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Objetivo de la tesis.

Objetivos generales

Se presentara la estructura del departamento de compras de productos y servicios,

la organizacién funcional éptima del departamento para encauzar a los lectores a la
comprension del concepto actual de compras asi como los procedxmlentos tradlcnonales
para comprender ¢l porque de su evolucion y las ventajas que trae consngo

aplicar los nuevos procedimientos.

Objetivos particulares

Aplicar el concepto actual de compras, explicando como se lleva acabo de manera mis
correcta la eleccion de proveedores y como se agrupan : los proveedores que entregan
productos similares, como se realiza el analisis 'y que técnicas son usadas

para calificar a cada uno.

Objetivos especificos

Utilizando los conceptos anteriores y analizando los estudlos aphcados para ef cnemar
los departamentos de compras se determmaré : -

Como calificar a los proveedores segun sus emregas. servicios y calldad

Cuantos proveedores por articulos sum:lares es necesano tener y porqué

Como redumr y porque la base de proveedores de la base gma con la que se cuenta.

Como Iograr ahorros contmuos con los proveedores que quedan en la base de datos sin
menos preclo de cuahdades :

Como Iograr mantener Ios precios de los proveedores durante un tiempo definido para
hacer mas efi ciente el snstema de compra




Justificacion del tema.

Las compras han pasado de ser una funcién primordialmente de abastecimiento, a
convertirse también en una funcién financiera muy importante, ya que maneja y debe
controlar la mayor parte del dinero que sale de 1a empresa, ademas el nuevo enfoque de
las compras nos ha concientizado. Que toda accion en este departamento afecta de
manera sensible, positiva o negativamente los resultados de 1a empresa.

El departamento de compras tiene como finalidad obtener productos, materiales,
equipos y servicios en la cantidad requerida, con calidad adecuada y con el mejor costo
para mantener y operar una empresa controlando y obteniendo los mayores beneficios
del flujo de efectivo por departamento.

Cada dia las compailias deberan de mejorar los procesos para la seleccion de
proveedores que les permita contar con compailias que sean mas confiables en lo que
respecta a calidad servicio y costo del suministro de productos y servicios.

Es de esperar que donde se pueden alcanzar los mejores ahorros para las compailias es
en el departamento de compras, por lo que es muy importante lograr excelentes
negociaciones, en muchos de los casos este impacta en el precio del producto de un 30%
a un 40%, ademas que es de vital importancia tener proveedores altamente confiables
para garantizar el abasto y no tener repercuciones directas en las lineas de produccion.

Para hacer un estudio completo del servicio que proporcionan los proveedores se

pueden aplicar herramientas estudiadas en las materias de estadistica, planeaciony
control de la produccion.
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Introduccion.

Conocer como esta estructurado un departamento de compra, cuales son los
procedimientos y objetivos que se deben llevar a cabo para realizar una compra, dentro
de una compailia debidamente organizada.

i Cuales son las responsabilidades del comprador?, jcon cuales departamentos esta
relacionado?, los presupuestos autorizados los procesos y operaciones que se tienen que
realizar a fin de efectuar una compra de manera correcta. Se comentara como localizar y
seleccionar las fuentes de abastecimiento de materiales y equipos y servicios que se
necesitan.

¢Como llevar a cabo la evaluacion periédica y continua de los proveedores a fin de
seleccionar los mejores en relacidén con cada material, equipo y servicio que
proporcionan?

En que consiste la base de proveedores de una empresa, porque debe de existir esta base
de proveedores como se puede mejorar esta base de proveedores y la manera de
redcirla para trabajar con proveedores confiables y tener un servicm a largo plazo con
la mentalidad de ganar- ganar por ambas partes. ; :

Conoceremos como analizar las debilidades y las principales caracteristicas que
debemos de buscar en los proveedores para que excedan nuestras expectativas durante
el tiempo que trabajemos con ellos, a través del caso practico

Aplicando en conjunto todas los conceptos mencionados anteriormente se pude llegar a
alcanzar un desarrollo optimo con beneficios y seguridad para ambas partes trabajando
con mas facilidad y certeza dado que una buena compra, siempre genera una buena
venta.
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CAPITULO 1.

TEORIA TRADICICNAL Y ACTUAL DE COMPRAS

Ser excelente: Es ejercer nuestra
libertad y ser responsable de cada
una de nuestras acciones.

Miguel Angel Cornejo
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I.1 TEORIA TRADICIONAL.

En la teoria tradicional de compras el departamento de compras es el encargado de
suministrar productos, materiales y servicios a la compaiiia de la manera mas oportuna
posible tratando de dar el servicio a todos los departamentos.

Este departamento es el responsable de conseguir a los proveedores realizar las
negociaciones y acordar la forma de pago en términos del crédito para cada uno.

En la practica esto !leva a un sin numero de problemas con el departamento de finanzas
en el momento del pago, debido a que el departamento de finanzas no tiene asignado el
dinero para el pago cuando se vence el crédito, no se efectiia un estudio completo al
proveedor.

El trabajar de esta manera es muy dificil tener proveedores confiables y duraderos ya
que no existe la certidumbre de una estabilidad en los acuerdos.

Con lo que respecta a los presupuestos no se le informa al departamento de compras ni
al jefe o gerente de drea cuales son los presupuestos por departamento, o por proyecto,
o cuanto se tiene asignado mensualmente por departamento segiin las ventas que realiza
la compaiiia. .

En la mayoria de las ocasiones no se cuenta con un stock de refacciones y materiales
por lo cual muchas de las compras son de emergencia sin poder realizar una negociacién
adecuada de cada producto y se hace la compra al proveedor que lo tenga en el
momento dando como resultado que el costo sea mayor, o que lleguen a parar las lineas
de produccion.

En muchas de estas compaifiias los dueifios o directivos estan enfocados principalmente a
las areas de produccion, mantenimiento y ventas, sin tener una vision completa de todo
el proceso productivo.

Con respecto de las areas de produccion, mantenimiento y ventas, existe en la mayoria
de las ocasiones una incertidumbre si podran lograr las metas comprometidas para la
produccion de los articulos.

Es necesario que en estas empresas también exista por parte de los duefios, directivos y
gerentes una mayor planeacion y control de la produccion, con lo que respecta al area de
mantenimiento en muchas de las veces no se cuenta con un plan adecuado para realizar
los mantenimientos preventivos o predictivos a la maquinaria, dando como
consecuencia que el departamento de compras efectie muchas compras de apaga fuego
para lograr mantener el ritmo de produccion que se necesita.




TEORIA ACTUAL

En la teoria moderna de compras se involucra al departamento de compras con todos
los departamentos que forman la empresa, dando una importancia muy grande a este
departamento ya que este es el departamento, por donde sale el mayor flujo de dinero de

la compaiiia, pero es donde se pueden lograr también los mayores ahorros para la
misma.

Sabiendo la importancia que representa los ahorros para cualquier compafiia en los
tiempos actuales, muchos de los esfuerzos son para poder optimizar las compras al
maximo. Se han efectuado estudios para conocer de que forma se pueden mejorar los
costos, tener el volumen de los productos en el tiempo adecuado, en el lugar deseado,
con la calidad requerida y el menor costo.

El resultado de estos esfuerzos dio como resultado que uno de los factores principales

que pueden ayudarnos a mejorar los aspectos mencionados es conocer a fondo a
nuestros proveedores.

Conociendo todos los aspectos principales de nuestros proveedores podremos garantizar
de una forma mas confiable que ellos alcancen a cubrir nuestras expectativas con lo
cual garantizamos que sus productos, materiales y servicios sean de la calidad requerida
para poder mantener nuestra produccion y exceder continuamente {as expectativas de
nuestro cliente entregando, nuestros productos en los términos acordados.

Cuando se desea realizar la compra de los productos los principales aspectos a tomar en
cuenta es saber si el producto es nacional o importado,

En dado caso que el producto se fabrique a nivel nacional y en el extranjero se tendra
que realizar un estudio completo de cual es el costo nacional y el costo de la
importacion, tiempo de entrega de ambos, costo de la importacién, materiales utilizados
en la fabricacion, calidad, e investigar si el proveedor puede tener stock en su planta y
saber si puede satisfacer nuestras demandas, investigar si el costo que nos proporciona
es puesto en su planta o puesto en nuestra planta.

Cuando se elija importado conocer el tiempo que se toma realizar el trayecto
de la compaiiia fabricante a nuestra planta y por que medio se transporta.

En cualquiera caso se debera de tener un estudio de contingencia para poder saber si
por alguna circunstancia no llegara a tiempo el material, estuviera incompleto, o no
tenga la calidad requerida, poder reaccionar y tener alternativas confiables para poder
seguir produciendo con la misma capacidad.



Es necesario conocer la velocidad de reaccién de nuestros proveedores en dado caso de
necesitar un numero mayor de sus productos y en que aspectos financieros nos afectan.

Otro estudio que hay que realizar antes de efectuar la compra es conocer cuantos
fabricantes existen en el mercado de los productos que deseamos comprar o de los
servicios que se van a contratar para poder hacer cuadros comparativos y poder tener
una decision mas acertada.

Del mayor conocimiento y descripcidn que se tenga de los productos que se quieran
adquirir serd mucho mas eficiente encontrar los productos en el mercado.

Como parte de los estudios que hay que realizar es el conocer cuales de los productos
que se estan utilizando son los de méaxima prioridad para la empresa, es decir son
aquellos productos o servicios que son estrictamente indispensable contar con ellos para
poder producir, en el caso de faltar se genera paro en la linea de produccion de
inmediato.



L1 IMPORTANCIA DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS.

Objetivos especificos del departamento.

1.- Consultar con los diversos departamentos respecto a sus necesidades de
abastecimiento, sus presupuestos, procesos y operaciones a fin de efectuar
una previsién de compras : :

2.- Localizar y seleccionar las fuentes de abastecimiento de materiales, equiposy '
servicios que se necesiten ya sea en Mexnco o en el extranjero ap: vechando la
apertura comercial, : <

3.- Obtener los materiales en las mejores condicio:ies de cahd_ad, precio y servicio.

4.- Negociar los tiempos de crédito, y las formas de pa
procedimientos de la compaiiia.

5.- Efectuar periédicamente una evaluacion de proVeedores,
seleccionar los mejores y trabajar con ellos con cada matenal equnpo o servicio
que ofrezcan, : :

6.- Elaborar las ordenes de compra, una vez hecha la negbciacién y entregarla al
proveedor seleccionado para que surta el material en los términos acordados

7.- Hacer el seguimiento de cada una de las ordenes elaboradas.

8.- Una vez que el material se reciba, asegurarse que la cantidad, precio, calidad y
tiempo de entrega concuerde con lo especificado en la orden de compra.

9.- En caso de faltantes o material incorrecto, realizar los tramites necesarios para
reclamar los faltantes y hacer los cambios por el material correcto.

10.- Vlsﬂar muy de cerca que se cumplan los compromisos contraidos con el pro-
veedor,

11.- Buscar ﬁ.xentés alternas de abastecimiento y desarrollarlas, asi como materiales
sustitutos, con el f in de aumentar la competencla y evitar el agotamiento de
los materiales.



1.2 CARACTERISTICAS Y FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE
COMPRAS.

Caracteristicas de un buen comprador.

En la actualidad por su complejidad, el comprador debe tener una serie de cualidades
indispensables para el éxito de su desempefio dentro de la compafiia y con los
proveedores. A continuacién mencionaremos las mas importantes.

1.- Contar con una gran cantidad de conocimientos de datos técnicos,

Conocer mucha de la terminologia propia de los materiales, que se adquieren. Esto
debido a la gran diversidad de productos y materiales que se requieren para
satisfacer las necesidades de las empresas

2.- Capacidad para poder trabajar bajo presion.

En el 4rea de compras son tan frecuentes las emergencias, que existe una presion
constante en el trabajo, el comprador debe saber manejar esta presion sin
disminuir su efectividad.

3.- Capacidad de relaciones publicas y comunicacién.

El puesto de comprador requiere de mantener excelentes relaciones con los
proveedores, y tener la capacidad de poder interpretar las necesidades de su em-
presa y trasmitirlas al proveedor.

4.- Capacidad de relaciones humanas y coordinacion.

Como departamento de compras da servicio a la mayoria de departamentos que
conforman a la compaiiia, los cuales considerar su compra coma la mas impor-
tante y la mas urgente. Sin embargo, el comprador debe atender a un sistema de
prioridades.

También el cumplimiento de los compromisos de pagos con los proveedores hace
que el comprador se convierta en un gestor para el pago. Como estos ¢jemplos,

existen varias situaciones que sugieren gran capacidad de relaciones humanas y de
coordinacion.

5.- Habilidad para negociar y poder de convencimiento

Debe de contar con la habilidad para poder negociar con el proveedor los prin-
cipales aspectos de la compra de los productos y servicios.

6.- Etica y honestidad a toda prueba.




Pocas ocupaciones o profesiones estan sujetas a tantas tentaciones como la de
compras. Esto implica que el comprador debe actuar siempre con ética y
honestidad a fin de funcionar como un buen comprador.

Organizacién funcional del dep to de ¢

pras.

Uno de los enfoques mas importantes del aspecto funcional de la organizacién de
compras es la division del trabajo y responsabilidad en grupos y funciones.

Cada organizacién de compras tiene que apegarse a las necesidades especificas de la
empresa, sin embargo, en una compailia normal de volumen mediano, la organizacién
de un departamento de compras que se constituye de un jefe o gerente de compras,
compradores o ayudantes del mismo.

Una seccion encargada del seguimiento de los pedidos y contacto con los proveedores,
seccion de investigacion de compras, desarrollo de nuevos proveedores, reduccnén de -
costos. .

1.- Seccion de compras.

Por lo menos una persona tiene que hacer las comp ) empresas mayores las
funcion se subdivide mas, siguiendo las lmeas especializadas. ©

2.- Seccion de seguimiento.,

En las compaiiias pequeilas el mismo comprado realiza la labor de estar al tanto de
las ordenes colocadas manteniendo un estrecho oomacto con los proveedores en
las empresas grandes esta seccién se encuentra separada; existiendo personal dedl-
cado integramente a esta funcién.

3,- Seccion de control y facturas.

En algunas organizaciones existe personal encargado de llevar el control de
entregas y aprobacion de facturas, entre otras, este control lo efectiia ¢l mismo
comprador y en algunas mas, el departamento de contabll:dad lo cual es lo optimo.

4.- Secciodn secretarial.

Dependiendo del volumen de trabajo una o varias secretarias mantienen la corres-
pondencia con los proveedores, comprueban las facturas, escriben cartas, efectian
llamadas telefénicas, se ocupan del archivo y mantienen al dia todos los registros
de control de! departamento.

5.- Seccidn de registros y archivos.

Aungque en las grandes organizaciones esta seccion se encuentra separada para
conseguir una mayor eficiencia, en general, cada comprador mantiene sus propios
archivos que son llevados por una secretaria y otro empleado de oficina. En otras
seccion se reduce a un archivo general del departamento.
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6.- Seccién de investigacion de compras.

Comunmente organizada s6lo en empresas muy grandes, esta seccion
se encarga de hacer estudios de mercado mvestlgar la tendencia de los prectos
y elaborar estadisticas.

Procedimiento para adquirir materiales, productos‘y‘ servicios. ( figura Nb.l, pagina
No. 10) y (figura No. 2, pagina No. 11).

Solicitar al departamento de compras cualquier material que se necesite. Cuando el
material sea de emergencia se debera de especificar la causa por la que es emergencia,
el tiempo de entrega del material debera ser el que realmente se necesita.

En este procedimiento se prevé que en todos los casos el departamento de compras
debera mantener informado al usuario del avance de sus requisiciones y de las partidas
de la misma.

Al informar de las desviaciones que se pudiera presentar en su curso, con la maxima
anticipacién posible, para que el usuario pueda tomar las acciones preventivas
correspondientes.

El departamento informara al usuario la fecha en que se recibi6 la requisicion'y cada
una de las compras solicitadas, ya sea que éstas vayan a reahw normalmente tal como
se pidieron o bien que exista alguna desviacion.

Cuando el material se pueda entregar dentro del plazo soliéifado, debe ser fincado
dentro de los tres dias habiles siguientes al dia en que se recibio la requxsncnén enel
departamento de compras quedando establecida la fecha compromxso de entrega del
material. .

Una copia del pedido debera ser enviada al usuario de manera que la tenga dentro de los

siete dias habiles siguientes al dia en que se recibio la requisicion en el departamento de

compras. En el pedido aparecera la fecha compromlso de entrega del material por
partida.

Cuando la orden de compra no se pueda colocar dentro del plazo acordado, el
departamento de compras informara al usua.rlo y se dara otra fecha compromiso
para la entrega del material.

