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INTRODUCCION

Las empresas son entes que necesitan de una
organizacioén Sptima con el f£fin de mantener su
competitividad dentro del mercado nacional e internacional.
Por 1lo tanto, es importante que cuenten con areas
especificas dentro de su estructura interna, para que cada
una de 1las actividades que se realicen estén basadas en
procedimientos adecuados, ademds de poner en practica
férmulas tecnoldgicas, distributivas y administrativas
aprovechando de esta manera los recursos y capacidades de
la organizacién.

Una de estas 4&reas es Compras, la cual se puede
enfocar como una funcién trascendental en las empresas
modernas, ya que tiene como objetivo principal proveer a la
empresa de materiales y provisiones que requiera, cuando y
donde sean necesarias, y a precios convenientes para 1la
nisma.

Por lo tanto, el papel que desempefia ésta area en las
empresas actualmente, constituye una de las razones
fundamentales para el desarrollc del presente Seminario de
Investigacidn.

La investigacién se basa en el método deductivo,
debido a que parte de lo general a lo particular, es decir,
que del universo constituido por micro, pequefas y medianas
empresas se escogié a una en particular que es

“Comercializadora Ferretera S.A. de C.V." (%)

(*) El nombre de la empresa es hipotético.



La investigacién que se llevo a cabo fue de tipo
documental y de campo, en esta Ultima se realizaron algunas
entrevistas con jefes de la empresa y visitas a la misma.

El Senminario de Investigacion consta de cinco
capitulos distribuidos de la siguiente forma:

El primer capitulo sobre Metodologia de la
Investigacién contiene las bases para el desarrollo del
mismo.

El segundo, se refiere a las micro, pequefias vy
medianas empresas en México, el cual nos da una pauta para
conocer la clasificacién, caracteristicas, importancia y en
general un panorama sobre las empresas en nuestro pais,
esto es con el fin de ubicarnos en el ambiente en que se
encuentra la empresa referente a nuestro estudio.

En el capitulo tercero, se desarrolla la funcidén de
compras para cualquier empresa, pues se considera en 1la
actualidad como vital para conseguir el éxito de una
compafifa ya sea en México o en otro pais, sin embargo el
interéds que representa para nosotros es que a menudo esta
funcién es olvidada y relegada a depender de otras areas
que se consideran basicas como Produccién, Ventas o
Finanzas, sin estimar su importancia real; cabe destacar
gque la empresa a que nos avocamos no tiene establecida de
manera formal dicha funcién, por lo que deseamos que este
capitulo contribuya a ello.

En el cuarto capitulo se desarreolla el caso practico
dentro de la empresa objeto de nuestra investigacidn,
describiendo una semblanza sobre la misma, asi como 1la

propuesta para que lleve a cabo sus compras mediante



procedimientos formales que permitan planearlas y
controlarlas mejor, y no en forma empirica ésta funcién se
debera llevar a cabo por una persona capacitada que ccnozca
las técnicas y procedimientos fundamentales para realizar
una compra, en el momento adecuado, con el precio y 1la
calidad idonea; asi como ser consciente de que su labor
tiene gran repercusién en los resultados que obtenga la
empresa.

Y por ultimo el quinto capitulo, se refiere a los
aspectos generales para realizar una importacien,
considerando que el procedinmiento de compras
internacionales es mis amplio y contiene mas puntos de
interés para la empresa: como son los tramites que se
requieren para importar un producto, el significado del
despacho aduanal de la mercancia, asi como el de una carta
de crédito; los gastos inherentes a la importacién; Llos
tipos de transporte, el seguro Yy el almacenaje. Otros
puntos que por lo regular no son de gran divulgacién como
el agente aduanal, el agente de carga, y especificaciones
sobre los contenedores.

Los capitulos que integran este Seminario de
Investigacién tienen como propésito dar a conocer la
importancia de 1la funcién de Compras, asi como los
procedimientos para llevar a cabo una compra nacional e
internacional, y los elementos involucrados en estas, para

la empresa "Comercializadora Ferretera S.A. de C.V.".



Capitulo L

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION




TITULO

El abastecimiento de mercancias en una empresa ferretera
ubicada en el Distrito Federal.

(Procedimiento de coméras).



TEMA

El abastecimiento de mercancias en la empresa
“Comercializadora Ferretera S.A. de C.V. ubicada en el
Distrito Federal.

(Procedimiento de compras).



DETERMINACION Y UBICACION DEL PROBLEMA

En la actualidad Mdéxico estd inmerso en una serie de
cambios, tanto a nivel interno como externo, entre los cuales
se encuentran la politica de estabilidad econdmico-financiera
del pais, del cambio en el sistema monetario mexicano, del
Tratado de Libre Comercio con E.U. y Canada, asi como con
otrogs paises de Sudamérica, ademas de una gran afluencia de
inversiones en nuestro pais por naciones extranjeras; a estos
cambios México debe dar respuestas congruentes gque le
permitan crecer en el contexto mundial.

En relacién con lo anterior, las empresas tendrin como
responsabilidad el prepararse dia con dia para hacerles
frente y sobrevivir en el mundo de los negocios.

Es de esperarse que las empresas tomen medidas que las
hagan superar los papeles que actualmente desempefian, con la
finalidad de no quedar rezagadas o cerrar definitivamente,
esto nos lleva a cuestionar, por dénde se deberd empezar para
lograr un mejoramiento clara y real en las enmpresas
mexicanas.

Al enfocarnos a una rama especifica como es la Ferretera
Y en especial a la empresa “Comercializadora Ferretera S.A.
de C.V.", se destaca que todo el mecanisme que la rodea para

llegar a uno de sus objetivos principales que son las ventas,



comienza por el proceso de compras. Este proceso debe estar
basado y regido por una planeacién de las compras, y contar
con un seguimiento que permita un control sobre las mismas
con el fin de conseguir los objetivos planteados en un

principio, pero cdémo se lograra esto?



HIPOTESIS DE TRABAJO

La empresa Comercializadora Ferretera S.A. de C.V. s8i no
cuenta con una estructura formal, entences no utiliza un

procedimiento formal para la compra de mercancia.

HIPOTEBIS8 NULA

La empresa Comercializadora Ferretera S.A.. de C.V. sSi cuenta
con una estructura y organizacidén formal, entonces utiliza un

procedimiento formal para la compra de mercancia.



HYIPOTESIS ALTERNATIVAR

1) La empresa Comercializadora Ferretera S.A.. de C.V. cuenta

2)

con una estructura y organizacion formal, pero no tiene el

procedimiento adecuado para la adquisicién de la mercancia

La empresa Comercializadora Ferretera S.A.. de C.V.
no cuenta con una estructura y organizacién formal, sin
embargo tiene el procedimiento adecuado para la

adquisicién de la mercancia.



OBJETIVO GENERAL

Proponer un procedimiento de compras formal que le permita a
la empresa adquirir la mercancia con la calidad y precios

requeridos en el moménto adecuado.



1

2)

N

OBJETIVOS ESPECIFICOSB

Proponer la delimitacién del departamento de compras
dentro de la estructura de 11la empresa; asi como sus

funciones, politicas, métodos y técnicas.

Disefiar un procedimiento formal para la adquisicién de la
mercancia, sustituyendo el procedimiento empirico, con el

fin de llevar un control en las compras.

Dar a conocer los tramites y aspectos generales para

realizar una compra de importacidn.



Capitulo II.

LAS MICRO, PEQUENAS Y MEDIANAS
EMPRESAS EN MEXICO




LAS MICRO, PEQUERAS Y MEDIANAS EMPRESAS EN MEXICO
CLASIFICACION DE LAB EMPRESAS

De acuerdo con los indicadores econdmicos iddneos que
deben prevalecer para el desarrcllo de un pais, se han

clasificado a las empresas de la siguiente forma:

GRAN_EMPRESA: Es la unidad econdmica que ocupa mas de 250
empleados y cuyo valor de ventas anuales(*) es superior al
equivalente al importe de 2010 veces el salario minimo

general (**) elevado al afio.

MEDIANA EMPRESA: Es la unidad econdmica que ocupa hasta 250
empleados y cuyc valor de ventas anuales(*) no haya rebasado
el equivalente al importe de 2010 veces el salario minimo

general (**) elevado al afio.

PEQUENA EMPRESA: Es la unidad econdmica que ocupa hasta 100
personas y cuyo valor de ventas netas anuales(*) no haya
rebasado el equivalente al importe de 1115 veces el salario

minimo general(**) elevado al afio.

MICRQ EMPRESA: Es la unidad econdmica que ocupa hasta 15
personas y cuyo valor de las ventas anuales netas(*) no haya
rebasado el equivalente al importe de 110 veces el salario

minimo general(**) elevado al afo.

11



La clasificacién anterior es un marco de referencia para
situar a la empresa "COMEFER S.A. DE C.V." como una empresa

mediana.

(*) Las cifras de personal ocupado y de las ventas netas sera
las correspondientes al cierre del ejercicio fiscal inmediato

anterior.

Los 1limites podran variar en conformidad con la definiridn
que en su documento dicte SECOFI. Ya que el art. 5 del
decreto presidencial publicado en el Diario 0Oficial de 1la
Federacién el 30 de abril de 1985. faculta a SECOFI para que
ajuste periddicamente el valor de las ventas anuales y el

nuimero de trabajadores.

(**) En todos los casos el salario minimo corresponde a la

zona geografica "Av,
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Las caracteristicas principales que distinguen a las micro,

pequefias y medianas empresas son las siguientes:

PRINCIPALES CARACTERISTICAS8 DE LA MICRO EMPRESA
1) "Requiere de una baja inversisén que madura a muy
corto plazo.
2) Es intensivo el uso de la manoc de obra.
3) La inversién por plaza, es menor que el resto de la
industria.

4

Propicia el desarrollo regional y es principal productora
de satisfactores basicos.

5) Aprovecha materia prima y fuerza de trabajo local.

62 Es semillero de empresarios en miltiples localidades.

7) Tiene nula dependencia del exterior.

8) Contribuye a la capacitacién de manc de obra y alienta la
competencia.

9

Canaliza el ahorro y la inversién familiar y tiene poco

acceso al crédito industrial o empresarial.

10) Su configuracién es de empresas con sistemas administra-
tivos y operativos rudimentarios.

11) La gestién suele concentrarse en el propietario.

12) En la generalidad de los casos, la productividad es baja

Y la calidad deficiente." (2)

(2) Antecedentes e Importancia de las Empresas Pequefias y
Medianas en México. Trabajo de Investigacidén realizado
en décimo semestre. Empresas Pequefas y Medianas.

13



CARACTERISTICAS DE LA PEQUESA Y MEDIANA EMPRESA

Existe una serie de caracteristicas que son comunes a

este tipo de empresas. Las mds genherales son:

1. Poca o ninguna especializacién en la administracion,
esencialmente la direccidn en la pequefia empresa y en
ocasiones en la mediana, se encuentra a cargo de una sola
persona gque no cuenta con personal gque lo auxilie
profesionalmente en su trabajo, y en la mayoria de los
casos el dirigente no esta capacitado para desempefiar
correctamente su trabajo.

2. Falta de acceso al capital. Debido a dos causas
principales:

a) La ignorancia por parte del pedquefio empresario de
la existencia de fuentes de financiamiento, y la forma
en que éstas operan.

b) Por falta de conocimiento sobre la mejor manera de
exponer la situacién de su negocio y sus necesidades

ante las posibles fuentes financieras.

La mediana empresa tiene mayor acceso a fuentes de
financiamiento, es capaz de obtener asistencia técnica y
posee una mayor organizacién en comparacién con la pequeiia

empresa.

14



3. Posicién poco dominante en el mercado de consumo. Dada su
magnitud la pequefa y mediana empresa se limita a trabajar
un mercado muy reducido por lo que sus operaciones no
repercuten en forma importante en el mercado. Ademis de
que no cuenta c¢on ningin tipo de planes o programas que

permitan conocer la demanda del producto que se ofrece.

4. Intima relacién con la comunidad local. Debido a sus
escasos recursos en todos los aspectos, sobre todo 1la
pequefa empresa, se liga a la comunidad local, de la que
obtiene bienes, personal administrativo, mano de obra

calificada, materia prima, y equipo.

S. Contacto personal estrecho del director c¢on quiénes
intervienen en 1la empresa, la facilidad con que el
director estd en contacto con sus empleados constituye un

factor positivo en el ambito laboral.
La descripcién de las caracteristicas de la wmicro,

pequefia y mediana empresa, es con el fin de sefalar 1la

importancia que tienen para el desarrollo del pais.

15



IMPORTANCIA DE LAS EMPRESAS: MICRO, PEQUERA Y MEDIANA.

En realidad la importancia de la pequefia y mediana

empresa no sélo puede medirse por el numero establecimientos,
sino por:
- E1 capital invertido que representan, el valor de su
produccién, las materias primas que consumen, la formacidn de
capital fijo, el valor agregado, los empleos que genera Y la
capacidad de compra gque dan a 1la poblacién <trabajadora
mediante los sueldos y salarios.

Histéricamente la micro, pequefia y mediana empresa es la
opcidén basica para contribuir a la expansién econdémica, ya
que representa la oportunidad a través de la cual los grupos
en desventaja econdémica pueden iniciarse y consolidarse por
méritos propios.

Ta pequefia y mediana empresa ofrecen el campo
experimental en donde se generan con frecuencia nuevos
productos, ideas, técnicas y nuevas formas de hacer las
cosas.

Independientemente del grado de industrializacién de
éualquier pais, éste tipo de empresas tiene ademas de una
importancia econémica una de orden social.

La pequefia y mediana empresa al incorporar fuerza de
trabajo al sector manufacturero, procedente del agro mexicano
contribuye, por una parte, a incrementar a un rango social

distinto a este sector de desccupados o semi-ocupados, debido

16



a la capacidad de compra que les proporciona la empresa por
medic de sus salarios y por los bienes que adgquieren con el.
Por otro lado, contribuye a crear y capacitar la mano de
obra, que por la estructura educacional caracteristica de los
paises en vias de desarrocllo, no habria encontrado 1los
elementos para la capacitacidn.

Asimismo, en una nacién en proceso de constante cambio
que busca una estructura industrial mas completa, perc gque
aun no ha logrado desarrollar la capacidad administrativa a
niveles con que cuentan los paises desarrollados; la pegueia
y mediana empresa se conforma en la escuela empirica
(practica). En ella se realiza la formacién directiva que
requiere forzosamente un pais para mejorar su sistema
administrativo-productivo para una sélida Y pujante
industria.

Estas empresas también ayudan a elevar el nivel de
ingresos de la poblacién, al crear un mecanismo
redistributivo de la propiedad entre parientes y amigos que
son quiénes forjan una idea e inician una actividad
industrial en pequefia escala. Esta clase de empresas son un
mecanismo de captacién de pequefios ahorros para hacerlos
productivos, ahorro que de otra forma permaneceria ocioso.

Por todo lo anterior estas empresas representan un
ambito al gue se debe prestar ayuda y estimulos, con el fin
de reducir los fracasos innecesarios con las consiguientes

pérdidas financieras.

17



"A  continuacidén se mencionaran algunos datos
estadisticos para visualizar la importancia de las mnicro,
pequeiias y medianas empresas en México." (3)

Las micro, pequeiia y mediana empresa, representan un
sector trascendental en el aparato productivo nacional, ya
que de un universo de 1,316,952(*) empresas; el 97% 1lo
constituyen las micro empresas:; el 2.77% lo componen las
empresas pequefias; y las enmnpresas medianas representan el
0.3% (grafica 1l).

Del total de empresas el 57% estan dedicadas al
comercio; el 31% a los servicios; el 10% al sector
manufacturero de bienes de consumo duradero y no duradero, Yy
en menor medida en alguna rama de bienes intermedios y de
capital; y el 1% a la industria de 1la construccidn
{grafica 2).

Los dQatos anteriores revelan que el porcentaje de
empresas medianas es el mias bajo, sin embargo se debe
considerar que estas son el eslabdén para la creacidén de
grandes compalilas con bases mas solidas, a diferencia de la
micre empresa que a pesar de tener un gran porcentaje no
logran consolidarse y terminan por desaparecer, aungque por
sus caracteristicas propias contribuyen en otros aspectos al

desarrollo del pais.

(3) El Empresario. Publicacién semanal para la Mediana y
Peguehia Empresa. "Micro, Pequefia y Mediana Empresa en
México" PAg.8-10. 22 al 28 marzo 1993. Afio XVIII.
CANACINTRA.

18



En relacidén con la actividad a la que se dedican resalta
el sector comercial que para efectos de nuestra investigacién

es el que nos interesa.

Otros datos importantes gque podemos mencionar sobre 1la
mediana empresa son: cue emplea el 51.1% de la fuerza laboral

y aporta el 40.8% del total de los ingresos de la produccién.
Estas estadisticas nos revelan en que posicién se
encuentra la mediana empresa y el porque de nuestro interés

sobre una en particular como es "COMEFER S.A. DE C.V."

(*) El universo ésta constituido unicamente por las micro,

pequefias y medianas empresas,

19
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ACTIVIDAD A LA QUE SE DEDICAN
LAS EMPRESAS MICRO, PEQUENA Y MEDIANA

SERVICIOS

MANUFACTURERQ
10% ;
IND. CONSTRUCCION

COMERCIO
57%

NAFIN-INEGI 1992



LA PUNCION DE LA MICRO, PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA A NIVEL

NACIONAL.

Para otorgarles un apoyo acorde a la realidad del pais,

se debe conocer cuadl es la funcién de la micro, pequefia y

mediana empresa en México, asi como su interrelacién con las

grandes empresas.

