricos son persistentes, se podrd obtener a través de es
te método un prondstico confiadle, claro estd que los componentes aleato-
rios no estardn considerados.

A continuacidn presentamos una breve descripcion de los diversos métodos

de series de tiempo.

METODOS DE PRONOSTICO DE SERIES DE TIEMPO

MODELOS DESCRIPCIONES DEL METODO
* PROMEDIOS Simple promedio aritmético con un nimero de periodos fl
MOVILES jos ( semanas, meses, etc. ) que se van moviendo hacia

adelante a medida de observarse nuevos datos, desechan~
dose los mds atrasados. Cuanto mds extensos sean los pe
riodos que se consideren, mas lenta serd su respuesta a
los cambios de la demanda, aunque aumentard el efecto -
de atenuacidn.
Ejemplo : Periodos fijos de 3 meses.
Enero
Febrero
Marzo = X Pronéstico para Abril.
Para el mes de'Mayo serfa :
Febrero
Marzo
Abril = X = Prondstico de Mayo.
Este promedio movil se puede |lamar ponderado cuando se
les dd ciertos valores de peso a los Gltimos datos,

' X Promedio aritmético.
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AJUSTE Este método también es conocido como atenuacidn exponen
EXPONENCIAL clal y como suavizado exponencial. ( =*)
Este método también supone al igual que el Promedio Mo-
vil y ponderado, que las series de tiempo son lisas o -
suaves, esto es, que no hay ciclos ni estacionalidades.
£l suavizado exponencial no es mas que una derivacién -
del promedio movit ponderado, en donde el peso que se -
le dd a las lecturas disminuyen en forma exponencial ==
conforme existen datos mis recientes.
Se puede aplicar a promedios o blen al prondstico mismo,

considerando e! grado de error que eso representa.

MODELO Consisten en ajustar los datos a una serie de tiempo, -

MATEMATI COS generalmente mediante métodos de regresidn y correlacidn
La correlacidn examina el grado de relacién entre las -
variables y principia.con el cdlculo de una ecuacidn de
regresidn que relaciona matematicamente dos o mds varia
bles.

7.1.3 METODOS DE PRONOSTYCOS CAUSALES

Estos métodos se les 1lama causales porque se desarrallan en funcidn de -
las causas y de los efectos de la demanda, esto es, que la demanda de - -
" X" producto, se relaclona con el nimero de habitantes, sus costumbres.

A continuacién presentamos breve descripcidn del método,

METODOS CAUSALES DE PRONOSTICO

METODO DESCRIPCION DEL METODO
MINIMOS Este método suele ser aplicado cuando graficamos los da
CUADRADOS tos histdricos y observamos que parecen seguir una linea

‘ recta, como este método consiste en elaborar una recta
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que se aproxime a pasar por cada uno de los puntos, lo-
gra minimizar las diferencias entre cada punto y la recta
trazada.
Su férmula parte de Y = a + bX y termina en 2 ecuacio -
nes que son @
XY = Na + bx X
£XY = axX + b!:)(2
donde :
Y = Ventas o demanda
X = Periodos
N = Nimero de periodos
a,b = Constantes
Este método puede simplificarse si se centra empleando

un nimero impar de periodos y se reducen las ecuaciones

a:
Y = Na
XY = b’i)(Z

Por ser la =X siempre cero.

MODELOS Este método aplica sistemas de ecuaciones de regresidn
ECONOMETR1ICOS interdependiente que describe algln sector de la activi
dad econdmica de ventas o utilidades.

Dicho de otra forma es a través de lineas de regresién

por clase especifica de productos o &reas particulares!

MODELOS OE Este método de prondstico considera el flujo de un sec-
INSUMO-PRODUCTO  tor de la economfa a otro. Predice los Insumos necesa-

rios para producir los productos requeridos en otros sec

tor.
MODELO DE En un sentido general la simulacidn significa asumir la
SIMULACION apariencia de algo que no es real, En un sentido admi-

nistrativo se emplea la simulacidén para representar un

! para mayor informacién vease Administracién de Operaciones de
Roger G. Schroeder.
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sistema real a fin de observarlo aprender de su compor
tamiento.

La simulacion puede usarse sélo para predecir o descri-
bir que pasarfa bajo un conjunto dado de ¢ircunstancias
y no para indicar que deberia hacerce con relacién a -«
criterios especificos de decisidn.

El estudio de simulacidn se limita en la gran mayoria -
de la simulacidn por computadora a través de diagramas
de flujo. Se ha llegado a decir " Si todo lo demds fa
1la, inténtese la simulacién '', esto es basicamente por
ser datos muy aleatorios tomados al azar por ruletas u
otros medios. Finalmente la definicidn concreta y gene
ral de simulacidn es :

Una técnica cuantitativa que se emplea para evaluar cur
sos alternativos de accion, basada en hechos y suposicio
nes, con un modelo matemdtico de computadora, a fin de
representar la toma real de decisfones en condiciones -

de incertidumbre.

Existen otros métodos de prondstico, como son

Los Semipromedios

Promedio aritmético simple

Box - Jeniks

En todos los casos que se requiera formular un prondstico, es importante

graficar los datos de la demanda, ya que en funcidn de su tendencia defi-

niremos cuales probablemente nos daradn mayor exactitud, a continuacién --

presentamos los diversos tipos de demanda que se pueden presentar.
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TIPOS DE DEMANDA

ASCENDENTE

IRREGUL AR

CICLICA
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EXPONENCIAL

L 4

DESCENDENTE

v

/\/\/\/\ ESTABLE 0
REGULAR
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En funcion de lo anterior, resumiremos los pasos necesarios para la adecua
da formulacidn de un prondstico.

PASOS PARA PRONQSTICAR

Recoleccidn de datos
Graficacion de datos

Probar varias técnicas
Seleccionar técnica adecuada

Estimar el error ( desv. std, }

- 0 oo 0 O o
—r et et e et

Controlar el prondstico
7.2 LOTE ECONOMICO DE COMPRA.

Se ha dado el nombre de lote econdmico de compra a la cantidad por ordenar
donde se equilibren los costos de mantener en inventario y los costos de -
pedir.

En donde el costo de mantener es aquel que se asocla con la conservacion
de los articulos ¢ involucra tres componentes.

- Costo de capital o de oportunidad.- Cuando se conservan articulos
en inventario el capital invertido no esta disponible para otros -
propdsitos.

- Costo de almacenaje.- lnéluyé renta por bodega, impuestos y segu-
ros, predial, personal de! almacén, equipo de almacenzmiento, etc.

- Costos de obsolescencia, deterioro y pérdida.- Costo asignado a =--
los artfculos con alto grado de riesgo en convertirse obsoletos, de
teriorarse por ser perecederos y los costos de perdida por robo o --
ruptura.

El costo de pedir o de ordenar se asocia el costo de elaboracidn de un pe-
dido, tales como, mecancgrafiado de la orden de compra, expedicién de la =

orden, costos de transporte, costo del personal de compras, servicios ta =
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les como, teléfono, telex, telegramas, etc.

Para localizar precisamente ese punto de equilibrio, F.W. Harris en 1915
desarroll6 una férmula de! Lote Econdmico { E0Q ) que gand gran acepta -
cidn en la adminisfraclén de inventarios e inclusive en la actual idad se
sigue utilizando.

¢ = 2 AD

= Tamafic del iote.
Costo de ordenar.
a Demanda anual izada,
= (osto por upidad.

-0 o B o
u

Interés por mantener el inventario.
{ Costo de mantener en % )

GRAF ICA DE LOTE ECONOMICO

S

TWANY . 01S02

C0OSTO DE
ORDENAR

TAWARO DEL LOTE
£0Q
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En algunas ocasiones el lote econdmico puede incrementar.la inversién pro
medio en inventarios, y en este caso, el administrador de inventarios ten
dra que decidir si la rotacién es mas importante o bien los costos tota -
les.,

Estos casos se presentan cuando los costos de pedir son muy elevados.

El lote econdmico no es una cifra inflexible y el funcionario de compras
bajo este razonamiento puede utilizarlo de base, pero puede aprovechar --
las oportunidades que se presenten para efectuar la mejor de las compras
ya que conocerd los factores subyacentes de tal polftica y le rendirdn --
slempre una mejorTa sobre el enfoque intuitivo.

Desafortunadamente el lote econdmico presenta algunas deficiencias que lo
ha llevado a ser la técnica de administracién de inventarios de mayores
controversias.

Para algunos consultores de empresas lo definen como '' El mds grande in -
vento de los Ultimos tiempos '* y otros como '* La burla mds grande que ja-
mds se haya hecho objeto el género humano." 2

E! lote econdmico presenta grandes beneficios en el terreno de disminu -
cién de costos totales pero presenta algunas deficiencias que resumiremos

brevemente :

a) La demanda supuestamente es constante, mientras que en la realidad va
rfa sustancialmente.

b) Se supone al costo unitario constante cuando a menudo existen descuen
tos por volumen.

¢) Parte de tiempos de entrega fijos, cuando en la practica varian por -

diversas razones.

Adn con esto, el lote econdmico es una aproximacidn dtil en la prictica

que puede ajustarse a la realidad, sin que los costos queden muy afectados.

2 Louls M, Killeon. Técnicas de administracidn de inventarios.
' Edi torial Técnica 1971.
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Ejemplo de lote econdmico :

Un administrador de una tienda de decorados quisiera determinar cuantos
metros de un cierto tipo de }indleo deben comprarse.

El linoleo tiene las siguientes caracteristicas.

D = 480 metros por aflo.
A = § 200 por orden

35 %

800 por metro.

-
]

(g
[]

Q= \/2 (200) ZKE ) = V. 192,000 - VBT =
T0.35 (B00) 280

Q = 26 u por pedido.

4Bo/26 = 18.5 se pueden realizar 18 6 19 ordenes por ailo.
365/18 = Cada 20 dfas en el caso de que se tomen 18 ordenes.
365/19 = 19 Dfas en el caso de que sean 19 ordenes.

7.3 MAXIMOS Y MINIMOS CON PUNTO DE REORDEN.

!
Maximos y minimos con punto de reorden, es un sistema de control de inven
tarios, que a diferencia del lote econdmico puede manejarse con una deman
da aleatoria.
Este sistema hibrido, se originé de las dos modalidades de revisién de =
inventarios, conocidos como los sistemas Q de revisidn contina y los sis

temas P de revisidn periddica.
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SISTEMA Q DE REVISION CONTINUA

En este sistema se revisa continuamente el inventario disponible y se or-
dena en cantidades fijas (E0Q ) considerando las cantidades ordenadas

pendlientes de recibirse y un inventario de seguridad cuando se encuentre
en un punto de reorden. A continuacién presentamos la férmula que facill

tard éste cilculo.

R-= M+S
S = 20

En donde
= Punto de Reorden.

R
M = Demanda promedio durante el tiempo de entrega.
S = Inventario de seguridad.

z

= Factor de Polsson que garantiza el nivel de serviclo deseado. ( Ver

tabia A )
0 = Desviacidon estandard diaria por la rafz cuadrada del tiempo de en -
trega.

Ejemplo

Una empresa del ramo Industrial desea establecer un sistema Q de inventa-

rios con punto de reorden y presenta los siguientes datos.

Demanda promedio = 100 unidades diarias = 36,000 anuales.
Tiempo de entrega = 3 dfas.

Pesv. std. diaria = 70

Nivel de servicioc deseado = 95 %

Costo de ordenar = § 200.00

{nterés anual = 30 %

Costo por unidad $ 100.00

1t
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Q = V2 (5200) (36,000) \V/ 147%00,000 692.82 redondeando.