Cuando el departamento de compras reciba requisiciones que contengan alguna o todas
las partidas con datos insuficientes o incorrectos que no permitan identificar plenamente
el material o producto, no serén aceptadas y deberén ser devueltas inmediatamente al
usuario.
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DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCEDIMIENTO DE COMPRAS NACIONALES Y DE
IMPORTACION PARA ADQUIRIR MATERIALES, PRODUCTOS Y SERVICIOS EN

EL CASO PRACTICO DE LA COMPANIA

SOLICITAR POR MEDIO
DE LAREQUISICION
MATERIAL O SERVICIO
QUE DESEE

-

RECIBO DE
REQUISICION Y
OBTENER
COTIZACIONES

S! LA INFORMACION
SE ENCUENTRA
COMPLETA

9

EMITIR ORDEN
DE COMPRA

RECIBO DE
MATERIAL EN

APROBACION DE
FIRMAS PARA
LA COMPRA

0

EL ALMACEN

FIGURA No.1
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FLUJO DE INFORMACION DE LA REQUISICION Y ORDEN DE COMPRA

REQUISICION CON2 COPIAS Y
UN ORIGINAL,

1 COPIA PARA EL ALMACEN

1 COPIAPARAEL SOLICITANTE
1 ORIGINAL PARA COMPRAS

v

®

YA AUTORIZADA POR SU JEFE
Y CONTABILIDAD LA ENTREGA
AL COMPRADOR

PARA REALIZAR LA COMPRA

<

RECIBE LA REQUISICION SELLAY
FIRMA CON FECHA DEL DIAEN
QUE SE RECIBE

EL COMPRADOR ENTREGA UNA
COPIAAL ALMACENY LAOTRA
COPIA AL USUARIO

EL COMPRADOR ELABORA LA
ORDENES DE COMPRA,
ENTREGA UNA COPIA AL
ALMACENY ENTREGA EL
ORIGINAL AL PROVEEDOR

+

COTIZA TODAS LAS PARTIDAS
DE LA COTIZACION YA
COTIZADA SE LE ENTREGA AL
USUARIO PARA QUE RECABE
LAS FIRMAS DE AUTORIZACION

3

EL ALMACENISTA CHECA
CONTRA LA CRDEN DE COMPRA|
EL MATERIAL QUE ESTA
RECIBIENDO, ENTREGA UN
REPORTE A COMPRAS DEL
MATERIAL RECIBIDO POR CADA
ORDEN DE COMPRA

—

TERMINA EL PROCESO

FIGURA No.2



En caso de emergencia se vealizara la aclaracnén con el usuario de inmediato
para que haga las correccnones

Cuando un matenal se tenga que comprar y no exista un sustituto en el mercado
y no se pueda cumplir con el tiempo deseado del usuario, sc comentara con el usuario
quedando a consideracién del usuario si se finca el pedido al proveedor.

Cuando se coloque un pedido para cualquier tipo de requisicién y establecido el tiempo
de entrega, compras tiene la responsabilidad dar seguimiento de las ordenes para
asegurarse que la entrega sea dentro del tiempo convenido,

Cuando el departamento de compras, con objeto de poder entregar a tiempo o de
mejorar un plazo de entrega, juzgue conveniente efectuar una modificacién o
cancelacién de pedido que no implique cambio en el material solicitado, o bien
cuando con el mismo objeto proceda a la compra de un contratipo, lo hara sin nece-
sidad de consultar previamente al usuario.

Para poder ser mas eficiente en el procedimiento de compra, en el caso real es necesario
eliminar tanta burocracia, como es que la firme el jefe del departamento el jefe del 4rea
del departamento, el gerente de planta, y cuando pasa de 10,000.00 pesos es necesario
que la firme el gerente de compras corporativo.

Realmente la firma del gerente corporativo no es indispensable ya que para obtener la
firma del gerente de compras corporativo es necesario, enviar en un sobre las ordenes
de compra por valija, este procedimiento tarda un total de dos a tres dias, que es un
tiempo muy grande cuando los materiales o servicios son urgentes.

Otra forma de agilizar el proceso es que los directivos deben de pronosticar con mayor
exactitud los presupuestos de los proyectos, debido a que en la mayoria de los casos no
se terminan en los tiempos establecidos debido a que se termina el presupuesto
asignado.

Para poder terminarlos a tiempo los gerentes de planta autorizan los gastos sin tener
en cuenta los presupuestos y al final es un verdadero problema poderles pagar a los
proveedores.

Otra forma de mejorar todos los procedimientos es que exista un compromiso real para
resolver los problemas por parte de los directivos del corporativo en las plantas, los
gerentes y las personas de las plantas sienten que no existe un apoyo real y directo del
personal que trabaja en el corporativo.

Las plantas se encuentran con compromisos que tienen que cumplir y muchas veces
esos compromisos son estipulados por el personal del corporativo y cuando se presentan
los problemas el personal del corporativo no tienen la velocidad de respuesta para
apoyar a resolver los problemas y en muchas situaciones los gerentes de planta tienen
que resolver los problemas a decision de su mejor criterio.
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Departamento de recibo

El acuse de recibo debera ser elaborado el mismo dia en que se haya reahudo la".
entrega, enviando de inmediato la copia correspondiente al departamento de compras,
para que éste pueda detectar cualquier desviacion: Teniendo la informacién el
departamento de compras lnformara al usuario, R =

1.3 COMPRAS NACIONALES

Las compras nacionales se entienden como las compras o bienes que se adquieren
dentro del pais, lo que también se les denomina compras domesticas.

El encargado de compras nacionales debera de darse a la tarea de agotar todas las
fuentes de informacion y aprovechar todos los recursos existentes para poder conseguir,
los productos, bienes y servicios dentro del pais.

Es responsabilidad de! departamento de compras conseguir los materiales y servicio que
la compaiiia necesite adquiriéndolos en las mejores condiciones, con la mejor calidad

y al mejor costo en el tiempo necesario para satisfacer las necesidades de la compafiia,
obteniendo los mejores tiempo de crédito, Es también responsabilidad del departamento
de compras de mantener continuamente informado a los usuarios de cualquier variacion
que ocurra con el proveedor respecto a lo pactado asi como los avances de la recepcion
de los materiales al almacén. ( figura No. 3 ), ( pagina 14).

El departamento de compras nacionales es el encargado de localizar a los proveedores
nacionales, es el encargado de realizar las negociaciones con los proveedores en lo que

respecta a:
1,- Fechas de entrega
2,- Formas de entrega
3.- Lugares de entrega. -.

4.-Esel encargéd‘o'de comunicarle al proveedor que documentacién necesita entre-
gary en que lugar, para poderle dar conunuldad a sus documentos para poderle
efectuar el “pago. i

5.- Es el medio para indicar cual es la politica de pago dela empresa.

6.- Es el representante de la compaiiia que tiene a su cargo llevar la negociacion
y la obtencién de los mayores tiempos de crédito con cada proveedor, asi como
obtener los mayores descuentos en cada operacion realizada.

7,- En el caso de que existan compras que estén basadas en un programa de
produccion el departamento de compras nacionales debera seguir rigurosamente
las compras segun este programa entregando los volimenes programados en los
tiempos estipulados.
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RESPONSABILIDAD DEL PERSONAL DE COMPRAS NACIONALES

LOCALIZAR Y ADQUIRIR DENTRO DEL
PAIS LOS PRODUCTOS, BIENES Y
SERVICIOS ALOS MEJORES PRECIOS,
AL MENOR TIEMPO Y CON LA MEJOR

©

NEGOCIAR LOS TIEMPOS DE
CREDITO Y LOS DESCUENTOS
CON LOS PROVEEDORES

CALIDAD
N

REALIZAR LAS NEGOCIACIONES CON
LOS PROVEEDORES, CON RESPECTO A:
FECHAS DE ENTREGA, FORMAS DE
ENTREGA, LUGARES DE ENTREGA

N

PEDIR ALOS PROVEEDORES LA
DOCUMENTACION NECESARIA PARA
REALIZAR LOS TRAMITES
ADMINISTRATIVOS

I
ENTREGAR UNA COPIADE LA
POLITICA DE PAGO Y COMPRA DE

LAEMPRESA

®©

FIGURA No.3



1.4.- COMPRAS DE IMPORTACION
Las razones para comprar en el extranjeros son variadas en cada caso..

Precio. :

Cuando en el extranjero se encuentra a menor precio, esto es p05|ble a los costos de
mano de obra, ala tecnologna con la que cuenta y la expenenc:a de producir clerto )
producto o material el pais productor. - :

Los equipos y los procesos usados pueden ser mas ef cie
. equipos son mas modernos.

sto debido a Ljde_ Eus

La especializacion en ciertos npos de productos fabricandolos a precios sumameme
competitivos ofreciendo precios atractivos y logrando su ventajaenla venta eni; i
volumen.

Calidad: En algunos casos los niveles de calldad del produ el extranjero no.
son superiores a de la fabricacion nacional, lo que lo hace realmente mdlspensable
es que la calidad es mas consistente. Debido a que ‘cuentan generalmente con’ i
equipo mas moderno, tienen mejores sistemas de control de calidad tlenen a su .
personal mejor capacitado. . :

En las empresas mas exitosas de los Estados Unldos el empleo dela palabra calidad
es casi una obsesion . !

En los estados unidos y muchos paises mdustnahzados detodo el mundo, se esta
promoviendo el cambio a nivel corporativo para que se analice el significado real y
los alances que tiene la palabra calidad en’ cada actlvldad que realizan las empresas
tan famosas como: IBM. PROCTER & GAMBEL, HEWLET PACKARD.

Ya que éstos sobresalen invariablemente por suvpreocupaclén de ortogar calidad y
servicio en sus productos, un ejemplo concreto de la filosofia de la calidad es lo que
ofrece HP. En todos sus productos.

Entre las definiciones de calidad tenemos esta que dijo el exdirector ejecutivo del
IMECA ( instituto Mexicano de Control de Calidad ), el Ing. Agapito Gonzilez
Hernandez.

La calidad de un producto es la medida con que dicho producto satisface lo que el
cliente espera de é€l, en funcion del uso que le va a dar al producto, de lo que paga
por el, de las ofertas de la competencia y que puede ser producido a un costo que
permite un margen razonable de utilidades.

Nuestra meta entonces, es la satisfaccion del cliente y la medida de nuestra calidad es
el grado de dicha satisfaccion.

Para Philip B. Crosby la calidad es “ el cumplimiento de requisitos”, es tangible y se
mide por e! costo de calidad, al cual divide en 3 categorias:
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Costo de prevencion,
Costo de valoracién.
Costo de falla.

Costo de prevencion: Son los costos que se llevan a cabo para prevenir defectos en
el disefio, en el desarrollo, en compras, en el trabajo y en otros aspectos de crear un
producto o servicio.

Costo de valoracion: Se incurre en estos, al llevar a cabo inspecciones, muestreos y
otras evaluaciones planeadas para determinar si los productos o servicios producidos
cumplen con los requisitos. Los requisitos incluyen las especificaciones de
mercadotecnia y de los clientes.

Costos de falla: Los costos de falla, son los relacionados con las cosas que no se
comportan de acuerdo a los requisitos, uno de los puntos mas importantes para que
se pueda llevar el cambio en las compaﬂlas es la participacion a nivel direccién y
de las gerencias.

Es importante sefialar que la calidad no se da por generacién espontanea, se busca y se
logra siguiendo rigidos procedimientos prevnameme establecldas :

La no existencia de articulos nacionales. Sl T

No contar con las materias primas para la fabncacxon de los productos asi como de
los equipos o tecnologia necesaria para llevar su elaboracaén :

Continuidad en el abastecimiento de los productos.

Al contar con mayor infraestructura instalada y méas moderna es posiblé que pueda
suministrar continuamente y ademas poder tener inventario de los productos que se
consumen con mayor facilidad que el proveedor nacional.

Servicio técnico: Si cuenta con una organizacién la cual pueda dar una respuesta
rapida a las necesidades de la planta tanto en tiempo como en capacidad tecnoldgica
y refacciones.

Tecnologia: La tecnologia es un aspecto sumamente importante para poder
competir tanto en él mercado nacional como en el internacional, las empresas que
tienen las mejores tecnologias y equipos mas eficiente para fabricar a los mejores
costos, podran estar innovando nuevos productos.

Contar con representantes y distribuidores en otros paises.
El contar con representantes o distribuidores en otros paises facilita la relacién de
compra venta de los productos servicios y refacciones.
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Los responsables de compras lmportacmn son los encargados de localizar los
materiales y productos fuera del pais.

Estas personas son los responsables de realizar todas las negocnat:lones con los
proveedores extranjeros para hacer llegar el material.

Tienen la funcidn de buscar las mejores y mas econdmicas rutas para trasladar el
material desde el pais de origen al pais donde se va a utilizar, ellos : tienen el .
conocimiento de cuanto se tarda cada producto en trasladarce, con esta experiencia
cllos fincaran las ordenes de compra con anticipacién programada para tenerlos a
tiempo y no causar problemas en produccién.

En algunas compailias que no cuentan con una infraestructura grande, las personas
de compras importacion realizan todos los pasos hasta hacer llegar el material, esto
es tienen que hacer el seguimiento completo y realizar todos los tramites en las
aduanas.

En compaiiias con una infraestructura mayor existen personas que apoyan a los
compradores de importacion en los tramites aduanales a estas personas que
recalizan estos tramites estan en el departamento de trafico y son los encargados

de llevar toda la documentacion a las agencias aduanales, hacer los pagos de
impuestos por la importacion del material y en la mayoria de los casos ellos tienen
a su cargo la responsabilidad de transportar los materiales desde los paises de
origen hasta la compaiiia que los adquiere.

Las responsabilidades del departamento de trafico que deben de cumplir para poder
dar un apoyo al departamento de compras de importacion son:

Mantener al dia los archivos de las tarifas de los transportes que tiene contratado,
estar al tanto de que cada operacién o embarque se describan y clasifiquen en
forma adecuada, realizar el o los estudios para economizar al maximo
aprovechando las mejores rutas, tener Ia habilidad para lograr reunir los embarques
cercanos de varios lugares, o disefiar rutas para poder aprovechar el volumen total
de los transportes economizando dinero y tiempo, verificar la documentacioén

que entregan los transportistas.

Los compradores de compras de importacidon en conjunto con las personas de
trafico y los directivos decidiran que es lo mas econdmico para la empresa, si la
negociacion se realiza libre abordo en la planta del proveedor, o en algin puerto o
Aeropuerto, o en la planta del que realiza la compra,

Para poder tomar ésta decision es necesario que se efectie un estudio completo de
costos de cuanto cuesta el transporte, ( terrestre, maritimo o aéreo ), el costo de los
impuestos y tiempos de entrega. En cada caso dependiendo de la politica de la
empresa y de la necesidad de! producto cambia.
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1.5 ASPECTOS LEGALES, TIEMPOS DE ENTREGA E INVENTARIOS

Para poder introducir materiales y equipo todos los paises cuentan con una serie de
requisitos que hay que cumplir para poder hacer la importacion en el caso de
nuestro pais es necesario cumplir con una serie de documentos y pagos.

Cuando se quiere importar material y equipo se debe de contar con un certificado de
origen del material, esto es un documento donde avale la procedencia del material. Una
factura donde este el nombre de la compaiifa que esta vendiendo el material, y esta debe
contener:

1.- Un nimero de registro ( El namero de factura )

2.- Nombre de la compaiiia que esta comprando el material, asi como la direccién
completa,

3.- Descripcion detallada y completa del material o equipo que se esta comprando.
4.- Especificar claramente en que tipo de moneda se esta realizando la compra venta.

Teniendo la factura debidamente llena con los datos anteriores se pasa a revisar en que
rubro de importacion pertenece, el gobierno asignara un porcentaje del valor del
producto como pago de impuesto, como derecho para poderlo introducir al pais.

Realizado este pago se procede a la liberacion del material, esto quiere decir que es -
posible recogerlo para trasportarlo al lugar que designe el comprador.

En nuestro pais existen agencias aduanales que se especializan y asesoran en los
tramites y proceso de importacion en cuyas oficinas se realizan todos los tramites para
llevar a cabo las importaciones.

Con lo que respecta a los tiempos de entrega como se menciono anteriormente la gente
de importaciones debe de estar informada perfectamente de los inventarios con los que
se debe de contar para no tener desavasto en las lineas de produccién.

Para esto deben de tener la suficiente experiencia para saber cuanto es el tiempo que se
toma en realizar los tramites de importacién y el tiempo que se tarda en el trayecto el
material desde el pais de origen.

