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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad e! no contar con un disefio para conocer y clasificar a los
proveedores y acreedores de materia prima, refacciones y servicios de acuerdo a
un estudio de perfil para determinar su grado de confiabilidad y oportunidad puede
traemos como consecuencia el tener un atraso en los procesos de produccion y

por lo tanto en el oportuno cumplimiento con nuestros clientes.

Por lo que creo necesario desarrollar un proceso en el cual podamos analizar y
evaluar las caracteristicas de los posibles proveedores, para poder determinar asi

la conveniencia de trabajar con ese proveedor o acreedor.

También el no realizar buenas relaciones publicas con los proveedores y
acreedores puede damos las grandes desventajas, como €l no poder acercarnos
para conocer su forma de trabajar, como se desenvuelven en el mercado
competitivo, saber con que recursos cuentan, y que tan confiables son, ya que con
el conocimiento de estos aspectos nos dard mayor seguridad al realizar cualquier

negociacién con este.

¢, El disefiar un proceso para determinar el perfil 6ptimo que deben de tener los

proveedores y acreedores, dara mayor competitividad a la organizacion?




PREGUNTAS DE INVESTIGACION

¢ Porqué es necesario conocer las referencias comerciales con que cuentan

nuestros posibles proveedores?

.De qué manera impacta en la organizacion el no tener un perfil establecido

en cuanto a tos rasgos del proveedor con el que queremos trabajar?

:De qué forma y porqué deben desarrollarse las relaciones plblicas con los

proveedores y acreedores?

4 Cudl es la importancia del factor humano en el desemperio de las actividades

de nuestros proveedores?




HIPOTESIS

El contar con un proceso adecuado para realizar un andlisis y evaluacion de los
proveedores en base a su estudio de perfil nos permitira conocer sus fuerzas y
debilidades y la forma en la que estas nos pueden coadyuvar a lograr nuestro

abjetivo el de tener una mayor productividad.

OBJETIVO

Disefiar un praceso que defina el perfl éptimo que deben tener nuestros
proveedores y acreedores en favor de! logro de los objetivos de competitividad y

productividad de la organizacién.




HIPOTESIS

El contar con un proceso adecuado para realizar un analisis y evaluacion de los
proveedores en base a su estudio de perfil nos permitira conocer sus fuerzas y
debilidades y la forma en la que estas nos pueden coadyuvar a lograr nuestro

objetivo el de tener una mayor productividad.

OBJETIVO

Disefiar un proceso que defina el perfil optimo que deben tener nuestros
proveedores y acreedores en favor del logro de los objetivos de competitividad y

productividad de la organizacian.




INTRODUCCION

En la actualidad las empresas para poder tener un buen lugar de preferencia
en su mercado de competencia deben contar con los insumos necesarios para
satisfacer las exigencias de sus clientes, por lo que es necesario contar con
proveedores y acreedores que nos ayuden a cumplir con los requisitos de
competitividad y productividad para la realizacion de nuestros productos o©

Servicios.

En el presente trabajo de investigacion se presenta un proceso para disefiar
un modelo de evaluacién que nos permita obtener el perfil 6ptimo que deberan
tener los proveedores y acreedores de una empresa productora de gquimicos

industriales, para que esta pueda lograr una mayor competitividad.

En e! primer capitulo se habla de una manera general de lo que es la
Administracion, mencionando a algunos autores y la definicion que de ella dan;
se menciona a su vez la definicion de Proceso para de ahi partir a estudiar lo
que es el Proceso Administrativo repasando cada una de sus fases, tambien se
enmarca la importancia del factor humano en la organizacion; de igual manera
se plantea la definicién de lo que es un peérfil. Por otro lado también en el primer
capitulo se plantea el tema de las Relaciones Publicas con los proveedores y

acreedores, definiendo en primer término lo que son las Relaciones Publicas,




mencionando los tipos de proveedores y acreedores que hay, y las formas en

las que se pueden dar las Relaciones Publicas con estos.

En el segundo capitulo se trata el tema de la importancia de los proveedores
y acreedores dentro de la organizacion a la que van a proveer ya sea de un
bien o servicio, se menciona las principales caracleristica de lo que es ser un
buen proveedor, se hace una clasificacién de los proveedores y acreedores de
acuerdo a su grado de oportunidad y calidad en la entrega de los bienes y
servicios que otorgan, y se plantea la variedad de fuentes de informacion que

existen para conocer a nuevos proveedores.

Ya en el tercer capitulo se trata un enfoque de un proceso analizando
algunos conceptos como por gjemplo: lo que es el analisis, evaluacion, disefio;
definiré las pautas de! disefio y seguimiento de un proceso, el porqué debe
realizarse el proceso, y los factores que deberén ser tomados en cuenta para la

elaboracion de un pérfil 6ptimo para los proveedores y acreedores.

En el cuarto y Gltimo capitulo se realiza el caso préctico, en donde se expone
un breve historial de la organizacion, después de conocer la historia de la
organizacién, nos enfocamos a la problematica que dio origen a este trabajo de
investigacion, a su vez se realiza un diagnostico de la situacion actual, para
después dar a conocer la propuesta para el disefio del pérfil optimo que se

buscan en los proveedores y acreedores.




CAPITULO 1 CONCEPTOS Y GENERALES.

1.1. LA ADMINISTRACION Y SU PROCESO ADMINISTRATIVO

Antes que nada para iniciar este lrabajo, acerca de la configuracion del
proceso para el andlisis del perfil de los proveedores, me parece de suma
importancia el definir o que es la Administracion ya gue, en opinidn muy
personal la Administracién es la base para el buen funcionamiento de cualquier
organizacién, ya sea pequefa, mediana o grande; por lo gue comenzaremos por

revisar algunas de las definiciones mas sobresalientes de diferentes autores:

o Para H. Fayol es: "Administrar es prever, organizar, mandar, coordinar y

controlar'™.

o Koontzy O’ Donell: * Es la direccidn de un organismo social y su efectividad
en alcanzar sus objetivos, fundada en la habilidad de conducir a sus

integrantes®

] G. R. Terry: * Es un proceso distintivo que consiste en la planeacion,
organizacion, ejecucion y control, ejecutado para determinar y lograr los

objetivos, mediante el uso de gente y recursos””.

' Citada por Rodriguez Valencia J. Introduccion a la Administracion con enfoque de sistemas.
Ecasa, México 1989 p.p 5

? Inidem

* Ibidem




0 Para Guzman Valdivia |. ; * Es la direccion eficaz de las actividades y la

colaboracién de otras personas para aobtener determinados resultados™.

u  Para Fernandez Escalante: * Es un conjunto de principios y técnicas, con
autonomia propia, que permiten dirigir y coordinar la actividad de grupos

humanos hacia objetivos comunes®.

o Reyes Ponce: “ Es un conjunto sistemético de reglas para lograr la maxima

eficiencia en las formas de estructurar y manejar un organismo social®".
Tomando como base las definiciones anteriores se puede dar el siguiente
concepto:
La Administracion es un proceso integral por medio def cual se busca logro de
los objetivos de la organizacion, a través del uso éptimo de los recursos con que

cuenta y de una correcla toma de decisiones.

* Citada por Rodriguez Valencia J. Introduccion a la Administracién con enfoque de Sistemas.
Ecasa, México 1989 p.p. &

® |bidem

® Ipidem




1.1.1. ¢ QUE ES UN PROCESO?

Para empezar con este punto definiremos lo que es un proceso:

Un proceso es una serie de pasos que se coordinan entre si para lograr un

objetivo.

El autor Hampton nos da el siguiente comentario:

“La aportacién de cada proceso hace el funcionamiento eficaz y eficiente de
las organizaciones, es una posibilidad, no una cosa segura. Cada proceso ha de
llevarse acabo en una forma que corresponda a la situaciéon concreta, si
queremos que mejore el desempefio, ademas no siempre es facil realizaro

correctamente en circunstancias complejas y cambiantes™

A lo largo de la vida nos encontramos con un sin fin de procesos que
manejamos muy habituaimente y que muchas veces no los percibimos como tal,
como por ejemplo las funciones que realizamos en nuestro trabajo, muchas
veces no nos damos cuenta que estamos trabajando bajo el esquema de un

proceso.