(-30] (5100] = 30
Lote Economico de Compra = 693 Pzas.
= M+Zo

= (3)(100)+(1.65) (V3 7)
= 300+ ( 1.65) ( 121.24 )
= 500

o 2w X
1}

El punto de reorden = 500 Pzas.
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SISTEMA P DE REVISION PERIODICA

En este sistema la revisidn a los inventarios es periddica y la demanda
se considera aleatoria, en lo cual difiere con el lote econdmico.

En este sistema se ordenan cantidades hasta un limi{te m&ximo o inventario
meta, por lo cual la cantidad es variable pero el periodo para ordenar es
fijo.

E1 nivel del inventario meta se define considerando el nivel de servicio
deseado y la demanda que ocurra durante el tiempo de entrega y el periodo
de revisidn.

El periodo de revisidn fijo se puede aproximar a lo ideal partiendo del -

lote econémico por lo que :

Cabe aclarar que cuando la demanda es substancialmente aleatoria, esta --
aproximacion puede ser muy deficiente.

La férmula del inventario meta es la siguiente :

T = M + 5
S' = Z o

donde .

T = Nivel de inventario meta.

M' = Demanda promedio durante P + L

S' = Inventario de seguridad

Z = Factor de seguridad en funcién del nivel de servicio.

¢! = Desviacién std. diaria por la rafz cuadrada del tpo. oportuno de re

visién mds el tpo. de entrega { P + L)

Usando los datos del ejemplo anterior quedarfa :
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P = 693 = 6.93 = 7 dlas intervalo ideal de revisién fija.

100
M' = 700 + 300 M' = 1000 Pzas.
g = { V1o )} (7) at = 221.36
$' = (1,65) (221.36) 8" = 365.24 Pzas.

T = 1000 pzas. + 365 Pzs, T = 1,365 Pzas.

La diferencia principal entre el sistema Q y el sistema P consiste en que
el sistema P requiere de mayor nivel de inventarios de seguridad y en el
ejemplo anterior lo pudimos constatar ya que usando los mismos datos y =--

mismo nivel de serviclo presenté las diferencias siguientes.

Sistema Q nive! de Tnventario de seguridad 121 Pzas.
Sistema P nivel de inventario de sequridad 365 "
Diferencia ... 244 "

Basicamente la diferencia consiste en que el sistema P debe cubrir la de-

manda durante el periodo de revision y el tiempo de entrega, mientras que

el sistema Q sélo cubre la demanda durante el tiempo de entrega.
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Habiendo explicado el sistema P y el slstema Q, podemos hacer una mezcla
de ambos.y utilizar un sistema hibrido conocido como miximos y minimos -

con punto de reorden, el cual se define como sigue :

INVENTARIO MINIMO Es aquel que nos garantiza materiales para deman-
das extraordinarias en el inter de la recepcidn
de materiales ordenados o demoras en entregas.
Esto puede ser arbitrario en base a la experiencia
del administrador, como por ejemplo un mes de stock
o bien determinarse sistemiticamente, por ejemplo.
Sos!' '

INVENTARIO MAXIMO Es aquel que nos garantiza materiales para deman-
das extraordinarias y puede ser arbitraria, como
por ejemplo 3 meses de inventario, o bien sistemi
tica, como por ejemplo 3 veces de desviacién std,
de la demanda diaria multiplicado por el inventa-
rio promedio diario, para obtener el 99.9 de ni -

vel de servicio.

PUNTO .DE REORDEN Es aquel en donde es necesario ordenar materiales,
considerando la demanda durante el tiempo de entre
ga para no rebasar el inventario minimo éstablecl-
do, esto pueﬂe ser arbitrario como por ejemplo 1 -
mes 1/2 de stock o bien establecerlo dentro de lo

establecido en el sistema Q.

Nuestra opinién sobre el particular, consiste en definir arbltrariamente
los niveles de inventario mdximos y minimos, considerando Gnicamente el
nivel de servicio que se pretenda dar, ya que este sistema es tradicional
mente utllizado con éxito en los clasificados como ' C ' dentro del A

B C de inventarios por ser de poco valor y no requerir controles general

mente costosos.
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Este sistema bajo esta recomendacidn presenta algunas ventajas y desven-

tajas, las cuales son :

a } VENTAJAS.

Facil de explicar y controlar para el personal.

Impide la excesiva acumulacion de inventarios, ya que de antemano
se define el mdximo.
~ Proporciona un nivel de proteccidn.

- Presenta excelentes resultados para evitar faltas de materiales.
b ) DESVENTAJAS.

- No necesariamente es el sistema mds econdmico.

- Si se establecen criterios generales para los clasificados como
" C M, puede incurrirse en demasiada ¢ poca proteccidn para algu-
nos de ellos.

- El sistema se convierte demasiado automdtico y quien lo administra
suele cometer el error de no adecuarlo a las circunstancias actua

les.

Nuestra recomendacién de un sistema arbitrario de maximos y minimos con
punto de reorden, esta basado en la consideracién de que cuando queremos
definir con exactitud los niveles de inventario es preferible utilizar -
los sistemas perfectamente establecidos para ellos como lo son el '""P "
yel "g",

Cabe aclarar que la persona que tenga que decidir al respecto, debe con-
siderar las caracteristicas particulares de su empresa, el tipo de mate -
rial, el espacio con el que se cuenta, la salud financiera de la empresa,

etc.
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7.4 M, R. P,

El sistema de control de inventarios llamado Materials Requeriments Pla -
nming ( M.R.P. ) a diferencia de los sistemas de inventarios estudiados
antes con demanda independiente, el sistema de M,R.P., est3 en funcidn de
una demanda dependiente,

Es de suma impartancia identificar el tipo de demanda que pretendemos sa~
tisfacer, ya que en ello estriba el éxito del manejo de nuestros inventa-
rios,

La demanda independiente es aqueila en donde la influencia del mercado se
encuentra fuera del control de las operaciones y por consecuencia sGlo po
demos pronosticarla apoyados en analogfa histdrica; los articulos termina
dos y partes de repuestos son demandas independientes.

La demanda dependiente es aquella que esta influenciada por 1a demanda de
otro articulo, por ejemplo la venta de automdviles es independiente, pero
para el fabricante de los automdviles, la demanda de motores, esta en fun
cién de los automdviles a fabricar, por lo tanto depende de otro articulo
y por ello se le Ylama ** demanda dependiente "

Para los articulos con demanda independiente, lo adecuado puede ser un --
sistema " P " , " Q", miximos y minimos, lotes econdmicos, etc., pero pa
ra los articulos con demanda dependiente lo mds acertado, es la vtiliza -
cidn del sistema de planeacidn de requerimientos de materiales ( M.R.P.)
esto es, porque a diferencia de los anteriores, no requiere tener existen
cias de reserva, ni administrarse con puntos de reorden,'ni existe la in-
certidumbre del mercado, ya que su demanda es dependiente y por consecuen
cla conocida en cantidad y fecha y por lo tanto, se ordena lo necesario -
cuando sea oportuno, en funcidn de un plan maestro de produccién.3

Joseph Orlicky { 1975 p. 158 ) define 3 funciones principales del M.R.P.

! Plan maestro de produccién es la funcidn mds importante del proceso de
Planeacién y Control de la Produccidn que consiste en la fljacitn de lo
tes a fabricar de un producto o grupo de productos para periodos especn
ficos.
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1. lnventario.
- Ordénese la parte carrecta.
- (rdénese la cantidad correcta.

~ Ordénese en el momento correcto,

2. Prioridades,
- Ordénese con la fecha correcta de entrega.

- Manténgase la fecha de entrega como v&lida.

3. Capacidad.
- Una carga completa.
- Una carga exacta

~ Un horizonte adecuado para visualizar las cargas futuras.

El sistema M.R.P., requiere para su éxito de un sistema computacional que
explosione los programas de produccidn, obtenga requerimientos totales de
materiales, compare existencias de almacenes y determine requerimientos -

netos, para ello requiere de los siguientes elementos.

~ Programacidn maestra.

~ Registros confiables de inventarios.

Listas de materiales actualizadas.

Tiempos de entrega cbnfiables.
- Estandares de produccidn actuallzados.

- Personal que comprenda y se integre al sistema.

El sistema de M.R.P., puede generar grandes beneficios para las empresas
no solamente en el terrenoc de la administracién de inventarios, sino tam
bién en :

t

Planeacion financiera. -
~ Proyeccidn de inventarios.

- Presupuestos de compras.

Planeacidn de la capacidad,
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- Ete.

El sistema de M.R.P., ofrece apoyo a otras funciones importantes de la -
empresa, como lo es el costeo de productos, ya que la informacién que -~
posee combinada con los gastos de mano de obray co;tos reales de mate -
rias primas permiten un costeo rapido y confiable y algunos otros benefi
cios mds.

Desafortunadamente en México es dificil encontrar un sistema M.R.P., fun
cionando completamente por su relativa corta edad, ya que el M.R.P., na-
¢S a mediados de los afios 60's llegando a México poco después y siendo
necesario para su completa implantacidn alrededor de 4 afios.

A continuacién presentamos una tabla comparativa del M.R.P., con los sis

temas de punto de reorden.

COMPARACION DEL SISTEMA DE PLANEACION DE REQUERIMIENTOS DE MATERIALES CON
EL SISTEMA DE PUNTO DE REOROEN

MRP PUNTO DE REORDEN

Demanda Dependiente ' {ndependiente
" Filosoffa de Requerimientos Reposicion
reorden ,
Prondstico Basado en e} programa maestro Basado en la demanda histdrica
Concepto de Control de todos los articulos A'B C-
control
Objetivos Satisfacer las necesidades de Satisfacer las necesi-
_ manufactura dades de los clientes,

Determinacion del
tamafio de! lote Discreta . Lote econdmico
Patron de demanda Por tandas pero predecible Aleatorio
Tipos de inventario Produccidn en proceso y Productos terminados y

materia prima partes de repuesto.

Informacion del libro de R. G. Schroeder { 13883 )

Cabe aclarar que la utitizacion del sistema M.R.P., no excluye la utiliza
cidon de otros sistemas dado que en una misma empresa se pueden presentar
los dos tipos de demanda.
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PLANEACION DE REQUERIMIENTOS
DE
MATERIALES

LISTAS OE
PARTES

PLAN
MAESTRO

REGISTROS DE
INVENTARIO

PROGRAMAS
DE

PROGRAMAS
DE
COMPRAS

PRODUCCION

GRAF)CA REPRODUCIDA DEL CURSO DE *' CONTROL DE PRODUCCION '
P. IBARRA 1983, ’
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7.5 CLASIFICACION A.B.C. DE INVENTARIOS,

El economista italiano Vilfredo Pareto en 1906 observd que en un grupo de
actividades o cosas, unas cuantas de ellas son verdaderamente Ihpactantes,
mientras que por otro lado una gran cantidad de e!las son relativamente -
insignlflcantes.

Esta observacidon de Pareto a reciblido diversos nombres y los mds comunes

son @

- Principio de la Distribucidn Deficiente.
~ Ley de Pareto.
- Regla 80 - 20

H, Ford Dickie apoyado en esta observacién, fundamentS en 1950 en la Gene
ral Electric Company un andlisis A.B.C., de inventarios con excelentes re
sul tados. ’

El andlisis A.B.C., no es limitativo al control de inventario, y puede de
sarrollarse en cualquier otro grupo de actividades o cosas, tales como :

A.B.C. de Clientes
A.B.C. de Proveedores
A.B.C. de Activos Fijos
A.B.C. de Sucursales
Etc.