Tomando en cuenta estos factores, es indispensable realizar las compras contra un
programa de producci6n real, con lo cual se podran hacer compras programadas
disminuyendo al maximo correr riesgos con emergencias, que en muchas ocasiones no
es facil solucionar, y que su cofreccion es extremadamente cara.



2.- Compras programadas contra un programa de produccion.

En las compras de materiales, productos y maquinaria, lo primero que hay que hacer

es llenar la requisicion con el material que se desea comprar y pasar esta requisicioén

al departamento de compras para cotizar, ya cotizada y con la informacién de tiempo de
entrega del material, se le entrega al usuario para que recabe todas las firmas de
autorizacion necesarias y la devolvera al departamento de compras para realizar la
compra de los materiales, productos o maquinaria. ( figura No. 4), ( pagina No 20).

Cuando el departamento de compras de importacién tenga la requisicion y cumpla con
todos los requisitos del formato, se podra efectuar el pedido al proveedor para iniciar la
compra del material.

Cuando existe un programa de produccion las compras se deben de efectuar con un plan
programado con el proveedor, sabiendo la cantidad de material que debe de existir en
almacén, el comprador de importaciones, programa las compras, conociendo el

tiempo en que se tarda el proveedor en elaborar el producto y el tiempo de traslado del
material desde el pais de origen hasta llegar a la planta.

Para compras programadas donde existe informacion de los volimenes de produccion
las compras se deben ajustar rigurosamente a estos programas que elabora el
departamento de produccion, al seguir estos programas de produccion, el departamento
de compras tendra una visién a mediano plazo de las necesidades de produccidn,

Para compras de material de muy poco volumen y peso, se puede aprovechar los
servicios que dan empresas de paqueteria y mensajeria, los servicios de estas empresas
dan en la mayoria de los casos ¢s muy rapido y pueden entregar directamente en las
oficinas o en las plantas.

En la mayoria de las ocasiones de compra de importacion de maquinaria y equipo y
materias primas es necesario realizar el pago con una carta de crédito, esto es que al
proveedor se le deposita el dinero en alguna cuenta de su banco por anticipado, ya que
el proveedor recibid el dinero, en su banco libera el producto de su fabrica.
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DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCEDIMENTO DE COMPRAS DE
IMPORTACION PARA ADQUIRIR MATERIALES, PRODUCTOS Y

SERVICIOS

SOLICITAR POR MEDIO
DE LAREQUISICION
MATERIAL O SERVICIO
QUE DESEE

RECIBO DE
REQUISICION Y
OBTENER
COTIZACIONES

S! LA INFORMACION
SE ENCUENTRA
COMPLETA

9

EMITIR ORDEN
DE COMPRA

I

IAPROBACION DE
FIRMAS PARA
LA COMPRA

6

RECIBO DE
MATERIAL EN
EL ALMACEN

FIGURA No. 4



CAPITULO 1L

PLANEACION Y PRONOSTICO DE COMPRAS

La gratitud es:
Cortesia del corazén
educacién signo de
madurez.
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11.1 Objetivos.

I1.2 Control de inventarios.
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IL1 OBJETIVOS
Los objetivos principales son:

Conseguir todas los materiales, equipos y maquinaria al mejor precio, calidad y tiempo
de entrega en los volimenes requeridos y entregas en los lugares estipulados, para que
se pueda llevar sin contratiempos la produccion de los productos.

En este aspecto de la planeacién es importante estar bien informado y conocer cuales
son los voliimenes de produccion actual y futura, que proyectos nuevos hay por
implementar, que materiales se consumen y cuales se consumiran, para poder realizar
un estudio de compras en el futuro y poder adelantarse a los problemas que se puedan
presentar, asi como aprovechar las oportunidades con anticipacion.

Esto repercute directamente cuando se esta tratando el tema de volumenes de compra
el seguir un programa de produccion, donde se informe cuanto y cuando pedir es
esencial, ya que una insuficiencia del material da como resultado que paren las lineas
con sus respectivas consecuencias negativas..

En el caso que se compre de mas da como resultado, que exista mayor inventario, tener
que disponer de mayor area para guardarlo, aumento de gastos por manejo de
materiales y deterioro de los mismos.

Las empresas que tienen aplicado un método de planeacion y lo ponen en practica en
todos sus departamentos por lo general adquieren muchos mas beneficios econdémicos -
y laborales, esto se refleja directamente en el departamento de compras, cuando se tiene
una planeacnon en produccién el departamento de compras puede y debe reaccionar
con anticipacion a las necesidades de la compaiiia.

Los beneficios que se obtienen con una buena planeacion en el aspecto laboral, es que si
el volumen de material que llega es el adecuado y se recibe en el tiempo estipulado las
lineas de produccion siempre estaran trabajando correctamente y no existiran tiempos
muertos por parte de los trabajadores ni de las maquinas.

Cuando no existe una planeacion la cantidad de material que se recibe puede ser menor
a las necesidades de la compafiia o que el material no llegue a tiempo, dando como
resultado que la compaiiia tenga que pagar horas extras al personal para cumplir los
compromisos adquiridos con el cliente para tratar de reponer el tiempo perdido.

En algunos casos la necesidad es tan grande que en ocasiones parte de la produccion se

manda maquilar con otras empresas, teniendo como consecuencia una disminucion en
las ganancias de esos productos.
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E! departamento de compras esta estrechamente ligado con el departamento de
mantenimiento que es otro de los principales departamento que le da servicio, sf él
departamento de mantenimiento tiene un programa de mantenimiento preventivo,

y predictivo de las maquinas y equipos y ademas piden los materiales con anticipacion
segun las fechas de estos mantenimientos, el departamento de compras nacional y de
importacion realizaran su funcién, teniendo tiempo para poder obtener los materiales
con mayor tiempo y logrando mejores negociaciones.

1.2 CONTROL DE INVENTARIOS.

En la fabricacion de articulos muchos de los articulos a comprar son repetitivos y es
necesario tener un inventario para poderle surtir a las lineas de producci6n de una
manera eficiente para evitar el paro en lineas. Pero es necesario conocer que cantidad de
articulos y que clase de articulos se consumen en un periodo determinado.

El control de inventarios es un sistema de registro por medio del cual se lleva la entrada
y salida de materiales de los almacenes para poder comprobar las existencias fisicas de
estos, durante el proceso de fabricacién de los productos. Con esta informacion
conocida es posible saber cuando es necesario reponer el material y con que
anticipacion pedirlo, para no afectar las lincas de produccion, ademas nos da una vision
para no acumular demasiado material en los almacenes.

Para poder hacer una diferenciacién de los articulos que se compran se pueden clas:f icar
de la siguiente forma: E :

Un método usado es el que se conoce como sistema ABC.

En la mayoria de las empresas de manufacturas, se almacenan una gran variedad de--.- .
materiales, La mayoria de las compaiiias han encontrado que es un verdadero roblema
Ilevar un control al 100% de todos sus materiales.

Cualql"el' empresa, chica, mediana o grande puede encontrar en este sistema répldos
beneficios de una mayor rotacién de sus inventarios y una simplificacién de sus :
sistemas reduciendo los costos para controlarlos.

Cada letra tiene asignado una clasﬂ'camén como a co pac n se menciona, segin su

valor e importancia S

A Los articulos que por su alto costo de adquxswlén, su utilizacion como material
critico, merece un 100% de control estri cada unidad.

B. Los articulos que por su menor costo, val ore lmportancla requieren menor
esfuerzo y menor costo admlmstrauvo en controlarlos

C. Los articulos de poco costo poca mvemén. poca importancia para produccion
solo requieren una simple supervisién, en el nivel de existencias.

24




La clasificacion mis comunes son: S

Por el valor a lo que se refiere a los articulos mas caros, por utilizaciéon que son los
de mayor uso o consumo, por valor de inventario, por los que les da las mayores
utilidades a la compafiia y por la dificultad de abastecimiento.

Por valor: sirve especialmente para tener un control de los materiales que les cuesta
mas caros a al compafiia.

Por la utilizacién: Nos da el control en base a los materiales de mayor uso o consumo.

Por valor de inventario: esta clasificacién se basa en el control hechas de las inversiones
en los inventarios.

Por dificultad de abastecimiento: Nos permite el maximo control sobre las compras mas
dificiles de obtener.

Como se clasifica por valor:

1. Se realiza un listado de todos los materiales, partes, componentes y/o mercancias
que se compran en forma descendente del precio unitario.

2. Setoma el 20% superior y se clasifica como materiales “A”
3. Se toma el 30% siguiente en costo y se clasifica como “B”
4. El resto de los materiales se clasifica como “C”
Como se clasifica por utilizacién:
Para llevar a cabo esta clasificaciéon , se realiza un listado de todos los materiales en
base al consumo o uso anual de cada material y se procede igual que en el analisis
por valor. Esta clasificacion es especialmente apropiada para las empresas de servicios
y nos dara el maximo control sobre aquellos materiales que representan el 80%
aproximado de uso.
Como clasificar por valor de inventario:
Para hacer la clasificacion se debe tomar la existencia media, también conocida como
inventario promedio de cada material y se multiplica por el precio unitario, el resultado
que nos da sera la inversién media en cada material y se ordena de mayor a menor

siguiendo los puntos 2, 3 y 4 anteriores.

Esta clasificacién es indicada para controlar al maximo las inversiones en inventarios y
es indicada para empresas que tienen problemas de liquidez.
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Como clasificar por difi cultad de abastecimiento:

Se realiza un listado de todos los materiales y se ordenan por dlﬁcultad de adqunsncnén
y por tiempo promedio de entrega, o sea los dias transcurridos entre la emisién del -
pedido y su recepcién a la compaiiia y se_continua siguiendo Ios puntos 2,3 y 4
anteriores.

Politicas que se deben llevar para llevar un control adecuado de los inventarios -
ABC

Materiales “A”

- Llevar un kardex de las existencias al dia, en algunas compailias se lleva el registro
y control por algiin sistema central en las computadoras.

- Efectuar inventarios fisicos continuamente a fin de ajustar el kardex con la
existencia real.

- Tener como primera prioridad en compras para tener un control exacto de estos
materiales.

Materiales “B”

- Llevar un kardex de las existencias al dia, en algunas compatiiias se lleva el reglstro
Yy control por algiin sistema central en las computadoras.

- Efectuar inventarios fisicos por muestreos para detectar posibles diferencias.

- Tenerlos como segunda prioridad en compras.

Materiales “C”

- Llevarun kardex por material en algunas compaiiias se lleva el registro y control
por algiin sistema central en las computadoras.

- Pedir peri6dicamente bimestralmente, trimestralmente la existencia.

Como se clasifica por aportacion a las utilidades.

La clasificacidn se realiza multiplicando las ventas anuales de cada producto por el
margen de utilidad sobre la venta.

Pueden clasificarse de diferente manera segin lo decida cada empresa.

Para llevar el control de los inventarios se han desarrollado varios métodos para tener un
mejor control del movimiento de los materiales.
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En el caso particular de esta empresa de asientos fabricante los materiales que se
clasifican como materiales tipo “A” son las materias primas que son Ias pieles
( cueros ). .

Estos materiales son los mas caros que se compran son los mas complicados de
trabajar, con estos materiales se tiene un estricto control en lo que es la cantidad de
compra a que provedores se les compra, y los controles de calidad cuando se reciben en
la compaiiia en el almacenaje asi como en el proceso de produccién.

En la compailia se compran las pieles curtidas y pintadas segiin los planes de
produccion det cliente, los clientes son extremadamente exigentes con los productos
terminados de cuero. Todas las pieles tienen que ser recibidas con una garantia por
escrito en la cual cumple con las caracteristicas que pide el cliente.

Los articulos que se consideran como articulos tipo “B” son todas las materias primas
que son las telas. Estas telas también tienen que pasar un estricto control de calidad al
momento de recibirlas en la compaiiia como es que cumplan con la resistencia
especificada que estén elaboradas con los materiales adecuados y que las tonalidades
cumplan con las muestras que entregan los clientes. También se tiene un estricto control
en inventarios y de material en produccion. Para poder recibir estas materias primas es
necesario que el proveedor entregue por escrito un certificado de calidad con el cual
asegure que ¢l material cumple con las especificaciones que pide el cliente.

Este tipo de materiales son materiales dirigidos, esto es que el cliente ya realizo un
estudio completo a estos proveedores y les satisface la calidad con la cual producen los
productos.

Es responsabilidad de 1a compaiiia fabricante de asientos, realizarle pruebas de calidad a
los materiales en €l momento de recibirlos, y si cumplen con las especificaciones que
exige el cliente, la responsabilidad de entregar asientos maxima calidad es
responsabilidad de la compaiiia fabricante.

Los articulos que se consideran como materiales “C” son todos aquellos que se
mencionan como metalicos, con todos estos materiales se illeva un control en los
inventarios pero no es tan estricto como en los dos anteriormente mencionados,

con respecto a los metalicos se tiene una variedad muy grande de productos, de
diferentes tamafios y formas, en lo que respecta a los metalicos existen materiales de
procedencia nacional e internacional.

En esta compaiiia también se consideran como materiales tipo “C” a todos los

materiales indirectos ya que con estos no se lleva un registro exacto, de entradas y
salidas.
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La clasificacién de los articulos de ta grifica No. 1 es como a continuacion se describe

R " Utilizacién Porcentaje  Porcentaje
Articulos “A” 7" "anual en dolares del total acumulado
Articulos de piel ‘(1) - 13,600,000.00 46.7 46.7
Articulos de piel (2) 10,000,000.00 343 81.0
Articulos “B”™ -
Telas tipo “1” 1,800,000.00 6.2 87.2
Telas tipo “2” 1,344,000.00 4.6 91.8
Telas tipo “3™ 880,000.00 3.0 94.8
Telas tipo “4™ 7 80,000.00 ‘ 2.7 97.5
Articulos “C”
Laminas 256,000.00 0.9 " . 98.4
Tubos 224,000.00 0.8 99.2 .
Alambres 192,000.00 0.6 -~ 99.8
Micelaneos 48,000.00 0.2 100.0

Los articulos de piel que estan clasificados como tipo “A” representan el 20% que es el
81% del porcentaje del valor de todos los articulos.

Los articulos de telas que estan clasificados como tipo "B” representan el 40% que es el
17.5% del porcentaje del valor de todos los articulos.

Los articulos de laminas , tubos, alambres y micelaneos ( tuercas, rondanas, remaches )

que estan clasificados como tipo “C” representan el otro 40% que es el 2.5 del
porcentaje del valor total de todos los articulos.
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COSTOS DIRECTOS Y COSTOS INDIRECTOS:

Los costos directos son aquellos que se incurren a causa de la elaboracién de una orden
de compra, los costos de materiales y mano de obra directa se incluyen la mayoria de
gastos que hay que pagar con dinero en efectivo. Generalmente estan agrupado en este
rubro lo que es materias primas y mano de obra.

Los costos indirectos son los que no se pueden asignar directamente a un articulo
especifico y estan asociados a los gastos de fabricacién de los productos como pueden
ser el manejo de materiales, herramientas, los cortadores , la supervisién de la planta,
iluminacién de la planta , seguridad de la planta. :

DESICIONES DE COSTOS DE INVENTARIOS:

Existen cuatro costos que hay que tomar en cuenta para la administracién de
inventarios.

Costos de preparacién, costos de mantenimiento, costos por no tener inventario, costos
relacionados con la capacidad.

.
Costos de preparacion: incluyen los costos de todas las actividades que requieren la
emision de las ordenes de produccién y ordenes de compra y todo lo relacionado con la
parte administrativa para hacer llegar los productos, generalmente se requiere de una
instalacién para la fabricacion, hay que tomar en cuenta los costos de mano de obra
directa y de la maquinaria , en ocasiones en algunas compaiiias los costos de
preparacion se las llama costos de orden o costos de instalacion,

Costos de mantenimiento: son los costos en los que se incurren por el hecho de que un
articulo esta en inventario, hay que tomar en cuenta los costos de deterioro,
obsolescencia, robos, seguros e impuestos y costos de almacenamiento por manejo,
seguridad, espacio y requerimiento para mantener los registros.

Costo por no tener inventario: Es facil describir las fuentes de los costos de desabasto,
pero muy dificiles de calcular.

En el caso de pedidos retrasados, se consideran los gastos resultantes del trabajo de
oficina para dar seguimiento al pedido retrasado, costos de embarques de emergencia
para poder cumplir, perdida de confianza de los clientes. Es virtualmente imposible
calcular en forma directa y explicita los costos de desabasto.
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Costos relacionados con la capacidad: Se incurre en costos por la expansion o la
contraccion de la capacidad como resultado de decisiones de planeacion, las decisiones
a corto plazo para hacer funcionar un centro de trabajo, o toda una instalacion, en
tiempos extra durante un breve periodo, son predominantemente problemas de
programacion, aunque puedan dar como resultado una mala posicion del inventario en
relacién a la demanda.