1.

La micro, pequefia y mediana empresa tienen como funcién:

Llenar los huecos de produccidén, hay un gran nimero de
productos que deben ser elaborados en pequefia escala, es
el caso cuando el consumo nacional se reduce. Es decir,
donde las grandes empresas no tienen ninguna
participacién, al mismo tiempo generan fuentes de trabajo
para ocupar personal que no necesita estudios

profesionales.

Crear y fortalecer una clase empresarial, ya gque son una
escuela practica de gran vwalor nacional, para formar
empresarios, personal administrativo y técnico, y en donde
se generan nuevos productos, ideas, técnicas y formas de
hacer las cosas.

Este tipo de empresas abre el camino para muchas
personas incluyendo a la de escasos recursos los cuales
llegan a alcanzar una pequeiia fortuna. La rigueza que se

llega a generar no so6lo es para un beneficio personal sino

22



a)

b)

c)

que llega a proporcionar ingresos a las personas que son
niembros de la empresa, ayuda en el pago de impuestos que
exige el Estado, ademas del pago de seguros y derechos,
beneficia a otras empresas al comprarles insumos, materias
primas, accesorios, bienes, servicios, al mismo tiempo
aportan capital a instituciones financieras.

Las micro, pequehas y medianas empresas realizan como
minimo tres funciones fundamentales para 1las grandes

empresas:

Facilitar 1la concentracidn en 1las zonas de mayor
rendimiento.

Facilitar y servir de ensayo y preparacién de futuros
empresarios.

Compensar las limitaciones inherentes a 1las grandes

empresas.

23.



PROBLEMATICA

A continuacién veremos en forma general cual es la

problematica de estas empresas.

a)

]

)

)

e)

Falta de estudios de pre-inversién, que comprendan u
andlisis de las principales variables come son: mercado,

tecnologia, costos, localizacién y financiamiento.

Asistencia crediticia no oportuna y poce 4gil, ocasionada
por desconocimiento, tramites complicados y excesivos,
limitaciones para el acceso en la obtencién de créditos
suficientes a tasas de interés baias por falta de garantia

y aval(grafica 3).

Escasez de mano de obra calificada que eleva los costos y

retarda parcialmente la productividad.

Deficiente supervisidén, lo cual repercute en la calidad de
los productos, ademas de no contar con los estdndares de
calidad para competir tanto en el mercade interno como

externo.

Concentracién industrial, gque limita el aprovechamiento

de las ventajas ofrecidas por la zonificacién del pais, en
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£)

9)

h

-

i)

3)

k)

relacién a las excepciones fiscales e incentivos que

otorga el gobierno para las zonas econdémicas.

Escasez de bienes de capital, ya que el pais no cuenta con
recursos, ni tecnologia suficiente para generarlos. Esto
obliga a realizar importaciones lo que origina, fuga de
divisas, dependencia tecnolégica, limitacién en la

produccién.

Escasez de recursos econémicos, esto provoca una
limitacién en la expansién dentro del mercado nacional, y

un obstaculo para realizar exportaciones.

Dependencia productiva. Este tipo de empresas prefieren
dedicarse a maquilar productos de otras empresas, en vez
de expandirse y penetrar en el mercado con sus propios

productos.

cuentan con limitadas condiciones de seguridad e higiene

en el trabajo.

Escasa cultura tecnoldgica, ademas de la obsolescencia

frecuente de la maquinaria y equipo utilizados.

Tendencia a la improvisacién.
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En relacién con las caracteristicas, su importancia,
funcién, asi como la problematica de las micro, pequehas y
medianas empresas, se localiza su potencial a nivel regicnal,
ya que uno de los problemas estructurales mids graves en
México es el de la concentracién industrial, debido a que 1la
mitad de éste tipo de empresas se encuentran ubicadas en: el
Distrito Federal, en el Estado de México, Jalisco y Nuevo
Ledn.

La concentracion industrial trae consige varias
dificultades, como el desequilibrio ecolégico, la deficiencia
de transportes publicos, el encarecimiento de los servicios
generales, las deseconomias generales, la disminucién de
oportunidades de crecimiento econdémico de los Estados de la
Republica de los que sélo se extraen materias primasg,
impidiendo un desarrollo geografico equilibrado de 1la
industria nacional: por lo tanto, se debe apoyar a este tipo
de empresas para que superen sus deficiencias y solucionen
los problemas gque las aguejan, ya que son un renglén muy

importante para el desarrollo general del pais.
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De acuerdo a la clasificacisén, caracteristicas,
importancia, problematica, la relacién con el desarrollo del
pais, y su contribucién con las grandes empresas; la micro,
pequefia y mediana empresa constituyen una gran fuente
potencial para que el pais logre un desarrollo, sin embargo
esto se conseguird fomentando algunas medidas que contribuyan
a su crecimiento, ademds de considerar que una gran parte de
ellas estan asentadas en grandes ciudades como  son:!
Monterrey, Guadalajara y el Distrito Federal.

“Para lograr tal propdsito, es necesario que se induzcan
cambios en materia de financiamiento, tecnologia,
organizaciones interempresariales, y su relacién con el

sector gobierno." (4)

FINANCIAMIENTO

En este renglén, se cree conveniente: Una modernizacién
al sistema de garantia para que un gran numero de empresas
con recursos limitados, se incorpore al financiamiento
institucional con base en la viabilidad del proyecto, al
reconocimiente de la solvencia moral de los solicitantes y a

su arraigo en la localidad.

{4) Revista publicada por CANACINTRA.
Pag.41,42. Afio XXVIII, Vol. XXVIII, No.3, 1991.
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La unificacién de los criterios para canalizar el
crédito al establecimiento o ampliacién de empresas micro,
pequefias y medianas de acuerdo al plan de desarrollo urbano
de cada regidn. i

El fortalecimiento de sistemas de crédito masivo para
las empresas de menor tamafo, en especial la micro empresa. :

La organizacién de una campafia de concientizacidén entre
el personal bancario, para lograr cambios de actitud que

originen mejoras en el servicio al publico.

TECNOLOGIA

Para apoyar a estas empresas se debe de tratar de:

~ Promover entre las empresas las teorias del control de
calidad apoyéndose en la normatividad vigente y en 1la
infraestructura de centro especializados que tiene 1la
Secretaria de Educacién Publica y las Universidades del

pais.

- Buscar la capacitacién de la mano de obra con base a los

requerimientos propios de estas empresas con el fin de

lograr la calidad de los productos finales. Ademds de

facilitar maquinaria y equipo a empresas con necesidad de

adaptacidén y asimilacién de nuevas tecnologias.
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Aumentar la canalizacién de recursos para la investigacion
y el desarrollo tecnoldgice, "pues en la actualidad su
participacién en el Producto Interno Bruto es muy débil,
en contraste con la inversién que existe en otros paises

como por ejemplo Taiwan o Brasil." (4)

ORGANIZACIONES INTEREMPRESARIALES

En este aspecto, se considera prioritario inducir lo

siguiente:

La agrupacién de microempresas bajo la forma de sociedades
de responsabilidad limitada de interés puiblico. Esta forma
de organizacién permite apoyar a los asociados en 1la
adquisicion de materias primas, tecnologia, activeos fijos,
servicios, financliamiento, asi como 1la comercializacién

conjunta de sus productos.

La formacidén de centros de adquisicidén de materias primas
a nivel regional y por rama de actividad. Esta agrupacién
evita el intermediarismo y mejora las condiciones de

compra de materias primas e insumos.

La formacién de uniones de crédite principalmente para la
industria pequefia y mediana. Dichas uniones facilitan el
acceso al crédito y contribuyen a la realizacién de

actividades comunes en beneficio de sus integrantes.

(4) Revista publicada por CANACINTRA.

P&g.41,42. Aho XXVIII, Vol. XXVIII, No.3, 1991.
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La formacién de bolsas de subcontratacién en actividades y

regiones en las que sean mias viables éstas.

RELACION DE LA EMPRESA MICRO, PEQUERA ¥ MEDIANA CON EL

BECTOR PUBLICO.

En este punto se cree conveniente:

La busqueda de mecanismos para que las empresas mnicro,
pequena y mediana participen de manera competitiva y
solidaria en las licitaciones que convocan los organismos

y empresas del sector publico.

La revisidn de los sistemas de pagos de las empresas del
gobierno para que no se incurra en retrasos que

desalienten al empresario nacional.

La revision del sistema Tributario a que estan sujetas las
empresas, con el fin de facilitar tramites de pago, y

entrega de documentacidn.

La autonomia de las delegaciones estatales de las
distintas Secretarias de Estado, con el fin de que sean
resueltas a nivel regional las solicitudes del empresario

nacional.
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Capitulo III.

LA FUNCION DE COMPRAS




Hace poco tiempo que el abastecimiento de materiales
pasé a ser una de las funciones mas importantes de 1la
administracion moderna.

aAntes de 1la Primera Guerra Mundial era comin que 1la
funcidén de compras fuera clasificada como wuna unidad
independiente dentre de la estructura de organizacién de las
empresas de los paises desarrollados.

Fue a partir de la Segunda Guerra Mundial que se dio
impulse a la tarea de las compras, hasta llegar a convertirla
en lo gque es hoy en dia; una funcidn indispensable para el
sano desarrollo de la empresa moderna, surgiendo lo que hoy
se conoce como Logistica.

El profesor HOWARD T. LEWIS, de Harvard, fue uno de los
primeros en reconocer el potencial de un enfoque coordinado
de la Logistica. Constituyendo ésta una area dividida en tres
partes:

La primera parte, que es el movimiento fisico de las
fuentes de las materias primas a 1las fabricas, esta
contemplada dentro de la funcién llamada compras.

La segunda parte, que es el movimiento fisico de las
fabricas a 1los almacenes, estd contemplada dentro de la
funcién de produccién.

La tercera parte, el movimiento fisico de los almacenes
a los clientes, esta contemplada dentro de la funcién llamada

distribucién.
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DRPINICION DE OBJETIVOS

Es importante hacer notar que Logistica, Compras y
Abastecimientos se utilizan para significar actos y hechos
distintos. De tal modo, que es importante establecer una
distincidn entre estos términos.

Las siguientes definiciones podran ayudar a comprender

mejor sus diferencias.

LOGISTICA

"La Logistica comprende una serie de actividades sobre
el control de entradas y salidas de materiales, incluyendo
actividades independientes entre si, a saber, transpo-rto
interno y externo, almacenaje, manejo de los materiales,
elaboracién de los pedidos, control de existencias,

programacion de la distribucién®. (S)

COMPRAS

*Tiene como funcién principal el proveer a la empresa de
los materiales y demas provisiones requeridas cuando y donde
sean necesarias, a un precio acorde con 1las condiciones

prevalecientes”™. (5)

(5) Contaduria y Administracisén. Boletin Julio-Agosto 1989.
UNAM. Pag. 42,43,49.
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ABASTRCIMIRNTOS

Es un concepto mds amplioc y de hecho define el objetivo
principal de la funcién de Compras; esteo es: “Adquirir los
materiales de la calidad adecuada, en las cantidades
requeridas, en la fecha oportuna, de los proveedores idéneos,

al mejor precio y con el financiamiento adecuado®. (6)

(6) Gary J. Zenz. Compras y Administracién de Materiales.
Ed., Limusa. México 1984.
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A continuacién se dard un panorama general de la funcién

de Compras.
IMPORTANCIA DE LA FUNCION DE COMPRAS

A medida que las empresas crecen Y se vuelven mas
complejas sus operaciones, la funcién de Compras cobra una
mayor importancia en el éxito o fracaso de ellas.

Este resultado se debe a que todas las funciones actuan
de manera integrada por lo cual Compras serad de igual
importancia gque Ventas, Produccién o Finanzas, y dada su
trascendencia tendra que ser estructurada al mismo nivel.

En tal sentido la funcién de Compras Jjuega un papel
determinante, por lo cual no debe ser considerada como una
actividad solamente de servicio, sino gue es en si GENERADORA
DE GRANDES UTILIDADES. Esta nocién deberia formar parte de
los objetivos principales que se resumen en dos puntos
basicos:

a) Por una parte, dar servicio a todos los

departamentos de la empresa en forma eficaz y cportuna.
b) Contribuir al logro de los objetives generales de la

compafiia respecto a la obtencién de utilidades y no

simplemente al de ahorrar dinero.
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Compras al ser considerada como una funcidn relevante
dentro de las empresas modernas, requiere de individuos con
intereses y cpnocimientos especializados para llevar a cabo
la labor de compras en forma eficaz, es por esta razdén que
cada vez se desarrollan mads profesionales capaces para
llevarla a cabo y enfrentar las condiciones cambiante que

experimentan las empresas.
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ORGANIZACION DE UN DEPARTAMENTO DE COMPRAS

En México, en la gran mayoria de las empresas pequefias y
medianas, todavia se observa que esta funcién no se
constituye formalmente y en forma independiente, por lo gue
se encuentra formando parte de las funciones del duefio o la
gerencia general Y en algunos otros casos, como
responsabilidad de produccién o en ultima instancia, del area

administrativa o de contabilidad.

Las empresas pequefias y medianas no necesitan de una
complicada estructura de la funcién de Compras. Si bien es
cierto que el director de la compaifiia debe decidir sobre la
politica general de Compras, debe también delegar su
aplicacién en uno de sus mas cercanos colaboradores. Las
erogaciones que es necesario efectuar para estructurar un
departamento de Compras generalmente son rentables, sobre
todo cuando el director o gerente no puede dedicar a esta

actividad ni el tiempo ni la atencién necesaria.

Es importante mencionar que desde el punto de vista de
la seguridad y el control, la persona encargada de hacer los
pagos a proveedores debe ser distinta a la qgue lleva a cabo
las compras, pues de otra manera podria provocarse una

situacion conflictiva.
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Existen dos formas de organizar el departamento de
Compras:
a) Centralizado.

b) Descentralizado.
a) CENTRALIZADA.

Se refiere a proceso por el cual los Jjefes de
departamento envian todas sus requisiciones de compra a un
organismo o departamento central, cuyo Jjefe tiene autoridad
de elegir proveedor y comprar la mercancia solicitada, o
alguna otra similar que considere que habri de servir mejor a
los fines de la empresa en cuanto a calidad, servicio, precio

y financiamiento.
VENTAJAS DEL SISTEMA DE COMPRAS CENTRALIZADO.

- Contribuye a aumentar el conocimiento del mercado y
permite anticipar las compras a mejores precios.

- Dbisminuye los gastos generales al concentrar esfuerzos y
tiempo.

-  Se obtiene un mejor control financiero y contable.

- Se obtienen mayores descuentos y plazos de pago.

- Se obtienen mejores precios y descuentos por volumen.

- Permite la adquisicién estandarizada de equipos, lo cual
reduce los costos de servicio.

- Se obtiene mejor precio de rescate en la venta de
articulos y materiales obsoletos.

- Se reducen las posibilidades de soborno.
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- Existen otras ventajas de cardcter administrativo que

serdn selfialadas en las funciones de compras.,
b) DESCENTRALXZADO.

Este consiste en que los jefes de departamento proceden
a hacer sus propias compras.

VENTAJAS DEL SISTEMA DE COMPRAS DESCENTRALIZADO.

- El departamento de compras descentralizado puede
reaccionar mas rapidamente en situaciones urgentes que el

grupo centralizado.

- Forma mas gerentes al brindar una experiencia que sélo
poedrian tener unos cuantos hombres si la compafiia

estuviera centralizada.

- Es posible mantener la responsabilidad y la autoridad mas
cerca del departamento que lo requiere, lo gue permite
mayor flexibilidad, ya gue las decisiones no tienen que

referirse a una oficina central.

Sin embargo, a pesar de gue la actividad de
abastecimientos se esta convirtiendo cada dia en una funcidn
mas especializada, muchos jefes de departamento no le
reconocen la importancia al hecho de que una funcién
centralizada de compras pueda hacerlo tan bien como ellos o
mejor. En algunos casos, esta falta de confianza se debe a
que los compradores descentralizados suelen obtener ciertos

beneficios personales en algunas transaccicnes.
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)

FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS

A continuacién se mencionardn las principales funcicnes

un departamento de Compras:

ES UNA FUNCION PRIMARIA.- No es posible realizar ventas a
precios competitivos a menos que los materiales empleados
en la elaboracién sean adquiridos a un costo final

proporcionado al que obtienen los competidores.

LA OPERACION DEFICIENTE DE CUALQUIER EMPRESA DEPENDE DE LA
ROTACION ADECUADA DE SU INVERSION.- Compras tiene que
disponer 1las inversiones de modo gque asegure la
adquisicién de los materiales en la calidad y cantidad

adecuadas y que pueda hacer las entregas oportunamente.

CUIDARSE DE NO AUMENTAR LAS INVERSIONES mas alla de lo
necesario para cubrir los requerimientos y mantener una

reserva de seguridad de minimo costo.

ASESORAR A LA EMPRESA EN GENERAL PARA REDUCIR COSTOS Y
MEJORAR LAS OPERACIONES.- Por su contacto permanente con
los proveedores y el mercado en general, Compras tendra la

capacidad de asesorar a la empresa scobre:

1. Nuevos materiales con mayores ventajas.
2. Nuevas lineas de articulos que puedan agregarse a la

produccidén para mejorar el producto.
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3. Informar sobre variaciones y tendencias, ya sea en
precios y restricciones del mercado en determinados
productos o en otros aspectos gque puedan afectar la
produceisén y las ventas.