7 Citado por Hampton R. David. Administracion. Mc Graw Hill, 3* ed, Meéxico 1989, p.p. 22-23




En el caso de la organizacién por ejemplo, el iniciar una relacion nueva con
alguna otra compafia, ya sea proveedor, cliente, gobierno, o con cualguier otro
ente social, pasa por una serie de pasos necesarios para conocer con quién

esta tratando.

En sl en todas las areas de la compaiiia las actividades que se realizan se
hacen por medio de procesos que se utilizan diariamente y que en algunos

casos no son percibidos como tales.

Por lo que en este trabajo se tratara de disefiar un proceso en el cual se
pueda definir el pérfil optimo que deben de tener los proveedores y acreedores
con los cuales la organizacion busca trabajar con el fin de obtener un mejor
servicio en cuanto al abastecimientos de materias primas, refacciones, yfo

Servicios.

A continuacion se estudiara el Proceso Administrativo en las organizaciones.




1.1.2. EL PROCESO ADMINISTRATIVO

La Administracién es considerada como un proceso de accién, que contiene
una serie de actividades encaminadas a los logros de los objetivos, en donde

estas actividades van a estar interrelacionadas entre si.

Dicho proceso es llamado e! Proceso Administrativo el cual tiene una serie de
fases, que varian segun el autor que las mencione, como por ejempio Reyes
Ponce incluye a la previsidn, la planeacion, ia organizacion, integracion, la
direccion y control. €l autor Fayol menciona a la prevision, la organizacion, el
mando, la coordinacion, y el control. Por su parte el autor Terry toma en
consideracion a la planeacion, la organizacion, la ejecucidn y el control.

Algunos autores definen al Proceso Administrativo de la siguiente manera:

. G. Munich y M. Garcia dicen: * El conjunto de fases o etapas sucesivas, a
través de las cuales, se hace efectiva la adrministracién, mismas que

interrelacionan y forman un proceso integral®

s J. Stoner define: * Es una serie de partes separadas, o funcicnes, que

constituyen un proceso total®

8 Citado por Rodriguez Valencia Joaquin. Introduccién ala Administracion con enfoque de
sistemas. Ed Ecasa, 1* ed. México, 1989 p.p. 244
? ibidem p.p. 244




. Terry y Franklin lo define como: “ Las funciones fundamentales, y son los

medios por los cuales administra el gerente”

La definicion que doy a continuacién de Proceso Administrativo es la

siguiente:

E! Proceso Administrativo es un ciclo integral de actividades que conforman a

la Administracién para lograr asi los objetivos de la organizacion.

Las etapas del Proceso Administrativo son las siguientes:

a  Planeacion: En esta etapa es donde se van a definir los objetivos, asi
como los cursos de accidn que deben de seguirse. En esta parte es donde

se hacen las siguientes preguntas:

& Qué se busca hacer?

¢ Qué se va hacer?

¢, Qué cursos de accién deben seguirse?
¢ Como se va a realizar?

.Cuando se va hacer?

1 Citado por Rodriguez Valencia Joaquin. introduccion ala Administracion con enfoque de
sistemas. Ed Ecasa, 1° ed. México, 1989 p.p. 244




Las actividades que se tienen que llevar a cabo en esta etapa son, establecer

los objetivos, pronosticar cosas del futuro, determinar los recursos necesarios,

estudio del medio ambiente.

a  Organizacion: En esta fase se distribuye el trabajo entre los miembros del
equipo, y se reconocen los recurscs que se van a utilizar. Se deben de

hacer las siguientes preguntas:

& Quién debe hacer el trabajo?
& Con qué estructura de trabajo?
¢ Con cuanta autoridad y responsabilidad?

¢ Como se van a llevar a cabo los planes?

En la etapa de la organizacion se tienen que realizar la identificacion y
definicion del trabajo a realizar, dividir el trabajo, coordinar toda la etapa de la

organizacion.

o Integracién: En esta etapa es donde se integran todos los recursos
necesarios para itevar a cabo las actividades planeadas para el logro de las

actividades. Se tienen que hacer las siguientes preguntas:

¢, Con qué recursos se va a hacer las actividades?

¢, Que elemento humano se necesitan para realizar las actividades?




¢, Qué elementos materiales se requieren?

Las principales funciones de esta etapa es el suministrar matenial, personal,
proporcionar las facilidades necesarias para el buen desarrollo de las actividades

y coordinar el proceso de la integracion.

o Direccién o Ejecucion: Es en esta etapa en donde ya se llevan a cabo las
tareas o actividades planeadas para e! logro de los objetivos. En donde se
tienen que hacer las siguientes preguntas:
¢ Que actividades se deben realizar?
¢, Como se estd haciendo?

¢ Se esta haciendo realmente lo planeado?

Se tiene que comunicar y explicar los objetivos a los subordinados, motivar al

personal, supervisar el trabajo, coordinar el proceso de direccion.

a Control: En esta etapa se controlan todas las actividades vigilando siempre
que se cumpla con todos los planes ya establecidos, para asi poder corregir
desviaciones o errores del proceso. Las preguntas que deben hacerse son

las siguientes:




¢ Como se ha realizado?
£ Se realizd de acuerdo a lo planeado?

¢Se requiere hacer correcciones?
En la etapa del Control se tiene que comparar los resultados con las normas

establecidas, determinar en su caso las causas de las desviaciones, corregir las

mismas, volver a revisar y ajustar métodos de control.

1.1.3. ¢QUE ES UN PERFIL?

El tema central de esta investigacion es &l conocer el perfil ideal del proveedor
y acreedor con &l que la organizacién busca tener o mantener negociaciones,
para obtener resultados benéficos en cuanto a la calidad, rapidez, condiciones
de entrega, etc., de los productos o servicios que va a adquirir del proveedor.

La definicidn que se da de lo que es un Perfil es la siguiente:

El Perfil son las caracteristicas especificas que se buscan en algo o alguien,

i




1.2. LA IMPORTANCIA DEL FACTOR HUMANO EN EL

PROCESO ORGANIZACIONAL.

Cualquier empresa debe tener en mente que ei factor mas importante para su
buen funcionamiento, es el factor humano, ya que es este el que le da la vida a la
organizacion porque sin su interaccién con los otros recursos de la empresa estos

no serviran de nada.

Por lo que es muy importante que se tenga conciencia que el factor humano
tiene diferencias individuales entre si muy impartantes, ya que ninguna persona
en el mundo somos iguales a otra, por lo que merecemos un trato y un respeto

individual por parte de los dirigentes de la organizacion.

Por otro lado la empresa debe de comprender que el ser humano no so6lo es
alguien que hace una labor determinada para la organizacion sino que es un ser
lleno de caracteristicas propias, lleno de defectos y virtudes, de habilidades vy
sentimientos que deben de ser aprovechadas por la compafiia pero a la vez

valorados y recompensados.




£l factor humano tiene necesidades y objetivos personales que busca alcanzar,
al igual que la organizacién tiene los suyos propios, cuando los objetivos de

ambas partes logran compaginarse la organizacion funciona de mejor manera.

Esto debido a que el personal humano sabe que el trabajar dentro de la
organizacion lo lleva a lograr algunas de sus necesidades como son: fisiolégicas,
de auto-realizacion, de socializacién, etc. Mientras que para la empresa el factor
humano representa un medio para alcanzar sus objetivos, es decir, que ambas
partes se utilizan para la consecucion de sus propias metas; el personal lo hace a
través de la organizacion al brindarle esta la oportunidad de obtener una
experiencia laboral, recibiendo una retribucion econémica justa por la realizacion
de sus funciones en favor de la compaiiia; y por otro lado la empresa por medio
del esfuerzo, y capacidades del trabajador que hace funcionar a la organizacion
porque como ya se menciono al iniciar esta parte del capitulo sin el factor humano

los dem&s recursos con que cuenta la organizacion no serviran de nada.