Cuando aumenta la capacidad los costos aumentan por alguna de estas razones:
Contratar y capacitar obreros, contratar y capacitar supervisores, agregar personal en
almacenes, compra de equipo.

En una disminucion en la capacidad da como resultado otros costos debido a alguna de
las siguientes razones: Huelgas, ineficiencia temporal debido al cambio en el nivel de
produccidn y a la resignacion de personal, baja de la moral de los trabajadores.

Modelos de administracion de inventarios y reglas de decision. . :
Existen tres formas diferentes en las que una empresa puede fabricar un articulo :
1. Después de haber recibido un pedido por articulo. 2. Con anticipaci6n a los pedidos
del cliente. 3. Como componentes modulares producidos para tener inventario'a’ ﬁn de )
ser ensamblados después de la recepcién de un pedido. :

En el primer caso, produccion contra pedido , la'compaﬂia puede' prodﬁci ila canudad
solicitada por los clientes , o puede producir esa cantidad mas algunas umdades :
adicionales anticipando pedldos futuros. :

En el caso de produccion contra inventario o de producciéon de componentes modulares ,
las reglas de decision que gobiernan el tamafio del lote , asi como el momento de
emision de ordenes, son funcién principalmente, de las caracteristicas de la demanda
de un articulo.

Cantidad de orden fijo y cantidad de orden economico.

La regla de decision sobre el tamafio del lote de cantidad de orden fijo especifica el
nimero de unidades que seran ordenadas en cada ocasidn que se coloque una orden para
un articulo en particular.

Entre los aspectos que hay que considerar para pedir la cantidad basica de orden
econdmico son los siguientes: 1.- Se conoce el tiempo de obtencion de los productos y
es constante, y la demanda se presenta a una velocidad constante y conocida. 2. Los
costos de preparacion y los costos totales de mantenimiento son constantes y conocidos.
3. el reabastecimiento es instantaneo.

En algunas situaciones se conoce con mucha certeza, el comportamiento de los
proveedores y el comportamiento de los clientes, para tener un mejor control de los
inventarios es necesario aplicar la grifica, en esta se presenta la cantidad de inventario

a través del tiempo con la relacion del costo al tamaiio del lote. En el caso de la cantidad
de orden fijo, la relacién entre cantidad contra tiempo toma la forma de diente de sierra
de la siguiente grafica. ( ver grafica No. 2), ( pagina No. 32)
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Las lineas verticales de la figura anterior, representan la llegada de articulos al
inventario precisamente cuando el nivel de inventario es cero , entonces el nimero de
unidades en inventario aumenta instantineamente en la cantidad ordenada y recibida ,
la lineas inclinadas representan el retiro de articulos del inventario bajo condiciones
de demanda constante. Para el propdsito del analisis , el costo de un articulo se trata
como una constante y no se presentan desabastos, por consiguiente los costos totales
incurridos durante un periodo como resultado de una decision de tamafio de lote cuando
se utiliza una regla de decision de cantidad de orden econdomico, se formula de la
siguiente manera:

Costos totales igual a costos de preparacion mas costos de mantenimiento.

Costos de preparacion igual a costos por preparaciéon multiplicados por el nimero de
preparaciones en el periodo.

Cotos de mantenimiento igual a la cantidad promedio en inventario multiplicada por el
costo unitario, multiplicado por el porcentaje de mantenimiento de una unidad por el
periodo, la formula usada es la que a continuacion se usa: : .

TC= SR/Q + QK/2 o TC= SR/Q +QkC/2
Donde:

TC = costos totales por periodo, generalmente un afio.
S = costo por preparacion
= requerimientos por periodo en unidades.
Q = tamailo del lote, en unidades.
K = costo de mantenimiento de una unidad en lnventano por periodo.
C = costo unitario
k = porcentaje de costo por mantener una umdad en inventario por el penodo
K=kC

Se puede determinar el inventario promedio igual a la mitad del tamafio del lote,

el cual disminuye de manera constante desde el tamafio maximo del lote hasta que llega
a cero. Lo cual indica lo siguiente;

Q+0/20 Q/2.
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En el caso de la empresa fabricante de asientos los costos totales por periodo
durante un afio, siguiendo la aplicacién de la formula anterior:

S = costo de preparacion es de 90,000.00 pesos )

R = requerimiento por periodo en unidades: 70,000 piezas
Q= tamaiio del lote : 140,000 piezas

K = costo de mantenimiento : 5,000.00 pesos

C = costo unitario : 800.00 pesos

TC= SR/Q+QK/2

TC = 90,000.00 X 70,000 / 140,000 + 140,000 X 5,000.00 / 2

TC = 6,300,000,000.00 / 140,000 + 145,000.00 / 2

TC = 450.00+ 72,5

TC = 72,950.00 Pesos costo total por periodo en un afio.:
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CAPITULO III.

DESCRIPCION DE LA EMPRESA, CASO PRACTICO

Cuando el hombre sonrie
es dios que viene en
nuestra ayuda.

M. Gandhi
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Empresa fabricante de asientos S. A. de C.V.

Descripcion de la empresa.

La empresa se dedica a la fabricacion de asientos para automéviles, tanto para el
mercado nacional como extranjero, a las empresas que le fabrica asientos son:

General motors. 30% dela produccién
Ford motor company.  30% de la produccién
Nissan. 15% de la produccién
Otros . 25% de la produccion

Esta planta se encuentra localizada en el Estado de México y existen otras 2 plantas
del grupo en diferentes partes de la republica que se dedican a fabricar asientos para las
demés marcas de automoviles que se fabrican, asi coma a la fabricacin de vestlduras
para la exportacién. El drea con la que se cuentan en la planta es de 60 000 metros
cuadrados. (Ver plano No. 1), (Pagina No. 44 ).

Todos los asientos que se producen se entregan directamente en las llneas de armado de
las plantas automotrices. : .

Esta planta se dedica principalmente al ensamble y terminado del asiento, recibe los_
uretanos de otra planta, asi como los metilicos (estructura del asiento) que constituye
una de las partes principales de los asientos, por otro lado lo que se reﬂere a las telas
para forrar se compran a otras empresas nacionales,

La compaiiia tiene 41 afios de fundada, cuenta con 502 empleados de oonﬁanza y
sindicalizados. : :

La compaiiia cuenta con certificacion ISO 9001

El sesenta por ciento del material que constituye al asiento es de importacion; la forma
en la que se encuentra organizada es como a continuacién se describe:

Un gerente de planta, un gerente de produccion, un gerente de ingenieria, un gerente de
control de calidad, un gerente de personal. ( Ver organigrama ), ( Pagina 60 ).

El gerente de planta tiene la responsabilidad de controlar y mantener todas areas
funcionando al maximo de su capacidad para poder tener operando la planta y lograr la
produccién, con la capacidad instalada y con los recursos humanos que se cuenta.

El gerente de produccion tiene a su cargo:

El departamento de produccion asi como a todo el personal que labora en el
departamento de producciéon que incluyen jefes, supervisores, almacenistas y
ayudantes esta integrado por 95 personas.

el total de obreros en la planta es de 350 personas.



IIL 2 DEPARTAMENTOS QUE LA INTEGRAN
Los depanamentés de almyfrlcenies:,; c;,stan integrados por 25 personas
El departamento de Vembarques, ,es—m'» integrado por 12 personas
El departamento de séfvicio al cliénte, éste departamento cuenta con 10 personas

El departamento de compras nacioha]es, o materiales indirectos,
que esta integrado por 7 personas.’; ..

El departamento de ooniﬁias:dé'inéteﬁas primas nacionales y de importacién
( seguidores de materiales ) . esta integrado por 13 personas.

El gerente de mgemen’a tiene a su cargo a:
El departamento de mant miento cuenta con 9 personas.

a cuenta con 10 personas

l"dad,t'enei a su cargo a:

El gerente de control de

El departamento de control de la calidad que cuenta con 19 personas.

El gerente de personal tiene a su cargo a:

El departamento de personal que cuenta’'con:17. personas: -

El departamento de seguridad’ ¢ higien que cuenta con 4 personas
El Departamento de prqduc

El departamento de produccién tiene fa fesponsaﬁilidad de llevar a cabo la

transformacion de los productos Ia termmac:on y entrega en los tiempos convenidos

con los clientes.

Los departamentos de almacén son los encargados de llevar un control preciso de las

entradas y salidas de todos los materiales y productos que se requieren para poder

elaborar los asientos y no existan faltantes en las lineas de produccion, para lograr este

control las personas de almacén hacen un recorrido todas las mafanas para checar
existencias.
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Los almacenistas son los encargados de informar cuando algin material puede
ocasionar problemas en la linea y es si necesario pedir mas material, siguiendo los
planes de produccion djaria, que con anticipacion entrega el cliente, los reporte se lo
pasan al departamento de produccién y ellos a su vez a los compradores.

Son los responsables de informar si el material pedido segiin la programacién (materias
primas) o la orden de compra ( material indirecto ) se recibié completo, en la fecha
pactada y con la calidad solicitada al proveedor,

El departamento de embarques es el encargado de programar la entrega del mgterial
producido y aprobado por control de calidad, que cuenta con la calidad requerida para
ser entregada a los clientes. En el caso de esta compaiiia el compromiso es entregar el
producto en las lineas de armado, cumpliendo con la programacion indicada por los
clientes, ellos son los encargados de hacer la logistica de los transportes para hacerlos
llegar a los puntos especificos del cliente.

Las armadoras no tienen stock de asientos en sus plantas, todos los asientos tienen que

ser entregados justo a tiempo, en el lugar indicado por el cliente mediante el
departamento de embarques

El departamento de servicio al cliente tiene una funcion muy importante, debido a que
estas personas son las que tienen la mayor relacién con los clientes y tienen que estar
muy alertas a las necesidades de los clientes, 1a funcién es visitar continuamente las
plantas armadoras y poder detectar y escuchar sus quejas y comentarios enlo que
respecta a servicio y calidad que se les proporciona, dando esta informacion al gerente
de planta, al gerente de produccion y al gerente de control de calidad, para tomar las
medidas respectivas en su caso

El departamento servicio en este tipo de negocios tiene permanentemente a bersonal de
la compaiiia que fabrica asientos en las armadoras, para que estén informando cada hora
la programacion de los modelos de los asientos que se van a necesitar debido a que en
ocasiones las armadoras realizan cambios en ¢l modelo o color debido a 1a demanda de
la fabricacién en el mercado, de esta manera exista una concordancia entre los modelos
de autos, tipos y colores de asientos.

El departamento de compras nacionales, ( materiales indirectos) tiene la responsabilidad
de suministrar refacciones, materiales, productos y servicios que se puedan comprar en
el ambito nacional, en ef mejor tiempo posible con la mejor calidad, al menor costo y
con el mejor servicio para que la planta funcione correctamente.

El departamento de compras de materias primas tiene la responsabilidad de suministrar
todas las materias primas que conforman los asientos, en el menor de los casos, estas
compras son nacionales de no efectuarse las compras a nivel nacional se debera de
localizar las fuentes de suministro en el extranjero y tener un stock de productos para
evitar que la linea de produccion tenga retrasos o pare.
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El departamento de ingenieria.

La duracién de los proyectos para la fabricacion de de algin modelo de asientos es de
cinco afios en este lapso de tiempo con frecuencia los fabricantes de autos realizan
modificaciones a los disefios originales de los asientos, cuando existen estos cambios de
ingenieria el cliente manda informacién al departamento de ingenieria del fabricante de
asientos que le corresponda estar fabricando el modelo en cuestion, el departamento de
ingenieria tiene la obligacion de informar de inmediato a la gerencia de planta, al
departamento de produccion y al departamento de contro! de calidad las modificaciones
que se tienen que realizar.

El departamento de ingenieria es el responsable de tener al dia toda la informacion de
todas las modificaciones en los planos, dibujos, muestras y verificar que estas se lleven
a cabo en las lineas de produccion.

El departamento de mantenimiento es el encargado de dar el mantenimiento preventivo
y correctivo a las maquinas y equipos instalados son los encargados de realizar las
nuevas instalaciones, eléctricas, mecanicas, neumaticas e hidraulicas, los demas
servicios se contratan por fuera

El departamento de control de calidad.

El departamento de control de calidad tiene como funcion revisar toda las materias
primas que llegan a la empresa, también es el encargado de supervisar en las lineas de
produccién que se elaboren los productos, con los estandares establecidos por el cliente,
de no ser asi informara inmediatamente al departamento de produccién para que se
realicen las correcciones; al final de las lineas de produccion se realizan revisiones a
todos los productos para comprobar que no salgan de mala calidad de la compaiiia .

El departamento de recursos humanos.

El departamento de recursos humanos tiene a su cargo la responsabilidad de todo el
personal que labora en la empresa, de confianza y sindicalizados, llevan el pago de
nominas, altas de personal, baja de personal capacitaciéon y contratacion de eventos
sociales.

El departamento de seguridad tiene como funcion realizar estudios en los sitios que mas
accidentes han ocurrido para evitar que vuelvan a suceder, asi como analizar todas las
areas y operaciones inseguras de la empresa y dar equipo de proteccion adecuado a los
trabajadores dependiendo del area en que trabajen.

Descripcién fisica de Jos almacenes.

Existe un area para el almacén de refacciones de las maquinas de coser, herramientas y
articulos de limpieza que tiene una superficie de 4m x 6 m donde se tienen acomodados
en racks, los materiales mas voluminosos y las piezas mas pequeiias estan en cajones,
cada una identificada perfectamente y se lleva un control con un cardex del material que
entra y sale, el almacén es atendido por dos personas por turno y existen tres turnos.
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Para materias primas existe una superﬁcne muy grande y se encuentra leldlda en cuatro
secciones perfectamente ldentlﬁcadas :

1.-El almacen para telas y cueros cuenta con una superﬁcne de l 080 metros
cuadrados : L ;

2.-El al macén de uretanos Cuenta con una superﬁcxe de 1 080 metros cuadrados

3.- El almacen de metélicos ( tubulares, tomnllena, rondanas cinturones de
Segundad) cuenta con una superficie de 2,232 metros cuadrados. -

4.- El almacén de refacciones cuenta con una superficie de 576 metros cuadrados.
5.- El almacén de plésticos cuenta con una superficie de 612 metros cuadrados.

6.- El almacén de vestiduras cuenta con una superficie de 2,988 metros cuadrados.

Dando una superficie total de los almacenes de 8,568 metro cuadrados.

En el caso de los metalicos se encuentran acomodados en canastillas de metal para
poderlos mover mas rapidamente al punto de la linea que se necesita y poder tener
mayor facilidad al realizar los inventarios.

Para identificar estas cuatro secciones se tienen pintado en el piso lineas de transxto
local color amarillo cada seccion, ademas se cuenta con un poste con un letrero que R
anuncia donde comienza cada seccién. ( ver lay-out ), ( pagina 45 ). -‘

La produccién diaria promedio es de 20 juegos de asientos, cada j Juego comprende
cl asiento det piloto, el asiento del copiloto y el asiento trasero. Solamente hay una
variacion en el modelo nissan de Jas camionetas que solo uenen un asnento :

L. Asientos para Ford: * 30 juegos cada 24 hrs. ( 90 “oioi'as )
II. Asientos para Nissan: 60 diarios.- = o

IIL. Asientos para GM: E 3(‘)joegos' cada 24 hrs (.90 piezas )
Total de asientos: S 60 juegoo de asfentos, 0 240 piezas cada 24 hrs

1V, Vestiduras: 40 iuogos diarias para exportacion. ( 120 piezas )
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Costo de ventas:
Ford.

Cada j juego 15 000 00 pesos X 30_|gos = 450 000. 00 X 24 dias = 10,800,000.00 pesos
mensualw S .

lesan v

Cada uno s’ooo 00 pesos X 60 pza = 300,000.00 X 24 dias = 7,200,000.00 pesos
mensua!es S B ‘

Para GM.

Cada juego 18,000.00 pesos X 30 jgos = 540,000.00 X 24 dias = 12,960,000.00 pesos
mensuales.

Para vestiduras de exportacion:

Cada juego 5,000.00 pesos X 40 jgos = 200,000.00 X 24 dias= 4,800,000.00 pesos
mensuales

Ventas anuales:

10,800,000.00 pesos + 7,200,000.00 pesos + 12,960,000 .00 pesos + 4,800,000.00
pesos

= 35,760,000.00 pesos mensuales X 12 meses = 429,120,000.00 pesos anuales.