4. Recomendar a la empresa la fijacién de politicas gde

pago y negociar aumentos de créditos o mayores plazos.

Sus contactos con el mercade en general, con los
vendedores, con las normas de fabricacién y los comerciantes
de 1la industria de que forman parte, hacen posible que
Compras aporte una ayuda muy valiosa para la elaboracién de
planes sobre produccién y lanzamiento de nuevos productos,
asi como para el establecimiento de normas Y

especificaciones.
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POLITICAS DEL DEPARTAMENTO DE COMPRASB

En cuanto al desarrollo de las politicas, éstas deben
ser acordes con la personalidad de la empresa, y por lo mencs
deben establecerse en cuanto a los siguientes puntos
especificos.

a) Organizacién de compras, indicando claramente cuadles son
las responsabilidades y 1la autoridad de 1las personas que
la integran.

b) Presupuestos de compras y la comprobacidén de los mismos.

c) Métodos de compra.

d) cCalidad de los materiales a comprar, asi como de los
requisitos de inspeccién.

e) Contratos de compras y garantias minimas requeridas por
los mismos.

f) Procedimientos y sistemas para la tramitacién y ejecucién

de las compras.
g) Los diferentes registros que debe 1llevar Compras,
adecuados a las necesidades de la empresa.

h

Reportes y presupuestos que debe elaborar Compras.
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EL DEPARTAMENTO DE CONPRAS Y SU RELACION CON LAB
AREAS DE LA EMPRESBA

Dentro de las enpresas existe un gran numero de personas
que ejecutan una labor en particular, estos elementos estan
ubicados dentro de 1las distintas d4reas como: Produccidn,
Ventas, Contabilidad, Personal, Compras entre otras, estas
difieren ampliamente de una empresa a otra en el tamafio Yy en
el alcance e importancia de acuerde con los reguerimientos
particulares de cada entidad.

Las 4&reas deben ser independientes entre 51, pero
siempre existira una interrelacidén muy estrecha entre ellas,
Ya que los esfuerzos coordinados de las mismas son necesarios
para lograr el objetivo final que pretenda la empresa.

Por lo tanto la eficiencia de una &area depende, en gran
parte, de coordinar la informacidn con las demds, asi como
las fuentes externas, esa coordinacién se debe realizar en
forma ordenada y ldgica, por eso es importante como se
relaciona Compras con cada una de las areas de la empresa.

El departamento de Compras debe trabajar en armonia con
los dem3ds, para lograr esto se debe buscar la participacién
activa y la cooperacién de todos, "el sistema de compras
dependers completamente para su operacién del flujo de
informacién que se origina en otras funciones de la compafiia

Y en el ambiente externo".(7)

(7) Floyd D. Hedrick. Administracién de Compras.
Ed. Técnica S.A. México, 1971. la. edicién. Pag 139.
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Analizando las relaciones que establece Compras dentro

de la empresa tenemos:

-~ La relacidén con la Direccidén General.

Se da a través de reportes oportunos, claros y constantes de
las actividades que realiza Compras, dichos reportes pueden
ser quincenales, mensuales, o por cualquier otro periodo
seqguin se requiera.

Se deberan elaborar reportes estadisticos que permitan
evaluar a los proveedores en cuanto a calidad del servicio y
dependencia con los mismos.

Proporcionar informes de la situacidén de los mercados de
insumos y la posicidén de la empresa ante éstos. Asi cowmo del
nivel de servicio del Area de Compras hacia el resto de la
organizacidn, y la situacidén interna del propio departamento.
Adenas, deberd t“estar constantemente al tanto de 1la
orientacion gue dé la alta gerencla; es decir, la meta
general de la empresa en lo gue se distingue de la meta
Qdepartamental.” (7)

Por su parte la Direccién General deberid delegar en el
departamento de Compras las facultades necesarias para que
desempefien bien su labor.
~ La relacidn con Produccidn.

Compras debe “suministrar los materiales requeridos en el

tiempo correcto, en 1la calidad correcta y al precio

correcto". (7}

(7} Floyd D. Hedrick. Administracién de Compras.
Ed. Técnica S5.A. México, 1971. la. edicidén. Pag 139.
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Esta funcién es muy importante ya que en la mayoria de
los negocios produccién es la funcién principal que debe ser
atendida por Compras.

Para lograr lo anterior, Producclién debe entregar 1las
requisiciones a Compras con bastante anticipacién para evitar
los pedidos urgentes, ya que ambos deben buscar los
resultados mas econdmicos para la empresa como consecuencia
de una buena comunicacién y coordinacion.

El &rea de Produccidén debe tener una medida confiable de
inteligencia de el Area de Compras para poder anticipar las
condiciones futuras de los abastecimientos y recomendar con
suficiente anticipacién y con mayor prontitud los hechos que
puedan influir en programas futuros de produccién y

operaciones.

Ambos departamentos son responsables de los costos. lLa
actuacién de Produccidén respecto a costos dependera de 1la
habilidad del gerente de compras para obtener el maximo valor
por la cantidad gastada. "A la inversa la habilidad del
gerente de compras para adquirir los insumos con la mayor
ventaja, depende de 1la supervisién de produccién para

proponer y aceptar las especificaciones mas econémicas.'(8)

(8) George W. Alijan. Manual de Compras.
Ed. Diana, México 1981. pag. 24.
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- La relacién con Ventas.
La funcién de Ventas es la de distribuir el producto final a
los consumidores; el éxito del esfuerze de Ventas depende del

producto, el precio, cantidad, y confiabilidad de entrega,

por lo cual las ventas estdn en funcidn a la eficiencia del
departamento de Compras entre otros.

E1l precio al cual se vende el producto estad determinadc
por el precio al cual lo adquiere Compras, esto es un factor
determinante al cotizar los precios de venta.

A su vVez Compras debe estar al corriente de los nuevos
desarrollos de las fuentes de abastecimientos y reconocer su
valor, con el fin de poder obtener los materiales mas
reclentes para que Ventas pueda ofrecer los mejores y mas
novedosos articulos.

Adem4s debe obtener los materiales con la nayor
anticipacién posible para gue Ventas pueda cumplir con las
entregas prometidas dentro de su calendario correspondiente,

La calidad del producte gque entrega Ventas a los
consumidores, esta en relacidén directa con la calidad de
materiales y componentes comprados para la elaboracidén del
mismo, por parte de Compras.
~ La relacidén con Contabilidad.

El departamento de Compras compromete a la empresa en gastos,
mientras que el de Contabilidad los cubre.
“Compras requiere de un bolsilloc muy piofundo para mantener

los materiales y abastecimientos fluyendo al negocio;
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Contabilidad debe ver que existan fondos disponibles en la
cantidad adecuada". (8)

Es fundamental que el departamento de Contabilidad
disponga de fondos cuando cermine el plazo para 1la
liquidacién de las facturas. Debido a que las condiciones de
pPago forman parte del proceso de negociacién y del acuerdo
final logrado. Contabilidad deberd ser enterado cuanto antes
de este hecho para poder efectuarlo en la fecha oportuna.

El personal de Compras estd encargade de una parte del
ingreso de la empresa, por lo tanto, en algunos casos, es
oportuno realizar una auditoria por parte de Contabilidad.
"Este tiene como finalidad que 1la administracién pueda
conocer si el departamento de Compras estd obrando de acuerdo
con buenas pricticas de negoclos y politicas estables". (9)

Compras debe notificar a Contabilidad los cambios de
precios en los wmateriales adquiridos gue puedan cambiar "el
costo estandar". [ Son aquellos que representan metas por
alcanzar en condiciones normales de produccién sobre las
bases de eficiencia.](10) de una operacién de produccidn;
tener al tanto a Contabilidad cuando los inventarios se han
depreciado en su valor, o cuando se preve un desembolse
fuerte que no sea comuin. Consultar a su vez antes de disepar

alguna nueva forma que se relacione con aspectos contables.

(8) George W. Alijan. Manual de Compras.
Ed. Diana, México 1981. pag 28.
(9) William A. Messner. La Gerencia de Compras.
Ed. Norma. Impreso en Colombia, 1986. pag. 76.
(10) Cristébal Del Rio Gonzdlez. Costo para Administradores y
Dirigentes.
Ed. Ecasa. México, 1985. Cap.II pag. 47.
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Contabilidad debera colaborar con Compras en 1la
evaluacién financiera de los proveedores. También debera
informar sobre numeros de cuentas y otros datos que se
requiera.

- La relaocién con Almacén.

Basicamente es responsabilidad de Almacén solicitar los
materiales especificando la cantidaa necesaria, los
requisitos y programas de entrega. El hecho de no solicitar
la cantidad adecuada de los materiales, puede causar pérdidas
debido a desperdicios u obsolescencia, al mismo tiempo se
debe mantener a las existencias con el menor costo posible
para la empresa. Almacén deberd cumplir con esta
responsabilidad para lograr mantener relaciones efectivas con
los proveedores Yy lograr determinado valor en las compras.

T2 responsabilidad de Compras es el de procurar los
materiales necesarios como se especifiquen y ver que sean
entregados a tiempo. Para ayudar al procesamiento adecuado de
los datos, Compras deberd informar a Almacén con anticipacidén
respecto a las cantidades dptimas de compra y a los programas
de entrega que sean factibles®.(8)

El Almacén bien puede ser parte de otra &rea, como la de
Produccién o incluso la de Compras, debido a esto se debe
advertir, que el departamento de Compras nunca deberd
permitir que Almacén le reste autoridad ya que esta es una

situacidén a la que se llega con gran facilidad; esto se debe

(8) George W. Alijan. Manual de Compras.
Ed. Diana. México 1981. pag. 26.
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a que Almacén es el encargado de manejar fisicamente 1los
materiales y de elaborar las requisiciones para reposicién,
por lo que puede ser tentado para asumir una autoridad mayor
en sus relaciocnes con Compras que 1o que su responsabilidad
requiere,

- La relacién con Personal.

La funcién de contratar, entrenar y desarrollar perscnal es
un servicio disponible para la empresa en general, incluyendo
al departamento de Compras.

Personal le presta ayuda a Compras en administracién
salarial, adiestramiento preliminar, pruebas de aptitud,
rotacidén del trabajo y empleados problematicos.

La administracién salarial, puede obtener de 1la
Administracién facultades para catalogar la némina de las
distintas 4reas en diversas escalas y fijar niveles
salariales minimos y maximos para cada una. El departamento
de Compras debe apegarse a estos criterios y administrar su
presupuesto.

La rotacién del trabajo implica el desplazamiento
periéddico de los compradores de un campo a otre en las
compras. Las ventajas de esto, son que cada comprador reciba
una educacién mucho mas amplia y por ende se capacita para
ascender a posiciones administrativas; ademads contribuye a
disminuir 1la posibilidad de arreglos entre compradores y
proveedores debido a que en un tiempo relativamente breve
habrd un nuevo comprador. Una desventaja que se puede

advertir, es gque 1los conpradores se encuentran en un
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pernmanente estado de aprendizaje y no cuentan con los
conocimientos adecuados para enfrentar a un vendedor
experimentadoe. Por lo tanto, Compras encontrard necesario
desarrollar y entrenar a su personal para la ejecucién de la
funcién segun sus requerimientos.

= La relacidn con la Asesoria Legal.

" La funcién de la Asesoria Legal es proporcionar a todos los
segmentos del negocio una interpretacién experta de las
leyes, de las obligaciones contractuales, de los acuerdos de
compromisos y de las politicas proteccionistas. El agente de
compras opera en un medio de restricciones 1legales. La
relacién es de servicio legal al agente de compras cuando Yy
en el gradc en que éste lo requiere".(8)

Una buena politica empresarial insistiria en 1la
aprobacién legal de todo contrato que celebre 1la empresa,
esto es de gran ayuda al departamento de Compras, para
protegerse de posibles dificultades en el futuro en el caso
de presentarse un conflicto grave con algun proveedor.

Por lo general los departamentos legales y los abogados
tienden a actuar solamente cuando se ven enfrentados a un
plazo legal, y con frecuencia no se percatan de los plazos
reales, como los que se originan por el tiempo que se
necesita para hacer nuevos pedidos; en estos casos se

recomienda concederle al departamento de Compras la libertad

(8) George W. Alijan. Manual de Compras.
Ed. Diana. México 1981. pag. 29.
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de decisién en cuanto a si consulta o no al asesor legal
scobre diversos contratos.

Cuando el contrato es rutinario y especialmente cuando
incluye a un proveedor conocido, el departamento de Compras
puede tener la autorizacién de hacerlo sin previa aprobacién
legal; pero cuando el contrato es decisivo para la empresa, y
cuando se trate de un proveedor nuevo o contengan plazos Yy
condiciones de pago excepcionales, debe buscarse asesoria
legal.

El departamento de Compras debera indicarle al abogado
la restricciones de tiempo gue estén comprendidas y en que
fecha es necesario que el contrato este finalizado.

El departamento de Compras estad relacionado con todas
las Areas de la empresa, debido a gque es responsable de
conseguir fuera todos los articulos que se regquieren. Es su
obligacién adquirirleos en las condiciones mas econdémicas. Las
demas 4reas tienen 1la obligacidén de informarle a Compras
cuales son las necesidades particulares de cada una.

Es importante sefialar que la empresa "COMEFER S.A. DE
c.v.", se dedica sélo a comercializar el producto, pero no
lleva a cabo la funcién de produccién, sin embargo, esta se
incluye debido a que un gran numero de empresas la tienen,
constituyendo la base de su funcionamiento, y por lo cual es
necesario conocer y «comprender 1la relacién con el

departamento de Compras.
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EL PROCEBO ADMINISTRATIVO COMO BASE FUNDAMENTAL

PARA UNA EFICIENTE FUNCION DE COMPRAS

Para llevar a cabo la funcidén de compras en una forma
adecuada, podemos contar con una herramienta muy util como es
el proceso administrativo, ya que es la base para lograr los
objetivos de cada Area, asi como los de la organizacidén en
su conjunto.

Para explicar como cada uno de las fases del proceso
administrativo se aplica a la funcién de compras, se llevara
a cabo a través de la descripcién del proceso administrative
del Lic. Agustin Reyes Ponce; debido a que este proceso es
explicado mas detalladamente por el autor, en comparaciodn con
los demds autores que han descrito otros procesos.

El Proceso Administrativo segun el Lic. Agustin Reyes
Ponce, consta de las siquientes etapas:
~ PREVISION
- PLANEACION
= ORGANIZACION
~ INTEGRACION
« DIRECCION
- CONTROL

Estds etapas aplicadas a 1la funcidén de compras nos
ayudard a dar los resultados Jptimos para el bien de 1la

empresa.
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LA PREVISION
Al comenzar la accién de comprar, primeramente se
fijaran los objetivos que se persigan entre los cuales se

encuentran:

a) Comprar los materiales en la cantidad adecuada sin llegar
a saturar los almacenes o por el contrario comprar sin
tener un colchén de seguridad, corriendo el riesgo de
detener el proceso productivo.

b) Adquirir los materiales a un precio justo, esto se debe
llevar a cabo sin afectar la calidad de los productos que
se pretenda adquirir, por tratar de abatir costos o por
otra parte comprarlos a precios excesivos sin llevar a
cabo una buena evaluacién de proveedores.

c) Proporcionar los materiales al usuarioc en el 1lugar y
tiempo solicitados.

d) Adquirir los materiales con la calidad requerida segun las
normas de control de calidad, gque la empresa tenga

establecidas de acuerdo a los productos que requiera.

Es indispensable en este primer paso analizar los
factores que nos pueden impulsar o limjtar segin sea el caso,
para lograr los objetivos preestablecides y coordinar los
medios con que se cuentan en distintos cursos de accién,

tomando como base alguno de estos para fijar los objetivos.

54



En este paso siempre se correrd un riesgo, ya que al
fijar los objetivos si estdn mal planteados todo lo que se
pretenda conseguir a través de ellos no se conseguira
adecuadamente, o por el contrario, si son fijados en la forma
mas precisa posible consegquiremos gran parte de lo planeado,
para esto serdan de gran utilidad las experiencias del
encargado de la funcién de compras y de su habilidad para
manejar datos estadisticos, con lo que se elimina gran parte
de incertidumbre y se logrard un mayor grado de certeza en

los objetivos a corto y largo plazo.
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LA PLANEACION

En estd etapa se fija el curso d accién, se establecen
las politicas, los procedimientos, los presupuestos y
pregramas.

La aplicacién al 4rea de Compras, de los puntos
anteriores seran de la siguiente forma:

a) Las Politicas.

El 4rea de Compras debe elaborar un manual de politicas
de compra y darlo a conocer a todos los niveles del
departamento, como a las principales areas de la organizacion
para que la actividad de comprar se lleve a cabo
adecuadamente Yy por otra parte no se afecte negativamente a
otras dareas.

b} Los Procedimientos.

Conjuntamente al manual de peoliticas, se debe presentar
un manual de procedimientos de compra y dar a conocer 1los
pasos por los que atraviesa una solicitud de compra.
¢) Los Presupuestos.

De acuerdo con las experiencias de anos anteriores, asi
como la informacién obtenida por el profesional de compras,
es en esta etapa donde se elabora un presupuesto de gastos
por los principales renglones de compra, debiendo presentarlo
a la Gerencia para su consideracién,

d) Los Programas.

Para complementar la etapa de planeacién, se elaboran

programas de compras, entregas, asi como anadlisis de

proveedores.
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LA ORGANIZACION

En esta etapa, se define cada uno de los puestos en
cuanto a autoridad-responsabilidad se refiere. Ademas debe
conscruirse, ordenarse y resaltar que cada actividad es
complementaria de otra.