La clasificacion A.B.C,, de inventarios, obedece a la necesidad de concen
trar el mejor de los esfuerzos en aquellos materiales verdaderamente im -
portantes para la organizacidn y los cuales es necesarjo previamente de -

tectar.

Ejemplo
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GRUPQ DE ARTICULOS

CaSTO CONSUMO VALOR DE
ARTICULO  UNITARIO MENSUAL  UTILIZACION
[ AX 16.25 380 6,175 |
108 {p 15.00 80 1,200 72
AR 12.00 75 900 |
AZ 10.00 45 bso |
0% Ty 5.00 80 wo [ 19%
i 2.65 75 199
[ M3 Z.00 65 130 |
M5 2.00 50 100
85 1.25 60 75
B3 .25 56 70
87 1.30 50 65
D3 1.00 60 60
oy D5 1.00 60 60| o
DR 0.75 80 60
RX .90 . 60 54
RM ,90 60 54
RY .90 60 5h
- 1.00 - 50. 50
2Q 1.00 48 48
130 1.00 h6 46 |

100% 20 ARTICULOS. 10,250 100%

N

CLASYFICACION

L B = B = B = I o B = T o S o B o S 3 2w S o O o B o SO -~ NN - - N - - N - - S - T - ]



GRAFICA DE LA CLASIFICACION A. B. C. DEL EJEMPLO ANTERIOR

Nim. de Arts.

A 10%
8 20%
72%
c 70%
19%
9%

En funcidn de lo anterior, los articulos " AX ' y ' AP ' son los de mayor
impacto en el total del valor de utilizacion y por consecuencia, los que
requieren mayor atencion.

Notese que existen materiales con precios unitarios mayores que otros que
se encuentran con mayor valor de utillzacién, y esto se debe al mayor con
sumo de piezas.

A menudo por diversas circunstancias tales como, volumen del producto, es
pacio de almacenamiento, precio, etc., es posible manejar a algunos ' C "
como "' B ', algunos " B ' como ' A" y viceversa.

La clasificacion A B C es ideal cuando se obtiene una proporcién 70% - 20%
en el valor de utilizacién por un 10% - 20% 70% en el nimero de articu-
los.

Cuando esto no es posible, el administrador de Inventarios puede adecuar
lo a las caracteristicas de su empresa. Tal es el caso del ejemplo ante

rior en donde se obtuvo una proporcidn de :
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10% de articulos 72% de valor de utilizacidn.

20% de articulos = 19% de valor de utilizacidn.

70% de articulos = 9% de valor de utilizacién.

100% de articulos 100% de valor de utilizacién.

E) concepto A B C de inventarios nos ‘permite diferenciar el manejo y cri=-
terio de administracion de inventarios que habran de recihir cada uno de

nuestros materiales. A continuacién presentamos nuestra recomendacién al

respecto.

AN = Estos artlculos requieren una supervision estrecha, una pla-
neacidn estricta y un alto'grado de conflabilidad en sus re~
gistros.

Sumamente recomendable el control M.R.P.

g = Requiere una supervisidn estrecha pero menos estricta en su
planeacidn; el grado de confiabilidad en registros de inven-
tarios debe ser adecuada. Recomendable el control de inven-
tarios por M.R.P. 8 E 0 Q.

e L Es susceptible de manejarse con inventarios conservadores y

no requiere por ‘consecuencia una reyvisi{én continua,
Recomendable el control por mdximos y mfnimos con punto de -

reorden.

El an3lisis A.B.C. es verdaderamente una magnffica herramienta del adminis
trador y es altamente recomendable su utilizacién en inventarios.
Esta técnica se puede aplicar con igual éxito en diferentes actividades -

de la empresa.
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7.6 ROTACION DE INVENTARIOS.

La rotacion de inventarios, es un indicador que nos advierte con cierta -
oportunidad, los cambios que se presentan en el uso de nuestros inventa -
rios, dandonos oportunidad de adoptar algin métedo correctivo cuando asfi

lo requiera.

En la practica es comiin escuchar el término de T.0.R. de Inventarios, que
son las siglas de tasa Optima de rotaclidn; dificilmente se puede utilizar
este término ya que lo Gptimo es muy relativo, en algunas empresas lo 6p=
timo bueden ser 3.7 veces al aiio, en otras puede ser 10 veces, en fin, es
to dependerd del giro de la empresa, del tipo de materiales si son perece
deros, estacionales, voluminosos, especiales en su fabricacién, costosos,
etc.

La rotacidn de inventarios es un excelente indicador del uso de materia =
les, pero no debemos abusar en el excesivo interés en lograr mayor rota -
cién de ellos ya que efectivamente se reducen los costos totales, pero al
llegar a un cierto Iimite, se incrementan, es por eso que debemos cuidar-
nos de no obtener conclusiones erroneas.

Generalmente las causas que originan mayores costos con una rotacidn supe

rior son :

- Costos de no tener el material.
-~ Paros de maquina
- Cambios de programacidn
- Compras de emergencia
- Etc.
- Costos de pérdida de imagen.
- Nivel de servicio defi;fente al cliente.
- Pérdida de pedidos posteriores
- Deterioro de relaciones piblicas.
- Etc.

El método empleado para calcular la rotacion de inventarios totales, es

la relacidn que existe entre el costo de las mercancias vendldas del afio
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entre el inventario promedio anual, ejemplo :
Una empresa vendid durante 1984, $ 1'500,000 con un costo de las mercan -
cTas vendidas en $ 70,000 con un inventario promedio al afo de $ 300,000

Costo de Ventas 750,000

Rotacién = - —— a 2.5
Inventario Promedio 300,000

Rotacidn de Inventarios = 2.5 veces al afo.

Como ya sabemos existen diversos tipos de inventarios ( en proceso, tran-
sito, prod. term., mat. prima, semiterminado, etc. ) lps cuales son suscep
tibles de medir su utilizacion mediante Tndices que nos reflejan su mane-
jo.

No presentamos ejemplos de ellos por ser mas bien caracteristicos de cada
empresa y administrador, ya que se pueden adecuar dependiendo para lo que
se utilizaran. '
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CAPITULO 8

COMPRAS DE 1MPORTACLON

Las importaciones juegan un importante papel dentro de la economfa nacio-
nal ya que constituyen una fuente de abastecimiento de faltantes en la -
pfoducclén doméstica, un medio adecuado para frenar movimientos especula-
tivos por parte de acaparadores y sirve ademds como indicador de los avan
ces tecnoldgicos que requiere el desarrollo del pafls,
Las Compras de Importacién se Inician cuando se contacta con el proveedor
extranjero y terminan cuando !legan las mercancias a nuestros almacenes o
bien tratdndose de activos fljos hasta su cabal funcionamiento.
El mercado internacionat ofrece diversas alternativas a nuestros proble -
mas de abastecimientos y por consecuencia el funcionario de Compras debe
mantenerse bien informado respecto a las ventajas y desventajas que pre -
senta dicho mercado, sin perder de vista que debe satisfacer los objeti =
vos anteriormente descritos.
Existen dos diferentes tipos de importacidn que son :

- Importaciones Definitivas,

- Importaciones Temporalesf

LA IMPORTACION DEFINITIVA . - Consiste como su nombre lo indica en el re
cibo definitivo de mercanclas o satisfactores de procedencia extranjera -
que Ingresan al pafs para su uso o consumo figpl.

Las mercancias son consideradas nacionalizadas al pagarse los impuestos
correspondiente,

LA IMPORTACION TEMPORAL . - Es la introduccion temporal de mercanclas o
satisfactores extranjeros destinades a permanecer en el pais por tiempo -
limitado, debiendo ser retornadas al extranjero después de habérseles rea
lizado pruebas, presentado en exposiciones para desarrollo de investiga~
ciones tecnoldgicas o bien como parte integrante de un producto manufacty
rado. Actualmente el mayor plazo permisible es de seis a doce meses, con
posibilidades de prérroga cuando se demuestra la necesidad del mismo.
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CONTROLES DE LA IMPORTACION . - En vista de que las importaciones afec =

tan substancialmente la balanza comercial nacional, el gobierno mexicano

establece controles directos e indirectos sobre ellas, basado principal -
mente en el art. 131 de la Constitucién Politicas que menciona ' Es fa -
cultad privativa de la federacidn, gravar las mercanclas que se importen

0 exporten o que el ejecutivo podrd ser facultado por el Congreso de la -
Unidn para aumentar, disminulr o suprimlr las cuotas de las tarlfas de ex
portacién e Importacién, expedidas por el propio ‘congreso y para crear -
otras, as? como para restringir y para prohibir las importaciones cuando
asT 1o estime urgente a fin de regular el comercio exterior, la economfa
de! pafs, la estabilidad de la produccidon nacional o de realizar cualquier
otro propdsito en beneficio del pafs "

CONTROLES DIRECTOS . - Son aquellos controles que consisten en obtener -

la autorizacidn por parte de las autoridades gubernamentales previamente

a la importacién de las mercancias que asf lo requieran.

CONTROLES INDIRECTOS . -~ El1 Gobierno Mexicano ejerce el control indirec-
to a las importaciones de mercancias libres de permisos de importacién a

través de aranceles.

La Secretaria de Comercio a raiz del decreto publicado el 25 de Julio de
1985 en donde exime del requisito de permiso previo de importaciGn a la
mayorfa de las fracciones arancelarias, decide ejercer un control indirec
to a las mismas a través de aranceles en contraste:con el control directo
que prevalecia.

El establecimiento de las cuotas arancelarias contenidas en la Tarifa Ge-

neral de Importacidn se fijan en base a los siguientes criterios,

a )} De acuerdo con la naturaleza y origen de las mercancias.
b } De acuerdo al grado de elaboracién.

¢ ) De acuerdo al uso que se destine.

d ) S8I es articulo terminado pagard mayor Impuesto.

77



La estructura de la tarifa del impuesto general de importacién constituye
el agrupamlento de todo un universo de mercancias que pueden ser objeto -
de comercio Internacional.

Esta tarifa estd dividida en 21 secciones, comprendiendo 99 capltulos y -
estos a su vez se subdividen en 1097 partidas por el total de capltulos.
Esta estructura se le conoce como Nomenclatura Aduanera de Bruselas - -

( NAB) debido a que ha sido elaborada por el Consejo de Cooperacidn Adua
nera de Bruselas y rige a nivel internacional atendiendo a las caracteris
ticas propias del comercio de Méxlco, la Nomenclatura Mexicana cred sub =
partidas que van de 1la " A" ala " Z " y se subdividen cada una de
ellas en fracciones arancelarias que iniclan en el 001 y terminan con el
999. Siendo en total 8068 fracciones de las cuales 7226 se encuentran ex
centas del requisito de permiso previo y 842 sujetas a dicho requisito.!
Actuaimente alrededor del 90% del total de partidas de 1a Tarifa de! tm-
puesto General de Importacidn se encuentran libres de control directo del

permiso previo de importacion.

LA MECANICA DE LAS IMPORTAC]ONES

De conformidad con lo anterlor existen dos formas de importar mercancfas :
a) Aquellas mercancias que requieren permisos de importacién y

b) Aquellas mercancfas que no requieren de permiso de importacidn.

La mecanica para ambas, es muy similar siendo (nicamente la diferencia e}
tramitar y obtener el permiso de Importacién ( anexo 1) en agquellas mer-
cancfas que asf' 10 requieran. .