Presupuesto de operacion del departamento de compras es: 4,241.148.00 pesos anuales
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El equipo con el que se cuenta instalado en la planta es:
Una bondeadora. sirve para pegar el uretano a la tela

2 suajadoras Slrven para realizar los cortes de los dxferentes modelos

280 maquinas de coser, sirven para ensamblar las plezas que fueron conadas en las
suajadoras, para ensamblar las vestiduras de los asientos.

En caso de emergencia se realizara la aclaracnon con el usuano de mmedlalo
para que haga las correcciones.

Cuando un material se tenga que comprar y no exista un sustituto en el mercado
y no se pueda cumplir con el uempo deseado del usuario, se comentara con el usuano
quedando a consideracion del usuario si se finca el pedido al proveedor.

Cuando se coloque un pedido para cualquier tipo de requisicién y establecido el tiempo
de entrega, compras tiene la responsablhdad dar seguimiento de las ordenes para
asegurarse que la entrega sea dentro del tiempo convenido,

Cuando el departamento de compras, con objeto de poder entregar a nempo o de
mejorar un plazo de entrega, juzgue conveniente efectuar una modificacién o’
cancelacion de pedldo que no implique cambio en el material solicitado, o bien;
cuando con el mismo objeto proceda a la compra de un contratlp o hara sin nece-
sidad de consultar previamente a! usuario. e

Departamento de recibo.

El acuse de recibo debera ser elaborado por los almacemstas ‘el mismo dla en que se
haya realizado la entrega, enviando de mmedlato la_copia correspondiente al .
departamento de compras, para que éste pueda detectar cualquier desvnaclén Temendo
la informacién él departamento de compras mformara al usuano !
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DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCEDIMIENTO DE COMPRAS NACIONALES Y DE
IMPORTACION PARA ADQUIRIR MATERIALES, PRODUCTOS Y SERVICIOS EN

EL CASO PRACTICO DE LA COMPANIA
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PROCESO DE FABRICACION DE YESTIDURAS PARA EXPORTACION
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PROCESO DE FABRICACION DE ASIENTOS EN LA COMPANIA
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PLANO DEL ALMACEN DE PLASTICOS
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DIAGRAMA DEL ALMACEN DE VESTIDURAS Y PRODUCTO TERMINADO iV
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DIAGRAMA DEL ALMACEN DE TELAS, CUEROS Y URETANOS
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En el diagrama siguiente de producto proceso de fabricacién de vestiduras para Ia
exportacion se muestran las operaciones que se llevan a cabo en el proceso de
fabricacion continuo (ver diagrama No.1 ), ( pagina No. 55 ).

Cuando se reciben las telas estas pasan al almacén que se tiene destinado para estas
materias primas, se tiene planeado que se tiene que tener por lo menos tres dias de
inventario en la planta del material que se va a utilizar para no llegar a tener un
problema grave de paro de linea que cuesta miles de pesos.

Al tiempo que se recibe el material las personas de control de calidad realiza una
inspeccion en la cual se confirma que se este recibiendo el material con las
especificaciones requeridas por la compaiia.

Por lo tanto el tiempo de permanecia en este almacén es de por lo menos tres dias,
cuando es necesario llevar a la linea de produccion, se transportan desde el almacén
hasta el punto de inicio en las lineas de produccién.

Ya que se tiene el material en el punto de inicio del proceso se pasa ala bondeadora
tos rollos de tela para ponerle una capa de hule espuma de 4", en este procedimiento el
rollo de 100 mts de largo por 1.50 mts de ancho tarda en pasar por la maquina
bondeadora es de aproximadamente de 4 horas.

Cuando se tiene bondeado el material este se pasa a la suajadora, en la suajadora se
realizan los cortes con las formas necesarias para después coser estas partes que
conforman el asiento, el tiempo aproximado del rollo de 100 mts en pasar par la
suajadora es de aproximadamente 2 horas.

Después de terminado el corte se pone en unos carros especiales donde se pone el
material cortado en estos caros espera en ocasiones 8 horas, generalmente el tiempo es
menor. En este tiempo se realizan una serie de inspecciones al azar para checar la
calidad del corte asi como las dimensiones de las piezas.

Cuando en las lineas de costura comienza a disminuir el stock se acercan los carros para
que las costureras comiencen a coser unas partes con otras.

Terminado las vestiduras, se realiza una inspeccién para checar todos los productos
terminados.

Después de la inspeccién se manda al almacén en espera de mandar lag vestiduras a los
clientes en el extranjero

En total toma aproximadamente de 3 dias terminar el proceso de fabricacién de las
vestiduras.
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En el diagrama producto proceso de fabricacién de asientos y vestiduras se muestran
las operaciones que se llevan a cabo en el proceso de fabricacion continuo. ( ver
diagrama No. 2 ), ( pagina 58).

Cuando se reciben las telas estas pasan al almacén que se tiene destinado para estas
materias primas, se tiene planeado que se tiene que tener por 1o menos tres dias de
inventario en la planta del material que se va a utilizar para no llegar a tener un
problema grave de paro de linea que cuesta millones de pesos.

Al tiempo que se recibe el material las personas de control de calidad realiza una
inspeccion en la cual se confirma que se este recibiendo el material con las
especificaciones requeridas por la compaiiia.

Por lo tanto el tiempo de permanecia en este almacén es de por lo menos tres dias,
cuando es necesario llevar a la linea de produccion, se transportan desde el almaoén
hasta el punto de inicio en las lineas de produccion. :

Ya que se tiene el material en el punto de inicio del proceso se pasa ' a la bondeadora :
los rollos de tela para ponerle una capa de hule espuma de 4™ ; en este procedlmlento el -
rollo de 100 mts de largo por 1.50 mts de ancho tarda en pasar por la maquma -
bondeadora es de aproximadamente de 4 horas.

Cuando se tiene bondeado el material este se pasa a la suajadora, en la suajadora se
realizan los cortes con las formas necesarias para después coser estas partes que.
conforman el asiento, el tiempo aproximado del rollo de 100 mts en pasar par la
suajadora es de aproximadamente 2 horas.

Después de terminado el corte se pone en unos carros especiales donde se pone el
material cortado en estos caros espera en ocasiones 8 horas, generalmente el tiempo es
menor. En este tiempo se realizan una serie de inspecciones al azar para checar la
calidad del corte asi como las dimensiones de las piezas.

Cuando en las lineas de costura comienza a disminuir el stock se acercan los carros para
que las costureras comiencen a coser unas partes con otras.

El proceso de costura desde el principio hasta el final tarda aproximadamente 3 dias.

Terminado las vestiduras, se realiza una inspeccion para checar todos los productos
terminados.

Ya aprobadas las vestiduras se pasan a la linea de montaje de los asientos, en estas
lineas de montaje el tiempo promedio de montaje varia, ya que existen diferentes
modelos es de aproximadamente de 12 horas, en este proceso se instala los uretanos

( hules espuma ), a los metalicos, ( correderas tornilleria, tubulares) y todas las partes
plasticas que lo integran. Al terminar el asiento se realiza una estricta revision de todos
los asientos por parte del personal de control de calidad para evitar de cualquier forma
entregar asientos de mala calidad a los clientes. El tiempo total de la produccion de cada
asiento es de aproximadamente de 2 dias y medio.
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CAPITULO IV.

LA CORRUPCION EN LOS DEPARTAMENTOS DE COMPRA

El entusiasmo es un volcin en
cuyo criter no crece la hierba
del titubeo.

Jalil Gibrin
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IV.1 ; Porque existe la corrupciéon ?

IV.2 TActicas para descubrirla
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IV.1 ; PORQUE EXISTE LA CORRUPCION ?

El departamento de compras es uno de los puestos mas expuestos a caer en la
corrupcion debido a que se maneja mucho dinero.

La corrupcion existe debido a intereses personales tanto de los proveedores como de los
compradores, debido a que es muy sencillo obtener dinero si no se tiene ética ni
profesionalismo. Es sumamente sencillo llegar a obtener dinero, si se le da informacion
a los proveedores de los precios de la competencia.

Existen muchos proveedores que abiertamente lo ofrecen, otras son mucho mas
moderados al ofrecer dinero, pero también exista la contra parte donde muchos
compradores forzan literalmente a los proveedores, para que puedan vender articulos a
las compaiiias, es necesario que les den un porcentaje de las compras realizadas. Como
el comprador tiene mucho mas poder que el proveedor, muchos de estos acceden, sino
no de otra forma no pueden vender sus productos o servicios.

Situacion actual en la empresa respecto a este aspecto

En la empresa hubo un cambio de las personas en todo el departamento de compras,
para lograr esto se cambio al director de compras al gerente de compras, y en las plantas
se cambiaron a los compradores que se sabia que estaban actuando de manera no ética
con los proveedores, asi como a los compradores de las plantas que no estaban logrando
las metas estipuladas por la direccion y la gerencia de compras.

Algunos de los compradores ya tenian acuerdos con los proveedores con respecto
a los precios con los que entregaban las mercancias o los productos y hasta en algunas
ocasiones con los servicios ofrecidos por los proveedores.

IV. 2 TACTICAS PARA DESCUBRIRLA Y COMO EVITARLA. -

Existen diferentes tacticas para poderla descubrir

En algunas empresas Jos duefios o directivos tienen la costumbre qué frecuentemente
mandan a personas que se hacen pasar como proveedores que van a ofrecer sus servicios
o que venden al producto y estas personas le ofrecen al comprador de la empresa un
porcentaje de lo que le compre. .

En muchas ocasiones los compradores le piden a todos los proveedores un porcentaje de
lo que se compre y cuando llegan estas personas no son la excepcion.

Algunas veces cuando los proveedores conocen a alguien de la empresa que tiene algiin

rango importante y sucede que el comprador esta pidiendo dinero como requisito para
poder vender estas personas reportan las anomalias a los directivos.
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Cuando un proveedor ofrece sus productos a los compradores y estos proveedores estan
cotizando una y otra vez y cada vez que cotizan dan mejor precio y no les compran
nada, con frecuencia piden hablar con la gerencia o direccion para aclarar cual es
problema por el cual no pueden vender, en muchas ocasiones se le pregunta por cual
razon no se le compra al proveedor que se esta quejando, el comprador debera de dar
una justificacion de peso por la cual no le ha comprado, si su justificacién y sus pruebas’
no son suficientes se pondra en duda su trabajo.

Otra manera de descubrirla es preguntar a los proveedores si el comprador les esta
pidiendo dinero, esta forma no es muy segura ya que muchos proveedores por no perder
sus ventas y sus comisiones no denuncian el hecho. Algunos proveedores SI comentan el
comportamiento de los compradores.

Existen empresas que tienen como politica hablar con los directivos y gerentes de
ventas, de las empresas que tienen el mayor consumo en dinero de los productos o
servicios, y se les comenta que reporten cualquier anomalia que suceda en el
departamento de compras.

Otras compaiiias tienen la politica de no recibir presentes en el departamento de
compras, esta politica es mandada por escrito a las demas compaiiias que venden
productos y servicios a nivel de direccién y gerencia de ventas.

Otra forma de evitarla es poner como politica que si se sabe que algin vendedor de
alguna compailia que ofrecen sus servicios o productos esta dando dinero al comprador
nunca se le volvera a comprar. Esta politica también se manda por escrito a los
proveedores de las demas compaitias a nivel de direccién o gerencia de compras.

En algunas compafiias que estan al tanto de los proveedores y del departamento de
compras, los directivos tienen con frecuencia juntas con ellos para escuchar comentarios
y sugerencias que pueden ser ttiles a la compailia, con este acercamiento los
proveedores alcanzan la confianza necesaria para comentar las anomalias que suceden
dentro de la compailia.

Otra compaiiias que realizan cuadros comparativos de los productos que méas compran

y conocen cuales son los proveedores que ofrecen los mejores precios, servicios,
descuentos y calidad con ellos se acuerda en realizar contratos anuales o semestrales
donde nos mantengan los precios por el periodo del contrato, en caso de que suba algiin
articulo lo tendran que avisar por escrito, con esto se evita que exista cambios de precios
en cada operacion que se realice.

Es necesario que siempre el comprador sea el que realice las negociaciones, con

frecuencia la gente de las demas areas recomicnda a gente conocida esto principalmente
sucede con las personas de produccion y mantenimiento.
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En la actualidad para poder disminuir al minimo y no se presente tan facilmente la
corrupcion con los compradores en las diferentes plantas se analizo como primer paso
los precios con los que estaban facturando los proveedores que dan servicio a las
diferentes plantas y que entregan el mismo material producto, con lo cual se encontrd
que proveedores que entregan el mismo material en las diferentes plantas facturaban con
diferente precio en algunas plantas con lo cual se logro detectar a los compradores que
estaban incurriendo en algo anormal o que proveedores no eran confiables.

Para que pudiera ser mas dificil que los proveedores entregaran con diferente precio
en las diferentes plantas o que pudiera existir alguna complicidad con el comprador
se implanto los siguientes procedimiento.

Agrupar a los proveedores por familia , esto es los proveedores que venden materiales
semejantes como son: los que venden papeleria, material eléctrico, material de
ferreteria, productos de limpieza, productos de computo etc.

Después de agruparlos se realizo un cuadro comparativo de cada grupo o familia.

Con este cuadro comparativo se observo cual o cuales proveedores tienen los precios
mas bajos, ya teniendo esta informacion, se prosiguié a hablar con los proveedores
seleccionados que se penso tenian el mejor servicio calidad y precio de lo que se estaba
suministrando tanto en el corporativo como en algunas plantas, o solo en las plantas.

Se les planteo realizar contratos semestrales o anuales en los cuales se mantendria
los precios sin aumento durante seis meses o un afo, y solo se aceptaran aumentos de
precio si estos se encontraban autorizados por la gerencia o la direccion de compras.

Este procedimiento se realizd con los proveedores que se le compra el mayor volumen
de compras.

Con respecto a este aspecto se podria mejorar y controlar de una manera mucho mejor
si se tuviera en un sistema de computadora central ( corporativo) donde todos los
precios de los materiales indirectos que mas se compran se pudieran controlar en
automatico como sucede con el sistema de materias primas, en este sistema cuando el
proveedor no factura con el precio convenido y estipulado no se puede facturar y
aparece un reporte que se entrega al gerente de compras, con copia al comprador de fa
planta donde exista la diferencia para que cheque el problema.
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CAPITULO V.

PROYECTO DE OPTIMIZACION DEL DEPARTAMENTO DE
COMPRAS DEL CASO PRACTICO.

El éxito no se logra haciendo

algo correcto una vez, sino haciendo
las cosas bien con regularidad.

Los hdbitos son la clave de todos los
€xitos.

Hal Urban
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Planeacién y pronostico de compras y optimizacién.
Objetivos y optimizacién.
Control de inventarios y optimizacién.

Politicas y procedimientos del departamento de
compras y optimizacion.

Presupuesto de compras y optimizacién.
Presupuesto de operaciéon y optimizacion.

Materiales directos e indirectos y optimizacion.
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V.1 PLANEACION Y PRONOSTICO DE COMPRAS Y OPTIMIZACION.

La planeacion y el pronostico de compras en este caso practico de la compaiiia
fabricante de asientos de automoéviles es muy diferente a la produccion de diferentes
ramas de produccion.

Debido a que el ramo automotriz antes de fabricar el nuevo modelo del automovil el
cliente pasa con doce meses de anticipacion disefios de los nuevos modelos asi como
las especificaciones que se tendran que cumplir, con esta informacién la compaitia
fabricante debera de pedir a sus proveedores que fabriquen muestras de todos los
productos y partes que se van a consumir en el nuevo modelo, el departamento de
calidad con estas muestras que entregan deberan de checar que cumplan con las
especificaciones de disefio y calidad, con estas muestras se deberan realizar pruebas
destructivas para que se puedan aprobar, el resultado de estas pruebas destructivas
deben de cumplir con las caracteristicas que pide el cliente.

Con la entrega de estas muestras y habiendo aprobado las especificaciones se podra
tomar una determinacion de a cual proveedor se le fincara los pedidos y se realizara el
contrato ya sea a corto, mediano o largo plazo.

También el cliente entrega un pronostico de produccion con anticipacion de cuatro
meses de lo que va utilizar en sus lineas de produccién con esta informacion y teniendo
ya el presupuesto de los costos de los materiales y productos se puede pronosticar cual
sera el costo para cada mes que se anticipa.

Con esta informacion se podra dar una informacion acertada al departamento de
finanzas para que se puedan planear las nuevas inversiones, en la planta, compra de
nuevos equipos, maquinaria y herramientas, que son necesarias cuando se comienza un
nuevo modelo de asientos automévil, los costos de capacitacion, los costos de
contratacion de personal.