El departamento de Compras como parte de la empresa,
debe cumplir con este principio, para 1llevar a cabo su
actividad satisfactoriamente.

Los principios de organizacidén, segun el Lic. Agustin
Reyes Ponce y aplicados al area de Compras son:

a) Principio de la espacializacién.

“Cuanto mas se divide el trabajo, dedicando a cada
empleado una actividad mas limitada y concreta, se obtiene
mayor eficiencia, precisién y destreza®. (11)

En el area de Conmpras y seguin el tamafio de la empresa se
tiene personal especializade para determipado tipo de
compras, como por ejemplo compras nacionales, compras de
importacién, etc, logrando de esta forma mayor eficiencia,
precisién y destreza.

Se debe hacer notar gque la especializacién es
conveniente cuando el personal acepta y/o esta en
disposicién, en caso contrario se caeria en la monotonia y

los resultados serian distintos a lo esperado,

(11) Reyes Ponce Agustin. Administracién de Empresas.
Tomo II. Cap. I.
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b) Principio de Unidad de Mando.

"Para cada funcidén debe existir un sdélo jefe".(11)

En relacién con el punto anterior existe una 4area
encargada de comprar determinado grupe de productos,
reportando a un Gerente de Area, siendo el responsable de
dirigir al grupo de personas, encargadas de llevar a cabo las
adquisiciones, y este a su vez reportara al Director de
Compras y sdélo éste podrd tener autoridad directa sobre el
subordinade inmediato inferior, ya que de 1lo contrario
surgiran conflictos graves, no llevando a cabo las funcicnes
asignadas por dos jefes.

c) Principio del Equilibrio de Autoridad-Reaponsabilidad.

"pebe precisarse el grado de responsabilidad que
corresponde al jefe de cada nivel jerarquico, estableciéndose
al mismo tiempo la autoridad correspondiente a aquella”. (11)

Este principio aplicado al &4rea de Compras, es vital
para llevar a cabo la actividad de adquirir bienes, puesto
gque la persona que compra debe tener la autoridad para tomar
decisiones en el momento de asignar la compra a leos
proveedores, ya que tiene la responsabilidad de dotar de
materiales al solicitante y no suspender la produccidén y/o
venta.

Esta actividad también esta dada, por el profesionalismo
y experiencia que demuestra el comprador para desempefar sus

funciones.

(11) Reyes Ponce Agustin. Administracién de Empresas.
Tomo II. Cap. I.
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4) prinoipic del Equilibrio de Direccidén-control.

"A cada grado de delegacién debe corresponder el
establecimiento de los controles adecuados, para asegurar la
unidad de mando'.(11)

Para esta fase, en el area de Compras el Director debe
delegar las funciones operativas a los subordinados y estos a
su vez delegar las que consideren a los puestos inferiores,
pero compartiendo la responsablilidad inherente a cada
actividad.

La manera de delegar es conociendo la capacidad del
personal con que se cuenta, supervisandolos y estableciendo
controles para ajustar las desviaciones, y obtener los

mejores resultados por medic de los subordinades.

(11) Reyes Ponce Agustin. Administracién de Empresas.
Tomo IX. cap. X.
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LA INTEGRACION

Esta fase es la parte DINAMICA del Proceso
Administrativo, come lo menciona el Lic. Agustin Reyes Ponce,
ya que une los elementos, '"de lo que debe ser, con lo, que
realmente es".(1l), es decir, lo que se previo, planeoc y
estructuro, de la empresa con la realidad.

La integracién es la etapa donde se coordinan los
recursos necesarios para llevar a cabo los planes. Y es
precisamente lo gque se desarrolla en el 4area de Compras,
integrar los elementos que intervienen en el proceso de
compra y que va desde la requisicion de compra, la cotizacién
del proveedor, el analisis y la orden de compra para obtener

un bien y dar un servicio.

(11) Reyes Ponce Agustin. Administracién de Empresas.
Tomo II. Cap. I.
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LA DIRECCION

Es el elemento de la administracién, en el que se logra
la realizacion efectiva de todo lo planeado por medio de la
autoridad del administrador, ejercida con base en decisiones

tomadas directamente.

FASES8 DE LA DIRECCION:

~ Hacer una actividad y lograr resultados a través de otros.

- Establecer canales de comunicacién con los cuales se
ejerza control y se obtengan buenos resultados.

~ Supervisar el ejercicio de 1la autoridad, en forma

simultdnea a la ejecucidén de las ordenes.

En relacién con la funcion de Compras, podemos decir que
un buen Jjefe de compras, no es aguel gque analiza
cotizaciones, ni coloca pedidos, es el que vigila gque 1las
cosas se realicen de acuerdo a los planes que estructurdé y a
los objetivos que establecid, por medio de la delegacidn de
actividades.
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EL CONTROL

Esta etapa es la reguladora de los planes y actividades,
va que de acuerdo con los parametros establecidos, se hacen
las correcciones necesarias para reingresar a la ruta inicial
o cambiar el curso de accién.

En el 4rea de Compras el control se lleva a cabo por
medio de reportes periddicos, como es el caso de los reportes
que se elaboran para conocer los ahorros mensuales que se han
obtenido por concepto de determinadas compras.

Este tipo de controles son elementos que sirven de
retroalimentacién con el fin de prever los resultados finales

y compararlos con los objetivos establecidos.
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KETODOS DE COHPRA Y 8U APLICACION

CLASIFICACION DE IOS METODOS DE COMPRA

A continuacién se dard una breve explicacién de 1los
diferentes wmétodos de compra; cabe mencionar que por 1lo
general, las empresas no usan exclusivamente un séle método

de compra, sino una combinacién de varios.

COMPRAS SEGUN NECESIDADES

cuando se actua en base a esté método, se realiza la
compra del material, cuando exista una necesidad definitiva y
precisa del mismo®. (12)

Generalmente esté sistema se utiliza sdéle en caso de
urgencia; o bien, para compra de articulos menores o que casi
no se utilizan, por lo que no es conveniente conservarlos en
existencia.

Este método es utilizado con frecuencia en las fé&bricas
que produce “sobre pedido%, una vez gque éstos han sido

confirmados por los clientes.

(12} Matuk Esper Carlos. Como asegurar una alta eficiencia en
sus Conpras.
Cap. 21 pag. 172. Material proporcionado por el asesor.
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COMPRAS SEGUN PREVISIONES

¥Al utilizar este método de compra, se hacen pedidos por
un periocdo determinado basindose en el analisis y proyeccidén
de pedidos anteriores". (12)

Generalmente este método se utiliza para la compra de
materiales que' se emplean con regularidad, aunque por o
comin en cantidades pequefias y en forma relativamente
estable.

De esta manera se puede lograr una reduccién el precio
seguin las cantidades pedidas. Se debe buscar, gque no sea un
método demasiado rigido, y si se trata de cantidades
importantes es preferible tratar de utilizar un wmétodo de

COMPRAS POR CONTRATO, como se indica mas adelante.

COMPRAS QUE SIGUEN LA EVOLUCION DEL MERCADO

Estas se definen como "las compras efectuadas segin 1la
situacién del mercado, para aprovechar las fluctuaciones de
los precios.

Estas adquisiciones se 1llevan a cabo siguiendo 1la
tendencia de los precios, que un programa riguroso previo, o
para un precio especifico". (12)

Las empresas pequefias y medianas que efectuan sus

compras bajo éste sistema puede beneficiarse con 1las

(12) Matuk Esper Carles. Como asegurar una alta eficiencia
en sus Compras.
Cap. 21 pag. 172. Material proporcionado por el asesor.
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variaciones de los precios, abasteciéndose con las cantidades
necesarias para su programa.

Este tipo de compras requiere de un estudio permanente
del mercado, asi como del conocimiento de los factores de
altas y bajas de los precios; lograndose Aéi importantes

ahorros.

COMPRAS ESPECULATIVAS

Este método puede considerarse como una extensién del
anterior, solamente que en este caso el comprador, ademds de
abastecer en las cantidades suficientes y a los precios nias
bajos, compra los materiales en cantidades excesivas en el
momento en que los precios estan mas bajos.

La decisién a cerca de esta clase de adquisiciones no
puede dejarse en manos del agente de compras, sino qgue la
Direccidn General tendrd que aceptar esta responsabilidad, y
algunas veces habrad de contar hasta con la aprobacidén del

Consejo de Administracidén.

COMPRAS POR CONTRATO

Para este tipo de compras, generalmente se establece un
contrato con el proveedor en el que se especifica una
cantidad determinada de material, gque serd entregado
parcialmente durante un periodo de tiempo preestablecido.

De esta manera se pueden obtener reducciones de precio
sin tener gque estar colocando constantemente ordenes

importantes de compra; también se evita el exceso de
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existencias. Su aplicacién regquiere asegurar durante el
periodo cubierte por el contrato y con toda certeza las
cantidades de materiales que se van a utilizar en forma
normal.

Este método permite asegurar las entradas en fechas
determinadas y tambidén garantizar un abastecimiento normal.
Tiene mayor aplicacidén en los casos de produccién en serie.

Este método es similar al método de compras programadas
que sera tratado a continuacidn, con la diferencia béasica de
la existencia del contrato, que de todas formas es una

garantia para ambas partes: comprador Yy proveedor.

COMPRAS PROGRAMADAS

Este método se inicio en las grandes organizaciones,
pero poco a poco se ha ido adaptandose en las empresas
pecquefias y medianas.

El método consiste en dar a los proveedores un estimado
de los materiales que se requieren en un periodo determinado.
Se establece que los proveedores pueden abastecer con
anticipacién los pedidos que van a recibir y, por su parte,
la empresa mantiene un minimo de existencias, pero cuenta con
cierta seguridad en la entrega de materijales.

Es conveniente, sin embargo, limitar este tipo de
compras a los productos cuya estabilidad esté asegurada por
un cierto tiempo, ya que se corre el riesgo de que el
proveedor programe una produccién y existencia tales que en

un momento dado, puedan volverse obsoletas al cambiar el
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disefloc o las especificaciones del producto lo que puede

provocar un conflicto entre las partes.

COMPRAS SEGUN LISTA

"Generalmente las empresas estan obligadas a efectuar
compras de determinados articulos en cantidades pequeias,
comunmente de poco valor, Y los gastos mayores para las
compras, recepcién, contabilidad, etc". (12)

En este caso, se recomienda elaborar una lista de dichos
productos por tipo de material y proveedor, efectuando
arreglos con este tipo de productos sobre el precio, tiempo,
sin que se vea afectado por las cantidades pedidas.

Este método es aplicable a la compra de productos de
ferreteria, electricidad, papeleria, etc. Es importante,
seflalar que en una situacidén de inflacién y variaciones
constantes de precios, es dificil aplicar este método de
compra.

Por otra parte, es de mayor aplicacién en empresas
grandes, ya que las pequefas pueden encontrar mas conveniente

surtirse en comercios cercanos a sus instalacicnes,

{12) Matuk Esper Carlos. Como asegurar una alta eficiencia en
sus Compras.
Cap. 21 pag. 173. Materlal proporcionado por el asesor.
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TECNICAS DE COMPRAS

Exigten algunas técnicas para llevar a cabo
eficientemente la funcién de compras, entre las que podemos
mencionar:

a) Sistema A B C .
b) Lote Econdmico de Compras.

¢c) Inventario de Seguridad y Puntc de Reorden.

Estas técnicas se han creado con el fin de abatir costos
y dar un buen servicio al entregar puntualmente la mercancia
para mantener un nivel de inventarios tal que; ni sea un

exceso, ni dejar en cerc los nivele.

a) Bistema A B C

En las empresas que se lleva este sistema es con el fin
de clasificar los articulos que se compran en:
- A articulos de alte valor.
- B articulos de mediano valor.

- C articulos de bajo valor.

Esta clasificacién es una apreciacién subjetiva, propia
de cada empresa. El objeto de esta divisidn, es para mantener
un control eficaz del inventario, ya que los articules A, de

alto valor, su compra serd en cantidades minimas. De los
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articulos B se compraran partidas mayores que A pero menores
que C, y de los articules C de poco valor aunque se compren
en grandes cantidades tendran poco efecto en el valor del

inventario.

b) Lote Econémico de Compras.

"El jefe de compras para decidir cuantos articuloes deben
comprarse para ser almacenados en un tiempo determinado, sabe
que tiene dos alternativas; si se adquiere una mercancia en
menor cantidad, habrad una disminucién en la carga de llevar
el inventario pero un aumento en los cargos del costo de
adquisicién de esos productos.

Por el contrario si la empresa compra cantidades mayores
de mercancia, hay un aumento en los cargos de llevar el
inventario y una reduccidén en el costo de adquisicién". (13)

Por lo tanto se deben considerar Jlas probables
reducclones de los costos de pedido contra los probables

aumentos de los costos de llevar inventarios.

(13) Seminario de Investigacidén Administrativa.
La Importancia de la Administracién en la Funcidn de
Compras. Luis Claudio Palacios Feria. 1985. FCA UNAM.
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Graficamente se ilustra esta relacién en la figura 1. En
ella podemos apreciar que la cantidad minima de compra, con
un costo total minimo, se obtiene determinando el punto
minimo de la curva de costo total. La cantidad econdmica de

compras tendrd lugar en el punto P de la figura 1.

Costo Total
-.-.—~. Costo de mantener inventarios

------ Costo de pedidos
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©) Inventario de Beguridad y Punto de Reorden.

Generalmente, la demanda tiene variaciones que afectan
el control de inventarios. Cuande una empresa trabaja con
inventarios sujetos a una demanda continua, es necesario
mantener és5tos entre los niveles maximos y minimos.

Los 1limites de inventarios extras, planeados para
absorber la demanda, dependeran de la estabilidad de la
empresa, esto influird necesariamente en los objetivos que
sigue la misma para agotar sus inventarios. Si 1las
necesidades de produccién y de servicio, permiten a una
empresa quedarse sin inventarios, entonces los inventarios de
seguridad miaximos y minimos seradn menores.

Mantener un inventario minimo de seguridad implica tener
en cuenta el tiempo que tardara en recibirse la mercancia,
después de haber hecho 1la requisicién del material; el
inventario de seguridad marcard la pauta para hacer las
requisiciones.

El inventario mdximo de seguridad podria consistir en
una compra extraordinaria de especializacién para aprovechar
un precioc ventajoso y anticiparse a una elevacién de precios
o a una escasez. Comunmente , la cantidad se rige por 1la
economia del tamafio del 1lote, tomando en cuenta el tiempo

requerido para procesar el pedido, para recibir 1los
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materiales y para el consunc en al ciclo de produccidén y

servicio.

Cuando se siqgue un sistema de pedidos por cantidades
fijas, es necesario determinar el punto en el cual debe
ordenarse un nuevo pedido; a esto se le 1llama "punto de
reorden",

Estas técnicas son una ayuda para que se lleve a cabo la
compra de mercancia con los mejores precios y en el tiempo
adecuado sin descuidar la calidad de las mismas.

Dificilmente la estructura de una empresa es igual a
otra y esto da como resultado que se tengan distintas
técnicas para desempeilar 1la actividad de compras. Las
empresas a través del encargado de compras debera sequir una

técnica de acuerdo con sus necesidades.
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PROCEDINIENTO DE COMPRAS

"La formalidad y 1los detalles del procedimiento de
compras, puede variar de empresa a empresa y el grado de
articulo a articulo en cada firma (compra de bienes de
equipo, de suministro, de materia prima), sin embargo, cada

transaceidn esta sujeta a la siguiente secuencia tradicional.

1. Reconocimiento de la necesidad.

2. Descripcién del requerimiento.

3. Seleccién de posibles proveedores.

4. Descripcién del precio y disponibilidad.
5. Colocacién del pedido.

6. Seguimiento y activacién del pedido.

7. Verificacién de la factura.

8. Discrepancias de procesamiento y rechazos.
9. cierre de los pedidos completados.

10. Mantenimiento de los registros y archives.

La 1lista esta restringida a aquellas funciones
realizadas por el departamento de compras en la gran mayoria
de las organizaciones". (6)

Una vez mencionada la lista anterior, se procederia a

describir en que consiste cada uno de los pasos.

(6) Gary J. Zenz. Compras y Administracién de Materiales..
Ed. Limusa. México, 1984.
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1. RECONOCIMIENTO DE LA NECEBIDAD.

El reconocimiento de la necesidad se refiere a los
nedios  por los cuales se presenta oficialmente al
departamento de Compras, el articulo que se necesita para

esto se siguen dos procedimientos:

a) El primero, implica la expedicidén de regquisiciones por el

departamento interesade o por el departamento de almacén.

b) El1 segundo, requiere la expedicién de una 1lista de

materiales.

La requisicién de compra es un documento de control,
mediante el cual un departamento o persona de la mnisma
empresa solicita a compras de provea un producto o servicio,
esta requisicidén debe estar disefiada de acuerdo con las
necesidades de cada organizacién.

Las requisiciones que surgen de 1los departamentos
usuarios, se encauzan a través del departamento de almacén, y
si el articulo estd en el inventario, se suministra de las
existencias en lugar de comprarlo.

La requisicién de los productos que no estan en el
inventario, se envia al departamento de Compras para gue éste

los obtenga.
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El procedimiento de 1la 1lista de materiales se aplica
principalmente a la compra de partes estandar y de pegquefas
herramientas de mano. Los suministros y necesidades
semejantes en general son manejados por el procedimiento de

requisicion,

2. DES8CRIPCION DEL REQUERIMIENTO.

Debido a que la requisicién de compras describe en si el
producto necesitado, estd cobra gran IJmportancia para 1los
departamentos involucrados con la compra, por lo tanto la
requisicidén debe incluir toda la informacién necesaria, y de
tal forma que sea fdcilmente verificable y comprobable.