Un aspecto que es muy importante en cuanto al factor humano en la compaiiia
es el de la motivacion ya que los empleados necesitan estar incentivados para que
realicen de buena forma las funciones que deben de desempeifiar en la empresa,
pero este aspecto ha sido olvidado por algunas organizaciones ya que no le dan
la importancia que merece el tema y no se olestan en investigar que piensan los

empleados de la calidad de vida que estan viviendo en la organizacion.




La capacitacion es también un factor muy importante en cuanto al buen
funcionamiento del personal en la organizacion, ya que esta se vuelve necesaria
para que el empleado tenga mayores conocimientos en cuanto a las labores que

desempeiia en favor de la compaifiia.

Es por eso que los dirigentes de la organizacion deben tener en mente estos
aspectos para que mantengan al personal interesado y a su vez motivado en las
actividades que realiza en la compafiia, esto como ya se menciond antericrmente

para beneficio de ambas partes.




1.3. LA IMPORTANCIA DE LAS RELACIONES PUBLICAS CON
LOS PROVEEDORES Y ACREEDORES.

Un sector sumamente importante con &l que la empresa debe tener buenas
relaciones publicas son con los proveedores y acreedores, esto debido a que
ellos son los que proveen a la organizacion de los bienes materiales ylo servicios
para que esta pueda desarrollar sus actividades normales, y asi pueda cumplir

con los compromisos adquiridos con sus clientes.

Otro factor que debe tomarse en cuenta para tener relaciones publicas con los
proveedores es que no sabemos cuando pueda surgir algin imprevisto, y
tengamos que recurnir a los servicios de otros proveedores que no
necesariamente son las principales fuentes de abastecimiento, por lo que
siempre se tiene que tener las puertas abiertas con otros proveedores Yy

acreedores.




1.3.1. DEFINICION DE LOS PROVEEDORES Y ACREEDORES

A continuacion daremos algunos conceptos basicos de diferentes autores de

lo que son los proveedores y acreedores.

“Es la persona que ofrece o bien a quien se le piden sus productos o la

prestacion de los servicios'" de Dr. Cristobal Del Rio Gonzalez.

“Son las personas o casas comerciales a quienes deben por haberle

comprado mercancias, a crédito, sin darles ninguna garantia documental'®",

“ os acreedores son las personas a quienes debemos por un concepto

distinto al de la compra de mercancias'".

En la opinién muy personal de quien escribe él texto es:

El proveedor es aquel ente u organizacién que nos provee de bienes
materiales, materia prima, refacciones y setvicios que afecta directamente al
giro de fa compaiiia y que por lo tanto nos permitira mantener él desarrollo
éptimo de nuestras operaciones diarias para asi poder cumplir con los

compromisos adquiridos con nuestros clientes.

"1 Dal Rio Gonzalez Cristobal. Adquisiciones y Abastecimientos. Ecafsa. México, 1997

124 ara Flores Elias. Primer Curso de Contabilidad. Trillas. México, 1980

3 Mmoderno Diccionario de Contabilidad. Compania editorial impresora y Distribuidora, S.A.
México. 1992




Mientras que él acreedor es aquel ente u organizacion que nos brindara algun
producto o servicio que va a ser distinto al material que utilizamos directamente
para él giro de la organizacion, pero que también son fundamentales para él
buen desempeiio de las actividades de la misma.

A continuacion se mencionaran los tipos de proveedores y acreedores que

existen en la actualidad.

1.3.2. TIPOS DE PROVEEDORES Y ACREEDORES QUE EXISTEN

Los tipos de proveedores que existen varian de acuerdo a cada giro de las

diferentes empresas que existen en la actualidad, pero en este caso de estudio

los principales son los siguientes:

»  De materia prima nacional.

> De materia prima importada.

> De refacciones

»  Contratistas
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> De servicios

Los proveedores de materia prima nacional son aquellos que nos surten de
las materias primas nacionales que son escenciales para él desarrollo de las
funciones de la organizacion. Mientras que los proveedores de materia prima
importada son aquellos proveedores extranjeros a los cuales se tiene que
recurrir, ya que en el pais no se cuenta con esa materia prima esencial para la

comparfiia.

Los proveedores de refacciones son los que nos abastecen de refacciones
para mantener buen funcionamiento de las piezas o equipos de la organizacion

que sen necesarios para realizar nuestra produccion yfo servicios.

Un sector muy importante en cuanto a los proveedores son los contratistas, ya
que ellos son los que dan mantenimiento a la organizacién, o bien dan un
servicio mas especializado a la empresa como ampliacion a la empresa, trabajos
varios de limpieza, remodelacion a oficinas o planta, ademas de la prestacion de

servicios en trabajos administrativos étc.

Los acreedores de servicios generales son aquellos que nos dan servicios
tales como: mensajeria, papeleria, auditoria externa, venta y mantenimiento de

equipos de computo, cursos externos, etc.




1.3.3. ¢ QUE SON LAS RELACIONES PUBLICAS?

a

Algunos autores las definen de la siguiente manera:

Griswold, dice: “ Es la accién administrativa que evalla las actitudes del
publico, identifica las politicas y procedimientos de un individuo u
organizacién con é! interés publico y ejecuta una accion para ganarse la

comprensién y aceptacion de ese plblico™”.

Cutiip-Center, las define como: “Es €| esfuerzo planeado para influir en la

opinién, por medio de la actuacién aceptable y de ia comunicacion

reciproca'™”.

V. Rodriguez, menciona: “Son la actividad planeada y programada,
mediante la cual un individuo o una organizacidn logran suscitar, y por este
orden, interés, confianza e identificacion en su medio ambiente™®".
Verdier H.: * Se denominan relaciones publicas las actividades efectuadas
por un grupo, con vistas a establecer y mantener buenas relaciones entre
los miembros del grupo, y entre él grupo y los diferentes sectores de la

opinién publica’™.

 Citada por Rodriguez Valencia J. Introduccién a la Administracién con enfoque de sistemas.
Ecafsa. México, 1998 p,p 641

'S sbidem

'® Citada por Rodriguez Valencia J. Introduccién a la Administracion con enfoque de sistemas.
Ecafsa. México,1998 p,p 641

"7 Gitado por Vardier, H. Las Relaciones Pdblicas. Casanova, Barcelona. 1959




La definicion que doy a continuacién de las relaciones publicas es la siguiente:

Las refaciones publicas en las empresas son una serie de acciones que se
realizan con él fin de crear y mantener buenas relaciones con las personas que
integran @& la organizacién, asi mismo con él entorno que le rodea & dicha
empresa y que son determinantes para su buen desarrollo, todos estos grupos

s0n:

Empleados.

Gobierno.

Comunidad y medios masivos de comunicacian.
Accionistas y organizaciones financieras.
Clientes.

Proveedores.

Esto se debe principalmente a que la organizacion no puede ser considerada
como un ente aislado, sinc mas bien como parte de un sistema social que
interactiia con més organizaciones e individuos, y que las decisiones o acciones
que realice van a tener algun impacto en estos sectores. Par lo que &l desarrollo
de las actividades de la organizacién va a depender en gran medida de la buena

o fa mala imagen que los distintos publicos tengan de ella.
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Es asi que él objetivo principal de las relaciones publicas es la de hacer que la
empresa tenga una imagen buena para todos sus publicos para que estos
reaccionen favorablemente hacia la organizacion y asi le permitan desarrollarse

de mejor manera en sus funciones.

Pero para que se pueda cumplir este objetivo es necesario ante todo que haya
una comunicacion sincera y reciproca entre la compafiia y todos sus publicos; es
decir que no se trate de hacer creer a los publicos ideas falsas sobre la

organizacion por tratar de estar bien con ellos.

A continuacidn se estudiaran las relaciones publicas con los proveedores que

son &l tema central de este trabajo de investigacion.

21




1.3.4 ;COMO SE DAN LAS RELACIONES PUBLICAS CON LOS

PROVEEDORES Y ACREEDORES?