En este tipo de compailias la planeacion y el correcto seguimiento de la planeacion son
el éxito o el fracaso de la produccion de estas compaiiias ya que es muy dificil poder
elaborar los productos en €l mercado puesto que la mayoria de estos no se encuentran de
linea en el mercado, son elaborados bajo pedidos especiales en cantidades especificas
con caracteristicas muy particulares.

Como en este tipo de compafiias se firman contratos a largo plazo de cinco a seis afios
entre el cliente y la empresa fabricante, se pueden realizar inversiones mas grandes y
con mayor seguridad de recuperar la inversidn que se realizan.

Con la planeacion adecuada y siguiendo los pronésticos y planes de produccion se

podra fabricar continuamente las cantidades y modelos que se tienen planeados durante
los meses siguientes por ejemplo:
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Cuando se conoce la cantidad de asientos a producir se realiza un despiece de todos los
componentes que integran el asiento, en este caso se puede planear comprar con
anticipacion los materiales que se va a utilizar como son los resortes. Alambres,
tornilleria, tubos, telas, cueros, laminas. .

Teniendo esta informacién el departamento de ingenieria realiza el estudlo de cuanto
material y de que tipo se debe de comprar mensual.

En el caso de los asientos ford por ejemplo lleva 20 mts de alambre por respaldo

de alambre calibre 14 para los asientos delanteros y 60mts. Para los asientos traseros,
esto nos da como resultado que se necesitan 80 mts. por juego, conociendo que
diariamente se producen 30 juegos nos queda de la siguiente forma:

80 mts de alambre por juego x 30 juegos diarios es igual a 2,400 mts diarios.

2,400 mts diarios x 24 dias trabajados al mes es igual a 57,600 metros mensuales de
consumo mensual de alambre.

De igual modo conociendo el consumo de los diferentes materiales se realizara una
programacion a cuatro meses con todos los proveedores que surtirin las piezas.

Otro aspecto importante que hay que tomar en cuenta en esta planeacion es que en el
contrato que se realiza entre ambas partes esta estipulado que si la compaiiia fabricante
por cualquier motivo para la linea de ensamble de automdviles, pagara todos los gastos
y perjuicios ocasionados, el cobro se estipula por cada minuto de paro.

Para poder lograr una optimizacion en todos los aspectos de la planeacion es necesario
estar mas cerca del cliente ya que en ocasiones aunque se tenga la planeacién de
produccion por anticipado del cliente por cinco semanas , con frecuencia el cliente
puede cambiar la cantidad, los colores o modelos a producir, esto debido a que el
cliente tienen que tener una velocidad de respuesta de inmediato de como se esta
comportando el mercado y colocar lo mas pronto posible las unidades de automdviles
en las agencias de ventas que son sus distribuidores, los distribuidores diariamente
realizan los pedidos de sus clientes a las plantas armadoras, estos con frecuencia tienen
que realizar cambios de inmediato en sus lineas de armado, de no hacerse esto pierden a
sus clientes y esto repercute de manera inmediato en la compaiiia que se dedica a la
fabricacion de asientos.

Para mejorar esto es necesario tener a una persona de tiempo completo en la planta
armadora en el departamento de planeacion que da la informacion a las lineas de
armado de que modelo y color se tiene planeado fabricar. Teniendo una persona de
tiempo completo en la planta armadora, esta persona se debera comunicarse al
departamento de produccion da la compaiiia fabricante de asientos de inmediato para
informar de los cambios que hay que realizar en las lineas de armado.
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Los costos de saber esta informacién con dos o tres horas después es muy alta.

Si la informacion se recibe con dos o tres horas de retraso de los cambios efectuados
en las lineas de ensamble de la compaiiia armadora traera como consecuencia costos
muy altos en la compaiiia armadora de asientos, ya que se tienen que realizar muchos
cambios de inmediato en las lineas de costura y en las lineas de ensamble.

Esto es cambiar de personal de un lugar a otro, romper la secuencia de produccion, y en
muchos casos realizar compras de emergencias para poder cumplir con los clientes.

Estos no son faciles de calcular, lo que si es facil saber el costo que cobran las

armadoras por parar la linea de armado que es de 1,000 délares el minuto si es culpa de
la compaiiia fabricante de asientos. o
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V.2 OBJETIVOS Y OPTIMIZACION.

Entre los objetivos principales de la planeacion y pronostico de compras para el caso de
esta industria fabricante de asientos de automéviles es proveer el material y productos
necesarios para tenerlos a tiempo en el lugar requerido, al mejor precio y con la mejor
calidad

Para lograr esto es necesario tener los planes de produccion del cliente con anticipacion,
por lo regular la planta de automoviles entrega a al planta que le fabrica los asientos una
planeacion con 15 semanas de anticipacion para que la planta fabricante tenga una
visién anticipada de la produccion.

Con esta informaci6n la planta fabricante debe de planear todo para que lleguen los
materiales en las cantidades pedidas con la calidad requerida, la empresa fabricante
entrega esta informacion de 1a planeacion a sus proveedores de materia prima, es
responsabilidad de la compafiia fabricante colocar las ordenes de compra con la
anticipacion adecuada conociendo el tiempo de fabricacidn con cada proveedor, en caso
que el material se adquiera en el extranjero tendra que saber cuanto tiempo tardan en
entregar cada uno de los proveedores.

Con la informacion que entregue el cliente, la compaiiia fabricante tiene que calcular
cuanto pedir cada vez que se elabore la orden de compra y cada cuando pedir, cuanto
material se tendra en transito y cuanto material debe de existir para poder suministrar
este a las lineas de produccién para que no existan paros de produccion.

En esta compailia el 85% del material de importacion se compra en Estados Unidos,
Con la mayoria de estos proveedores existen contratos de compra a corto plazo ( seis
meses ), a mediano plazo ( un afo) o a largo plazo, ( cuatro o cinco afios ).

Generalmente en este tipo de compaiias los proyectos son de cuatro a cinco aflos, que
es cuando se encuentra la fabricacion continua de algin tipo especifico de automévil.

Para poder optimizar las entregas y cumplir con los planes de produccion y tener otras
alternativas es sumamente necesario, desarrollar proveedores nacionales, que tengan la
calidad requerida en sus productos, asi como en los tiempos de entrega con precios
competitivos.

Realizar esto lleva generalmente un gran esfuerzo y tiempo para poder sustituir a uno o
mas proveedores extranjeros, pero es posible que el beneficio contra el costo sea
superior a mediano plazo

En esta compailia fabricante de asientos después de dos afios de trabajar muy de cerca
con la compaitia Perfiles Profesionales S.A. ( PEPSA ) y realizar inumerables pruebas
con sus tuberias, se logro sustituir a la empresa norteamericana teniendo un ahorro
anual de 400,000.00 dolares anuales.
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V.3 CONTROL DE INVENTARIOS Y OPTIMIZACION.

La politica de inventarios que se tiene en esta compafiia es como a continuacién se
describe:

En la planta es necesario tener por lo menos cinco dias de stock de todos los materiales
que son necesarios para surtir a las lineas de produccién, - dentro de l'a planta se cuenta
con espacios destinados para este propésito, se tienen areas establecidas para lo que es:

El drea de metalicos ( respaldo, asiento, tornilleria, correderas de los asientos, soportes
de los asientos, resortes, etc. )

El drea de materia prima de las telas ( rollos de tela_ ), f:ueros’y uretanos.

El drea de almacén de refacciones.

El drea de vestiduras,

El area de almacén de plésticos.

El area de producto terminado ( asientos terminados, para surtir al cliente ).

Diariamente las personas de almacén realizan un recorrido por las maiianas y.
contabilizan las partes criticas, y pasan el reporte al departamento de produccion y
al departamento de compras, para que realicen las ordenes de compra correspondiente.

Ademas se cuenta con otra instalacion en donde se tiene stock de materiales para poder
tener quince dias de todos los materiales, esta instalacion funciona como otro almacén
para estar suministrando diario y continuamente material a la planta, para que se tenga
el stock de cinco dias en Ia planta.

Este almacén se encuentra a veinte minutos de la planta, con este almacén se p!.lede
tener una mejor planeacion en las compras, cuando el personal de planta necesita mfis
material se comunica con el personal de la bodega y les mandan el material necesario y
como se encuentra a una distancia muy corta la velocidad de respuesta es muy ripida.

Cuando llegan los materiales de los proveedores liegan primero al almacén que no se
encuentra en la planta, en este lugar se contabilizan, se checa la calid.a{d. de esta manera
se tiene mayor espacio en la planta para las instalaciones de produ;cnfm y cuando llega a
la planta el material ya fue aprobado por el departamento de ingenieria y por el
departamento de calidad ademas que se manda solo lo necesario para mantener el stock
de cinco dias y se mantiene mucho mas ordenada y limpia la planta, en dado caso que el
material no cumpla con las especificaciones el almacén grande, lo regresa y como se
tiene mayor stock la posibilidad de que se efectiie el cambio sin afectar la produccion

es mucho mayor.
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La comunicacion que existe entre el almacén y la planta es muy buena, los encargados
del almacén reportan la cantidad de piezas que se tienen en este almacén al
departamento de compras, con esta informacion el departamento de compras elabora las
ordenes de compra las cuales, se las hace llegar a Jos proveedores, para que surtan los
materiales.

Para poder optimizar el control de los inventarios y ser mas eficiente, se podria mejorar
si todos los materiales que se manejan estuvieran dados de alta en un sistema que
estuviera controlado por computadoras, ya que en este caso no todas las materias
primas, ni todos los materiales indirectos estan registrados en un sistema central donde
los puedan consultar los gerentes o directivos.

Es de vital importancia que en todos los almacenes se tengan computadoras y que estén
conectadas en red para poder consultar entradas y salidas del material en los almacenes
en cualquier momento y por cualquier persona, esto evitaria que todos los dias en la
maiana los almacenistas tengan que realizar una inspeccién fisica de los materiales que
no estan dados de alta en el sistema.

Los costos de esta falta de informacion en ocasiones es muy alta debido a que con
frecuencia se tiene que conseguir refacciones de urgencia porque no se tiene la
certidumbre de que existen y después de comprarlas e instalarlas las nuevas se
encuentran otras en el almacén .

Otra forma de optimizar y controlar los inventarios seria tener perfectamente
identificado por modelo en los racks la posicion de cada pieza y tener esta informacién
en la computadora se evitaria mucho tiempo buscando en los racks el material, de esta
manera cualquier persona podria encontrarlos rapido.

Ademas seria adecuado que en los contenedores de plastico que contienen los materiales
estuvieran marcados de alguna forma que no se despegara tan facilmente.

!
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V. 4 POLITICAS Y PROCEDIMIENTO DEL DEPARTAMENTO DE
COMPRAS DEL CASO PRACTICO Y OPTIMIZACION

1.La prim.era politica que se tiene en el departamento de compras en esta compaiiia es
que m'adle a parte del departamento de compras puede realizar compras de
materiales, productos o servicios.

2. La s'egunda politica de compras es que el departamento de compras se encargara de
realizar las cotizaciones de materiales, productos y servicios.

3.La terce'ra politica de esta compaiiia es que el departamento de compras negociara
los precios, asi como los descuentos de lo que se compre.

4.- El departamento de compras negociara los términos de crédito con los
proveedores,

5,~ El departamento de compras es el tinico autorizado para realizar las ordenes de
compra. g .

6.- Toda compra que se mayor a los 10,000.00 pesos debera tener la firma del geréhte
de compra. L : :

7.- Toda compra que sea mayor a los 20,00.00 pesos deberi tener la firma del gefehté
de planta asi como del gerente de compras. S

8.- Entodas las inversiones de nuevos proyectos, que impliquen un activo fijo para la
oor'npaﬁi'a, sin importar el monto a comprar se debera de llenar el formato de
activo fijo y tendré que estar firmado por los gerentes de compras, de planta, de
contabilidad y de finanzas.

Ejemplo:

Cuando en un proyecto que se tiene contemplado aumentar la capacidad instalada
para tf:ner una mayor produccion y en este proyecto es necesario comprar mas
maquinas de coser, es necesario llenar un formato que dice compra de equipo o
maquinaria, en este formato el usuario que en la mayoria de los casos es el gerente
Qe p{oduccién o ¢l gerente de ingenieria, tienen que poner por escrito la
justificacion de la compra de maquinaria o equipo que se vaya a comprar, el
gerente tiene la obligacion de conseguir las firmas de autorizacion para poder
realizara compra, si el gerente no obtiene todas las firmas de autorizacién el
departamento de compras no podra realizar ninguna compra.

En el caso de un nuevo modelo de ford se tuvo que comprar una maquina especial
para poder realizar unos nuevos disefios de costura para bolsas de aire laterales de
proteccion la cual costo 10,000.00 dolares, en este caso se realizo el procedimiento
anteriormente mencionado.
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Efectuado el cuadro comparativo y sabiendo que partidas se le van a asignar a cada
proveedor el comprador tiene la responsabilidad de elaborar la orden de compra en el
formato disefiado especialmente para este paso. Los formatos de ordenes de compra
también estan foliados con un nimero consecutivo, este nimero consecutivo sirve para
que el comprador pueda tener un orden y un registro de las ordenes de compras
elaboradas.

Es responsabilidad del comprador de poner de forma clara en la orden de compra los
términos acordados con los proveedores con lo que respecta a tiempos de entrega de los
materiales por cada partida, dias de crédito acordados, tipo de moneda en la cual se va
efectuar el pago, forma de pago ( anticipos ), lugar de entrega del material.

Terminada la orden de compra se pasa a la autorizacion del gerente de planta, ya
firmada por el gerente de planta, se les da a los proveedores para que surtan el material,
equipo o la iniciacion de los servicios que desarrollaran para la compaiiia.

Todo material que entre a la compaiiia debera de ser entregado en el almacén, el
almacenista tiene la obligacion de checar partida por partida cantidad y precio de lo que
se esta entregando, contra la copia del pedido que anticipadamente se le entrego.

Cualquier diferencia en precio o cantidad asi como material faltante o erréneo debe de
realizar un reporte con las anomalias encontradas refiriéndolas siempre con el nimero
consecutivo de orden de compra. Una copia de este reporte lo debe de entregar al
departamento de compras, para que el comprador se comunique con el proveedor para
arreglar los problemas que se presentaron lo mas pronto posible, y en dado caso cambiar
su factura, cambiar el material o entregar el material faltante.

El almacenista tiene la responsabilidad de realizar un reporte de lo recibido diariamente
y dar una copia al departamento de produccion, otra copia al departamento de
mantenimiento y otra al departamento de compras. Es necesario entregar copia al
departamento de produccion y al departamento de mantenimiento ya que son los
departamentos que generan el 80% de las requisiciones.

Al entregar copias a los departamentos mencionados estos se enteran del material
recibido y con esto pueden pasar a recoger el material para utilizarlo en el menor tiempo
posible.

Después de que el proveedor tiene sellada la factura o la remision y no existe ningiin
problema para seguir el tramite, el proveedor anexa el pedido original a las facturas o
remisiones, ya con esta documentacion el proveedor, tiene la responsabilidad de meter a
revision sus papeles para que le realicen su pago en las condiciones pactadas
anteriormente.
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Para poder mejorar el proceso seria adecuado que se eliminara el paso donde se tienen
que mandar al corporativo las ordenes de compra que pasan de 10,000.00 pesos ya que
esto se tarda en ocasiones de tres a cuatro dias en que las firma el gerente de compras
corporativo y las regresa, si se evitara este paso muchas veces cuando urge el material
seria mucho mas répida la compra sin evitar el parar de lineas. Cuando se manda al
corporativo ya se tiene la firma del jefe de departamento, del gerente de planta , la
codificacion y firma de contraloria autorizando la compra.

Con frecuencia cuando el material urge el gerente de planta da la autorizacion de la
compra del material en lo que se mandan los papeles y regresan al corporativo, el
gerente de planta se comunica por teléfono con el gerente de compras del corporativo
para informarle que se va efectuar la compra del material o refacciones y le dan una
explicacion de porgue se tomo la decision.
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V.5 PRESUPUESTO DE COMPRAS Y OPTIMIZACION.

E! presupuesto puede ser anual o semestral basado en la politica de la empresa pero de
cualquier manera esta basado en él calculo de las cargas de trabajo operacional
anticipado, se debe preparar todos los costos de las funciones del departamento de
compras.

Estos costos se refiere a las estimaciones de gastos necesarios para llevar la operacion
del area y poder lograr la finalidad que se tiene asignada.

Como recomendacion para estimar el presupuesto actual se debe revisar los costos del
periodo fiscal anterior, los costos deben compararse con las estimaciones y revisarse
mensualmente, para poder tener un control de los costos de operacion y poder detectar
anticipadamente si se esta saliendo de lo presupuestado, y poder tomar medidas para
corregirlo.