El comprador debera revisar la requisicidn
minuciosamente, con base en un conocimiento personal del
producto (s8) y de los registros de compra anteriores. El
comprador no debe cambiar una requisicidn inadecuada, ni
tampoco interpretar descripciones incompletas o hacer juicios
sobre una requisicién dudosa, sino que deberi regresarla a la
parte en que se originé. Aun cuando los errores sean
facilmente perceptibles, deben ser comprobados por el
departamento usuario, debido a que la produccién se puede
demorar si el usuaric desea un articulo para algun propésito
diferente del que fue supuesto por el comprador, y tales

demoras pueden ser muy costosas.
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3. BELECCION DE POSIBLES PROVEEDORES.

Una vez que se a reconocido la necesidad y se describe
por medic de la requisicidén, el comprador procederd a
seleccionar a los proveedores. Dicha seleccidén consiste en
escoger de entre una amplia lista de proveedores potenciales
y reducirla a unos pocos. La eleccidén final se hace basandose
en la lista corta.

Este proceso consiste en seleccionar el numero deseado
de proveedores, de acuerdo con las gquias gque se hayan
establecido de quiénes se solicitaran las cotizacicnes.

Para productos comprados cén frecuencia u obtenidos a
través de distribuidores, el agente de compras a menudo tiene
proveedores preferidos, precalificades, a guiénes se les hace
regularmente las compras. En estos casos, se selecciona a uno
de ellos como la fuente para realizar la compra solicitada.

Para compras no rutinarias, el procedimiento requiere
una investigacién cuidadosa de las fuentes potenciales de
suministro. La extensién y profundidad de la investigacién,
deberd ser determinada por el costo del producto y sus
posibles efectos sobre la produccidén. Mientras mas importante
sea el articulo, mis cuidadoso se deberid hacer el estudio

sobre los proveedores de la mercancia solicitada.
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4. DETERMINACION DEL PRECXO ¥ DISPONIBILIDAD.

El siguiente paso se refiere a que se debera asegurar el
precio de 1los articulos que serdn comprados. Estos se
consiguen de varias maneras: Para los productos estandar de
bajo volumen, los precios se obtienen de la lista de precios
y de los catdlogos de los proveedores.

Un segundo método para establecer el precio es por 1la
negociacién;: ésta implica el llegar a un acuerdo entre el
comprador Yy el vendedor.

Ninguna técnica de negociacidén se puede utilizar para
todos los tipos de transacciones. El comprador entrara en el
proceso de negociacién con una mente abierta y con tanta
informacién como sea posible a cerca del producto que busca,
la cantidad que utiliza la empresa, el volumen de produccidn
del proveedor, las condiciones del mercado y cualquiera de

los factores que contribuyan al éxito de la negociacion.

$. COLOCACION DEL PEDIDO

El pedido legal se otorga al proveedor basandose en un
formulario conocido como orden de compra.

El procedimiento generalizado consiste en que el
comprador registre en la requisicidn original el nombre de la

empresa que recibira la orden, el precio, la cantidad y otra
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informacién pertinente. Esta requisicidén anotada pasa a un
empleado que se encargaria de redactar las ordenes de compra
para gque sean firmadas por la persona autorizada del

departanento de compras.

6. BEGUIMIENTO ¥ ACTIVACION DEL PEDIDO.

Este paso se refiere a que es necesario asegurar la
aceptacién y promesa de entrega. Luego revisar las ordenes
pendientes a intervalos requlares de tiempo y comunicarse con
los proveedores si se requiere.

Hay una varjacién considerable en el método seguido para
archivar las ordenes de compra cuando la entrega aun no ha
sido hecha, y los métodos que deben seguirse para asegurar

una respuesta a las ordenes que no han sido embarcadas.

7. COMPRODACION DE LAS FACTURAS.

La comprobacién de las facturas consiste principalmente
en verificar los datos de la factura del proveedor contra los
registros del comprador.

La factura del vendedor se compara ceon la orden original
Yy se hace un talén de recibido el cual sirve como constancia

de que la mercancia se recibiéd.
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La cantidad de 1la factura se comprueba contra 1la
cantidad especificada en la orden de compra. Se verifican los
plazos y los precios con los registrados en la orden de
compra. La descripcidén de las mercancias se verifica con
ambas formas. Es una practica comin en esta etapa de
comprobar las prérrogas Y anotaciones para evitar pagos
excesivos o© por menor cantidad gque resulten de errores
administrativos, aunque en algunas empresas este paso se deja
al departamento de cuentas por pagar. Si la factura es
correcta en todos los aspectos, se aprueba y se envia al

departamentc de contabilidad para su pago.
8. DISCREPANCIA DE PROCESAMIENTO Y RECHAZO.

Si se encuentran discrepancias, se notifica al comprador
que inicié 1la colocacién el pedido para que haga 1lo
necesario. Si la factura estd equivocada, el comprador suele
regresarla al vendedor para que realice su correccién en tal
caso, resulta normal insistir en gque, para propdsitos de
descuentos la fecha de la factura sea cambiada a la fecha en
la cual se recibe la factura corregida.

Cuando se rechaza wmaterial, es necesario gque el
comprador obtenga la autorizacidén del vendedor para
regresarlo a su planta y gue se le reemplace. Generalmente es
necesario expedir una orden de reemplazo para el vendedor y
una nota de crédito para el departamento de Contabilidad por

el material defectuoso. Si el departamento de Produccidn

7 ESTR TESIS N6 BEBp
SALIR BE LA BiBLIBTECS



necesita urgentemente el materlal, el comprador puede
someterlo a una inspeccién minuciosa y sélo rechazar la parte

defectuosa gue no pase la inspeccién.

9. CIERRE DE LOB PEDIDOS COMPLETADOS.

Puesto que la mayoria de los departamentos de Compras
tiene una copia archivada de las ordenes no surtidas, es
necesario establecer un procedimiento para cerrar los pedidos
cuando se completan. Antes de que se cierre un pedido, 1la
orden de compra debe ser cotejada tanto con los reportes de

recepcidén como con la factura del proveedor.

10. MANTENIMIENTO DE LOS REGISTROS Y ARCHIVOS.

El paso final en el procedimiento de compra, consiste en
mantener los registros de la transaccién. Este paso es de
naturaleza rutinaria, y una vez que se ha establecido el
método, pasa ha ser responsabilidad del empleado
administrativo del departamento.

Las empresas pueden mantener un registro de compras
ordenado tanto por producto como por proveedores, sin
embargo, la forma de hacerlo dependerda de las necesidades
propias de cada una. Las decisiones relativas a la extensién
de 1los registros detallados que se mantendrdan en el

departamento de Compras, el tiempo que se conservaran y la
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forma en que se guardardn son asunto de politica que
determina la Gerencia General basandose en principios legales
asi como administrativos. En este tipo de decisiones, se
trata de lograr un equilibrio entre los costos de
conservacién de 1los archivos y los riesgos legales y
mercantiles que surgen por no tener acceso a los registros

histéricos.
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Capitulo IV.

CASO PRACTICO
En la Empresa

"COMEFER S.A. DE C.V.”




"COMERCIALIZADORA FERRETERA B.A. DE C.V."

(COMEFER 8.A. DE C.V.)

Comercializadora Ferretera S.A. de C.V., es actualmente
una empresa gque ocupa un lugar importante dentro de las
compaiiias que se dedican a la compra y venta de herramientas
en general (l1laves espafiolas, barras de extenéién,
destornilladores, gatos hidraulicos, medidores de presién de
aire, remachadoras, flexometros, entre otras).

Comercializadora Ferretera S.A. de C.V. tiene como
antecedentes la empresa "Alfaro y Cia.", fundada en 1940 por
el Sr. Daniel Alfaro, estd empresa en su época logré una
exitosa participacién en el mercado de herramientas durante
30 anos.

En 1971 de “Alfaro y Cia." se derivé una filial para
ventas al gobierno dirigida por Angel Alfaro Jr. llamada
“aAlfaro Hijos S.A.", la cual finalmente cerré y "aAlfaro y
cia." cambio de razén social en 1978 por: "Cofaro S.A."
dirigida por 1los hijos del Sr. Angel Alfaro: Mauricio y
Javier Alfaro.

“Cofaro S.A." en 1279 quedd en propiedad de Mauricio
Alfaro, y en 1983 se fundd "Comercializadora Ferretera S.A.
de C.V.", pero no realizaba operaciones propias sino hasta
1987.

Una f£filial de "COMEFER S.A. DE C.V.% nace en 1990

denominada "Fortis S.A. de C.V.", en la cual "Fortis" es una
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marca registrada; esta filial realiza una linea automotriz~
industrial propila, ya que son fabricantes; y es asi como
obtenemos el resultado de una empresa que ha logrado
subsistir durante un largo periodo.

Hoy en dia "COMEFER S.A. DE C.V." es dirigida por el Sr.
Mauricio Alfaro, quien dia a dfa debe enfrentar los problemas
que actualmente le plantea el medio ambiente externc e
interno a su empresa.

“COMEFER S.A. DE C.V." es una empresa que cuenta con una
nénina de 54 empleados en general. Esta empresa se encuentra
ubicada como una empresa mediana por su alto volumen de
ventas de acuerdo con la clasificacién de SECOFI, esto
implica gque cuenta con determinadas caracteristicas vy
enfrenta una problematica propia. (ver capituleo II})

En la investigacidén que se realizé en la empresa, se
encontrd que esta no cuenta con un organigrama formalmente
establecido, en el que cada quien conozca la posicién
jeridrquica gque debe ocupar en la empresa, y continuamente las
personas gque ocupan los puestos de ejecutivos deben
involucrarse en funciones que no son propias de ellos,
asimismo no cuentan con manuales de procedimientos, pero
tanto el duefio como los jefes de las distintas areas se han
percatado de estos aspectos tan importantes para cualquier
empresa gue desee mantener su éxito.

La empresa pertenece a la Asociacidén Ferretera, y aunque
desconoce los servicios que estd proporciona a los socios, se

llevé a cabo un curso en el que intervinieron los jefes de
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las Areas, con el fin de irse preparando y manejar de manera
mds formal la empresa, el curso trato sobre Compras e
Inventarios, esto representa un beneficio para la empresa ya
que consideran que su fuerte son las ventas, por consiguiente
entre mejor realicen sus compras, mejores seran los productos
que vendan.

Esta empresa esta afiliada a la Camara de Comercio,
aunque consideran que no les aporta ningin beneficio para
estd.

Para hacer frente al Tratado de Libre Comercio con E.U.
y Canada, se busca reafirmar la marca que posee la empresa
con calidad vy servicio, porgue existirad una mayor
competencia.

En la empresa consideran que la ventaja gque tienen
respecto al TLC es que al tener una mayor competencia de los
paises, pueden superarse en: precio, calidad y servicio; y
consideran que esto es factible que la ewmpresa lo pueda
llevar a cabo.

Las desventajas del TLC son respecto a las distintas
maneras de manejar las empresas respecto al medio ambiente
externo, ya que en nuestro pais el empresario desea tener
grandes margenes de utilidad, mientras que en el extranjero
son mds bajos dichos mirgenes respecto a México, pero venden
grandes volumenes; por lo cual consiguen grandes ganancias,
esto representa una clara desventaja; y otra serda la gran

competencia que existira.
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Respecto a lo anterior "COMEFER S.A. DE C.V." tratara
de ampliar las familias de productos gque maneja, con el
propésito de abarcar un mayor mercado y aumentar las ventas.
También se tratard de introducir un nuevo empaque, ya que 1la
competencia tiene menor calidad en este renglén.

Ademds sSe ha iInvertido una considerable cifra en
publicidad para promover el producto; realizan y asisten a
exposiciones importantes, aparecen en revistas mensuales
importantes de su ramo.

Los competidores mas fuertes que tiene la empresa son
tres:

"RASES" el cual vende el mismo producto pero a un precio
ma&s alto y es nacional; otro es "Vini Poncia" y "Frehley" de
E.U.

Con este pequefio resumen sobre "Comercializadora
Ferretera S.A. de C.V." se pretende dar un panorama general
sobre lo que significa esta empresa, cuales son sus logros,

metas e ideales, su visidn y proyeccidn al futuro. (*)

(*) El1 nombre de la empresa, de sus dirigentes, marcas y
competidores son ficticios.
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Antes de presentar los procedimientos de compras
propuestos para la enpresa MCOMEFER S.A. DE C.V."
consideramos de utilidad dar una breve explicacidén de que es
un procedimiento y el porque de su importancia para nuestra
investigacion.

"Los procedimientos son planes que sefalan la secuencia
cronolégica mds eficiente para obtener los mejores resultados
en cada funciédn concreta de una empresa; son como el
"SECCIONAMIENTO" funcional de cada acto administrativo, ya
que estd compuesto de varios métodos que se unen en una
secuencia. (11)

De hecho "los procedimientos se dan en todos los niveles
de la empresa, pero son mads numercsos en niveles de operacidn
a diferencia de las politicas que se forman en los altos
niveles” (11), y es caracteristico que pasen por varios
departamentos y se encuentren bajo diferentes autoridades,
por lo cual es necesario fijarlos con gran precisidn.

En relacién a nuestra investigacidén, y en particular al
procedimiento de compras de la empresa en estudio, 1la
necesidad de plantear el procedimiento por escrite es que
seria de gran utilidad debido a que se podria captar de
manera mas clgra'la secuencia que se sigue para llevar a cabo
las compras paso por paso, esto tendria como resultado una

mejor planeacidn y control de las mismas, y seria una valiosa

(11) Reyes Ponce Agustin. Administracién de Empresas.
d. Limusa. México, 1984. pag. 172-174.
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contribucién para el trabajo que realizan tanto el
responsable de compras nhacionales como el de compras de
importacién, y conforme a una informacién mejor elaborada
podrian comunicar al departamento de ventas sobre diversos
aspectos que se relacionen directamente con dicho
departamento, del mismo modo gque con almacén, sistemas y
tienda que son con los que tiene mds relacién.

A continuacién mencionaremos las reglas sobre los

procedimientos:

1a. "Los procedimientos deben fijarse por escrito y de
preferencia graficamente". (11)

De este modo se pueden comprender y analizar mejor; se
pueden plasmar en graficas de proceso, de flujo, los cuadros
de distribucién de trabajo, cursogramas, gque no son otra
cosa, que fijar graficamente los pasos que van a conformar un
proceso. "Esto contribuye a identificar que se debe:
eliminar, combinar, alterar de orden y mejorar:; siendé estas
cuatro reglas bdsicas que se dan para analizar un

procedimiento graficamente disefado". (11)

2a. "Los procedimientos deben ser periddicamente revisados, a
fin de evitar tanto la rutina {defecto), como la

superespecializacién (exceso)". (1l)

(11) Reyes Ponce Agustin. Administracién de Empresas.
Ed. Limusa. México, 1984. pag. 172-174.
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A menudo en las empresas se emplean procedimientos
obsoletos o poco eficientes debido-a la rutina de llevarlos
asi dQurante afios, siendo muy dificil tratar de cambiarlos o
modificarlos debido a la resistencia al cambio dque existe en
ciertas empresas; sin embargo, 1la revisién sefalaria que
procedimientos se pueden combinar, mejorar, cambiar.

"Asimismo en un afian de especializar y mejorar, puede
suceder que se separen actividades que en determinado momento
pudieren ser eficientemente realizadas asi, pero que
posteriormente, sélo originan gque una misma pieza, forma,b
documento, esté pasando por diversas manos o departamentos
sin razén alguna", (11) En este caso, la revisién indicara
que actividades se deben agrupar y designar a una sola

persona o departamento.

3a. “Debe culdarse siempre el evitar la duplicidad
innecesaria de los procedimientos". (11)

En varias empresas se advierte con frecuencia que dos
departamentos estén haciendo el mismo trabajo enfocéndolo de
manera distinta, tal vez esto no sea un problema muy grave;
pero en la mayor parte de los casos sera conveniente dejar un
so6lo departamento o persona encargada de ese procedimiento, y

obtener un mayor aprovechamiento del mismo.

(11) Reyes Ponce Agustin. Administracién de Empresas.
d. Limusa. México, 1984, pag. 172-174.
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En conformidad con estas reglas anteriormente descritas,
consideramos a nuestro juicio, gque la empresa "COMEFER S.A.
DE C.V.", encontraria muiltiples ventajas al implantar un
procedimiento de compras (escrito y grafico)}, ya que con esto
se acercaria mids hacia una administracién formal, ¥y no
realizar sus compras basindose en procedimiento empirico como
actualmente lo hace, pues todo esto le restarid méritos ante
la gran competencia que enfrentara con el Tratado de Libre
Comercio con E.U. y Canada, Yy ante los blogques comerciales

cada vez mas competitivos a nivel mundial.
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COMPRAS NACIONALEB

Las compras Nacionales, son aquellas gque se efectidan
dentro de las fronteras del pais, de acuerdoc con las leyes
que lo rigen.

Las compras Naclonales se pueden clasificar en:
a) Compras locales.

b) Compras fordaneas.

COMPRAS LOCALES.

Las compras locales son aquellas que se realizan en 1la
misma plaza, donde existe Jla demanda. Realizar compras
locales permite a la empresa reducir 1los tiempos de
produccidén, ademds facilitan los intercambios técnicos por 1a
ventaja de ubicacién de los proveedores locales, asimismo se
mejoran las relaciocnes publicas.