Los aspectos mas importantes en la forma de como se deben realizar

relaciones publicas con los proveedores son los siguientes:

En primer lugar tenemos que tener en mente que los proveedores y
acreedores deben ser tratados en la misma forma en la que nos gustaria que
nos tratardn nuestros propios clientes, ya que se debe de desechar él
pensamiento que todavia se utiliza en varias organizaciones él de creer que se
les hace un favor a los proveedores al comprarles su producto o servicio. Mas
bien se tiene que estar consciente de que !a relacion organizacion-proveedores,
debe ser benéfica para ambas partes, por lo que debe existir un gran respeto en

cuanto a las negociaciones con los proveedores.

Siguiendo con él aspecto del respeto hacia los proveedores, también se debe
evitar él pedir cotizaciones a los proveedores sino se tiene la idea de hacer un
negocio con ellos, ya que esto puede crear una mala imagen de la organizacidn
ante los proveedores cuando se les rechaza la cotizacion sin haberla revisado o

se les niega respuesta.

Oftra situacién relevante en la forma de llevar las relaciones publicas con los

proveedores es él tener comunicacion con varios gue nos surtan los mismos
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productos o servicios para que tengamos la oportunidad de trabajar con &l que
m4s nos convengan, y también para que en él caso de que no contemos con
alguno de nuestros principales proveedores podamos contar con ©otros para

resolver cualquier contingencia.

Por otro lado no se debe presionar al proveedor para que este rebaje su
precio demasiado, ya que esto puede traer como consecuencias varios
perjuicios para ambas partes, como por ejemplo que é€l proveedor no cumpla
con todos los requerimientos que se acordaron (rapidez, calidad en é! producto ©
servicio, cantidad o tiempo de entrega, etc.) Otra desventaja es que si él
proveedor en un momento dado se encuentra imposibilitado de surtir con todos
sus pedidos obviamente va a atender a aquellos clientes que le paguen lo justo

por sus productos 0 servicios.

Una préactica que debe evitarse por parte de los compradores es la de dar a
conocer a los proveedores cotizaciones mas bajas de otros, con él fin de ver si
algunos de sus proveedores se deciden a bajar ain mas ese precio. Esto es por
supuesto una practica desleal y con falta de ética ya que estas cotizaciones
forman parte de una informacién confidencial, esto mas que beneficio para la
compra trae como consecuencia que la empresa se vaya formando de una

imagen desfavorable.
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Otra forma de realizar buenas relaciones publicas con los proveedores es
tratar de tener un solo proveedor para un producto o servicio determinado, esto
con él fin de obtener la posibilidad de que se nos hagan mayores descuentos por
la cantidad de pedidos que se tendrian con ellos, mientras que asi evitaria el
flevar mas papeleos en la recepcion de las mercancias o en los pagos a muchos

otros proveedores.

Una clara muestra de las relaciones piblicas con los proveedores es la de
apoyarlos cuando tengan alguna dificultad, siempre y cuando la compafiia este
en al posibilidad de hacerlo, en casos tales como: que nuestro proveedor por
algin contratiempo no cuente con un medio de transporte para trasladar su
producto a nuestra organizacion y si la empresa tiene los medios para ir per ella

podra hacerlo,

Otro aspecto de suma importancia en las relaciones con los proveedores, es
el de que cuando se firmen contratos o pedidos deben ser lo mas claros y
precisos para no dejar en duda nada de lo que se estipula en ellos, como por
ejemplo las especificaciones de calidad, rapidez, servicio, fechas de entrega,
condiciones de pago, descuentos, étc. Para que la empresa como el proveedor o
acreedor estén conscientes de lo que se estan comprometiendo y asi no tener

problemas entre si.
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Muy relacionado con él punto anterior es de que una vez que se tengan
ordenes de compra, se tendra que evitar cancelarlos o realizar devoluciones de
mercancias sin razones bien cimentadas, ya que esta practica se realiza en
muchas organizaciones con &t fin de que los proveedores les hagan descuentos
por devolucién, generando esto como consecuencia que comience a haber

diferencias entre los proveedores y la arganizacion.

Algo que es muy importante es é! tener cuidado con los regalos que aceptan
los compradores por parte de los proveedores, ya que esto puede caer muy
facimente en el soborno, la empresa en estos casos debe tener reglas muy
estrictas en cuanto a !a prohibicién de este tipo de regalos, ya que afectan de
manera grave la imagen de la compaiiia y es una practica bastante desleal por
parte de los compradores, esto afecta a la compafia ya que no se esta
comprando la mejor calidad, sino el que convenga a los intereses personales del

comprador.

Otra forma de Hlevar buenas relaciones publicas con los proveedores es hacer
que los compradores realicen visitas a las plantas de los proveedores con el fin
de mantener una buena comunicacion con ellos, y si los hubiera aclarar malos
entendidos. Estas visitas también son de gran ayuda para conocer el ambiente
organizacional de la compafiia, para conocer sus politicas en cuanto a ofrecer
productos de calidad, conocer el historial de la organizacion en el aspecto por

ejemplo de que si han tenido huelgas, investigar cuales fueron las causas,
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conocer su estructura tecnol6gica para saber si podriamos contar con apoyo por
parte de ellos en caso de alguna contingencia en cuanto al producto que les

compramas.
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CAPITULO 2. LA IMPORTANCIA DEL FACTOR HUMANO EN

GAFIITULVU L. LA INMIFUVRIANWIA DR | A A S ——

EL DESEMPENO DE LOS PROVEEDORES

2.1. CARACTERISITICAS DE UN BUEN PROVEEDOR

Para poder tomar la decision de negociar con cierto proveedor o acreedor debe

ir siempre respaldada de una justificacién después de haber investigado al mismo.

Es de suma importancia para la realizacion de este trabajo el averiguar que

perfil o que caracteristicas debe tener el proveedor o acreedor para que se le

pueda considerar como un bueno.

Antes que nada este debe tener las siguientes cualidades:

- Que ofrezca productos a un precio aceptable en el mercado.

- Debe vender productos con la calidad especificada en el contrato establecido

y realizar la entrega en las fechas establecidas.
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Debe tener la capacidad para enfrentar situaciones inesperadas, como
cambios en las especificaciones del producto ordenado, las disminuciones o

en su caso incrementos en el volimen de la cantidad ordenada, étc.

También debe tomar ia iniciativa en cuanto a la sugerencia de mejoras en

cuanto al servicio al cliente.
Et buen proveedor debe de estudiar nuevas formas para desarrollar
productos y servicios que ayuden a los que son sus clientes para el buen

desempefio de sus operaciones de la forma mas economica.

Brindara asesoria tecnolégica y de cualguier otro tipo at cliente cuando fuera

necesario.
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2.2. FACTORES DETERMINANTES PARA LA CLASIFICACION
DE PROVEEDORES Y ACREEDORES DE ACUERDO A SU
GRADO DE OPORTUNIDAD Y CALIDAD EN LA ENTREGA DE
BIENES Y SERVICIOS.

Para poder clasificar de mejor manera a los proveedores y acreedores de
acuerdo a su calidad en el servicio se pueden utilizar varios parametros entre los

cuales podemos destacar los siguientes:

. Factores de confianza: En este punto se analiza y evalla la confiabilidad y

calidad de los proveedores y acreedores, en donde nos haremos preguntas
tales como, 4Esta el proveedor realmente haciéndome ahorrar en cuanto a
los productos que estoy adquitiendo, y este producto cumple con todos los

requisitos que se acordaron con los proveedores?
Otra pregunta que nos debemos hacer s si ¢l proveedor que se esta
evaluando es una compaiiia con buena reputacion, ademas con una estabilidad y

con capacidad econdmica?

También otra pregunta de suma importancia que nos debemos hacer es si el

proveedor ha podido demostrar en otras ocasiones su integridad y habilidad.
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Como se puede observar en este aspecto el conocer el grado de confianza y de
integridad de nuestros posibles proveedores al igual de los proveedores con los
que ya trabajamos, nos va a dar una mayor seguridad de la calidad en el material

o servicio que vamos a recibir de ellos.

» La Capacidad Técnica: Un buen proveedor para poder responder a las
necesidades que se le presenten a sus clientes debe contar con capacidad
técnica para poder auxiliaros, en este punto nos tendriamos hacer que las
siguientes preguntas.
¢ El proveedor podra prestar ayuda por ejemplo en la instalacion del equipo o

material que se le compr&?