El presupuesto estimado se tendra que comparar con el presupuesto asignado por
la direccion y en dado caso que sea mayor al asignado, se debera que reducir en algin
rubro, o se elaborara una justificacion con argumentos concretos por escrito.

Para poderlo optimizar es necesario saber cuantos proyectos se van a realizar durante el
afio las dimensiones y alcances y fechas de inicio y terminacién de estos proyectos,
cuales y que clase de materiales se van a ocupar en cada uno de ellos.

Tener en cuenta con que cantidad de personal se necesitara contar para alcanzar las
metas propuestas, cuantos de los proveedores seran nuevos, cuantos seran dirigidos

La direccion y el director de compra analizaran si con los recursos humanos con los se
cuenta se pueden comprar todos los materiales, productos y refacciones, de no ser asi se
tendran que calcular los gastos del nuevo personal. Con el estudio completo se podra
calcular el presupuesto anual que se necesitara para poder desarrollar el trabajo.

V. 6 PRESUPUESTOS DE OPERACION Y OPTIMIZACION.

Los costos que se deben de incluir son: salarios y sueldos, costos de equipos para las
oficinas, archiveros, maquinas de escribir, computadoras, gastos de viajes, renta de
automoviles, costos de cursos de capacitacion, costo de las llamadas telefonicas, costos
de suscripcion a revistas, papeleria y articulos de escritorio

En el caso practico es como a continuacién se desglosa:

Salario mensual del gerente de compras $ 20,000.00 pesos
Salario mensual del jefe de compras de materias primas $ 17,000.00 pesos
Salario mensual del jefe de compras nacionales $ 14,000.00 pesos
Salario mensual de cada uno de los compradores de materias primas. $ 11,000.00 pesos
Salario mensual de cada uno de los compradores nacionales $ 9,000.00 pesos
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Dando como resultado; .
20,000.00x 12 meses = $ 240 000 00 pesos anuales.

l7,000.00 x'12meses= $ 204,000.00 pesos anuales.
14,000.()0'x 12 meses = $ 168,000.00 pesos anuales.

11,000.00 x 12 meses = $ 132,000.00 pesos anuales x 12 personas = $ 1,584,000.00
pesos anuales,

9,000.00 x 6 personas= $ 54,000.00 x 12 meses= $ 648,000.00 pesos anuales.
Total de costo por salarios : § 2,844,000 pesos anuales mis 42% de prestaciones.

2,844,000 + 1,194,480 = $ 4,038,480 pesos anuales
Equipos para las oficinas:
Archiveros, maquinas de escribir, computadoras, $ 50,000.00 pesos anuales

papeleria y articulos de escritorio.

Gastos de viajes, renta de automoviles. $ 58,000,00 pesos anuales ..

ﬁé_ra__cl ﬁersonal ) $25,000.00 pesos anuales

$ 70,0000.00 pesos anuales

$ 203,000.00 pesos anuales.
Los gastos totales presupuestados del depanamento de compras son:

000 + 3 203 000 00 = $4,241,148.00 pesos anuales.

En dado caso que el presupuesto par‘aualg'un proyecto se termine antes de lo planeado
existe una forma para lograr la autorizacion de mayores recursos financieros, el
procedimiento a seguir es el sxgunente .

Se llena un formato que tlene como utulo autonzacnén de compra de material equipo o
servicio fuera de presupuesto.

78



Para llenar este formato y pedir mas recursos es necesario demostrar de forma detallada
en que se uso el dinero que se tenia presupuestado, para la autorizacion de mas
presupuesto también es necesario anotar en forma detallada en que se va a utilizar el
dinero. : .

Para que se de la autorizacién de este dinero es necesario que firme el formato el’
gerente de planta y mandarlo al corporativo para que lo ﬁrme el dlrector de fi nanzas, el
director de contraloria y el director de la compaiiia. .

En dado caso que el presupuesto planeado sobre de lo presupuestado quedara para
poderlo usar en cualquier otro proyecto que se realice en la plant. o

Solo en casos en que existan factores extemnos considerables en la economia nacional
como son devaluaciones, caida de la bolsa en la cual cambie bruscamente los precios
presupuestados se pondra en el formato de fuera de presupuesto para justificar por que
no alcanzo el presupuesto.

Una manera de poder optimizar el presupuesto de operacion es lograr reducir en algunos
rubros los gastos como son los gastos de papeleria y articulos de escritorio, el poder
controlar las llamadas de larga distancia, dejar solo teléfonos con larga distancia a
personas que realmente lo necesitan, dejar solo con internet a personas que realmente

lo tengan que usar para buscar informacion para desarrollar su trabajo.

Con respecto a la compra de computadoras lo que se puede hacer es ir actualizando
las computadoras actuales con tarjetas de expansion para instalarle los programas que se
vayan necesitando para reducir gastos.




V.7 MATERIAS PRIMAS Y MATERIALES INDIRECTOS Y OPTIMIZACION

Los materias primas y los materiales mdlrectos son los que utilizan para la elaboracion
y transformacién de los productos.

Las materias primas en esta empresa por costo son:

Los cueros, las telas, los metélicos, los uretanos los dls

itivos eléctricos, los
plasticos, los tornillos y las tuercas . : s

Los materiales indirectos son aquellos que no se usan dnrectameme en las lmeas de::
produccién como son la papeleria, las computadoras
para pintado del edificio y pisos, herramlentas‘

Los metalicos son la estructura interna con la que estan fabncado los as:entos como son:

Los tubos, los alambres, los resortes, las placas de fierro y Ias laminas de fierro. Cada
vez se esta sustituyendo la importacién de este tipo de materiales con una reduccién de
costo considerable.

Las telas son el recubrimiento final de los asientos y son la vista de asiento ( la parte
exterior del asiento), es la presentacion final del asiento y existen de diferentes colores,
calidades y formas. Se fabrican asientos de pura tela. De tela con cuero y de puro cuero.
En lo que son las telas se fabrican con telas importadas y nacionales.

Los fabricados con cuero son los asientos mas caros y mas lujosos debido al material
con el que se elaboran, existen cueros nacionales e importados, en ocasiones se fabrican
con cueros pintados en el extranjero, estos asientos son de produccion limitada y son
para personas que los piden sobre pedido.

Los uretanos son el hule espuma que recubre a todo el metalico y es el que le da la
forma y la comodidad a este, Estos uretanos son fabricados en México.

Los dispositivos eléctricos son los mecanismos que se incorporan en los asientos de lujo
que llevan los automoviles que sirven para poder mover los asientos para arriba, para
abajo hacia el frente o hacia atrés eléctricamente por medio de botones. La mayoria de
estos mecanismos son importados.

Los plasticos que llevan los asientos se encuentran en la parte inferior de estos y
también funcionan como vista ( acabado final ) en la mayoria de los casos tapa a los
metalicos para mejorar la apariencia del asiento. En lo que se refiere a plasticos existen
muchas variedades de palancas que cada vez mas se integran a los asientos y también
funcionan como proteccién asi como acabado final. La mayoria de estos plasticos son
de importacion.




Los tornillos, tuercas, roldanas y pijas etc. Son materiales que sirven para realizar la
fijacién de unas parte contra ot.ras o para la ﬁjacnon de la base del asiento a la estructura
del vehlculo : (R :

La forma en que se puede optlmlzar ‘el ap ovechamwnto de las matenas primas dentro
del la empresa es en primer lugar guardar y colocar en lugar adecuado 'y protegiendo los
cueros y las telas, en un lugar donde no exlstan ot ho ue este regua.rdado
del polvo. .

De igual forma el tener el cuidado de guardar colocar: las vestlduras en. lugar -
protegido y adecuado. ; i

Un problema grave que existe en esta empresa es que no existe un departamento para
corregir las vestiduras terminadas que no cumplen con el control de calidad, esto
provoca que existan cerca de 4,000 vestiduras que no cumplen pero cerca del 80% de
estas se pueden recuperar con algin retrabajo, esto es debido que falta supervisién en
las lineas de costura.

Con lo que respecta a los metalicos es necesario realizar racks especiales para este tipo
de materiales los cuales no se pueden amontonar debido a que se pueden aplastar o
deformar o caerse la pintura esto sucede con frecuencia teniendo que tirar a al basura
mucho material. En ocasiones alcanza hasta un 15% lo que no se puede aprovechar.

La forma en la que transportan de un lugar a otro es por medio de unas canastillas de
plastico de 1.50 mts de largo por 1 mt. De ancho por 1 mt de alto y ponen los metalicos
sueltos dentro y con el movimiento se raspan, o mas adecuado seria fabricar carros
especiales para transportar estos metalicos.

En el caso de las vestiduras se compraron carros especiales para ponerlas partes
cortadas antes de entrar en las lineas de costura.

MATERIALES INDIRECTOS:

Los materiales indirectos son todos aquellos materiales que no se consideran materias
primas. En esta compaiiia se tienen agrupados en diferentes familias como son:
Papeleria, computadoras, refacciones de maquinas de coser, refacciones de maquinas
cortadoras, material de ferreteria, material eléctrico, maquinas de coser, impresos,
material electronico, material de limpieza, motores y reductores computadoras y
accesorio.

Con respecto a los servicios que se contratan estan clasificados en grupos de la siguiente
forma:
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Servicios de mantenimiento, servicios de instalacién, servicios de remodelacion y
construccidn, servicios de capacitacion, servicio de recarga de extintores, servicios de
fumigacion.

Como ejemplo de materiales indirectos estan las computadoras, en este caso la
compailia tiene un contrato anual con la compaiiia compaq a nivel mundial, toda
computadora que se compre estara considerada con un respaldo de activo fijo autorizado
por la direccién indicando en cada solicitud para que persona, departamento y a que
persona se le otorgara, explicando la ventaja que se lograra en cada caso al comprarla.

Como ejemplo de materia prima pueden ser las telas, los cueros y metalicos.

Para pedir materiales indirectos dentro de esta empresa es necesario llevar a cabo todo
el procedimiento establecido en esta compaiiia..

Una forma de optimizar las compras de materiales indirectos seria tener la informacion
dentro de un sistema de computadora donde se tuvieran registrados por codigo todos los
productos que se compran con mayor frecuencia a los proveedores y que con este
cédigo apareciera automaticamente el precio con esto se evitaria estar cotizando cada
vez que se compra el mismo articulo, ademas se evitaria que algunos proveedores
dieran diferente precios en las diferentes plantas,

De esta forma si alguna persona quiere tener informacion valiosa para saber cuales
opciones existen para poder comprar o pedir algin servicio dentro de la planta tendria la
informacién de manera rapida, con este sistema se podria consultar cuanto se le compra
mensualmente a cualquier proveedor asi como saber que fue 1o que se le compro con
mas frecuencia.

Con esta informacién el gerente de planta y el gerente de compras pueden tomar
decisiones mas acertadas para realizar contratos con proveedores que se les compra un
gran volumen de materiales.
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CAPITULO V1

LOS SISTEMAS DE ORGANIZACION Y LAS COMPRAS

Entre mis esfuerzos hagas y
mayores contrariedades
enfrentes mas delicioso
encontraris el sabor del
triunfo.
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VI.1

VIi.2

V14

VLS

VL6

Organizacién en linea,

Ubicaci6n del drea de compras dentro de |a empresa, compras
centralizadas y descentralizadas, estructura del drea de compras,

caracteristicas del personal que trabaja en el irea de compras, coordinacion

de la funcién de compras con las demas dreas, fabricar o comprar ?, el
procedimiento de compras.

La requisicién de compra, medios para localizar proveedores, medios
de seleccién de proveedores, procedimiento de evaluacién y seleccién
de los proveedores, comportamiento actual de los proveedores,
capacidad financiera de cada proveedor, Tiempo de permanencia en el
mercado y prestigio moral.

Capacidad instaiada en sus plantas y sistemas generales de
Organizacién,

Calidad de los productos

Conceptos de servicio de los proveedores.
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Toda organizacién necesita diversos articulos para poder realizar sus funciones, por
consiguiente las compras constituyen una de las funciones basicas de cualquier
compailia.

Los sistemas de organizacion de compras se han establecido para poder dar una
respuesta mas eficiente ante los problemas que se presentan para el suministro de
materiales. Debido a que no es suficiente comprar los materiales, productos y servicios
al menor costo, si estos no son satisfactorios desde el punto de vista de calidad o su
desempeiio, si cuando se reciben ya paso la fecha programada ocasionando problemas
en las lineas de produccion o retrasando los proyectos de arranque de algin producto o
retraso en la instalacion de maquinaria u equipos.

Los integrantes del departamento de compras deben trabajar conjuntamente para lograr
continuamente diferentes objetivos para poder dar un servicio continuo a todas las areas
de la compaiiia. Entre algunas de los objetivos que se deben lograr son los siguientes:

1. Lograr un flujo ininterrumpido de materiales para la operacion de la compaiiia.

La falta de materiales en la linea de produccion y partes para la produccion afecta
de manera importante al costo de fabricacién de los productos. Al lograr un flujo
ininterrumpido de materiales se podra disminuir la cantidad de material que se
necesita en los inventarios dando como consecuencia ocupar menor espacio para
los almacenes, disminuir maltrato de materiales etc.

2. Contratar los servicios en el tiempo requerido.

La contratacién de los servicios de mantenimiento, asesorias y subcontratistas, asi
como el cumplimiento del plazo de terminacion es esencial para cumplir con las
fechas pactadas con la entrega de productos a los clientes.

3. Estandarizacion de los articulos que se compran.

La estandarizacion de los productos ayuda a reducir significativamente los costos
de produccion asi como la facilidad para alcanzar la mayor calidad ya que el
personal lo podra manejar mas facilmente si el material es estandar. Se logran
ventajas de eficiencia en produccion, también se puede obtener reduccion de
precios por la compra de volimenes mayores. Reduccion en costos de capacitaciéon
del personal de produccién y mantenimiento.

4. Comprar los articulos, productos y servicios requeridos al menor precio posible.

Lo que se tiene que lograr es comprar al menor precio posible sin dejar de
considerar la calidad de los productos, el servicio del proveedor.
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5. Desarrollo de proveedores

El éxito del departamento de compras depende de la habilidad para locahzar y
desarrollar proveedores que sean confiables para la compaiiia.

Contar con un grupo de proveedores que tengan interés en dar sérvicio, calidad y el
mejor precio es fundamental para la el éxito del departamento de compras y por lo
tanto también para la compaiiia.

6. Mejorar los costos para aumentar las utilidades.

Mientras mas se puedan controlar los costos de compra de los productos, la
compaiiia podra ser mas competitiva, debido a que los margenes de ganancia
seran mayores.

Los costos de compra son el elemento mas importante en la operacién de muchas
empresas.

El departamento de compras con la informacion que recibe de las revistas,
catéilogos y folletos puede dar informacion a los departamentos de ingenieria y
produccion de las nuevas tecnologias disponibles que estan innovando el mercado.

7.- Lograr una interrelacion de comunicacion armoniosa de trabajo entre todos los
departamentos a los cuales les da servicio.

Es de vital fmportancia que el personal de compras logre la cooperacion de los otros
departamentos y de las personas que trabajan en la empresa, el departamento de
compras no puede realizar todo el esfuerzo solo.

Es necesario que el departamentos de produccion pase con anticipacion sus
requerimientos para que el departamento de compras tenga el tiempo necesario para
localizar a los proveedores y lograr realizar una negociacién adecuada en precio y
tiempo de entrega.

Con el departamento de ingenieria, mantenimiento y calidad deben de trabajar muy
estrechamente para considerar trabajar con posibles nuevos proveedores o de usar
materiales sustitutos que se encuentren en el mercado, para lograr una reduccion de
costos.

La relacion que tiene el departamento de compras con el departamento de
contabilidad es muy importante ya que compras debera de seguir las politicas de
pago, la forma de pago, y esto es basico para mantener las buenas relaciones a largo
plazo con los proveedores, de existir alguna anomalia en el pago a algin proveedor
€l departamento de compras es el responsable de la correccion del problema.
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8.- Controlar continuamente el presupuesto asignado al departamento de compras.

Es sumamente importante que el responsable del departamento de compras este
continuamente checando el presupuesto asignado para no aumentar los costos de
administracion, si en un dado caso se saliera de lo presupuestado debera tomar
medidas para corregirlo de otra manera podran ser excesivos los gastos, los objetivos
del departamento en este rubro se deben alcanzar, de ser necesario sé deberan
efectuar mejoras en los métodos y técnicas, asi como con el personal.

VL 1 ORGANIZACION EN LINEA

Organizacion en linea.

Es en aquella organizacion en la cual la autoridad y responsabilidad se trasmiten por
una sola linea que va desde la cima hasta la parte mas baja de la estructura.