COMPRAB FORANEAS.

Son aquellas gque se realizan en plazas distintas, pero
dentro del mismo pais. Las empresas que realizan compras a
nivel fordneo obtienen ciertas ventajas, tales como: proveer
de 1la cantidad exacta que necesita para la produccidn y
comercializacién del bien o servicio.

Los proveedores pueden ofrecer precios mas bajos debido
a que su capacidad para producir cantidades masivas para un
gran numerc de clientes ya que pueden mantener grandes

inventariocs de productos en proceso y de materias primas.
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PROCEDIMIENTO DE COMPRAS NACIONALES

El procedimiento de Compras Nacionales se llevarad a cabo de

la siguiente forma:

1. Tienda elabora requisicién de la mercancia que le falte.
La requisicién contiene los siguientes datos:

Nombre del departamento solicitante, fecha, numero de

requisicidn, cantidad, unjidad Yy clave del articulo,

descripcién del articulo, observaciones, y nombres de quien

la elabord y autorizé.

Esta requisicién la entrega al departamento de sistemas.

2. El1 departamento de sistemas recibe la regquisicién y
consulta con computadora si hay existencias en Almacén.

En caso de no haber mercancia en Almacén entrega requisicién
a Compras Nacionales. (Procedimiento A)

si hay existenciq en Almacén, elabora una transferencia con
los siguientes datos:

Fecha, destino, descripcion y cantidad del articulo,
observaciones.

La transferencia se envia al Almacén .
3. Almacén revisa la transferencia y surte mercancia, y
elabora una nota de salida en original y una copia, con los

siguientes datos:
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Fecha, cantidad, unidad, clave y descripcidén del articulo,
observaciones, firma de autorizacién y de recibido.
Se autoriza la nota de salida y se envia junto con 1la

mercancia a tienda.

4. Tienda recibe la mercancia y la nota de salida mencionada
en el paso anterior. Revisa cantidad de articules contra nota
de salida, la sella y firma de recibido.

Archiva la copia de la nota de salida y entrega original al
Almacén; esté a su vez archiva el documento que 1le fue

entregado.

PROCEDIMIENTO A.
En casoc de no haber existencias en Almacén, el
departamento de sistemas entrega a compras nacionales

original de requisicién.

1. Compras Nacionales analiza requisicién y consulta catalogo
de proveedores del cual elige tres.
Envia fax de requisicién a proveedores y estos a su vez

cotizan y envian fax de cotizacién a compras nacionales.

2. compras recibe fax de cotizacién y procede a elaborar
cuadro comparativo con el fin de elegir a un proveedor; en
caso de que ninguno de los proveedores cumpla con los
requisitos establecidos para la compra se vuelve a consultar

el catdlogo.
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Una vez que ha elegido proveedor elabora orden de compra

en original y dos copias con los siguientes datos:
Nombre y direccién del proveedor, numero de folio, nuimero de
requisicién, nombre y direccién del comprador, ntumero de
cotizacién, fecha, fecha de entrega, lugar, via de embarque,
condiciones de pago, cantidad, unidad, clave, descripcién,
precio, e importe de los articulos, observaciones, y firmas
del proveedor y del responsable de compras.

Compras Nacionales procede a enviar el fax de la orden
de compra al proveedor; las copias se distribuyen de 1la
siguiente manera:
copia 1 al Almacén.
copia 2 Compras Nacionales (archiva).

original contabilidad.

3. E1 proveedor recibe fax de orden de compra, surte
mercancia y elabora factura en original y tres copias.

Envia mercancia junto con factura al Almacén.

4. Almacén recibe mercancia y factura, 1las revisa contra
copia de la orden de compra, luegc sella factura y copias de
la misma, entrega original y dos copias al proveedor y

archiva copia de la factura.
5. Proveedor recibe original y dos copias de 1la factura;
archiva una copia de la factura, la original y la otro copia

las entrega a Ventanilla de Revisidn.
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6. Ventanilla de Revisién verifica 1la factura y copia,
elabora contra recibo y se lo entrega al proveedor.
Envia copia 1 de la factura a sistemas y el original a

contabilidad.

7. Sistemas recibe copia 1 de la factura y hace el registro
de la mercancia en la computadora: y entrega la copia 1 a

Compras Nacionales (archiva en consecutivo).

8. Contabilidad recibe original de la factura y verifica
contra orden de compra, en base a esto elabora el cheque de

pago y lo entrega a caja.
9., Caja recibe cheque de pago, y espera a que el proveedor

acuda con el contra recibo para efectuar el pago con el

cheque correspondiente.
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COMPRAS INTERNACIONALES

Una compra internacional se origina cuande no existe
produccién o fabricacién nacional del bien o servicioc para
hacer frente a la demanda del pais.
Las Compras Internacionales comprenden los siguientes
tipos de adgquisiciones:
a)“"Compras de Exportacidn: que son adquisiciones de
materiales de fabricacidén nacional o extranjera que se
realizan con el fin de vender a uno o varios paises de
exterior". (6)

b) Compras de Importacién que son adquisiciones de un bien o

servicio extranjero.

Las empresas que realizan Compras Internacionales
obtienen en ocasiones precios bajos y productos de calidad lo
que les permite competir con los productos 1locales. Pero
existen algunos factores importantes que el jefe de conmpras
debe considerar antes de realizar una Compra Internacional,
como son: los altos incrementos de los costos directos para
mantener inventarios dptimos ya que una Compra Internacicnal
requiere de mayor tiempo en el transito de la mercancia.
Ademas de los gastos que se hacen para cubrir el transporte,

seguros del bien que se compra.

(6) Zenz, Gary J. Compras y Administracién de Materiales.
pag. 191-200.
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cabe mencionar, que los proveedores extranjeros suelen
utilizar en sus cotizaciones, las siguientes condiciones de
entrega:
- WFOB (Free on Board)
LAB (Libre Abordo) término usado para manifestar que la
mercancia debe ser entregada en clerto 1lugar, al precio
pactado y libre de cualquier otro gasto.
-~ € & ¥ (Cost & Preight)
CF (Costo y Flete) guiere decir gue en 1la compra esta
incluido el precio de la mercancia y el importe del flete
hasta el lugar donde se haya pactado.
- CIP (cost, Insurance & Freight)
CSF (Costo, Seguro Yy Flete) la mercancia incluye el precio de
la misma, la prima de sequros contra riesgos y el flete del
lugar de origen, al puerto o frontera del pais comprador.
- FAS (Free Along 8ide)
LCB {Libre a un Costado del Buque) La mercancia deberad ser
puesta en el puerto de destino y al costado del buque que la

transporto!. (14)

Es conveniente mencionar gque los proveedores de 1la
empresa YCOMEFER S.A. DE C.V." cotizan en Costo y Flete
(C&F) .

(14} Leonel Cruz Mecinas. Principios Generales de Compras.
Ed. CECSA. México 1986. pag 19,20.
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PROCEDIMIENTO DE COMPRAS DE IMPORTACION

1. Realizacién de la requisicién por parte de Almacén.

La requisicion debera contener las siguientes
especificaciones:

Departamento solicitante, fecha, numeroc de requisicidn,
cantidad, unidad, clave y descripcidén de los productos que se
requieren, observaciones y firmas necesarias para su

autorizacion.

2, Compras de importacién recibe la requisicién de Almacén

debidamente autorizada.

a} Se procede a localizar a los proveedores; en el caso de la
enpresa YCOMEFER S.A DE C.V." sus proveedores se
encuentran ubicados en China y Taiwan, ademids son
proveedores preestablecidos a los cuales sdélo se les pide
cotizacion con el fin de tramitar la carta de crédito para
el pago de la transaccioén.

b) Se realiza la orden de compra en original y una copia.
Este documento deberd tener los siguientes requisitos:

Nombre y direccidén del proveedor, nombre y direccién del

comprador, mencién de ser orden de compra, numero de folio,

nimerc de requisicién, numero de cotizacisn, fecha, fecha de
entrega, lugar, via de embarque, condiciones de pago,
cantidad, unidad, clave, descripcidén, precio e importe del

producto, observaciones y firma del proveedor Yy del
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responsable de compras. Estos requisitos son necesarios para
establecer un estricto control sobre las compras que se
realizan.

¢c) Se finca el pedido, a través del envio de la orden de

compra por medio de un fax.

3. El proveedor recibird fax de la orden de compra.
a) El proveedor revisara la orden de compra.
b) Confirmard el pedido enviando la proforma de la factura a

Compras de Importacidn.

4. Compras de Importacién, recibira proforma de la factura en
base a ésta hara la forma uno donde se anotara la traduccidén
de cada uno de los productos gue sSe compraron Yy sera enviada
al Almacén para que una vez que llegue la mercancia se

realice la comprobacién de lo que se compré.

5. Antes de que el proveedor envie factura, taldn y lista de
embarque al encargado de Compras de Importacién, realiza los
siguientes tramites:

a) Con la factura y lista de embargque contrata al
transpqrtista el cual se hard carge de llevar la mercancia
hasta la aduana correspondiente, el transportista
entregard al proveedor el taldén de embarque.

b) El proveedor entrega a su banco original de la factura,

lista y talén de embargque.
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6. El banco del proveedor hace llegar dichos documentos al
banco del cliente con el fin de tramitar la carta de crédito

para que se realice el pago de la compra que se efectud.

7. El1 banco del cliente recibe factura, talén y lista de

embarque y los hace llegar a su cliente (comprador).

8. Una vez que el encargado de Compras de Importacidn tenga
en su poder los documentos (factura, talén y 1lista de

embargue) los entregard al Agente Aduanal.

9. El Agente Aduanal recibird los documentos autorizados.

a) Procede a elaborar el pedimento de importacion en original

y cinco copias,, las cuales se distribuyen de la siguiente

forma:

Original del pedimento a la Direccidén General de Aduanas.

La copia 5 se entrega a caja.

Copia 4 a Almacén Fiscal.

Copia 3 al Transporte Nacional.

Copia 2 al Agente Aduanal.

Copia 1 al Comprador.

b} El Agente Aduanal desde el momento que recibe la factura,
talén y lista de embarque es el encargado de recocger la
mercancia de 1la Aduana, y para lograrlo tendrd gue
conseguir la autorizacién del pedimentc por parte de la

Direccién General de Aduanas.
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Al ser autorizado el pedimento de importacién el Agente
Aduanal avisarad por teléfono al encargado de compras 1la
cantidad a pagar por concepto de impuaestos, esté a su vez le
avisara al departamento de Contabilidad para que expida un
cheque certificado a nombre de la Tesoreria de la Federacidn.

El Agente Aduanal entregard el cheque a la Caja junto

con la copia 4 del pedimento de importacidén.

10. Una vez hechos estos tramites el siguiente paso consiste
en liberar 1la mercancia de acuerdo con el siguiente
procedimiento:

El Agente Aduanal entregard a la Aduna el pedimento de
importacidén, factura, lista y talén de embarque, si estos
documentos estan correctos pasaran junto con la mercancia al
Semaforo Fiscal, si este marca rojo la mercancia y los
documentos pasardn a un Vista Aduanal, el cual realizarad una
inspeccién fisica de la mercancia; en caso de gue el SemAforo
sea verde se libera la mercancia inmediatamente y se entrega
al Almacén Fiscal donde permanecerd hasta el momento en gue
se presente el transportista que la llevara hasta las bodegas

de la empresa.

11. E1 transportista recoge la mercancia del Almacén Fiscal,
Yy entrega en las bodegas de la empresa.
Para comprobar lo que se transporta deberd tener la

copia 3 del pedimento de importacion.
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12. Se recibira la mercancia en bodega (Almacén), una vez
que se encuentra las mercancias en Almacén se procede a
realizar la comprobacién exacta de los productos que se

recibieron contra la orden fincada y la forma 1.

13. Después se entregard al departamento de Contabilidad
todos los documentos inherentes a orden de compra como son:
Copia de 1la orden de compra, factura, pedimento de

importacién, taldn y lista de embarque.

14. También se le hara saber al departamento de Sistemas
schre la compra que se realizdé con el fin de que registre la
mercancia en la computadora ya que esto facilitard el control

sobre las compras que se realicen.

15. Contabilidad expedira otro cheque para cubrir los gastos
del Agente Aduanal, con esto se puede decir, cue termina el
procedimiento de una compra de importacidén, pero es necesario
determinar el punto de recompra a través del control de
inventarios del departamgnto de Almacén, lo cual se puede
realizar utilizando algunas técnicas que se mencionaron en el
capitulo 3, entre las cuales se encuentra la técnica de

maximos y minimos.
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Capitulo V.
ASPECTOS GENERALES
PARA REALIZAR UNA

COMPRA DE IMPORTACION




El objetivo de este capitulo es dar a conocer los
elémentos necesarios para tener una visién concreta de los
tramites legales que se requieren para realizar wuna
importacién, asi como los gastos inherentes a estd. También
se describen puntos basicos =sobre transporte, seguros Yy

almacenaje.

Los tramites que se llevan a cabo para realizar una
importacién se incluyen debide a que cualquier empresa gue
requiera de los permisos correspondientes le sera de gran
utilidad conocerlos, sin embargo la empresa "COMEFER S.A. DE
C.V" no requiere permiso de importacién debido al tipo de
articulos que importa.

otros puntos basicos en la importacién es el agente
aduanal, ya que es el que realiza usualmente los tramites
para la misma, asi como el despachc aduanal de la mercancia y
la carta de crédito que las empresas utilizan para llevar a
cabo la operacidén comercial.

En lo referente a los tipos de transporte mencionamos el
aéreo, el autotransporte, maritimo, ferroviario e intermodal,
as!{ como sus principales caracteristicas; dependiendo del
tipo de carga, el tiempo con que cuente la empresa y sus
posibilidades escogera el que mas le convenga para el
traslado de la mercancia gque desee importar, llegue a su

destino con el menor riesgo posible, ya que si es demasiado
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fragil se estara protegiendo de antemano con la cobertura de
un seguro contra cualquier dafio que se pudiera sufrir.

De acuerdo a las leyes y al tipo de carga, se
determinard 1la clase de bodega gque se utilizara para
almacenar la mercancia.

Por todo lo anterior, podemos percatarnos de gque existen
un gran numero de aspectos que deben ser conocidos por las
empresas que deseen importar sus productos de los actuales

mercados internacionales.
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TRANITES PARA UNA IMPORTACION

La reciente apertura del comercic exterior de México
facilita los movimientos comerciales, sin embargo es
necesario realizar tramites administrativos de rigor
relacionados con el despacho aduanal.

Para realizar una importacién es indispensable efectuar
los siguientes tramites:

El primer tramite a realizar, es obtener el Registro
Nacional de Importadores y Exportadores (RNIE), para lo cual
hay que dirigirse a la oficina general de la Secretaria De
Hacienda y Crédito Publico que corresponda a la Direccidn
General de Aduanas en el Departamento del Registro Nacional
de Importadores y Exportadores.

El Registro Nacional de Importadores y Exportadores se
forma con el numero del registro federal de contribuyentes.
Este registro es requisito indispensable para efectuar todos

los tramites relacionados con el comercio exterior.

El segundo tramite es acreditar 1la personalidad de la
empresa ante la Direccién General de Aduanas dependiente de
la Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico. Para tal efecto,
es conveniente que la empresa designe mediante poder
notari;l, a una persona con conocimientos en comercio

exterior, estad persona puede pertenecer a la empresa gque
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realiza el tramite o se puede asignar con poder notarial a un

despacho especializado en comercio exterior.

El registro de personas acreditadas para suscribir
solicitudes de permisos es el tercer tramite y puede
realizarse simultaneamente con el primero. El acreditamiento
es opciocnal.

Los documentos que se regquieren -para acreditar 1la

personalidad de la empresa son los siguientes:

SI_ES _UNA_ PERSONA FISICA.

- Registro Federal de Contribuyentes.
- Comprobante de domicilio.

- Identificacidén con fotografia.

SI ES UNA PERSONA MORAL.

- Acta constitutiva de la empresa.

- Registro Federal de Contribuyentes.
- Cédula de la empresa.

- Comprobante de domicilio.

- Poder notarial del representante de la empresa.

La etapa a seguir es identificar bien el producto que se
desea adquirir y su tratamiento legal de importacién (es
decir, si esta sujeto a cuota, cual es el arancel que tiene y
si requiere de permiso previo). Esto debera ser canalizade a
través de un agente aduanal con registro autorizado en la

aduana por lo que se vaya a importar; el agente aduanal podra
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recomendar el puerto de entrada para su mayor conveniencia,
asi mismo solicitara los documentos que describan
detalladamente el bien a importar.

El arancel Ad-Valorem (impuesto de importacién) se
aplica sobre el valor del producto o bien que se va a
importar.

La suma del valor de la mercancia, mds el arancel Ad-
Valorem serviran de base para el calculo del impuesto al
valor agregade {IVA} que puede variar, pero que es aplicable

a la mayoria de los productos.

La forma mas conveniente de realizar una compra de
importacidén de acuerdo con las necesidades de la empresa, es
el conocimiento de los 1leyes aduaneras aplicables a 1la
importacidén.

Entre las leyes aduaneras que existen mencionaremos:

a) Importacidén Definitiva
b) Importacién para Reposicién de Existencias y Depdsito
Fiscal.

a) IMPORTACION DEFPINITIVA.

De acuerdo con el articulo 70 de la Ley Aduanera, se
considera importacién definitiva a la entrega de
mercancias de procedencia extranjera que permanecera en
territorio Nacional por tiempo ilimitado. A una
importacién definitiva puede aplicarsele dos modalidades

aduaneras:
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1.