(Podra aportar ideas para el mejor uso del producto o bien para el mejor

aprovechamiento de los equipos o procesos con los que contamos?

¢ Contribuira el proveedor al progreso general de fa organizacién mediante

investigacion basica?

Por lo anterior expuesto debemos tener en mente que un buen proveedor

deberé tratar en lo posible de estar interesado en apoyar a sus clientes en cuanto

a la ayuda tecnolégica para poder brindar un servicio en caso de requenirio.
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E1 Servicio después de la Venta: Este factor esta muy unido con el anterior

ya que se habla de igual forma en la actitud de servicio que tenga nuestro
proveedor con nosotros después de realizada la venta, en este caso se

tienen que hacer las siguientes preguntas.

¢ El proveedor dispondra de un equipo de emergencia en caso de que nos

llegara a fallar el producto adquirido de ellos?

¢ Se podra obtener repuestos ( piezas, equipos, étc. ) cuando se necesiten?

Factor de Disponibilidad: La disponibilidad que tenga el proveedor con el

cliente es un aspecto determinante para la realizacion de la negociacion con

&l 0 no, ya que en este punto se demuestra que tantas facilidades nos da el

proveedor para la realizacién de la compra; por lo tanto habra que evaluar las

siguientes preguntas.

¢ El proveedor garantiza las entregas a tiempo?

¢ La ubicacion del proveedor es realmente una ventaja para los clientes?

;Se podra confiar en el proveedor en cuanto al suministro continic de

materiales o servicios hacia el cliente?
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+ El proveedor tiene existencias que pueda surtir de manera inmediata?

Podemos concluir de este factor que un buen proveedor es aquel que nos

pueda cumplir de manera eficaz e inmediata en los momentas en que necesitemos

de el.

n La Conveniencia en la Adquisicién: En este punto tenemos que evaluar

que tanto nos conviene el adquirir productos con ese proveedor, al investigar
por ejemplo que tanto se especializa en el producto que nos esta vendiendo,
que porcentaje de costos de adquisicion nos esta ahorrando en comparacion
con otras opciones de compra, étc. Por lo gue se tienen que manejar las

preguntas siguientes.

:De qué forma e! proveedor empaca el material o materia prima que nos

esta vendiendo?

¢ Ofrece el proveedor una linea completa de productos relacionados con los

que el cliente adquirio?

+El proveedor puede ayudarnos a recortar costos de adquisicion, tales como:
llamadas telefénicas de larga distancia, visitas a la planta para la calificacion

del producto, inspeccion a los articulos entregados, étc?
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Por lo anterior tenemos que evitar en cuanto no sea posible el realizar
demasiados gastos de adquisicion y tener un proveedor especializado en cuanto
al manejo de lo que nos esta vendiendo para no tener que recurrir a otras fuentes

para averiguar el funcionamiento del producto que adquirimos.

. La Ayuda en las Ventas: En este tema se tienen que tomar en cuenta las

siguientes preguntas.

¢ El proveedor ayuda a desarrollar mercados de accién para ambas partes,

por medio de la recomendacion de los productos del cliente?

¢La apariencia del producto del proveedor, mejorara de alguna forma la

apariencia de los articulos del cliente?

Este aspecto es muy importante ya que tenemos que ver que tanto nos

beneficia el proveedor en las ventas.
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2.3. ;COMO RECONOCER PROVEEDORES Y ACREEDORES
POTENCIALES PARA EL NEGOCIO?

En este trabajo de investigacion se busca las formas de reconocer las

caracteristicas o el perfil 6ptimo que debe tener un buen proveedor o acreedor.

Para evaluar o percibir el grado de potencialidad de los proveedores se deben
de tomar en consideracion cuatro factores que el autor de! Rio Gonzalez'®

menciona en su obra:

a) La capacidad técnica e ingenieria.
b) |a capacidad productiva.

c) La situacion financiera.

d) La capacidad gerencial.

En donde la capacidad técnica e ingenieria se refiere a los medios técnicos con
que cuentan los posibles proveedores o incluso con los que ya negociamos, para

que podamos contar con eilos en caso de asesoria en este aspecto.

La capacidad productiva se refiere a la fuerza de produccion con que cuenta las
organizaciones de los proveedores; es decir, la produccion con la que van a ser
frente a nuestras demandas, de materias primas, materiales o servicios segin sea

el caso.

1 4e] Rio Gonzalez Crisiébal. Adquisiciones y Abastecimentos. Ecafsa. México, 1997, p.p 11121
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Un factor que es muy importante para reconocer a los proveedores potenciales,
es conocer su situacion financiera ya que es por demas evidente de que si no
pasan por un buen momento financiero en su empresa dificilmente van a poder

cumplir con los requerimientos del cliente.

En cuanto a la capacidad gerencial se refiere a que en la organizacion del
proveedor asi como en cualquier otra empresa deben de contar con dirigentes que
sepan la importancia del factor humano para el buen funcionamiento de la
organizaci6n, ya que como se menciono en el primer capitulo sin el factor humano
que opere a todos los demas recursos con que cuente la compaiia esta no va a
poder funcionar como tal, por lo que hay una estrecha relacion entre la produccion
que se realiza en la planta del proveedor y los compromisos que este tenga que

cumplir con sus clientes.

Mas adelante se abordard este tema méas a fondo, ya que el factor humano

requiere de un estudio especial.
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2.4. FUENTES DE INFORMACION PARA CONOCER A LOS

PROVEEDORES Y ACREEDORES

Un aspecto muy importante para conocer a nuevos posibles proveedores para
la organizacion son las fuentes de informacion, ya que en sus diferentes
modalidades podemos encontrar a una diversidad de proveedores y acreedores,
para en primer lugar conocerlos, pedir referencias comerciales, estudiar su

historial y asi poder evaluar si conviene realizar negocios con ellos.

A continuacion mencionaré los tipos de fuentes de informacion de donde

podemos obtener informacion acerca de los proveedores.

Las fuentes impresas, que son entre otras:

v  Guias de compradores.- Estas abarcan una industria en particular, pero a

veces no cuentan con informacién completa para la descripcion del

proveedor.

v Directorios telefénicos clasificados.- Sirven principalimente cuando es una
compra local, de poco valor y que la adqguisicion tiene que ser un tanto

rapida.
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v  Los registros.- Los registros son listados semioficiales, en los cuales se

encuentra informacién especifica de los productos o servicios.

v  Los Catdlogos e informacién escrita de publicidad.- La ventaja de este
material es que ofrece informacion especifica de los proveedores, esta es
una herramienta muy Util solo si se mantiene actualizada practicamente

diario.

Podemos concluir que las fuentes impresas son informacion segura siempre y
cuando se mantengan organizadas y actualizadas muy constantemente, esto
debido al creciente ritmo actual de la venta de nuevos productos trayendo como

consecuencia el surgimiento de nuevos proveedores y acreedores.

Existen otras formas mas de investigar informacién acerca de los proveedores.

Una fuente de informacion muy interesante es la que se obtiene a través de
hablar a personas cercanas a la organizacion, tales como: vendedores y/o
representantes de la misma; en este tipo de fuente de informacion se obtiene

obviamente una atencidn mas especializada y personalizada.
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El archivo que se tenga de proveedores y acreedores en la organizacion,
también va a ser una fuente de informacién vital, esto siempre y cuando se
mantenga al dia el archivo, en el se podran encontrar, direcciones, teléfonos, a

que persona dirigirse, etc.

Por otro lado también existen organizaciones especializadas en compras, que
son una fuente importante de informacidn acerca de referencia comerciales de

proveedores y acreedores.

Algo que necesariamente se tiene que realizar es indagar el historial comercial
de los proveedores ya que es la forma de conocer sus antecedentes en la forma
de desenvolverse en el medio comercial, en estos historiales podremos encontrar,
informacion acerca de calidad en sus productos o servicios, los tiempos de
entrega, cantidad de reclamaciones por inconformidades en los productos, con

que otras compafiias ha trabajado, etc.
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CAPITULO 3. CONCEPTOS GENERALES PARAEL DISENO
DE UN PROCESO PARA EL ANALISIS Y EVALUACION DE UN

UL UN FRVOLODW ARG . AN L o = e e ————

PEREFIL.