Habiéndose obtenido el permiso de Importacidn o bien como ahora sucede en
la gran mayorfa de partidas arancelarias donde no se requiere dicho tr&mi
te. Inicia la mecdnica localizandose al proveedor extranjero que ofrece
la mejor alternativa y obtenida la cotizacién correspondiente y habiéndo=-
se fijado los términos de operacidn tales como : tiempos de entrega, for
ma de pago, medio de transporte, empaque, garant{a, etc., se le colocard
el pedido, el cual deberd enunciar claramente.

! tonsiderando hasta la publicacién del 06/Nov/85 del Diario Oficial.
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- Cantidad

- Calidad

- Precio

- Forma de empaque

- (Consignatario de la mercancia
- Medio de transporte

- Aduana de entrada.

El proveedor extranjero enviard la mercancia conforme las indicaciones
recibidas ya sea al agente aduanal® o bien directamente a la aduana indi
cada, acompaflada de la factura y documentacin correspondiente.

El despacho de mercancias en operaciones aduaneras puede ser gestionado
libre y personalmente por los mismos interesados sin embargo, podrdn utl
lizar los servicios de Tos agentes aduanales.

Todas las importaciones de mercancias cuyo valor comerclial sea mayor de
mi| pesos, serd obligatofio gue los intersados presenten la factura co -
mercial respectiva.

Si la factura viene en idioma distinto al espafiol, se anexard a cada ejem t
plar de la factura la traduccidn firmada por el agente aduanal o por el
remi tente o destinatario y serd formulada en cuatro ejemplares cuando re-
quiera visa consular 9 en tres cuando no lo requiera, ademds deberd con-
tener los siguientes requisitos @

- Lugar y fecha de expedicion,

- Nombre y domicilio del destinatario.

~ Marcas, nimeros y cantidades parciales de bultos y el total de ellos.

- Especificacidn comercial de !a mercancia, unidades, valor y clase que
corresponda.

- Declaracidn del valor de la mercancTa.

- Domicilio del vendedor y su firma cuando menos en el original.

! E1 agente aduanal es un profesionista autorizado por la Secretaria de
Hacienda y Crédito Piblico para actuar ante una aduana, por cuenta aje
na, como gestor habitual de las operaciones aduaneras de toda denomina
cidn, en todas sus fases, actos y consecuencias del despacho,
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La factura debera presentarse para efectos fiscales inclusive cuando no
haya operacidn de compra - venta.

La visa consular de las facturas comerciales sGlo es obligatoria en los -
traficos maritimo y terrestre, pero no en el aéreo y postal.2

La visa consular debe obtenerse en el consulado mexicano del pals y lugar
de! vendedor y de no hacerlo en el consulado mexicano mis cercano, en el
puerto maritimo de embarque o en el puerto fronterizo de salida.

Reunidos todos los requisitos y los documentos necesarios, se solicitarad
al Jefe de la aduana el reconocimiento aduanal que tiene por objeto exami
nar las mercanclas para establecer su correcta clasificacidn arancelaria,
este reconocimiento deberd ser practicado por un vistas, designado por el
Jefe de la aduana.

En el reconocimiento se asentard.e! peso bruto y el legal, nimero de pie-
zas o el de las unidades que deban servir de base para la aplicacidn de
la cuota.

La solicitud de reconocimiento se debe hacer mediante un pedimento ( ane-
xo 2 ) que ademds de contener los datos antes mencionados, se consignara
la clase arancelaria de la mercancfa, la fraccion y cuotas aplicables de
la tarifa de importacidn y los valores comercial y oficial,

En el reconocimiento, el vista que 1o efectle debe anotar en el documento
que expida con la clasificacion arancelaria, cuales son los requisitos es
pecificos a que la mercancia se encuentre ‘sujeta, en todo caso.

Las facturas deberan estar acompaiiadas de los conocimientos .de embarque y
listas de empaque. '

El vista teniendo todos los requisitos mencionados procederd como sigue :

Cotejara las marcas, nimeros y clases de los bultos.

~ Examinard las mercanclas para su correcta clasificacion arancelaria.

Esta obligacién actualmente se encuentra en desuso.

¥ Vista aduanal es un representante de la Direccidn General de Aduanas de
pendiente de la S.H.C.P., designado para examinar las mercancias y esta
blecer su correcta clasificacion arancelaria.
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Realizado esto, el vista asentard su firma en todas las hojas y al final
anotar3 la fecha de terminacién del mismo, recabard la firma del interesa
do y al otro dia hébil entregard a la Jefatura los ejemplares del pedimen
to y el original de la factura comercial.

El Jefe de la Aduana a través de sus empleados asentar3 el niimero que le
corresponda segin el nimerc de] registro del libro de registros respecti-
vo.

Habiéndose liguidado el pago‘correspondlente, el jefe de la aduana autori
zar§ la entrega de los bultos a los interesados,

El importador contratard el transporte correspondiente que habrd de lle-

var la mercancia hasta sus bodegas para asl conclufr con la Importacién.
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COTIZACIONES MAS USUALES

En las operaciones Internacionales las cotizaciones mds usuales son :
EX FACTORY .- Precio cotizado en lugar de origen. Bodega del vendedor.

F. A. S. .~ Free Aside Ship, o sea libre al costado del barque y por

supuesto esto no incluye maniobras de carga a la nave.

F. 0. B. .= Free on board, o sea libre a bordo. EI preclo de la mer
cancfa es estando a bordo de la nave conductora, sea ca-
hién, bugue, ferrocarril, avidn, etc., no incluye costo
del flete, seguro ni las maniobras de descarga.

C. F. .- Cost and Freight, o sea costo y flete, El precio de las
mercancias incluyen el costo del flete,
Hasta el puerto de destino, sin incluir el costo del se-

guro,

C. I. F, .= Cost Insurance Freight, o sea costo, seguro y flete.
El precio de las mercancias incluye el flete y el seguro

del mismo.

FORMAS DE PAGO

De conformidad con el diario oficial del 09 de Octubre de 1985, { anexo 3 )
tas formas autorizadas de pago para las compras de importacién, son las si -
guientes :

a ) Cartas de crédito.
b ) Giros nominativos no negociables.

¢ ) Ordenes de pago.
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Cuando se trate de mercancias en trdnsito con destino al pais, debera se-
gin estas nuevas disposiciones pagarse exclusivamente a través de alguno

de los siguientes instrumentos.

d ) Cartas de crédito.

e ) Cobranzas documentarias.

CARTA DE CREDITO

Las cartas de crédito es la forma mds comin de pago ya que implica el ine
ludible compromiso de pago al Banco que la expide y este a su vez al Banco
extranjero que indique el exportador.

La Carta Documentaria o Crédito Comercial, es un medio de pago a través
del cual un Banco se obliga, por cuenta de un comprador, a pagar a un ven
dedor cierta suma de dinero determinada en un plazo también determinado y
contra entrega de documentos que muestren el embarque de las mercancias -
de conformidad con lo previamente establecido.

El objeto de la carta de crédito es facilitar las operaciones de compra-
venta internacionales creando la confianza necesaria entre importador y
exportador al intervenir la garantfa de la seriedad de los servicios ban-
carios,

Las cartas de crédito se clasifican de la siguiente forma :

a) Por la posibilidad de cancelacién.
- Revocables.
- lrrevocables.
b ) Por el compromiso que adquiere el Banco que recibe la carta de cré-
di to.
- Notificadas.
- Confirmadas.
¢} Por su disponibilidad.
- A la vista.

- De aceptacién o plazo.
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d ) Por su vigencia.
- No revolventes.
- Revolventes.
e ) Por la cesién de derechos del beneficiario.
- Intransferibles.
- Transferibles.
f ) Por el recorrido de la mercancia.
- De importacién.
- De exportacidn.

-~ Nacionales e internas.

GIROS NOMINATIVOS NO NEGOCIABLES.

Los giros nominativos no negociables, expedidos a nombre del acreedor ex
tranjero, sGlo podran expedirse cuando el valor total de las importacio-
nes no exceda a 10,000 délares de los E.E.U.U. o su equivalente en otra

divisa. En ningilin caso deberdn expedirse a favor de entidades financie-

ras del exterior.

ORDENES DE PAGO.

Estas Grdenes de pago son exclusivamente para abono en cuenta del acree-

dor del extranjero que corresponda.

COBRANZAS DOCUMENTARIAS.

Son aquellas en las cuales la instituciéon de crédito del pafs entrega al
importador las facturas y documentos de embarque contra el pago de tas -

divisas respectivas.

Siendo estas las dGnicas formas de pago, es pertinente mencionar que ac -
tualmente no existen las importaciones pagadas por anticipado.
N
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En cuanto a los anticipos de Importaciones se refiere, el goblerno mexi~
cano autoriza hasta un 20% del valor de las mercancias y 10,000 ddlares
de E.E.U.U., para gastos asociados o el 50% del valor total de ellos -
cuando rebase esa suma.

En ambos casos el importador deberd de realizar un depdsito, por el equi
valente al 30% del importe de las divisas autorizadas.

En el caso de anticipos al proveedor extranjero de conformidad con las -
disposiciones de la ley de control de cambios se requiere formular un -
descuento de compromiso de uso o devolucidn de divisas 1lamado CUDD mis-

mo que a continuacidn explicamos.

C. U. D. D.

El compromiso de uso o devolucién de divisas, ( anexo 4 } es un instru -
mento de control creado por el Gobierno Federal para asegurarse del buen
uso de las divisas que les son proporcionadas al importador para la com-
pra de mercancias.

El C.U.D.D., entrd en vigir el 19 de Noviembre de 1984 y se publicd en -
el Diario Oficial el 07 de Noviembre del mismo afio.

El Importador que desee adquirir divisas al tipo de cambio controlado pa
ra pagar anticipos correspondientes a futuras importaciones, deberd obli
garse ante una institucién de crédito mediante la suscripcidn de compromi
so de uso o devolucion de divisas relativo a importaciones, a aplicar las
divisas adquiridas al pago de las importaciones y gastos asociados corres
pondientes, El interesado deberd asimismo, obligarse para el caso de no
realizar dicha aplicacién o ser esta parcial a devolver divisas no utili-
zadas, recibiendo a cambio moneda nacional igual a la entregada en el pago
de tales divisas.

VIGENCIA .- EIl C.U.D.D., tiene un plazo de 150 dias naturales contados a
partir de su registro para demostrar la aplicacion de estas al pago de la
importacién y de los gastos asociados, salvo tratdndose de bienes de capi

tal en cuyo caso se entenderd prorrogado por otros 150 dias. Excepcional
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mente SECOFI con la opinidn del Banco de Méxice y considerando la natura-

leza de la operacidn, podrd autorizar a solicitud del interesado una prg

rroga por 150 dias, siempre que la solicitud se presente antes de los ven

cimientos.

GASTOS ASOCIADOS A LA IMPORTACION .~ Se consideran gastos asocjados a la

importacidn los pagos que se efectlen en el extranjero por algunos de los

siguientes conceptos.

CO ~J O I = W R -

9.
10.
11,
12,
13.
14,
15.

Fletes y acarreos.

Honorarios a agentes aduanales extranjeros.
Arrendamiento de contenedores.

Primas de seguros.

Montaje de la mercancfa importada.

Almacenaje.

Maniobras de carga, descarga y estiba.

P

Alquiler de gruas 6 equipo especlal requerido para el movimiento de

la mercancia.

Derechos por cruce de frontera o paso de puente.

Derechos e impuestos aduanales.
Primas de fianzas.

Renta de equipo de transporte.
Comisiones mercantiles y corretajes.
Embalaje.