La verificacion fisica, la cual es un mecanismo gue busca
agilizar la entrada de la mercancia a través de la persona
encargada en la aduana. Mediante la verificacidn fisica el
importador puede tener un gran ahorro de tiempo, al
evitarse las maniobras de descarga y almacenamiento;
ofrece ademds la ventaja administrativa de que el
interesado rectifique sus pedimentos de importacidn si al
llegar la mercancia descubre errores en la declaracién,
sin que por ellco se le impongan sanciones.

Reconocimiento aduanero, el cual consiste en un examen en
presencia de la autoridad aduanera de algunas muestras de
la mercancia con el fin de precisar su origen, naturaleza,
composicisdn, estado, cantidad, especie, envases, peso,

medidas y demas caracteristicas.

La Importacion para Reposicién de Existencias y Depésito

Fiscal no se mencionaron debido a que la empresa "COMEFER

S.A. DE C.V." no las utiliza.
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TRAMITES PARA PERMISO DE IMPORTACION

DEFINITIVA

1."pPresentar original y copia del comprobante de pago de
derechos de tramite. El pago se efectia en la caja

recaudadora de la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico.

2. Presentar solicitud de permiso de importacién definitiva
en el formato (240-~001), la solicitud debera formularse en

idioma espafiol, a maquina y sin borraduras y enmendaduras.

3. 5i la solicitud de permiso de importacion definitiva esta
a nombre de una persona moral, el agente que realice el
tradmite debera de presentar original y copia de la credencial
de acreditamiento expedida por la Direccidén General de
Asuntos Juridicos de esta Secretaria. El1 original de 1la
credencial sera devuelta al momento de la recepcidén de la
documentacisén. En caso de que no cuente con dicha credencial
debera adjuntar, a cada solicitud, copias del acta
constitutiva de la empresa y del Poder Notarial, ambos
documentos con certificacién original; asi como fotostatica
simple de una identificacién oficial gque contenga registro
federal de contribuyentes. De no presentar estd documentacidn

se cancelara la solicitud por falta de acreditamiento.
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4. La solicitud debera contener nombre (s) y ntmerc (s) de
patente (s) del (os) agente (s) aduanal (es) que intervendra
(n) en la operacién (hasta cuatro agentes). De no contarse

con esta informacién se cancelard la solicitud.

5. En la solicitud se deberid mencionar la aduana o aduanas de
entrada y 1los paises de origen del producto que se desea

importar.

6. En cada solicitud de permiso de importacidén definitiva, se
debera anotar la fraccién arancelaria que el agente aduanal
asigné a la mercancia gque contempla la solicitud (cada una
debe referirse unicamente a productos que estén clasificados

bajo una misma fraccidén arancelaria." (15)

{15) Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI)
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DESPACEO ADUANAL

El despacho aduanal consiste en la tramitacién de 1la
entrada del preoducto ante 1las aduanas del pais. Es
generalmente confiado a un agente aduanal, que es el
profesional facultado por la Secretaria de Hacienda y Crédito
Piblico mediante una patente, para actuar como gestor oficial
de todos 1los tramites y operaciones aduanales de comercio
exterior.

El agente aduanal ofrece los siguientes servicios:

- Tramitar permisos de importacién, fianzas, ajustes,
subsidios y en general cualquier otro permiso o
autorizacién.

- Revisar 1la documentacidén para formular la declaracién
correspondiente, a fin de que se apliquen correctamente
los impuestos de importacién.

- cCubrir por cuenta de los usuarios, previo anticipo, los
gastos que demande la operacisn.

- Orilentacién en 1la tramitacién de cartas de crédito,
seguros, almacenaje, impuestos, entre otros.

- Localizar los bultos para revalidar el conocimiento e
identificacidén de las mercancias.

- Intervenir directamente ante agrupaciones de maniobristas.

~ Asesoraniento en cuanto ahorro de tiempo y distancia de
los embarques, asi como las tarifas correspondientes, por

cualquier via de transportacién.
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CARTA DE CREDITO

Es una forma comin dentro de las formas internacionales
de pago.

Es el instrumento a través del cual el exportador se
asegura de que el importador le pagard la cantidad convenida.
Esta carta se utiliza al principio cuando adn no existe 1la
confianza suficiente entre las dos partes; una vez gque el
adquiriente demuestre su responsabilidad, puntualidad y
solvencia, lo mids probable es que ya no le exijan -el

documento.

FORMA GRAFICA DE UNA CARTA DE CREDITO

La carta de créditec es enitida por un banco (1), a
solicitud de unos de sus clientes (2), autorizando a una
tercera persona a girar la carta (3), contra el banco o uno
de sus corresponsales (4), bajo determinadas condiciones y

requisitos para cubrir una operacién de compra-venta.

1 4
Banco Emisor Banco Corresponsal
2 3
Cliente Beneficiario o vendedor
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GASTOS DIRECTOS ABOCIADOS A LA IMPORTACION

Un aspecto importante dentro de las disposiciones de
control de camblos aplicables a la importacidn, ésta
constituida por los gastos directos asociados a la misma.

Esto se refiere a los gastos al extranjero por:

“"Fletes y acarreos.

Honorarios de agentes aduanales extranjeros.

- Arrendamiente a contenedores.

Prima de seguros.

~ Montaje de la mercancia importada.

~ Almacenaje.

~ Maniobras de carga, descarga y de estiba.

~ Alquiler de gruas o de equipo especial requerido para el
movimiento de la mercancia. ‘

- Derechos e impuestos aduanales.

-~ Primas de fianzas.

-~ Renta de equipo de transporte.

- Comisiones mercantiles.

- Embalaje.

~ Servicios de inspeccién a la mercancia." (16)

(16) Manual del Importador. BANCOMEX (Banco de Comercio
Exterior) Cap. IV pag. 7.
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TRANSPORTE, BEGUROS Y ALMACENAJE.

El transporte es un elemento muy importante dentro de
una operacidn de importacién.

cuando se realiza una importacidén es recomendable
evaluar y efectuar un costo comparativo entre los distintos
medios de transporte o bien la combinacién de varios de
ellos. Tomando en consideracién factores tales como:
- Tiempo en transito.
- Costo del flete.
- Peso Yy volumen de las mercancias.
- Urgencia de las mismas o fechas limite para entrega o
produccidn.
- Factibilidad de despacho aduanal.
- Costo del embarque.

~ Existencia de espuelas de ferrocarril o vias publicas.

No existe una regla fija para poder determinar el medio
de transporte mas apropiado ya que las necesidades y
caracteristicas de cada embarque puede variar.

En el caso de la empresa en la cual se esta llevando a
cabo la investigacidén, el transporte gque utiliza es el
maritimo y ferroviario, los cuales son considerados los mas

adecuados para transportar la mercancia.
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Para evitar dafios o pérdida de la mercancia que se estd
transportando es convenliente contratar un seguro que cubra
precisamente el embarque de estos y de otros tipos de
siniestros. Esto representa un gasto adicional, pero asegura
su inversioén, siendo importante contratar el seguro de bodega

del proveedor a la bodega del destinatario.
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AUXILIARES DEL TRANSPORTE INTERNACIONAL

1. Agentes de carga o agentes de embarque internacional.

Son aguellas empresas registradas las cuales tienen como
funcién principal la expedicién y/o rxeexpedicidén de
mercancias. "Las facultades del agente de carga las lleva a
cabo el agente aduanal Y se deriva de éste una
especializacién extendida en cada sector especifico, como
son: exportacidn, transporte aéreo, carga, descarga, despacho
aduanal, embalaje, seguros, almacenaje, transporte combinado,
desconsolidacién, formacidén, consolidacidén de carga,
importacidén®. (16)

Los agentes de carga se especializan en:

- Contratar 1lo0s servicios de transporte, ya sea uno en
particular o combinacién de dos o mas; y el financiamiento
de los fletes, dependiendo de cada agente mediante un
costo variable seguin la empresa contratada.

- Asesorar al cliente sobre los medios mas adecuados de
transporte, las rutas mds convenientes y las tarifas mas
econdémicas.

- Mantener constantemente informado al cliente sobre la
situacién del embarque y el transito de su mercancia, a

través de la red de telex mundial.

(16) Manual de Importador. BANCOMEX {Banco de Comercio
Exterior) cap. VI pag. 1.
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- Existen agentes que poseen filiales y/o corresponsales en
el mundo que, Jjunto con la subcontratacién del agente
aduanal, les permite ofrecer un servicio mas completo,
desde el momento de la recoleccién, hasta la entrega en
las bodegas del importador.

- Manejar la importacién de proyectos, fabricas nuevas o
complejos industriales hasta la planta u obra, por medio
de contenedores y otros equipos destinados a cubrir

condiciones especiales de manejo.

2. Consolidadores y reexpedidores de carga.

Los consolidadores o reexpedidores pueden considerarse
también agentes de carga, pero difieren de éstos en el hecho
de que su especialidad es agrupar embarques pequefios de

varios clientes para lograr tarifas mis econdémicas.
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TIPOS DE TRANSPORTE

El traslado de la mercancia se puede llevar a cabo a
través de diversos medios de transporte como son: el aéreo,
autotransporte, el maritimo, ferroviario y el intermodal;
cada uno de ellos tienen sus propias caracteristicas, 1las
cuales es necesario conocer para utilizarlos de la manera mas

adecuada.

TRANSPORTE AEREQ

México cuenta con una amplia cobertura de servicios de
transporte aéreo ya que se encuentra comunicado mediante
servicios directos o de conexidn con las principales ciudades
del pais y con todos los centros econdémicos del mundo.

Los siguientes elementos componen un servicio aéreo:

- Lineas aéreas.

Es necesario elegir la linea mas idénea de acuerdo con
la ruta que se va a seguir en el traslado de la mercancia, en
caso de no haber servicio directo se debe contratar la linea

aérea que haga menos escalas.
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~ Agentes de carga.

Para el envio aéreo de la mercancia se contrata a un
agente de carga, quien realiza los tramites para documentar
la guia aérea y por lo regular efectia el manejo aduanal de
exportacién. Estos agentes pueden proporcionar servicios
adicionales como 1la recoleccién 1local de la carga entre

otros.

- Registrp de reclamaciones.

Normalmente las lineas aéreas cuentan con formas
especiales para la reclamacidén, donde se anotan los daijos,
pérdidas, alteracién u otro problema que haya sufrido la
carga.

cuando no exista la forma para la reclamacicén, se deberd
tener la mercancia disponible para verificar la

irregularidad.
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AUTOTRANSPORTE

El traslade de la mercancia por medio de este tipo de
transporte puede llevarse a cabo a través de las siguiences
modalidades:
~ Embarques con transbordo en la frontera.

Generalmente los embarques llegan a la frontera, para
posteriormente ser transportados por caminos locales a 1la
aduana mexicana y al termino del despache aduanal, son

trasladadas a su destino por cualquier linea nacional.

- Camiones por entero sin transbordo en la frontera.

Este servicio consiste en que al llegar el camién a la
frontera aprovechando los convenios entre lineas
transportistas, el embarque puede continuar su destino
cambiando solamente el tractor, para gque sin efectuar
maniobras con la mercancia, estda llegue a su destino en el
remolque de origen. Incluso se puede 1llevar a cabo el
despacho a bordo del camién en la aduana de entrada o en el
domicilio del cliente con permiso previo; éste servicio se

considera como de "Puerta a Puerta®.

- In-Bond.

En éste servicio el camién llega a su destino y el

despacho de la mercancia se hace en una bodega fiscal.
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A continuacién se describe las caracteristicas de los
transportes: maritimo y ferroviario. Nos referimos a este
tipo de transportes porque son los que utiliza la empresa
"COMEFER S.A. DE C.V.", para trasladar la mercancia de Taiwan

o China.

TRANSPORTE MARITIMOQ

En el caso del traslado por via maritima, la carga
condiciona o configura sus modos de transporte. Los buques
mercantes se clasifican en dos categorias: para carga liquida

Y carga seca.

- Buques para carga liquida.
Estos son denominados bugques-tanque. Transportan
principalmente petréleo, productes gquimicos, gas y otros

liquidos.

~ Bugues para carga seca.
Este tipo de buque es el que utiliza la empresa y se
divide en:
a) Buques para carga general: transportan carga compuesta por
mercancia de diversa naturaleza.
b) Buques graneleros: transportan graneles agricolas 'y

minerales.
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c) Bugques especializados: como portacontenedores (barcos de
carga y descarga a base de gria), entre otros.

d) Existen barcos mixtos o multipropésito, que son 1las
combinaciones de los citados anteriormente, como el OBO

(ore, Bulk, 0il o Mineral, Grano, Petrdleo).

- Fletes y tarifas.
El flete maritimo corresponde al costo total del
transporte de una mercancia, de un puerto a otro, dentro de
las condiciones establecidas por las conferencias maritimas
(en el caso de servicios regulares de conferencia).
En el mercado de buques con serviclos {irregulares, el
flete estd sujeto a la libre oferta y demanda; por lo tanto,
depende de las condicicones del mercado, de las obligaciones y
gastos del fletante Yy en general de los términos del
contrato.
En cuanto a los fletes de lineas regulares, el armador
cuenta con sus embarcadores que son varios y que no tienen en
la mayoria de los casos poder de negociacién, por lo que los
fletes son fijados de manera unilateral.
‘Los fletes maritimos se clasifican en tres tipos:

1. Flete por tonelada de peso, tonelada métrica o unidad de
mercancia para los bugques de linea.

2. Flete por tonelada para los bugues fletados por viaje.

3. Flete por tonelada de peso muerto para los buques fletados

a plazo.
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En cuanto a las tarifas maritimas, est&s son el conjunto
de normas, condiciones y cuotas que la linea o conferencia
establece por la prestacidén de sus servicios, incluyendo los
puertos a los gue sirve, asi como la relacién de los
productos con los fletes aplicables.

La estructura basica de las tarifas comprende aspectos
generales, pero cada linea o conferencia tiene sus propias
reglas y fletes.

Las tarifas para manejo de carga establecen las cuotas a
aplicarse para movimientos de mercancia de importacidén y
exportacién diferenciando dos secciones: maniobras a bordo de
embarcaciones y maniobras en tierra, con sus correspondientes

reglas de aplicacidén.

- Otros factores.

En lo referente al manejo de carga, los estibadores del
muelle la manejan en tierra, el enlace. se hace por conducto
de agentes aduanales y/o la compahia del puerto. Cada pais

tiene su propio sistema para proporcionar estos servicios.
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TRANSPORTE FERROVIARIO

Los Ferrocarriles Nacionales de México sirven a 1la
industria con equipo propio y de Estados Unidos, para el
trafico local e internacional de mercancias. Sus oficinas
proporcionan tarifas y rutas, asi como los tiempos de
transito e informacién general.

Las importaciones por ferrocarril de Estados Unidos,
Canadd o de ot;os paises pueden moverse directamente al
interior de México sin necesidad de transbordar la mercancia.

Al calcular los costos del flete ferroviario cuando la
mercancia viene en equipoc extranjero, deben afadirse 2los
cargos por uso del equipo a 1los fletes en territorio

nacional.

- Tarifas.

No existen cuotas directas entre Estados Unidos, Canada
y México, asi que debe pagarse un flete del punto de origen a
la frontera y otro de la frontera al lugar del destino final,
a ello se deberd afiadir una cuota minima por cruce de puente
en puntos de la frontera.

Las tarifas mexicanas estan basadas en la clasificacidn
de la carga y las tablas de distancia gque recorre el
transporte. Las tarifas norteamericanas se basan en la
clasificacién de la carga, las tablas de distancia y la

tarifa del territorio involucrado.
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Para obtener las cuotas es necesario dar una descripcién
exacta de la mercancia con el fin de evitar discrepancias

entre cotizaciones y la aplicacién de las mismas.

- Tipos da carro y disponibiliadaad.

Ferrocarriles Nacionales de México cuenta con el
siguiente operativo de servicios para carga:
1, carros-caja (40 y 50 pies de longitud).
2. Tolvas abiertas y cerradas (70 y 100 ton. de capacidad).
3. Gondolas {convencionales, costados abatibles).
4, Plataformas (uso convencional).

El peso maximo de carga y equipo no debe exceder nunca
de 109 mil kgs (240 mil 1iibras) debido a que ésta es la
resistencia maxima de las vias y estructuras de Ferrocarriles

Nacionales de México.

- Obligaciones, responsabilidades y reclamaciones.

Los ferrocarriles estdn obligados a responder por
faltantes y dafos a la mei‘cancia. si estos ocurrieron antes
de fingresar al territorio nacional, el agente aduanal debe
presentar la reclamacién al ferrocarril que entrega, teniendo
cuidado de levantar el acta de inspeccién para que proceda la
reclamacidn.

Puede ocurrir gque se clasifique errdneamente la
mercancia y que por este motivo el flete cobrado sea mayor al

correcto, en este caso también se presenta una reclamaciodn.
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- Demoras.

En importaciones por ferrocarril es necesario tener toda
la documentacidén en la frontera (conocimiento de embarque,
pedimento de importacién, etc), para evitar los pagos por
demora, que en ocasiones suelen ser muy elevados. En caso de
prever una espera prolongada, conviene descargar y almacenar

la mercancia.

- Restricciones de peso.