3.1. CONCEPTOS GENERALES.

En este capitulo se estudiard los conceptos generales de porque se deben

realizar los procesos, es decir; los factores que determinan su aparicion.

A continuacion definiremos los siguientes conceptos que son fundamentales

para este capitulo:

3.1.1 ANALISIS.-

El autor Enrique Benjamin Franklin define al analisis de la siguiente manera: * El
analisis es el dividir o separar sus elementos componentes hasta conocer |a
naturaleza, caracteristicas y origen de su comportamiento, sin perder de vista la
relacion interdependencia e interactuacion de las partes entre si y con el todo, y de

éste con su contexto o medio ambiente”

1® (itado Franklin F Enrique B. Orgamizacion de Empresas. Ed Mc Graw-Hill, 1° ed México 1998 p.p 17

39




De acuerdo a esta definicion puedo decir que el analisis va a ser la separacion y
distincién de las partes de un todo hasta llegar a conocer sus principios ©

elementos.
Por lo que para elaborar de mejor manera un analisis de proveedores, y en si
para cualquier tipo de analisis es necesario tomar en cuenta las siguientes

consideraciones:

- Antes que nada tenemos que conocer al hecho, la persona, o bien a la

situacion que se va a analizar.

- Hacer una descripcion de la situacion o persona que se va a analizar.

- Tratar de desarmar la situacion o al caso en estudio para conocer todas sus

caracteristicas y detalles.

- Hacer una observacion critica para comprender mejor cada parte de la

situacién ¢ bien la persona.

- Después se tienen que ordenar cada factor o elemento de la situacion en

cuestion para ir cuestionando cada elemento.
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- Se identificara y tratara de explicar el comportamiento de la situacion en

cuestion con el fin de conocer el problema o bien la necesidad del andlisis.

Podemos decir con respecto a lo anterior que el analisis es el estudiar por
separado cada uno de los componentes que integran a la persona o situacién en
cuestion, para asi entender mejor o que es, y asi poder obtener las mejores

cualidades de la situbacion o persona.

3.1.2, EVALUACION.-
La Evaluacion es valorar las caracteristicas de algo o alguien, estudiando
cada parte que la integran para conocer la forma en que se desenvuelven, para

poder determinar a si sus fuerzas y debilidades.

En este trabajo para poder determinar el perfil optimo que deben tener los
proveedores y acreedores potenciales para la organizacién debemos tener en
mente las caracteristicas escenciales que buscamos en ellos, como la
confiabilidad, la potencialidad en cuanto a los tiempos de entrega, 1a disponibilidad

de sus productos o servicios.
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3.2. POR QUE HACER UN PROCESO.

Para iniciar cualquier proceso tenemos antes que nada tener bien definido o
definidos los objetivos 0 metas a las cuales queremos llegar, porque sin este

primer paso no sabremos las funciones que tenemos que reafizar.

También tenemos gue determinar las causas que originan las necesidades del
por que realizar dicho proceso, es decir; la problematica que dio surgimiento al
pensamiento de la creacidon de un proceso para asi saber que posibles soluciones
son las idoneas, asi como conocer los recursos que se fienen y a los que se

pueden recurrir para conseguir de mejor forma dichos resultados.

Como se menciono anteriormente un procese €s una serie de pasos o

acciones que se van a coordinar entre si para lograr un objetivo.
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3.3. DISENO Y SEGUIMIENTO DE UN PROCESO

3.3.1. ;. QUE ES UN DISENO?

E| disefio es la forma en que se va a estructurar algo, en este caso se va a
disefiar un proceso para determinar el perfil éptimo que deben tener los

proveedores y acreedores.

La realizacién y seguimiento de un proceso tiene que ser tomando en cuenta

los siguientes pasos:

Las consideraciones antes del heche o prablemética, es decir; decidir lo que va

a hacerse .
- ;Qué es lo que se va a hacer? En este punto se tiene que hacer la
planeacién, la formulacién de objetivos vy politicas, al igual que

especificaciones de productos, servicios, etc.

- ¢; Cuando debe hacerse? Aqui se debe de expresar la prioridad, la secuencia

y programacion de las actividades, étc.
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- £Quién lo va a hacer? Se tiene que establecer la organizacion, la delegacion
de autoridad, la division y coordinacién del trabajo, asi como las relaciones

funcionales.

- ;Como se va hacer? Aqgui entran los procedimientos, los métodos, las metas

de calidad, los manuales de operacion, étc.

- Tener la disponibilidad de los recursos necesarios para poder hacerio: los
recursos son principalmente el personal, los recursos financieros,

materiales, étc.

La consideracién inmediata es la ejecucion de lo que se va hacer, que tiene que
ser en forma planeada, en el tiempo en que fue programado para hacerlo, y

usando todos los recursos asignados para la realizacion de ese proceso.

Posteriormente hay consideraciones que deben hacerse al proceso, esto con el
fin de valorizar lo que se ha hecho. Es en este momento en el cual debemos de

actuar bajo la dinamica de las siguientes preguntas:
- . Qué se ha realizado? Aqui se estudian las evidencias de los resultados que

se obtuvieron, se leen los informes y estadisticas, se hace una comparacién

de los resultados que se tuvieron contra lo que se proyecto.
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;Qué tan bien se realiz6? Se hacen revisiones de calidad, la medicién del

trabajo, estudios, auditorias, étc.

;Deberia de seguirse realizando? Donde se hace una revision al producto

final de todo lo que se hizd, a través del analisis de operacién, costo, étc.

¢ Coémo se puede mejorar lo que se ha hecho? Ver si se puede redisefiar el

proceso, mejoramiento de la estructura del proceso, reorganizar los recursos

involucrados.
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3.4. FACTORES QUE DEBEN TOMARSE EN CONSIDERACION

PARA ELABORAR UN PERFIL

Los factores que se utilizan para la creacion de un pérfil van a variar de acuerdo
a lo que se quiera hacer, pero en el caso ya muy especifico de la elaboracion del
perfil optimo de los proveedores y acreedores, mencionaré lo gue se requiere en

este caso:

Antes que nada se necesita tener el interés de trabajar con algin nuevo
proveedor o acreedor con el cual no se ha trabajado antes; o bien querer evaluar

a los proveedores con los que ya se trabaja.

Necesitamos conocer el historial del proveedor, ya sea por medio de
referencias comerciales con otras compaifiias, de organizaciones especializadas,
etc. Esto con el fin de saber si ese proveedor no tiene mala reputacion, no ha
tenido problemas de huelga y si los hubiera tenido porque causa fue, gue tanto es
conocido en &l mercado de los productos que fabrica, conocer también si no tiene
demandas en su contra por algin incumplimiento en éi contrato y otras situaciones
que podrian afectar de manera grave a nuestra empresa si se hace trato con un

proveedor o acreedor que no fuera del todo confiable.
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Después se busca hacer contacto con él para pedirle documentacion necesaria
como por ejemplo en el caso de los contratistas, registros de todos sus
trabajadores de! IMSS, indices de problemas laborales en su compafiia (huelgas,
paros)saber si existen programas de ayuda familiar tanto de programas
alimenticios, salud e higiene entre sus trabajadores, indices de siniestros en su

planta, etc.

Se podran realizar visitas a la empresa de los posibles proveedores para
conocer un poco acerca de su estructura organizacional, su capacidad técnica su
clima laboral, estas visitas nos sirven también porque nos dardn mas seguridad

en cuanto al nuevo praoveedor.

Si se llega hacer la negociacion se vigilara el cumplimiento del proveedor en
cuanto a lo que se establecié en el contrato sobre, la calidad del bien o producto,
la rapidez y oportunidad con la que se entregd, en si que haya cumplido con todo

lo estipulado en el contrato.