Servicios de inspeccion a la mercancia.
p

Las adquisiciones de divisas para el pago de gastos

asoclados a la importa

cién podran efecturarse de acuerdo a los siguientes porcentajes.

a)

b )

Hasta el 6% del valor libre a bordo de la mercancia proveniente de

U.S.A. y Canad3.

Hasta e) 8% del valor libre a bordo de la mercancia proveniente del

resto del mundo.
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COMPROBACION DEL €.U.D.D. .- Referente a los gastos asociados si no reba

sa e) 4% sobre el valor de la mercancia proveniente de U.S.A. o del 5% so
bre el resto del mundo, no deberd presentar comprobante alguno, pero ten-
drd que conservarlos a disposicidn de las autoridades durante 5 afios para
posibles auditorias. _

Si el importe es mayor al 4 o 5% mencionados y no rebasa el 6 u 8% autor}
zados, deberd presentar copia de los comprobantes de gastos asociados a -
la importacidn.

El C.U.D.D. queda liberado, una vez que hayan sido comprobadas a través -
de la siguiente documentacidn , las divisas vendidas y en su caso devuel-
tas a }a Institucién de crédito aquellas que no hayan sido utilizadas o -

comprobadas .

1. Copia o fotocopia de la factura comercial con firma del representante
legal.

2, Copla de los documentos que comprueben el Importe de los gastos aso-
clados en su caso.

3. Copias fieles ( autdgrafas ) del pedimento de Importacidn vdlidas pa-
ra el control de cambios.
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ORGANISMO :  SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL.

ORGANISMOS QUE INTERVIENEN EN LAS |MPORTAC!ONES

Funciones

Fomentar el comercio exterior del pals.
Estudiar, proyectar y determinar aranceles y
restricciones a las importaciones en consulta
con la Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico.
Organizar y patrocinar exposiciones, ferias y
congresos de cardcter comercial e industrial.

ORGANISMO :  SECRETARIA DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICO.

Funciones

Estudiar y formular los proyectos de leyes y dis-
posiciones que establecen’ los impuestos.

Cobrar los Impuestos, derechos, productos y aprove
chamientos federales en conformidad con las leyes
establecidas.

Dirigir los servicios aduanales y de inspeccidn.
Intervenir en todas las operaciones en gque se

haga uso del crédito piblico.

Dirigir la polftica monetaria y crediticia.

Organos

1) Direccién General de Comercio.

2 ) Direccién General de Industria.

3 ) Direccidn Genera! de Estadistica.
Organos

1) Direccién General de Estudios Hacendarios.

2 ) Comisién Ejecutiva de Aranceles.

3} Comisidn General de Aranceles.

4 ) Direccién General de Aduanas.



ORGANISMO :  SECRETARIA DE RELACIONES EXTERIORES.

Funciones

a ) Celebrar tratados, acuerdos y convenios comerciales en los que México intervenga.

b ) . Cobrar derechos consulares.

c ) Auxiliar en la promocién del turismo.

d ) Recabar en el extranjero las informaciones técnicas y econémicas para el mejoramiento comerclal y de
intercambio.

e } Promover conjuntamente con SECOFI el comercio exterior del pafs y la difusién de nuestra produccién
nacional . '

f ) Intervenir en comisiones, congresos, conferencias y exposiciones internacionales.

o ORGANISMO :  SECRETARIA DE COMUNICACION Y TRANSPORTES
o

Funciones

Vigilancia, control y autorizacion de las |7neas aéreas de carga, de los serviclos de transporte te
rrestre y la administracién de los ferrocarriles federales. Ademds, fija Jas normas técnicas y de
operacion asi como las tarifas de fletes de esos servicios.

ORGANISMO :  SECRETARIA DE AGRICULTURA Y GANADERIA.

Funcliones

Evaluar y autorizar la importacion de productos agricolas, ganaderas y forestales.
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ORGANISMO :  SECRETARIA DE MARINA

Funciones

a ) Promocién y organizacién de la marina mercante del pafls.
b ) Intervenir en la comunicacién por agua y opinar en el estudio y fijacién de tarifas.
¢ ) Construir y mantener en operacidn las obras portuarias.
d ) Inspeccidén de los servicilos de la Marina Mercante.
e ) Conceder licencias y autorizacliones a la navegacién mercante.
ORGANISMO :  SECRETARIA DE GOBERNACION
Funciones
Regular la importacidn de pelfculas cinematogréficas y ademds regula la Importacién y exportacidn
de documentos y libros raros que tengan relevancia histérica para el pais.
ORGANISHO :  SECRETARIA DE LA DEFENSA NACIONAL.

Funciones

Control de permisos y licencias para la importacion, comercio, transporte y almacenamiento de ar-
mas de fuego, municiones, explosivos, abrasivos qufmicos y material estratégico.



ORGANISMO :  SECRETARIA DEL‘PATRlMONIOQNACIONAL.

Funclones

Copilar y ordenar las normas que rijan las concesiones, permisos y autorizaciones, y la vigilancia
para la explotacion de los siguientes bienes : recursos naturales renovables.y no renovables, bie-
nes de dominio piblico y de uso comin, los de propiedad federal destinados o no a servicios pibli-
cos o a fines de Inter@s social o general 'y otorgar, conceder y permitir su uso, aprovechamiento

o explotacién,

ORGANISMO :  SECRETARIA DE EDUCACION PUBLICA.

16

Funcidn
.

Control y permisos para exportacién de documentos arqueolGgicos, de objetos histéricos y artfsticos,
asf como la importacién de manifestaciones de arte de relevancia e interés nacional.
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ANEXO 3

DIARIO OFICIAL 49

Estas operaciones deberdn llevarse a cabo en
-términos de los puntos 2 a 4 del articulo €5, o del
articulo 67, de las Disposiciones Complementa-
~rias de Control de Tambios, segiin corresponda.
2.4 Deducciones Para Pagar Importaciones

de Terceros. .

De conformidad con el segundo pérrafo del
articulo 67 de las Disposiciones Complementa-
rias dc Control de Cambios y el sexto parrafo del
punto 2.2 anterior, las instituciones de crédito po-
dran aceptar las deducciones a Compromisos de
Venta de Divisas, para el pago de importaciones
que realicen proveedores del exportador o em-
presas con las cuales este tltimo tenga nexos pa-
trimeniales, Al efecto, el interesado debera pre-
sentar por escrito una declaracién bajo protesta
de decir verdad en Ja que manifieste: ,

#.> a) Tratindose de importaciones de sus pro-

. veedores, que adquiere habitualmente bienes o
servicios de estos tiltimos, para su proceso pro-
ductivo;'y

b) Tratindose de importaciones de em-
presas con nexos patrimoniales, que tiene di-

" recta o indirectamente por lo menos el 5% de las
acciones o partes representativas del capital so-
clalde la empresa que realiza la importaciéno, a
1a inversa, que esta ultima tiene directa o indi-
rectamente por lo menos el 5% de las acciones o
parles representativas del capital social del
propio exportador.

«2.5:zInstrantcritos de'pagor

2,51, Lasinstituciones de crédito que vendan
divisas para el pago de importaciones compren-
didas en el mercado controlado y sus gastos aso-
ciados, deberan situarlas en el exterior, a través
de alguno de los instrumentos siguientes:

a) Cartas de crédito pagaderas a favor del
proveedor del extranjero; :

“~ b) Ordenes de pago para abono en cuenta

*"*gel acreedor del extranjero que corresponda; o
¢) Giros nominativos no negociables, expe-
didos 2 nombre del acreedor del extranjero.
Estos documentos sélo podrdn expedirse cuando
el valor total de la importacién no exceda a 10,-
000 ddlares de log EE.UU.A,, 0 su equivalente en
otra divisa. En ningtin caso deberdn expedirse a
favor de entidades financieras del exterior,

2.52. - Tratdndose de mercancias en transito
con destino al pais, deberan pagarse unica y ex-
clusivamente a través de alguno de los instru-
mentos siguientes: '

a) Cartas de crédito expedidas por institu-
ciones de crédito del pais, a favor del proveedor

del extranjero, las cuales deberan cubrirse al be- -

neficiario contra entrega de las facturas y docu-
mentos de-embarque de la mercancia que co-
tresponda, o

b} Cobranzas documentarias en las cuales
la institucion de erédito del pais entregue al im-
portador las facturas y documentos de em-
barque contra el pago de las divisas respectivas.

97

En estos casos, las instituciones de crédito po-
dran vender las divisas que el importador re-
quiera para cubrir el importe total de los instru-
mentos citados, sin que para ellosea necesario la
presentacion del pedimento de importacién co-
rrespondiente. ‘ i

Por su parte, los exportadores podrdn deducir,
de sus respectivos Compromisos de Venta de pi/
visas, aquellas que apliquen al pago de las cartas
de crédito o cobranzas documentarias antes se-
daladas.

Las ventas de divisas y deducciones autori-
zadas procedéran hasta por el importe total dela

" carta de crédito o cobranza documentaria de que

se trate; debiendo tramitarse en la institucién
que expidid la carta de crédito o reciba la co-
branza deocumentaria; siempre y cuando la

ropia institucién haya cubierto o vaya a cubrir

a carta de crédito o, tratdndose de cobranzas,
cuando tenga en su poder las facturas y docu-
mentos de embarque de 1a mercancia de que se
trate; y sélo si previamente el importador sus-
cribe un Compromiso de Uso o Devolucion de Di-
visas Relativo a Importaciones, por monto igual
al de las divisas adquiridas o deducidas.

El Compromiso citado deberd cumplirse en
términos del punto 2.15. anterior, en un plazo no
mayor de 60 dias naturales contado a partir de su
suscripeion, sin que sea necesario otorgar ga-
rantia alguna. . .

En su caso, el importe de las ventas para
gastos asociados deber4 incluirse en el Compro-
miso de Uso o Devolucién de Divisas respectivo,
mencionado en el pdrrafo anterior.

* 2,53, Lasinstituciones de crédito que vendan
divisas para el pago de financiamientos en mo-
neda extranjera pagaderos fuera de la Repu-
blica Mexicana, a favor de entidades financieras
del exterior en términos del articulo €8 de las
Disposiciones Complemertarias del Control de
Cambios, se encargaran de situarlas en el exte-
rior, Unica y exclusivamente a través de los ins-
trumentos sefalados en el inciso b) del punto
2.51. anterior.