Para cargas transportadas poxr cualquier tipo de
operativo de Ferrocarriles Nacionales de México existe un
limite de peso bruto: que es de 240,740 libras (109,200 kgs),
60,185 libras por eje (27,299.92 kgs), excepto en el tramo de
Nuevo Laredo-Monterrey, donde se permite un peso bruto de

263,000 libras (119,296.8 kgs).
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TRANSPORTE INTERMODAL

Este tipo de servicio es una combinacidén de los
transportes:
- Maritimo
- Ferroviario
- Autotransporte (carretera).

Su flete y tarifa dependeran de los transportes que se
utilicen, asi como de la distancia a recorrer y 1la
clasificacién del producto.

El servicio de trailers sobre plataforma ferroviaria es
el mas comin en esta modalidad ya que resulta econémico y
sumamente versatil al permitir envios de puerta a puerta en

las bodegas a donde no puede llegar otro tipo de transporte.
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CONTENEDORES

REGLAS DE CONTENEDORES.

a) “PCL.- (FULL CONTAINER LOAD)

Este término se utiliza para definir cualquier cantidad
de mercancia, comprendida en un embarque en contenedor, en la
cual la responsabilidad de 1llenado y wvaciado recae en el

embarcador/consignatorio.

b) LCL.- (LESS THAN~-CANTAINER LOAD)

Este término se utiliza para definir cualgquier cantidad
de mercancia o mercancias comprometidas en un embarque en
contenedor, de/para diversos embarcadores/consignatorios, en
la cual la responsabilidad de consolidar y/o desconsolidar
recae sobre el transportista y se realiza en un lugar bajo su

control.

©) CARRIER’S HAULAGE

El siqguiente término define el transporte terrestre del
contenedor, bajo la contratacién y supervisién del
transportista maritimo, bien sea de su lugar de origen hasta
la terminal maritima de carga, o de la terminal maritima de

descarga hasta el punto final de destino.
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4) MERCHANT’S8 HAULAGE

Se utiliza este término para definir la transportacidn
terrestre del contenedor, bajo la contratacidén y supervisidn
directa del embarcador/consignatorio de su lugar de origen a
la terminal maritima de carga, o de la terminal de descarga
hasta su destino final en el interior del pais de origen o

destino, segun sea el caso.

@) TERMINAL DE CONTENEDORES
Es el 1lugar donde son recibides o entregados los

contenedores para su posterior embarque o desembarque.

£) LLENADO Y VACIADO DE CONTENEDORES
El 1llenado es el término utilizado para significar 1la
accién de introducir, estibar y asegurar (STUFFING, LASHING

and SECURING) la mercancia en un contenedor.

§g) CONBOLIDACION Y DESCONSOLIDACION

Se denominarid consolidar, la accidén de 1llenar un
contenedor LCL con mercancias de varios embarcadores.

El términc desconsolidar se aplica a la accién de vaciar
un contenedor LCL en donde se haya transportado mercancia de

varios embarcadores.
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h) EBTACION DE CONSOLIDACION/DEBCONEBOLIDACION DE CARGAS (CFS8)
[CONTAINER FREIGHT STATION]
Es el lugar donde se reune la mercancia de uno o varios

embarcadores, para consolidarla o desconsolidarla.

i) DIAS LIBRES

Es el plazo que se otorga al embarcador/consignatorio,
para realizar el llenado, vaciado o retiro del contenedor y
cumplir con toda clase de tramitaciones/obligaciones a que

esté sujeta la mercancia transportada en contenedor.

3) DEMORAS
Es el cargo impuesto cuando, transcurrido el tiempo
libre, el embarcador/consignatorio no reentrega el contenedor

en el lugar designado por el transportista maritimo". (16)

(16) Manual del Importador. BANCOMEX (Banco de Comercio
Exterior) Cap. VI pag. 33,34,
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MODALIDADES DE TRAFICO.

1. “PUERTA A PUERTA (H/H) ESTA MODALIDAD PUEDE EJECUTARSE EN

LAS BASBES FCL UNXICAMENTE.

cuando se realice la contratacién del servicio bajo
estas bases, el transportista pondra a disposicién del
embarcador, el contenedor en el sitio o local donde lo tenga
disponible, a fin de que éste proceda en su planta a realizar
el llenado.

En el puerto de destino, el transportista pondrd el
contenedor a disposicidn del consignatario a fin de que este
proceda a vaciarlo en su bodega y lo retorne al local o lugar

designado.

2. PUERTA MUELLE (H/P), EN BASES FCL/FCL, FCL/LCL

Cuando se realice la contratacién del servicio bajo
estas bases, el transportista de igual forma pondra a
disposicién del embarcador el contenedor en el sitio o local
donde lo tenga disponible, a fin de que éste realice el
llenado en =su planta.

En el puerto de destino, si es FCL el consignatario
procederd a realizar el vaciado del contenedor en el puerto.

En bases LCL el transportista desconsolidara el

contenedor y entregara la mercancia como carga general.
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3. MUELLE A MUBLLE (P/P).
PUERTO DE ORIGEN BASES FPCL.

En este tipo de servicio, el transportista pondra a
disposicién del embarcador el contenedor en el puerto, a fin
de que realice el llenado.

BASES LCL.

Bajo estids bases el transportista recibirid 1las
mercancias en el CFS para proceder el consolidado del
contenedor.

PUERTO DE DESTINO BASBES FCL.
El consignatario procedera a realizar el vaciado del

contenedor en el puerto.

4. MUELLE A PUERTA (P/H), EN BASES FCL/FCL Y LCL/FCL.

En la modalidad muelle a puerta, en el caso FCL el
transportista pondra a disposicién del embarcador el
contenedor en el puerto de origen, a fin de que pueda
realizar el 1llenado. En el caso LCL , el transportista
realiza el consolidado.

En el puerto de destino el consignatario podra llevar el
contenedor a su planta para ser vaciado y retornado al local

o lugar designado por el transportista". (16)

(16) Manual del Importador. BANCOMEX (Banco de Comercio
Exterior) cap. VI pag. 34,35,
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REQUIBITOS8 QUE DEBE CUMPLIR EL CONTENEDOR

Los contenedores que se utilicen para el transporte de
mercancias unitarizadas, deberdn contar con todas las
especificaciones de peso, medidas de largo, ancho y alto, asi
como las marcas Y numeros grabados o pintados en forma
indeleble y de facil visibilidad y lectura, que se establecen
en el Cédigo de la ISO (INTERNATIONAL STANDARD ORGANIZATION)
para contenedores.

En cuanto a marcas y numeros, todeos y cada uno de los

contenedores deberdn indicar en su exterior lo siguiente:

1."CODIGO DEL PROPIETARIO
2. NUMERO DE SERIE Y DIGITO
3. CODIGO DEL PAIS DEL PROPIETARIO
4. PESO MAXIMO (capacidad de carga y tara)
5. PESO DEL CONTENEDOR O TARA
La ubicacién y caracteristicas de las marcas se

determinan en las disposiciones IS0 ". (16)

{16) Manual del Importador. BANCOMEX (Banco de Comercio
Exterior) Cap. VI pag. 34.
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BEGUROS

Para lograr que el seguro del transporte de carga se
adeclle a las necesidades del asegurado, en cuanto a
frecuencia y volumen de los embarques que se realicen, se

cuenta con los siguientes tipos de péliza:

a) "péliza especifica: ampara un embarque por cada pdliza.

b) Péliza anual o a término: ampara automaticamente todos los
embarques gue realicen durante el periodo, fijando una
prima en depdsito de acuerdo al prondstico de ventas o
embarques a realizar, sujeto a declaracidén cada 30 dias,
con cobro de prima en cada caso, elaboréndose un ajuste al
final de 1la vigencia contra los embarques o ventas

reales". (16}

La cobertura basica para asegurar los bienes contra
pérdida por accidente que sufra el vehicule se denomina
riesgos ordinarios en transito, que comprenden:

1. En transporte terrestre o aéreo: incendio, rayo vy
explosidn, caida de aviones, colisién, volcadura o
descarrilamiento del vehiculo u otro medio de transporte;

hundimiento o rotura de puentes.

(16) Manual del Importador. BANCOMEX (Bance de Comercio
Exterior) cap. VI pag. 10.
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2. En transporte maritimo: incendio, rayo y explosién,
varada, hundimiento o colisién gel barco, pérdida de bultos
caidos al mar durante maniobras de carga, traslado y
descarga, contribucién del asegurado a la averia gruesa.

Salvo pacto contrarioc, sélo se aseguran los bienes estibados

bajo la cubierta del barco o en contenedores.

Ademds, es posible asegurar los bienes contra riesgos de
averia particular, siende posible contratarlos en forma
individual o en conjunto, llamandose en este ultimo caso
cobertura todo riesgo, gque ampara:

-~ Robo de bulto por entero.- Se cubre la falta de entrega de
bultos enteros por extravio o por robo. Se excluye el robo
por empleados, enviados o dependientes del asegurado y la
falta de contenidos.

- TRobo.- Se cubre la falta parcial o total, por extravio o
robe. Queda estipulade que no habrd responsabilidad para
la compafila por robo en el que intervenga directa o
indirectamente un enviado, empleado o dependiente del
asegurado.

~ Mojadura, oxidacién.- Se cubren 1los dahos materiales
causados por mejaduras, ya sea de agua de mar o dulce y
por oxidacidn.

- Contacto con otras cargas.- Se cubren los daifios materiales
causados por contactos con otras cargas, excluyendo
raspaduras, abolladuras o despostilladuras.

- Merma por rotura de envases.
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- Bodega a bodega para embarques terrestres o aéreos.- Desde
la bodega u oficina del remitente durante el curso normal
del viaje y hasta su llegada a la bodega u oficina del
consignatario, en los puntos de origen y destino indicados
en la caratula.

- Bodega a bodega para embarques maritimos.- Desde la bodega
o almacén del punto de embarque, durante el curso normal
del viaje y hasta su llegada a la bodega u oficina del
consignatario indicados en la cardatula, o hasta el término
de 15 dias si tal bodega se encuentra en el punto final
del destino o 30 dias si el destino final de los bienes

asequrados queda fuera de los limites del puerto.

El seguro del transporte excluye riesgos de guerra,
huelga y alborotos populares (a wmenos gque se pacte
expresamente su cobertura). Puede asegurarse en monheda
nacional o extranjera, siendo utilizada esta tltima para

importacidn y exportacién.

140



ALMACENAJE

Existen dos tipos de bodegas para almacenaje

mercancias

a) Bodegas directas.
"Son propiedad de un almacén de depésito autorizado que
maneja y controla en forma directa, con personal propio,

clasifican en:

de

s5e

se

- Nacionales: Las que estd&n autorizadas por la ley para

recibir productos agricolas y mercancias nacionales o

nacionalizadas.

- Fiscales: Las que estan autorizadas por la ley para

recibir mercancias sujetas a pago posterior de derechos de

importacicn.

- Refrigeradas: Cuentan con instalaciones especiales para

refrigerar los productos almacenados y estan autorizadas

por la ley". (16)

b) Bodegas habilitadas (Fiscalizadas).

"Consisten en un espacio dentro de la misma empresa que

queda controlado por alguin almacén de depdsito autorizado,

para estar en posibilidad de expedir los certificados

depodsito y bonos de prenda respectivos". (16)

(16) Manual del Importador. BANCOMEX (Banco de Comercic
Exterior) Cap. VI pag. 11.
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Las bodegas fiscalizadas cuentén con los siguientes

servicios:
Personal especializado, motoestibadores, bascula de piso,
andén, cubierto para camiones, escapes de ferrocarril,
amplios patios de maniobras, sistemas de alarma,
refrigeracién hasta 30 grados centigrados, congelacién rapida
Y equipo para carga y descarga.

Las cuotas de almacenaje  seran determinadas por los
almacenes de depdsito, tomando en cuenta principalmente los
siguientes factores: clase de mercancia, valor del depdsito,
frecuencia de las salidas, serviclos adicionales, perspectiva
del cliente.

El estudio de estos factores determinard la cuota de
almacenaje que corresponda. Normalmente los almacenes fijan
su cuota en base a un porcentaje al millar sobre el valor de
la mercancia ademds incluye un seguro contra riesgos de
incendio, que se aplica sobre 1los saldos quincenales o
mensuales que se presentan cada mes.

De acuerdo con la clasificacién anterior, la empresa
“COMEFER S.A. DE C,V." utiliza las bodegas directas fiscales.

Para su operacicén, tanto las bodegas directas como
habilitadas requieren autorizacién previa de 1la comisidén

Nacional Bancaria.
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CONCLUBIONES

En relacién con la hipétesis de trabajo de la presente
investigacién, se comprobé que efectivamente 1la empresa
YCOMEFER S.A. DE C.V." no cuenta con una estructura formal, y
por lo tanto, no utiliza un procedimiento formal para 1la

compra de mercancia.

La empresa a pesar de ser clasificada como mediana por
su alto indice de ventas, no tiene personal profesional
capacitado para desemperiar mejor sus funciones, especialmente
la de compras. Se puede advertir que las empresas medianas a
pesar de gque cuentan con mayores apoyos tanto financieros
como técnicos; existen casos como éste, en los que aun se
rigen por procedimientos empiricos, sin ninguna base para

planear y controlar sus operaciones.

Conforme a estas caracteristicas, en nuestra
investigacién se disefo un organigrama en base a las
funciones con que cuenta la empresa, con el fin de poder
visualizar claramente las A&reas gque la componen, de quién
depende cada una y cual es la jerarguia para delegar las
funciones. De la misma forma se propone la delimitacién y
ubicacién del area de Compras, pues solamente se cuenta con
dos personas que realizan las compras Nacionales y de

Importacién.
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Es conveniente que el 4drea de Compras sea independiente,
ya que apoyandonos en el "Principio de 1la Divisién del
Trabajo® de Fayol dard mejores resultados que dependiendo de

una area con una funcién distinta de las adquisiciones.

Por lo tanto proponemos la creacién de una &area de
bompras donde se puedan planear y controlar las operaciones,
¥ a su vez se divida en Compras Nacionales y Compras de
Importacidén, pero ambas seran dirigidas por el &rea vya

mencionada.

Para gque el 4rea de Compras tenga mayor importancia en
una empresa independientemente de cuales sean sus
dimensiones, es conveniente que maneje el Almacén, ya gque de
estd forma se tendra un mejor control de entradas y salidas
de mercancia, asi como llevar una planeacidn adecuada de las

adquisiciones que se lleven a cabo.

Una de las razones mas importantes para  justificar la
categoria de Compras, Yy que muy pocos administradores
reconocen, es el hecho de que ésta actividad no es solamente
de servicio, sino que es en si generadora de grandes
utilidades, ya que interviene directamente en la obtencidén de
las mismas y no simplemente su contribucidén es la de ahorrar

dinero a la empresa.
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Una herramienta gque sera de utilidad para manejar el
adrea de Compras serd el Proceso Administrativo, ya que
constituye la base para una adecuada administracién de las
compras en virtud de que indica paso a paso la etapa de una

actividad.

A su vez las dos divisiones tanto de Compras Nacionales
como de Importacidn, deben contar con procedimientos formales
(escritos) en donde se sefialen los pasos basicos, en una
secuencia légica como son los diagramas de flujo que se estan
proponiendo, con lo cual se evitardn pérdidas de tiempo en
consultas sobre operaciones repetitivas o problemas cuyas
soluciones esté\l:\ comprendidas en el mismo, constituyendo esto

el objetivo general de nuestra investigacién.

otro punto de importancia por el cual se proponen los
procedimientos formales es que por la falta de estos se llega
a producir un vacio, cuando por cualquier causa el jefe falta
o se separa; Yy sin una orientacién que determine 1los
procedimientos diarios y las normas gque deban regular las

acciones se llegard a la confusidén y el descontrol.

Asimismo, es necesario sefalar, que no es suficiente
plantear un procedimiento formal para solucionar los
problemas del d4rea de Compras en general, sino también
implantar técnicas de control que permitan abatir costos y

dar a conocer en forma oportuna que productos se requieren,
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por lo que se mencionan las técnicas de maximos y minimos, el
sistema ABC y el inventario de seguridad y punto de reorden,

entre otros puntos basicos para realizar una compra.

Finalmente se incluyen los tramites, los requerimientos
Yy las formas corréspondientes para una compra de importacién,
esto obedece a que la empresa a la cual se enfocd nuestra
investigacién realiza compras de importacién y debido a que
muy pocos libros ofrecen una guia de los datos necesarios
para realizar dichos tramites, por lo gque en el presente
trabajo, se busca en alguna forma contribuir a su

conocimiento.

Como ya hemos sefialado anteriormente la funcién del area
de Compras es bdasica para cualquier empresa, ya gque sus
utilidades dependen en gran parte de ésta. En el caso
particular de "“COMEFER S.A. DE C.V." que no tiene constituida
formalmente el 4rea de ccmpras, Ya que consideran que su
punto principal radica en las ventas; y una vez sefialada la
relacién de Compras con Ventas creemos que el contar con una
4rea de Compras le representara un enorme beneficio, para
enfrentar los cambios que se estan planteando en los nuevos

contextos comerciales y econdmicos internacionales.
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Articulos de importacidén: Si la mercancia estd sujeta a un
cargo adicional, se deberd notificar al comprador antes de
efectuar la operacién, quien a su juicio decidira la manera
de ejecutar ésta.

Calidad: Cuande los pedidos se hagan conforme a
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Entrega de facturas a revisién: La revision de esta se hace
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Ventanilla de Revisidn de la empresa, a cambio de esta se
le entregara al proveedor un contrarecibo con el cual podra
cobrar el cheque correspondiente, los viernes de 4:00 a
6:00 p.m.

Importante: No se aceptard ninguna mercancia ni factura que
no esté amparada por una Orden de Compra.
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