Después si llegard a ocurrir un imprevisto con el material adquiride con el
proveedor, o en ia compra de algin componente 0 maguinaria importante para la
organizacién, ver la respuesta post-venta por parte del proveedor en cuanto a la

ayuda técnica profesional.
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Algunos de 'os objetivos que se buscan con la elaboracion de! proceso para

determinar el perfil ptimo de los proveedores son los siguientes:

«Contar con la base de proveedores como un recurso valioso, para medir sus
niveles de desempefio en cuanto a la calidad, despacho, costos, tecnologia,

capacidad de respuesta y solidez de los negocios.

. Desarrollar una estratégia con base en las ventajas competitivas de la
organizacién, con mejores proveedores disponibles en su campo y relaciones
importantes comerciales,

s Integrar mejores practicas comerciales.

A grandes rasgos estos son los factores que determinan et pérfil optimo de los

proveedores y acreedores, a continuacion se desarrollara el caso practico en

donde se tocaran mas a fondo estos temas.
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CAPITULO4. CASO PRACTICO

4.1. HISTORIAL DE LA ORGANIZACION

La compafiia surge a través de un importante corporativo cien por ciento
mexicano; el cual es una sociedad de fomento industrial muy fuerte en nuestro
pais, es un grupo con mas de 60 {ineas de productos distribuidos en 50 plantas
industriales, que ocupa el 8° lugar de grupos industriales privados mas grandes e

importantes de México.

Su origen va desde el afio de 1916 en una finca de almidén en Yucatan. En 1936
crece hasta convertirse en"Tapioca” en el mismo Yucatan. En 1941 el negocio se
traslada del Estado de Yucatan al D.F.

La empresa es solo una de las muchas empresas que forman parte de este
gran corporativo el cual se desenvuelve en varios sectores de produccion, como
son:

Sector de Petroguimicos.

Sector de Auto-partes.
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Sector Alimenticio.

Sector Inmobiliario.

La empresa se encuentra dentro de! sector de Petroquimicos, desarrollando
productos quimicos industriales de alto nivel comercial vy competitivos

internacionalmente.

La MISION de la organizacion es la siguiente:

“Generar un flujo de efectivo continuo y creciente que permita cumplir con las

expectativas de nuestros clientes”

La ViSION es:

* Somos una empresa lider regional en productos derivados del Josforo y emulsiones,
con crecimientos en nuevas dreas relacionadas, con procesos y sistemas competitivos

internacionalmente bajo la filosofia de calidad total”.
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La politica de Calidad es:

“ Estamos comprometidos con la satisfaccion plena de los requisitos acordados con
nuestros clientes, ofreciendo productos y servicios compelitivos internacionaimente,

apoyados es procesos y sistemas bajo una filosofia de mejora contimia ™.

Los valores bajo los cuales se sostiene la empresa son los siguientes:

Honestidad
Respeto
Congruencia
Espiritu de servicio
Compromiso
Mejora continia

Enfoque a resultados

La empresa reconoce a sus principales clientes de la siguiente manera:

Usuario del producto. Siendo su alternativa de mayor valor agregado.
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Personal. Proporcionando las mejores oportunidades de desarrolio

integral a nuestros colaboradores dentro de un ambiente gue contribuya a

mejorar su calidad de vida.

Comunidad. Mostrando un amplio respeto y responsabilidad hacia el medio

ambiente y la comunidad de la cual formamos parte.

Accionistas. Generando utilidades crecientes y atractivas que se reflejan

en la bursatitidad y valor por accion.

Como se puede observar esta es una empresa que tiene sus cimientos muy

claros en cuanto a lo que es y a lo que espera llegar a realizar o lograr en el

futuro.
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4.2. PROBLEMATICA

Debido a la gran cantidad de compromisos que s¢ empezo a tener con los
clientes fue necesario contar con una gran cantidad de insumos para satisfacer
las necesidades de los mismos. Por lo que la organizacion se vio en la
necesidad d'e realizar tratos con diversos proveedores y acreedores de

materias primas, refacciones, contratistas, de servicics generales, étc.

Esta situacién trajo como consecuencia que se realizaran demasiados tratos
con los proveedores, por lo que se descuido un poco el conocer a fondo a los
mismos, en aspectos tales como procesos productivos, sistemas
organizacionales, politicas, étc. Esto se reflejo con un proveedor el cual dio una
mala venta y servicio para el funcionamiento de una refaccion de importancia
para el desarrollo de la produccidn de la compafiia, lo que produjo una gran

pérdida econdmica para la empresa.

Es en ese momento cuando se empieza a tener conciencia de la importancia
de realizar una evaluacién de proveedores para conocer el perfil dptimo que
deben de tener los mismos para que nos permitan realizar el objetivo de tener

una mayor productividad y competitividad a nivel internacional.
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4.3. DIAGNOSTICO

Por lo que creo conveniente y necesario disefiar un proceso para el Analisis y
Evaluacion de los posibles proveedores o con los que actualmente ya estamos

trabajando.

La elaboracion del disefio para la evaluacion de proveedores se propone
realizar por medio de un proceso en donde participara principalmente el
departamento de compras, asi como las otras areas que tengan contacto directo

con los proveedores, como son produccion, mantenimiento, y almacen.

Como primer paso en el disefio de este proceso a continuacion definiré el

OBJETIVO de la realizacion de este disefio:

Establecer las pautas generales que se utilizaran para la evaluacion de los
proveedores y acreedores, para que permitan el abastecimiento oportuno de
materias primas, refacciones y servicios basicos, empaques y demas insumos
necesarios para nuestra produccion; para asi poder asegurar el cumplimiento de
los requerimientos acordados con los proveedores vy poder llegar a una

retroalimentacién en la negociacion.
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Ahora ya que conocemos el objetivo del porque hacer una propuesta de
disefio, se iniciara por definir el objeto de estudio o evaluacion gue en este caso
son los proveedores y acreedores con los que tiene o busca tener trato la
organizacién que en este caso son los proveedores tanto de materias primas
nacionales e internacionales, de refacciones nacionales e internacionales, de

servicios (fletes, asesoria servicios en general), y a los contratistas.

El proveedor de materias primas basicas (m.n. e importacién) es aquel que
nos provee principalmente de:

Especialidades Quimicas.

El proveedor de refacciones {m.n. e importacién). Es aquel que nos provee:
Piezas, componentes, y demds refacciones que son escenciales para e!

funcionamiento de las maquinas que realizan la produccion.

Los fleteros son aquellos que transportan la materia prima que viene de
nuestros proveedores para poder elaborar nuestro producto, asi como también el
traslado {via terrestre o maritima) de! producto terminado para su venta a
nuestros clientes nacionales y extranjeros, por lo que se hace necesario realizar
una evaluacion de los fleteros que nos daran este servicic ya gue con ellos va
implicito la imagen de cumplimiento y calidad que queremos dar ante nuestros

clientes y sociedad.
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Los proveedores de servicios en general son los que nos brindan un Semvicio,
que van desde papeleria, limpieza de oficinas, hasta asesoria legal, auditorias

externas por parte de despachos especializados, étc.

Los contratistas son aquellos acreedores y proveedores que se encargan
principaimente de los que es mantenimiento en general a la planta vy oficinas,
trabajos administrativos; asi como también se relacionan en cuanto a procesos
productivos de la planta, es decir los contratistas son aquellas organizaciones
con las cuales se tiene una relacion mas estrecha por mantener un contrato de

base con nuestra empresa.
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4.4. DISENO DEL PROCESO

Mi propuesta en cuanto a la periodicidad para la realizacidn de este proceso
de evaluacién de proveedores es de cada afio, siendo el principal evaluador el
departamento de compras ya que son ellos los que tienen el mayor contacto con
los proveedores ademas que es el gue mantiene y actualiza toda la informacion
de los proveedores a través de archivos personales, en donde se puede
encontrar toda la historia de los mismos; pero también con la colaboracién de
otros departamentos se podra hacer una atinada evaluacion debido a que
también tienen contacto con dichos proveedores porque son estos los que
reciben directamente el material o servicio; como son el personal a cargo de los
diversos departamentos de produccion, de mantenimiento, de embarques, y del
almacén de refacciones y materias primas; esto se hard a fravés de la
formulacion de cuestionarios en donde las personas involucradas directamente
con el trato con los proveedores los calificaran de acuerdo a las experiencias
que hayan tenido con ellos, el formato de evaluacion de proveedores se

mostrara mas adelante.