2.6 Compradores de divisas.

2,61. Las instituciones de crédito que rea-
licen venta de divisas para el pago de importa-
ciones, deberan cerciorarse que los compra-
dores sean sus clientes, Para estos efectos se en-
tendera por cliente, a la empresa con guien ia
institucion de crédito haya realizado cuaiquier
tipo de operaciones bancarias, activas o pasivas,
en forma razonablemente habitual, por un
tiempo minimo de 6 meses previos a la venta de
divisas. :

2,62, Las instituciones de crédito también
podran vender divisas controladas para el pago
de importaciones, a empresas que no sean sus
clientes habituales, siempre y cuando estas ul-
timas presenten a da institucion vendedora con la
cual deseen efectuar sus operaciones, estados de
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w
o | SEGUROS ENTREEL LUGAR DEEXP, ¥ DE P,
2
“ 1 0TROS
It}

AGENTE ADUANAL

REPRESENTANTE LEGAL % PARTICULAR

TOTAL ] {~}

VALOR NORMAL

S1T46, 700, 0a
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ANEXO AL FEDIMENTO DE IMPORTACION

ANEX0 2

- Al any
Reg. de Entrada y Fechs TN ] Num, de Pedimento
ADICIONAL AL PEDIMENTO DF. IMPORTACION HOJA No. 2
d h
r BULTOS ".‘,‘.“' ntscl{n::a&g.%cm:?ﬂm. -1 “r:'::&g:“ , ”r::::;o pco%icm” VALOR DE LAS MERCANCIAS Y:;A "g::::::‘:::y
VARCAS IONT cuase | PESO CANTIDAD ¥ UNIDAD O MEDIDA * ,“movog.c.“ - GoTRo CANTIOAR | comenciac | wommaL oriciAL e v orros
‘DECLARO BAJO PROTESTA pE DECIR VERDAD
_QUE LOS DATOS ASENTADOZ SON CORRECTOS
Y VERDADEROS. W
POR EL AGENTE ADUAMAL :
FRANCISCO J, RODRIGUEZ MIZ, ]
(ROMF-271203) v
RICARDO BADILLO SAYIAS [{BASR-571] 31)
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ANEXDO A LA DETERMINACIDN DEL VALOR NDRMAL

CONCEPTOS INCREMENTABLES

CONCEPTOS DEDUCIBLES

TOTAL -

T :
ta, e Orden de 'a Murcancia | : ' ;
[ . ’
Valer Comerian ! i i \
n Por Vincunavion ! ) .' i
§ & [PorPay A ticipade ' ‘ | |
‘® 2 ‘
o 2 {Por Drinwra e 13 Entrega i l 1
g < - ;
= o (Por Deliciencias en Entregas Anteriores ! H
€ K
3 2 {Por Owos Mativos ) : i
5 < 2
2 TOTAL i ! 7 1 :
¢ : .
k] Comisicnes H : ' !
B : , v
2 | Fietes Hasta el Lugar de Exp. 1 ¢ |
- :
£ |se st et Lugar do E ' | ; |
quros Hasta et Lugar de kxp, ! i ! I
s | H H
2 | Estitn, Tranthurdo v Almacén en el Eat, I : :
8 10wos Inficrentes alaVentay Entrada : ! | '
% | ;
[~} M 12
(¥} TOTAL 1 +} : 1
Par Pagu ol Contado . ) | .
£ [Por.Cantivad : ' i
2 i
- N v i
::; Por Nivet Comercial i !
& | Por Mur mas, Perdictas o Averfas ! ! i
M
2 H
7 |Ouosde Caracter Generat . | . i
°
« TOTAL : (-3 ‘
«
tntereses por Pago Diterido i
£ [Envases don Regimen Arancclario Propio | \ ]
2 i ;
;5 Flete entre of Lugar de Exp, v de Imp, ; '
S
O | Seguros Entee el Lugar de Exp. y de tmp. i ' H
- i
9 | . :
% |Otros | i i
U] ! ;

Valor Normal

Facter d: Ajuste
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Estas operaciones deberdn llevarse a caboen
-términos de los puntos 2 a 4 del articulo €6, o del
articulo 67, de las Disposiciones Complementa-
>rias de Control de Tambios, segin corresponda.
2.4 Deducciones Para Pagar Importaciones

de Terceros. .

De conformidad con e] segundo pirrafo del
articulo 67 de las Disposiciones Complementa-
rias de Control de Cambios y el sexto parrafo del
punto 2.2 anterior, las instituciones de crédito po-
dran aceptar las deducciones a Compromisos de
Venta de Divisas, para el pago de importaciones
que realicen proveedores del exportador o em-
presas con las cuales estetiltimo tenga nexos pa-
trimoniales. Al efecto, el interesado debera pre-
sentar por escrito una declaracién bajo protesta
de decir verdad en la que manifieste: ,

». a) Tratindose de importaciones de sus pro-

. veedores, que adquiere habitualmente bienes o
servicios de estos Utimos, para su proceso pro-
duclivo;'y

b) TratAndose de importaciones de em-

_presas con nexos patrimoniales, que tiene di-
recta o indirectamente por lo menos el 5% de las
acciones o partes representativas del capital so-
clal dela empresa que realizala importacién o, a

" la inversa, que esta tiltima tiene directa o indi-
rectamente por lo menos el 5% de las acciones o
partes representativas del capital social del
propio exportador.
2,8 Insteohientds do paga-d

251, Lasinstituciones de crédito que vendan
divisas para el pago de importaciones compren-
didas en el mercado controlado y sus gastos aso-
ciados, deberdn situarlas en el exterior, a través
de alguno de los instrumentos siguientes:

a) Cartas de crédito pagaderas a favor del
proveedor del extranjero;

*» b) Ordenes de pago para abono en cuenta

**&el acreedor del extranjero que corresponda; o

c) Giros nominatives no negociables, expe-
didos a nombre del acreedor de] extranjero.
Estos documentos sélo podran expedirse cuando
e] valor total de la importacién no exceda a 10,
000 délares de log EE.UU.A., o suequivalente en
otra divisa. En ningun caso deberdn expedirse a
favor de entidades financieras del exterior.

2.52. - Tratdndose de mercancias en transito
con destino al pais, deberan pagarse tnica y ex-
clusivamente a través de alguno de los instru-
mentos siguientes: )

a) Cartas de crédito expedidas por institu-
ciones de crédito def pais, a favor del proveedor
del extranjero, las cuates deberdn cubrirse al be--
neficiario contra entrega de las facturas y docu-
mentos de -embarque de la mercancia que co-
rresponda, 0

b) Cobranzas documentarias en las cuales
la institucion de crédito del pais entregue al im-
portador las facturas y documentos de em-
barque contra el pago de las divisas respectivas.
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En estos casos, las instituciones de crédito po-
dran vender las divisas que el importador re-
quiera para cubrir el importe total de los instru-
mentos citados, sin que para ellosea necesariola
presentacion del pedimento de importacion co-
rrespondiente. ‘ i

Por su parte, los exportadores podran deducir
de sus respectivos Compromisos de Venta de Di
visas, aquellas que apliquen al pago de las cartas
de crédito o cobranzas documenlarias antes se-
faladas.

Las ventas de divisas y deducciones autori-
zadas procedéran hasta por el importe total dela

" carta de crédito o cobranza documentaria de que

se trate; debiendo tramitarse en la institucion
que expidié la carta de crédito o reciba Ja co-
branza documentaria; siempre y cuando la
&ropia institucion haya cubierto o vaya a cubrir

carta de crédito o, tratdndose de cobranzas,
cuando tenga en su poder las facturas y docu-
mentos de embarque de la mercancia de que se
trate; y sélo si previamente el importador sus-
cribe un Compromiso de Uso o Devolucién de Di-
visas Relativo a Importaciones, por monto igual
al de las divisas adquiridas o deducidas.

E! Compromiso citado deberd cumplirse en
términos del punto 2.15. anterior, en un plazo no
mayor de 60 dias naturales contado a partir de su
suscripeién, sin que sea necesario otorgar ga-
rantla alguna, , :

En su caso, el importe de las ventas para
gastos asociados deberd incluirse en el Compro-
miso de Uso o Devolucion de Divisas respectivo,
mencionado en el pdrrafo anterior,

- 2.53. Las instituciones de crédito que vendan
divisas para el pago de financiamientos en mo-
neda extranjera pagaderos fuera de la Repu-
blica Mexicana, a favor de entidades financieras
del exterior en términos del articulo 68 de las
Disposiciones Complemer.tarias del Control de
Cambios, se encargaran de situarlas en el exte-
rior, unica y exclusivamente a través de los ins-
trumentos seilalados en el inciso b) del punto
2.51. anterior, |

2.6 Cornpradores de divisas,

2.61. Las instituciones de crédito que rea-
licen veata de divisas para el pago de importa-
ciones, deberan cerciorarse que los compra-
dores sean sus clientes, Para estos efectos se en-
tendera por cliente, a la empresa con quien la
institucion de crédito haya rcalizado cualquier
tipo de operaciones bancarias, activas o pasivas,
en forma razonablemente habitual, por un
tiernpo minimo de 6 meses previos a la venta de
divisas.

2.62. Las instituciones de crédito también
podran vender divisas controladas para el pago
de importaciones, a empresas que no sean sus
clientes habituales, sicmpre y cuando estas ul-
timas presenten a la institucion vendedora con la
cual deseen efectuar sus operaciones, estados de



ESTOS DATOS DEBERAN SER REQUISITADOS POR LA INSTITUCION DE CREDITQ:

Vi, DATOS DE LA OFERACION
A) VENTAS Y/O DEDUCCIONES DE DIVISAS

(DOLARES L.

Ju.A)

VENTA DEDUCCION POHTACIO GASTOS rorat )
FECHA TAf N A
y MLACANCIA ASORIAD0S
ANIICIPO INTEANADA Ne C VD IMPORTE
L ]
TOTAL DE VENTAS YIO DEDUCCIONES___.;__.._:
8) COMPROBACION DE USO DE DIVISAS '
a) IMPORTACIONES
. PERMISO DE IMPORYACION
(EN SU CASO) PEDIMENTO OE IMPOQRYACION
NUMERD IMPORTE NUMERO VALOR FACTURA
~
."' o
.
TOTAL DE IMPORTACIONES L
N . ‘

b) GASTOS ASOCIADOS

.

C.. CON DICTAMEN DEL 1. M. C. E.

A.. SIN PRESENTAR DOCUMENTACION COMPROBATORIA, .

B.: PRESENTANDO DOCUMENTACION COMPROBATORIA.

* £L IMPORTADOR QUEDA OBLIGADO A MANTENER DURANTE
& AROS A DISPOSICION DE LAS AUTORIDADES COMPETENTES
LA DOCUMENTACION COMPROBATORIA CORRESPONDIENTE.

%

IMPORTE

C) CUMPLIMIENTO DEL C.U.D.D.

TOTAL GASTOS ASOCIADOS |

MENOS:

| e, DF COMPRORANTE DI ENTREGA DE DIVISAS

TOTAL DE VENTAS Y/O DEQUCCIONES

COMPROBA‘CION DE USO DE DIVISAS
a) TOTAL DE IMPORTACIONES

b) TOTAL GASTOS ASOCIADOS

NETO DE DIVISAS A ENTREGAR

l FECHA DE CUMPLIMILATO DTL CUDO.
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ANEXO- 4 | T
COMPROMISO DE USO O DEVOLUCION DE DIVISAS

RELATIVO A IMPORTACIONES

vANCD ﬁ’ifu)h " fQ
|

I.IDENTIFICACION

ST

TR

11 1 AGKINAL DE CREDITO

07t ]

1. DATOS DEL IMPORTADOR

HOVBAE, DENO L, AL DHOHALON COCIAY l RF G ANLE
DONTILIOCALCE ¥ NUMERDY FLLEFONO
) - , E3TAPS CO0IG0 POSTAL

Il DATOS DE LAIMPORTACION

DESCRIPCION COWEATIAT £2 LAS HERTARGHS PROVEEDOR ™
CANNDAD Y (A1 10 DENEEISA NCABNE [ DOVICILIO] PAIS DE ORIOEN
\_
IV, FORMALIZACION DEL CQMPROMISO
~