Los factores que se van a evaluar de los proveedores y en los bases a los

cuales se les va a calificar van a ser los siguientes:
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CALIDAD

FACTORES
TIEMPO DE
A EVALUAR ENTREGA
SERVICIO

Dentro de estos tres factores que se evaluaran existen también algunos
parametros que seran considerados como son, las reclamaciones presentadas
por quienes reciben el bien o servicio, la cantidad y el tiempo de entrega en
cuanto a las materias primas en donde este parametro sera evaluado por el
departamento de logistica, el precio otorgado por los proveedores sera otro
parametro a evaluar y esto se hara por medio de una comparacion de precios

que se haga contra otros proveedores a través del departamento de compras.

A continuacién se mostrard el formato de evaluacién para calificar a los
proveedores al mismo tiempo que se evaluard a un contratista para que se

entienda mejor la propuesta del disefio:
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Para realizar 1a evaluacion se tomara la siguiente escala de calificacion:

M » proveedor no cenfiable
R »  proveedor que se encuentra en desamollo
B »  Proveedor parcialmente confiable

proveedor confiable

v

M = Malo, R =Regular, B =Bueno, E = Excelente
A continuacidn se presenta un ejemplo:

Fecha de Evaluacion:10 de enero de 2000

Proveedor: Compaiiia “Y", S.A. DE C.V. apoya a nuestro departamento de

mantenimiento en cuanto a la readaptacion de oficinas en la planta productiva.

Aspectos generales a calificar para conocer la satisfaccion en cuanto al

comportamiento de los proveedores:

CALIDAD X

ENTREGA X

SERVICIO X
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Comentarios y Sugerencias por parte del evaluador:

En esta parte los departamentos que estan en contacto directo con los

proveedores los calificaran en los siguientes aspectos:

Adiestramiento hacia su perscnal X

Seguridad X
Ecologia X
Registros de certificacion de trabajadores | X
Calidad — Productividad X
Habilidades en el trabajo X
Costos X

Adiestramiento

Cuenta con un Programa de Capacitacién X
para su personal

Seguridad

Indices de frecuencia de accidentes

Indices de siniestralidad

Tipo y calidad del equipo de proteccion personal

Tipo y calidad de la herramienta y programa de inspeccion X

Tipo y cafidad de servicios medicos X
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Ecologia E B R M

Limpieza en sus areas de trabajo X

Respeto por ia comunidad de la cual forma parte X

Registros y Certificados de Trabajadores

Control de Personal

Prestaciones X
Indices de Ausentismo y rotacién X
Indice de Alcoholismo y drogadiccion X
Expedientes de Trabajadores en orden X

Calidad — Productividad

Frecuencia de inspecciones de los directivos

Sistema de Calidad X
Reconocimientos o certificados recibidos X
Historia de cumplimiento de contratos a tiempo X
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Habilidades y Cumplimientos en el Trabajo

Facilidad y destreza con la que cumplen sus | X
trabajos

Beneficios en los Costos

Comparado con los competidores

ENTREVISTA:

Esta evaluacion se completa con una entrevista de opinion de servicio a cada

departamento que tiene el contacto directo con el proveedor.

Entrevista con el depto.Compras:

Comentarios: La compafiia “ Y * es una empresa que ha cumplido en cuanto al liempo
de entrega, con buena cafidad en los servicios prestados en cuanto a la reinstalacién y
modificaciones a las oficinas administrativas, el costo de contratacién resulto estar por
debajo de otras cotizaciones lo que significé un ahorro considerable para la empresa,
ademas la compafia “Y * tiene todos los papeles en regla necesarios para la prestacion
de servicios de su personal en nuestra empresa.
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Entrevista con el depto. de Seguridad y Ecologia:
Comentarios:

Entrevista con e! depto.Mantenimiento:
Comentarios; La compadfiia “ Y “ tiene a su personal calificado en cuanto a
conocimientos y practica para responder a las necesidades del departamento de

mantenimiento, para la ayuda brindada en la readaptacion de oficinas

administrativas.

Entrevista con Deptos. de Produccién:

Comentarios:

En cuanto a los contratistas se tiene que tener en mente revisar los siguientes
aspectos administrativos para la corroboracién de que el contratista con que se

piensa trabajar es una empresa responsable con sus trabajadores.
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Archivos:

Requisito indispensable para que el personal de los contratistas pueda laborar en la

empresa.

] Registro ante el IMSS

. Certificados de estudios y adiestramiento

- Confirmar que lee y escribe

. Carta de buena conducta

= Certificados de induccion anual

] Evidencia de los cursos de adiestramiento impartidos

. Adiestramiento manejo de substancias riesgosas.

Asi como la evaluacién periddica de:
Indices de Frecuencia de Accidentes
Indices de Siniestralidad

Dias perdidos

Ausentismo y rotacion

Casos de alcohclismo o droga
Cumplimiento del trabajo, cantidad, calidad.
Conclusiones de observaciones de trabajo

Evaluacion de lo anterior al cierre de cada contrato




RESULTADOS DE LA EVALUACION:

En esta parte del proceso es cuando se determina la calificacion que se le dara
al proveedor para asi saber como se llevardn a cabo las negociaciones con el, y
asi poder lograr el objetivo de contar con abastecimiento y servicio oportuno y con
calidad para lograr asi hacer eficiente nuestra competitividad en el mercado en

que nos desarrollamos.

La empresa “ Y “ es calificada como una empresa parcialmente confiable, ya que
es una compafiia buena en muchos aspectos que tiene un alto espiritu de servicio,
que busca capacitar a sus empleados para obtener mejores resultados en su
desempeiio; es decir es responsable de la capacitacion y adiestramiento de sus
trabajadores; la empresa tiene bastantes expectativas de un mayor crecimiento, por
lo que es una compafiia a la que se le puede dar mas campos de desarrollo para

asi lograr una negociacién que se favorable para ambas partes.
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CONCLUSIONES

Después de la elaboracion de este trabajo de investigacion se concluye lo
siguiente:

Una de las partes mas importantes para el buen desempefio y manejo de
cualquier organizacion, es el contar siempre con el producto o material terminado
que nuestro cliente requiere para poder satisfacer sus exigencias y asi poder
contar con su preferencia hacia nuestros productos; por lo que para lograr este
objetivo es necesario contar con proveedores y acreedores que nos respalden en
todo momento, suministrandonos |la materia prima, las refacciones y servicios que

nos permitan realizar nuestra produccion a tiempo y con calidad.

Por lo anterior, debemos tener cuidado en las selecciones tanto de proveedores
y acreedores, y sobre todo contar con el perfil de compromiso y calidad, asi como
también de servicio y tiempo de entrega optimos que nos ayuden a mantener una
buena imagen en nuestro mercado de accidon con nuestros clientes, esto como lo
acabamos de ver se hara de mejor manera con la colaboracién de los
departamentos que tienen un contacto directo con ellos, ya que estos

departamento valoraran de mejor manera la actuacion de los proveedores.
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et

Con el proceso para el disefio de la evaluacion de los proveedores que se
propone se puede definir que clase de empresa proveedora de materia prima o de
servicios estamos negociando, en donde si la calificacion de un proveedor es
confiable o no esto sera determinante para tomar la decision de contratarlo o

buscar a otro.

Si es un proveedor o acreedor regular tenemos la posibilidad de ayudarlo a
desarrollarse para bien de ambas partes; en cuanto al proveedor que es
parcialmente confiable y totalmente confiable no hay mucha diferencia en cuanto a
la confianza que nos pueden dar ya que de acuerdo a su historial comercial y a su
desempefio en nuestra compafiia han demostrado ser unos proveedores y

acreedores cumplidos y confiables en cuanto al abastecimiento que nos dan.

De acuerdo a la investigacion que se realizd se concluye que ei contar con
proveedores y acreedores cumplidos, si es un factor determinante para lograr un
alto nivel de competitividad y productividad en el mercado de accion en el cual la

empresa se desenvuelve.

5
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