EL IMPOSTADON SE OBLIGA A PRESENTAR A LA !NSTTUC'ON DI CREDITO QUE REGISTRO EL PAESENTE COMPROMISO
DE VSO O DEVOLUCION BE DIVISAS, A TRAVES DE LA SUCURSAL MENCIONADAMA MAS TARDAR EN LA “FECHA LIMITE
DE CUMPLIMNMENTO" QUE SE INDICA EN EL CUADRO 1, LA DOGUMENTACION OUE COMPRUEBE QUE LAS DIVISAS ADQUIRIDAS
YI0 DEDUSIDAS, FUENON FPLICADAS AL FAGO DE IMPORTAGIONES PERMITIDAS COMPRENDIDAS EN EL MERCADO
CONTROLALO DE DIVIGAS Y. EN BU CASO DE 10S. GASTOS ASGCIADOS AUTORIZADCS A ESTAS. EM CASO DE QUE €L
IMPORTADON NO PRESENIL CICHA DOSUMINTACION O LA AIGAA SOLO DEMUELSTRE UNA APLICACION PARCIAL DE LAS
DIVISAS ADQUIRIDAS YIO DEDLCIDAS, SE OMLIGA A DEVOLVER TRATANDOSE DI ADQUISICION YiIO A VENDER EN EL CASO DE
DFDUCCION, LAS CiVISAS NOD ARLICADAS A MAS TARDAR SN LA FLCHA MENCIONADA, EN LOS TERMINOS ESTABLECIDOS
EN LAS DISPUSICIONES CUI4PLEMENTAIAS DE CONTROL DE CAM3IOS Y EN LOS DIL INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO
DEL PRESENTE COMPACANSO. D2 LAS CUALES €576 ANEXO FORMA PARTE,

EN CASO BE INCUMPLIMIENTD A LO ANTEROR, EL IMPORTADON AUTORIZA A LA INSTITUCION DE CREDITO /ARA QUE
PROCEDA EN LOS TERAMINOS LEYASLECICOS Fnt FL ARTICULO 103 DE LAS DISPOSICIONES DE REFERENCIA,

POR OTRA FARATE, EL IMPONTADON DECLANA QUE A LA FECHA DE REGISTRO DE ESTE COMPROMISO NO HA ADQUIRIDO
YiO DEDUCIDO DIVISAS DEL MERCANO CONTAOLAND PARA EL PAGO DE LA IMPORTACION A QUE SE REFIERE ESTE COMPROMICO.

FIRVA YNQWARAL DEI.IMPGI'IADORDSUK."i"fI(SlHY‘Nl(LEDAL

(EL ILFPORTADOR O S ACMNESENTANTE LEGAL DEBERA IDENTIFICARSE A SATISFACCION DE LA INSTITUCION DE CREDITO)

.
V. REGISTRO DEL C.U.D.D.

OQUSEHVACIONES

~

VLATAS OT/IAL DIVISAS DEDUCCIONESACVD.
- = FeirA senl plalo o
£CCHA orvisa IMEORIE 7 Cavg:0 NUMERD VENIA OE DIVISAS !

Cor gt 7

AV UNIVERNIDAL Fa0 1 F G Rt v r € BANTITIIGAR)
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CAPITULO 9

PUNTOS VULNERABLES DE COMPRAS

Es sumamente dificil hablar de generalidades respecto a los puntos vulne-
rables de un Departamento de Compras, pero tratando de dar algunas gufas
al respecto expresaremos 1o observado en varios de ellos.’

Primeramente comentaremos lo que a nuestro juicio es el mas grave y con -
siste en no realizar un seguimiento de las ordenes de compra fincadas y -
este rror los lleva a constartes paros de mdquinas y 1Tneas de produccién
paradas.

Otro problema que es comin cbservar es el de no realizar revisiones perid
dicas a sus herramentales y moldes en poder de los proveedores y es usual
encontrarse de un momento a otro ante la disyuntiva de fabricar herramen-
tales o parar. Generalmente el costo de herramental es elevado Yy ocasio=
na serios aprietos financieros y de autorizacidn interna para gastos fuera
de presupuesto.

Es 18gico suponer que el proveedor debiera avisarnos pero es nuestro de -
ber asegurarnos.

El comprador suele cometer el error de no planear sus requerimientos de -
material o bien no asegurarse con el departamento responsable, del adecua
do control del mismo.

Otro punto vulnerable de compras es la falta de un control administrativo
que permita saber con exactitud qué hay por comprar, qué estd comprado y
qué estd recibido y no avocarse simplemente a colocar pedidos.

Otro punto vulnerable es que compras no establece los tiempos de entrega,
en los cuales habrd de comprometerse para la entrega de lo solicitado, y
en ocaslones cuando el proveedor falla, compras no avisa al usuario y es-

ta falta de informacién genera grandes pérdidas.

! Esperiencias personales.,
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CAPITULO 10

ALGUNAS RECOMENDAC|ONES PRACTICAS

A continuaci6n presentaremos algunas sugerencias para atenuar lo externa-
do en el capitulo anterior y consiste en mostrar algunas ideas flustrati-
vas mas no limitativas en adicién a lo mencionado y a las polfticas y pro

cedimientos que hubieran en las empresas.

10.1 TIEMPOS DE ENTREGA.

Es de suma Importancia establecer el lapso de tiempo en el cual el Depar-
tamento de Compras se compromete a satisfacer las necesidades de los de -
partamentos solicitantes, ya que upa vez establecidos, permiten al Depar-
tamento de Compras exigir que toda solicitud de materiales se encuentre -
en funcidn de ellos.

Los tiempos de entrega deben ser realistas, ya que si son sobrados ocasio
nan la necesidad de inventarios mayores y si son cortos ocasionan compras
de emergenclia y altos riesgos de faltantes.

Esta disciplina redunda en grandes beneficios para la empresa y evita con
flictos interdepartamentales.

Es preciso mantener actualizados los tiempos de entrega ya que suelen va-
riar continuamente dependiendo de la'situacién de! mercado, polfiticas gu-
bernamentales, situacion financiera del proveedor, escasez de materias --

.

primas, etc.

10.2 NIVEL DE SERVICIO,
Uno de los primeros pasos que debe realizar un nuevo responsable de Com-

pras, es la determinacidn del nivel de servicio que se esta ofreciendo a

los usuarios, ya que demostrard el grado de problemas que existen y refle
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jard la magnitud que requerirannuestras acclones para solucionar proble-
mas .

El nivel de servicio consiste en determinar unos parametros de medicidn
que nos permitan cuantificar el grado de serviclo otorgado al usuario.
Por ejemplo :

Los pardmetros de medicidn sugeridos son

Si se entrega a tiempo = 100% nivel de serviclo.
S se entrega con | semana de atraso = 75% nivel de servicio.
Si se entrega con 2 semanas de atraso = 50% nivel de servicio.
Si se entrega con 3 semanas de atraso = 25% nivel de servicio.
Si se entrega con 4 & mAs semanas de atraso = 0 nivel de servicio.

En ocasiones los proveedores entregan parcialmente los materiales y cuan-
do esto sucede se debe ponderar el ‘procentaje de la cantidad entregada vs
la solicitada por el nivel de servicio segiin corresponda, esto se realiza
ré tantas veces como entregas parciales existan, al final se sumaran los

resul tados y ese serd el nivel de servicio obtenido.
Ejercicio :
El Departamento de Produccién solicita 1,500 kgs. de aluminio para la se-
gunda semana de Septiembre y el Departamento de Compras realiza a través
de sus proveedores las siguientes entregas,
1,000 kgs. la 2da. semana de Sept.
300 kgs., Jla 3ra. semana de Sept.

200 kgs. la bta. semana de Sept.

! Qué nivel de servicio se obtuvo en cada una de las entregas y finalmen-

te que nivel de esta requisicién se obtuvo 7

Respuesta :
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Ira. Entrega 1,000 kgs. = 55 = 667 x 100% nivel serv. = 66.7
2da. Entrega 300 kgs. = 7—%%% .20 x  75% nivel serv. = 15,0
200 \
3ra. Entrega 200 kgs. = T7500 .133 x  50% nivel serv. = 6.65
4 —_—_——
TOTAL = 88.35

a) En la primera entrega el Departamento de Compras abtuvo un nivel de
servicio del 66.7% en vista de haber entregado a tiempo 1,000 kgs.

en lugar de los 1,500 kgs. que le fue requerido.

b} En la segunda entrega el nivel de servicio fue del 15% en virtud de

entregar el 20% de material con el 75% del nivel de servicio.

c ) En la tercera entrega se obtuvo sélo el 6.65% de nivel de servicio
en vista de haber entregado 200 kgs, de los 1,500 kgs. requeridos

para la 2da. semana de Sept.

d ) EIl nivel de servicio obtenido finalmente, es el resultado de la suma
de los porcentajes'ponderados de las entregas parciales, enunciados
en los incisos a, b, c y fue del 88.35% para la requisicién del De -

partamento de Produccidn,

El nivel de servicio nos permite visﬁalizar cualquier cambio que se pre -
sente en nuestro nivel de efectividad, ya sea positivo o negativo y nos -
permite tomar decisiones en base a dichos resultados.

En 1a administracién por objetivos, es un magnifico elemento para evaluar
al responsable del Departamento de Compras, ya que forma parte de un com-

promiso en funcidn de sus propios tiempos de entrega.
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10.3 CLASIFICACION A B C DE PROVEEDORES.

Es de suma Importancia conocer quienes son nuestros principales proveedo-

res para poder orientar nuestros esfuerzos y sacar los mejores resul tados

posibles producto de una tarea organizada.

Si aplicamos las bases del anélisis A B C y clasificamos a nuestros pro

veedores de conformidad con el impacto que tienen en el total comprado en

un "' X ' periodo de tiempo lograremos ubicarlos perfectamente y negoclar
L

me jores :

- Plazos de pago.

- Precios.

~ Ahorros por negociacion.
- Tiempos de entrega

- Calidad
- Etc.

Cabe aclarar que en la claslficacién de proveedores se considera la suma
total de los productos que nos‘vende; ya que algunos proveedores nos ven-
den diversos componentes de poco valor pero su impacto total es de mayor
importancia que otros que nos venden esporadicamente productos de alto va

lor; por.consecuencia fa clasificacion de proveedores estd en funcién de:

- Nbmero total de proveedores.
- Total acumulado de compras por proveedor
~ Total acumulado de compras en general.

Es recomendable realizar esta clasificacidn semestralmente o anualmente,
pero el funcionario de Compras decidird de conformidad con las proplas pe
culiaridades de su empresa.

Los parametros de clasificacidon son similares a los anteriormente vistos®

y estos son :

! Capitulo 7.5 Clasificaciéon A B C de Inventarios.
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E]l 70% del total de las compras recae en el 10% del total de proveedores.
Et 20% del total de las compras recae en el 20% del total de proveedores.
El 10% del total de las compras recae en el 70% del total de proveedores.

Todos los proveedores deben recibir por igual un trato cordial, amable y
ético, pero no debemos perder de vista en ningin momento a aquellos que =
su incidencia en nuestros resultados es mayor.

Por consecuencia es altamente recomendable en todo Departamento de Compras

contar con esta herramienta administrativa.

Ejemplo :
COMPRAS
PROVEEDOR ACUMULADAS 1985 CLASIFICACION
1 Bolafios y Asociados. $ 10,1 M A
2 Camas, S. A. 9.5 M A
3 Distribuidora de Cobre 8.0 M A
4  Economia, S. A. 3.0 M B
5 Fforro Nacional, S. A. 2.5 M B
6 Gy M, S.A 1.0 H B
7] Holocaustro, S. A. .5 B
8 interamericana de Acero .5 B
9 K. I.R., S.A N B
10 Lépez Moreno y Cia. .39 c
11 Montes, S. A. S 35 c
12 Multicolor, S. A, .30 c
13 Muifz, S. A, .25 o
14 MNRQ, S.A. .25 c
15 Organlzacidn Mecanica .20 c
16 Papelera Nacional .20 c
17 Papeleria del Centro .20 ¢
18  Periddico y Papel .20 c
19  Puma Cia. Hulera .15 c
20 Prisioneros de Méxlco .15 c
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PROVEEDOR

COMPRAS
ACUMULADAS 1985

CLASIFICACION

2] Ramson, S. A, 15
22  Relox, S. A, .15
23 san Jorge, S. A, L
24 Sanchez Litégrafos A4
25 Tanques y Envases .14
26 Toledo 12
27 Tornillos del Centro A2
28 La Mundial .12
29 Resortes Mexicanos .10
30 Muebleria El Confort, S. A. ‘ .10
39.42 H
RESUMEN
IMPORTE DE
PROVEEDORES 4 LAS COMPRAS %
3 10% 27.6 M 70%
6 20% 7.9 M 20%
2t 70% 3.92 M
TOTAL
30 100% 39.42 M 100%

sS=Ssnex
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10.4 PLANEACION DE PROGRAMAS DE RECEPCION DE MATERIALES Y EL PRONOSTICO
DE REQUERIMIENTOS DE EFECTIVO POR COMPUTADORA.

Este capftulo pretende indicar algunas recomendaciones practicas en el
campo de las compras y por ello ocupa un lugar importante la recomenda -
cién de una planeacién por computadora de la recepcidn de los materiales
y: como consecuencia de ello, las necesidades de efectivo que habran de o-
riginarse,

No es nada extrafic que un Departamento de Compras de -una importante empre
sa industrial o comercial reciba requisiciones para ser colocadas de in-
mediato o coincidentemente para una misma fecha de entrega y esto por con
secuencia origina probtemas de espacios en almacenes, recepci6n de mate -
riales, control de insumos, etc.

Estos problemas por ser internos de una u otra forma lograremos solventar
los, pero cuando trascienden al exterior ocasionan deterioros graves en -
nuestra imagen, como lo puede ser la insolvencia econdmica para afrontar
una semana, un mes © un determinado lapso de tiempo en que no halla los
suficientes fondos para afrontar un inadecuado programa de materiales.

La responsabilidad de Compras incluye el asegurarse de.una buena relacidn
comercial con sus proveedores y por consecuencia el de cumplir cabalmente
sus compromisos de pago contraidos.

Para armonizar todo esto sin descuidar todos los demds objetivos menciona
dos en capitulos anteriores, el Departamento de Compras puede y debe éuxl
liarse en un magnifico colaborador como to es la computadora.

A continuacién indicaremos los pasos a seguir para la obtencidn de esta -
finalidad.

1. Se captura la orden de compra con la fecha promesa de entrega y el -
precio e importe de las mercancias con las condiclones de pago pacta
das.

2. Se genera un listado con la informacidn captada por semana, mes o =--
lapso de tiempo deseado indicando :

Proveedor, material y cantidad por recibir, importe y fecha en que -

se realizard el pago correspondiente,
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3. Se procederad al andlisis financiero ( Cash Flow ) y fisico.
( Recepcién y almacenaje de materiales )

Lk, Se realizaran las acciones necesarias producto de los analisis ante-
riores para garantizar el cumplimiento de los compromisos estableci-

dos.

Es conveniente realizar un estudio de conflabilidad de proveedores que --

nos permita establecer un factor de corre;cién que nos garantice un progra
ma factible de realizarse, ya que de lo contrario trendriamos recursos dis
ponibles sin utilizarse.

.Enriqueciendo la ayuda de la computadora a Compras, podrfamos obtener tam

bién :

- Registro de las entradas de material.

- Control de precios por proveedor y producto.

- Clasificacidn de proveedores. o

- Determinacidn de nivel de serviclo,

- Generacion de avisos a proveedores atrasados en entregas
- Etc. '

La computadora nos permite realizar todo lo anterior en breve tiempo y --
con gran exactitud y por consecuencia con la suficiente anticipacién para

lograr 6ptimos resultados.

10.5 SALUD DE MOLDES.

Todos los moldes, troqueles o herramentales son fabricados para la produc
cién de un determinado nimero de piezaé y es muy probable que rebasado --
ese |imite requiera de un momento a otro una reparacidn o reemplazo.
Generalmente estos moldes son costos y no faciles de reemplazar y por en-
de debemos de mantenerlos bajo constante control.

En ocasiones la vida Gtil del molde es larga y en ese lapso de tiempo ge-

neralmente no es el mismo funcionario de compras el que tiene asignado el
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sunministro de materiales producido por ese molde y por consecuencia no es
extrafo encdntrarnos con gque el molde no estd en buenas condiciones y re-
querimos produccién inmediata, y/o no esta presupuestado el gasto de repa
racién y no hay recursos disponibies, o bien la fabricacion del molde de
reemplazo es larga y compleja, etc. etc.

Cada uno de los compradores debe mantenerse informado del estado de salud
que guarden los moldes de los productos que le son asignados y para ello
deberdn apoyarse de la opinion del proveedor y del soporte técnico del ==
personal de su propia empresa.

Es conveniente rendir un informe trimestral & semestral mencionando el es
tado actual y el posible tiempo que le resta de vida 0til para en funcién
de ello planear su reemplazo o mantenimiento que se requiera.

El principal objetivo de esta recomendaciGn consiste en mantener un con -
trol adecuado de la vida Gtil de nuestros moldes que nos permitan conocer

a tiempo cualquier desperfecto y nos lleve a la mejor toma de decisiones.
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CAPITULO NI

DESARROLLO DEL EJECUTIVO DE COMPRAS

El reto constante a que se enfrentan las empresas en nuestro pafls como lo
son satisfacer las necesidades cambiantes de un mercado, crisis, infla --
cl6n, poca productividad, escaséz de insumos, pollticas tributarias, res-
tricciones al comercio, etc. etc., llevan a todas las empresas a optimi =
zar sus recursos y por supuesto el recurso humano por ser el mis valloso
requiere especial atencidn y se vuelve imperiosa 1a necesidad de la capa-
citacion y desarrollo.para todos los que colaboran en ella.

En este capitulo enfocamos primordialmente al éjecutivo de Compras por -
ser un personaje importante dentro de ésta tesis, pero muchos de los con-
ceptos que aqui se enunciardn son de cardcter general y armonizan con las
neceslidades de ejecutivos de las demds 3reas de la empresa.

En primera instancia diferenciaremos tres conceptos basicos que suelen --
confundirse y son :

ADIESTRAMIENTO Se entiende como la habilidad o des treza adquirida, por

regla general en el trabajo preponderantemente fisico.

CAPACITACION

Su objetivo principal es el de proporcionar conocimien
tos de cardcter intelectual sobre todo en los aspectos
técnicos del trabajo/habilidad.

DESARROLLO Tiene mayor amplitud; significa el progreso intelectual

del hombre y por supuesto abarca la adquisicién de cong

cimientos.

Para la capacitacion del ejecutivo de Compras deben tomarse en considera-

cién los siguientes aspectos :

1. Llos conocimientos especializados o técnicas que se requieran en la -~
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actividad a realizar ( compras de importacién, maquinaria, herramien-
tas, etc. )

2. Los conocimientos mds amplios posibles de administracidn general; es-
to es saber planear, organizar, dirigir y controlar.

3. Por Gltimo los conocimientos de la administracién de la empresa en --
particular, dicho de otra forma, conocer los objetivos y polTticas -
del negocio y en especial los del puesto, departamento y seccidn que

corresponda.

Es importante capacitar al ejecutivo para que logre diferenciar la propor
cién de tiempo que debe emplear en labores de administraclén y labores =-
técnicas, 'ya que a medida que el puesto es de mayor nivel jerdrquico son

mas Importantes los conocimientos de cardcter administrativo y menos im -
portantes o hasta incluso innecesarios los de cardcter técnico.

Ver figura 11.1

Figura 11,1

RELAC | ONES

NIVEL ALTO ADMINISTRACION HUMANAS

TECNICA ¥
EJECUCION

NIVEL BAJO
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La capacitacidn del ejecutivo de Compras debe fructificar en un amplio -

progreso de desarrollo de :

a) Aptitud para la previsidn,

b} Entendimiento del orden y de organizacién,

c) Sentido de cooperacidn y de trabajo en equipo.
d) Aptitud de direccidn.

e ) Necesidad de control.

Es de fundamental importancia que al personal que se esta capacitando y -
desarrollando sea personal con potencial, ya que en gran parte depende -
del esfuerzo individual el éxito de los programas de desarrollo de la em~
presa.

La empresa debe fomentar el deseo de superacidn de sus empleados para ad-
quirir los conocimientos adecuados y, sobre todo, para ejercitar sus apti
tudes para su propio logro personal y de la empresa.

La planeacién es la base de! éxito y por consecuencia todo programa de ca
pacitacién y desarrollo, debe planearse perfectamente y establecer las es
tructuras y premisas que nos permitan la obtencién de resultados positi -

vos, tales como :

Definir el objetivo del programa.
. Obtener el apoyo de la Gerencia General.

Seleccionar a los e jecutivos con potenclal.

= W N
. .

Determinar los distintos sistemas de capacitacidn :
- Capacitacion dentro de la empresa.
- Capacitacidn fuera de la empresa.

5. Evaluacién de resul tados.

La capacitacién y desarrollo no sélo debe aportar conocimientos adminis -

trativos o técnicos, sino que debe considerar la formacién de :

a) Habitos Sociales.
- Limpleza.

- Estabilidad emocional.
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- Compaiierismo.

- Aprecio por la empresa,

- lIniclativa.

- = Atencldn y cuidado.
b) Habitos Morales.

- Sentido de responsabilidad,

-~ Espiritu de sacrificio para el deber.

- Lealtad a la empresa y compafieros.

- Espiritu de justicia.

- Espiritu de equidad.

- Espiritu de servicio.

¢ ) Personalidad,

- La personalidad es un conjunto de cual idades innatas y ad -
quiridas. En las adqulrfdas se pueden desarrollar caracte-
risticas que les den principalmente a los ejecutivos de al-
to nivel un estatus social y cualidades sicoldgicas que se
requieren para ejercer el mando con eficiencia ya que los =
subordinados y compafieros observan inclusive su forma de --
vestir, actuar, hdbitos, etc., que deben ser proplas de un

- ejecutivo.

Es comin observar que las empresas que dedican inversiones en adiestra --
miento, capacitacidn y desarrollo de sus recursos humanos, son empresas -
que obtlenen un ambiente de trabajo agradable y de un magnifico nivel de

productividad con una comunicacién e integracién satlsfactoria.
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CONCLUSIONES

La funcién de Compras debe realizarse cabalmente para considerarla ver-

daderamente importante dentro de la empresa y generadora de recursos.

Las adquisiciones como materia o funcion especializada debe tener un 1y
gar dentro de la ensefianza universitaria debido a su alto impacto en los

resultados de una empresa.

Es conveniente mencionar que todas.las dreas de una empresa, deben desa
rrollarse como funciones gerenciales, ya dde si alguna falla, necesaria
mente causarad desajustes en el sistema, por lo cual cualquiera que sea

nuestra especialidad debemos conocer el ‘impacto que para otra represen-
ta nuestros aciertos o fallas y la forma en que la otra podri detectir-

los y controlarlos a tiempo.

El Departamento de Compras tiene que manejarse con dinamismo y ser gengy
rador de nuevos cursos de accidn, estando alerta a los cambios del mer-
cado y del andlislis de valor de los productos que maneja.

El Departamento de Compras ofrece un reto muy interesante a los Licencia

dos en Administracion que pueden hacer de esto una excelente especialli=
dad.
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