Son caracteristicas del crecimiento vertical de la organizacion, la relacion de superior a
subalterno, es decir que aquel delega autoridad en éste, quien a su vez la trasmite a otro
y asi sucesivamente. El crecimiento vertical de Ja estructura de una organizacion es
consecuencia de la asignacion de autoridad proyectada hacia los niveles inferiores.

* Ver siguiente organigrama. ( Pagina 88 )

Ventajas de este uso de organizacién

- Este tipo de organizacion lo comprenden facilmente el personal de la empresa por su
sencillez

- Un superior manda directamente a los subalternos.

- Cada uno sabe de quién recibe ordenes y a quien debe informar

- No se dan casos de fuga en la responsabilidad ni conflictos en la autoridad.

- En la pequefia empresa es util, puesto que no es necesario delegar en forma amplia
la autoridad,

- Pueden introducirse cambios con gran rapidez.

Desventajas:

- La organizacién descansa en hombres y al perderse uno de éstos se producen serios
trastomos.

- Los jefes de determinadas funciones se encargan de detalles.

- Serequieren trabajadores capaces y de aptitudes variadas.

- Silos métodos son insuficientes, es probable que continiien siéndolo

- Falta el espiritu de cooperacién, de trabajo de conjunto , para conseguir un objetivo
comun.

- Ausencia de los beneficios de la especializacion.
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UBICACION DEL AREA DE COMPRAS DENTRO DE LA EMPRESA

La posicién de un departamento de compras varia en gran parte de acuerdo a la
organizacion interma de la compaiiia y a la importancia que la empresa le de al
departamento de compras, asi como a las exigencias y organizacion especifica de cada
una y al nimero de actividades o funcién que tenga encomendadas.

Dentro de toda organizacion las funciones generales del departamento de compras no se
encuentran claramente definidas y llegan a variar o diversificarse de una empresa a
otra.

La dependencia del departamento de compras con ortos departamentos es otro problema
que enfrentar las personas que realizan esta funcion.

En algunas compaiiias la funcion de compras depende directamente de produccién, por
considerarse que la funcién primordial es la de abastecer la produccion. En algunas
otras empresas el departamento de compras depende de finanzas o de tesoreria, por ser
ésta funcién un rubro importante dentro de las finanzas de toda la empresa, debido a que
abarca la mayor parte del dinero que sale de 1a compaiiia.

El departamento de compras debe de reportar al a la direccién comercial basindose en
la analogia que representa con la funcion de meracotegnia de compra venta.

Asi también reporta a contabilidad con el objeto de mantener un control interno sobre
las compras, en otras compaiiias el personal de compras reporta a la direccion general,
cuando se necesita ejercer un riguroso control de todas las compras.

Ver siguiente organigrama., ( pagina 90 ).

Existen compaiiias que tienen una organizacion que cuentan con un corporativo y desde
este corporativo dan las politicas para las diferentes plantas que la constituyen, en ese
tipo de organizacion el gerente corporativo tiene a su cargo la responsabilidad de los
compradores de las diferentes plantas donde se elaboran los productos, el comprador de
planta tiene la responsabilidad de reportar tanto al gerente o director de la planta asi
como al gerente de compras corporativo segiin las politicas y procedimientos de cada
corporativo.
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ORGANIGRAMA DE COMPARNIA CON ORGANIZACION CORPORATIVA
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COMPRAS CENTRALIZADAS Y DESCENTRALIZADAS

COMPRAS CENTRALIZADAS

Ventajas de las compras centralizadas son mayores en comparacion a las compras
descentralizadas. En las compaiiias que tienen el sistema centralizado, se ha establecido
que una persona o un departamento independiente y especifico tiene autoridad para
realizar todas las compras, son personas con experiencia en el ramo especializado y
competente. Estas personas tienen la responsabilidad de hacer cumplir las politicas y
procedimientos que tienen que seguir dentro de la empresa y con esto se realiza de
forma mas ordenada las compras.

Al estar centralizado las personas conocen mejor a los proveedores, sus precios, su
calidad, servicio y comportamiento durante el periodo que se ha trabajado con ellos, de
esta manera es mas facil seleccionarlos para trabajar a largo plazo.

Las ventajas que se obtienen de las compras centralizadas son:

1. Uniformar criterios en cuanto al abastecimiento de materiales y productos
facilitando las decisiones de su compra por medio de un punto de control central.®

2. Elimina la duplicidad de administracién.*
3. Al combinar los requerimientos de diversos departamentos, el comprador puede ir
con el vendedor y considerar un pedido por una cantidad que es suficientemente

grande como para atraer en verdad el interés del vendedor.*

4. En periodos de escasez de materiales un departamento no compite con otro por el
abastecimiento disponible ya que esta accion puede hacer que el precio aumente.*

5. Administrativamente es mas eficiente para los vendedores, debido a que no
necesitan atender a varias personas dentro de la compaiiia. *

6. Se obtiene mejor control sobre los compromisos de compra.*

7. Facilita la experiencia y especializacion en las decisiones de compra hay una
mejor utilizacion del tiempo.*

* Administracién de compras y materiales. Michiel leenders, Harold E. Fearon CECSA
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Compras centralizadas en la empresa del caso prictico:

Teniendo las compras centralizadas en esta empresa se tiene un mejor control de los
proyectos que se van a realizar asi como tener un mejor control de los gastos que se
efectian, cumpliendo con el procedimiento de compras y teniendo el sistema
centralizado es més facil para los usuarios , para el comprador y para el proveedor
poderle dar un mejor seguimiento a las requisiciones y a los productos o servicios que
se hayan pedido en las ordenes de compra, Para los almacenistas es mucho mas seguros
saber que cantidad y que tipo de material deben de recibir puesto que lo pueden
verificar contra la copia de la requisicioén que se les entrega ya que ésta fue autorizada
después de recabar todas las firmas necesarias.

Al centralizar las compras se pueden realizar compras mensuales de productos que se
necesitan en varios departamentos, con lo cual en una sola compra se pueden tener
mayor volumen que comprar por separado, por ejemplo en el caso de la papeleria la
compra total es de 45,000.00 pesos, cuando se empezaron a realizar las compras
centralizadas se una vez por mes se lograron acuerdos con el proveedor de papeleria
para que diera un 10% de descuento esto es 4,500.00 pesos mensuales.

En el caso de material eléctrico cuando se juntaban dos o mis proyectos y la suma era

cercana a los 900,000.00 pesos se llego a obtener un descuento del 20% del total, que
fue de 180,000.00 pesos..

En el caso de la compra de computadoras cuando se renovaron 25 equipos de computo
se logro un ahorro del 30%, el costo de cada computadora era de 9,000.00 pesos, el total

de la compra fue antes del descuento de 225,000 pesos y se obtuvo un descuento del
20% que fue de 4,500.00 pesos.

Es mas facil para la administracién de la empresa que exista un sistema centralizado de
compras ya que, como pasa por el departamento de compras el personal de este
departamento puede juntar dos o mas compras del mismo material y puede negociar
mejores descuentos, para el departamento de contaduria es también mas facil controlar
los gastos debido a que se concentra en mencr niimero de ordenes de compra.

Para los gerentes y para los directivos es menor trabajo el que tienen que realizar puesto

que no tienen que estar firmando diez o doce ordenes de compra por cada requisicion de
cada usuario elabore.

Para los proveedores es también mas facil la entrega de sus productos y poderie dar
seguimiento a las ordenes de compra ya que reciben menor nimero ordenes de compra.

La compaiiia puede controlar de una manera mas adecuada el presupuesto mensual ,

los jefes de departamento asi como los gerentes de los departamentos pueden controlar
mejor sus gastos y llevar un mejor control de cuanto gasta cada departamento y en que
lo esta gastando, asi como evitar las compras innecesarias, con esta forma de trabajar los

directivos pueden cuestionar a los gerentes y jefes de departamento porque se realiza tal
o cual compra,
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Cuando se realizan compras centralizadas es posible tener un mejor control de lo que se
compra para la compaiiia, cuando se compran articulos que afectan a la mayoria de los
departamentos como en el caso de uniformes y zapatos para los sindicalizados, es
posible conseguir mejores descuentos por volumen, menor tiempo de entrega por el
volumen o tipo y lograr que toda la ropa sea igual para todos los obreros evitando
conflictos de calidad entre un departamento con otros.

Al eliminar la duplicidad se refiere a que no se haga el mismo trabajo dos o tres veces
en comprar lo mismo para diferentes departamento, esto es si se centralizan las compras
con frecuencia varios departamentos tienen que cubrir necesidades semejantes en el
mismo tiempo.

Al combinar los requerimientos de varios departamentos el volumen de compra es
mayor siendo mas atractivo para el vendedor, y se pueden tener mejores condiciones
para la compafiia compradora, como pueden ser lograr mejores tiempo de entrega,
mejores descuentos.

Se les facilita a los vendedores tener contacto con una sola persona, de esta manera los
proveedores podrin tener una mayor certidumbre real de lo que realmente es necesario
entregar ya que de otra forma si cada departamento compra se puede convertir en un
desorden en lo corresponde a cantidad, y tendrd que facturar varias veces y realizar
mayor numero de entregas con menor valor, a la compailia esto no le beneficia ya que
tendréa que utilizar mayor tiempo para el trabajo administrativo, que se puede duplicar o
triplicar.

Se logra un mejor control de los compromisos de compra, se tiene un mejor control
debido a que el departamento de compras emite las ordenes de compra, y con esto se
controla mejor los gastos que tendra la empresa, pues el departamento de compras debe
de cumplir con un procedimiento donde es necesario obtener las autorizaciones de los
diferentes departamentos para poder comprar.

Se aprovecha mejor el tiempo de las demas personas si se encuentra centralizadas las
compras, los gerentes de las demas areas no pierden el tiempo tratando de localizar los
productos o materiales, ellos realizan la requisicion de compra y escriben sus
necesidades y la entregan al departamento de compras el cual con la experiencia que
tienen lograran obtener los materiales o productos con mayor rapidez.

Desventajas de este tipo de estructura.

Cuando urgen los materiales no siempre se le puede dar solucidén inmediata. Muchas
veces con la carga de trabajo que se tiene en el departamento no se puede dar la
velocidad necesaria para atenderlas.

La lejania fisica del departamento central en ocasiones no esta involucrado totalmente

en los problemas. Como no se encuentran fisicamente en el lugar no reconocen la
imperiosa necesidad de lo que se esta requiriendo
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Con el sistema de centralizacion el personal de compras tiene mayor carga de trabajo,
Debido a que todos los departamentos, mandan sus requerimientos a un solo
departamento, en ocasiones el comprador se dedica a ir sacando lo que es urgente o a lo
que era un requerimiento normal se convierta en urgente, sin tener tiempo para
desarrollar sus demas funciones.

Desventajas de compras centralizadas en la empresa del caso practico.

Existen algunos riesgos que se pueden tener al existir la compras centralizadas entre los
cuales puede ser que en algunos casos que existan emergencias reales como son que se
rompa alguna pieza de la maquinaria es necesario tener una velocidad de respuesta
inmediata como departamento de compras, si el comprador tiene una carga de trabajo
grande y es necesario entregar esa informacion en un periodo de tiempo muy corto,
debido a que esa informacion es necesaria para continuar el procedimiento de compras,
Es muy dificil atender a dos urgencias al mismo tiempo, tendra que posponer alguna de
las actividades que se encuentra realizando para poder atender las emergencias, algunas
veces la biisqueda del material de emergencia le puede llevar mucho mais tiempo de lo
previsto y tiene que descuidar el trabajo que esta elaborando parando en ocasiones otras
compras. Importantes.

Cuando se tienen nuevos proyectos de expansion, de compra de maquinaria o nuevas
instalaciones en la planta el comprador tiene que estar muy bien enterado de los planes
que tienen los departamentos involucrados asi como las directrices de la direccion, en lo
que es tipo de maquinaria a comprar , los materiales que se van a requerir, el
presupuesto con el que se va a contar y los tiempos de entrega, y fecha de arranque det
proyecto y los compromisos de entrega de material a los clientes.

Esto suena complicado y lo es y toma una buena cantidad de tiempo en lo que se refiere
a reuniones, juntas y analisis de los problemas y posibles soluciones, asi como buisqueda
de proveedores confiables.

Al estar ocupado con estos proyectos retrasa el trabajo diario, ademas el comprador
tiene la responsabilidad de investigar porque no se le pago a tiempo a algin proveedor
esto lo consulta con el departamento de contabilidad, estos problemas toman mucho
tiempo en lo que se investiga cual fue el problema por el no se le pago atiempo, y es
responsabilidad del comprador hablarles a sus proveedores y darles la explicacion a
cada uno.

Cuando se presentan problemas en planta por parte de los departamentos de produccién
y mantenimiento es imprescindible que el comprador pase a la planta para saber cual
problema tuvieron, si fue causa de que el material que se entrego no esta funcionando
adecuadamente en la linea de ensamble, o si necesitan alguna nueva herramienta para
poder realizar mas rapido su trabajo.

Estos problemas mas la carga de trabajo diaria ocasionan que se acumule mucho més
trabajo atrasado, con lo cual se pueden perder mucho dinero si el comprador no puede
atender todos los requerimientos que le llegan.
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Muchas veces se recurre a la ayuda de los departamentos de produccién o de
mantenimiento para que auxilien al departamento de compras en las compras de
urgencia cuando el comprador tiene que resolver dos tres asuntos al mismo tiempo y
todos son asuntos que afectan directamente la produccion, en estos casos con frecuencia
estos departamentos dan la ayuda con personal para salir a comprar o a conseguir algun
material o producto que en ese momento es indispensable, se forma un cuello de botella
que afecta de manera considerable a la produccién de la compaiiia.

COMPRAS DESCENTRALIZADAS.

Son aquellas que efectiian los departamentos que directamente van a utilizar lo
comprado.
Entre algunas de sus ventajas se pueden mencionar las siguientes:

Permite una relacidn directa con las necesidades de la produccion. Esto es se puede
tener una velocidad de reaccién mas rapida en satisfacer las necesidades de cada
departamento, puesto que el usuario en ocasiones conoce a mayor detalle que
compaiiias le pueden dar el servicio mas rapido, muchas de las veces el usuario del
material o del equipo es experto en su rama.

Algunas veces se toma contacto directo con fuentes originales de suministro.

cuando se trabaja con este sistema el comprador por atender menor nimero de areas se
vuelve especialista en el area en la cual desarrolla su trabajo. Dando como resultado que
encuentre mds rapidamente proveedores que le satisfagan sus necesidades.

Crea relaciones mas cercanas y directas entre el personal de la compaiiia y los
proveedores generando intercambios de informacion técnica con mayor velocidad.

Al manejar un area especifica con el tiempo sabe mas de la nomenclatura técnica de los
productos que mancja.

Ventajas del sistema descentralizado en la compaiiia del caso practico.

Cuando se tiene que desarrollar algin proyecto y se tiene tiempo para planear muchas
veces el gerente de planta con algun gerente o jefe de departamento comienzan a citar
proveedores para explicarles el material que se necesita o el alcance de la instalacion
checan con ellos la parte técnica ya que ellos son los expertos y tienen toda la
informacion de soporte.

Cuando ya han elegido al proveedor y el cual garantiza que cumple con las
caracteristicas técnicas que son necesarias para llevar a cabo el trabajo o la entrega de
material.

Esto sucede generalmente en todas las compaiiias cuando el proyecto es muy técnico o
la compra del material es muy especifico.
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También existe esto cuando necesitan un nuevo disefio para que algan equipo realice
una determinada funcion, los gerentes o dueifios generalmente se apoyan de su personal
técnico que son los expertos, al principio cuando requieren hacer modificaciones a la
magquinaria o requieren un nuevo equipo esto disminuye el tiempo considerablemente
con la certidumbre que el proveedor entregara el servicio, material o producto con las
caracteristicas adecuadas para satisfacer las necesidades que se requieren.

En la mayoria de los casos ¢l proveedor deja su cotizacion a el gerente del departamento
la cual la pasa al departamento de compras para que se realicen los tramites
administrativos, en estas negociaciones cuenta mucho la habilidad del comprador para
obtener nuevos descuentos o negociar la forma de pago para que sea mas provechosa a
Ia compaiiia.

Desventajas del sistema de compras descentralizadas.

Las politicas y procedimientos de alta gerencia se ven fragmentados, con las diferentes
maneras de pensar acerca de la manera de suministrar los materiales.

Al tener varios compradores los volimenes de compra por cada departamento a
diferentes proveedores es menor y se pierde el beneficio de descuentos al realizar la
compra con menos proveedores y mayores volumen.

Existe mayor trabajo administrativo en toda la compaiiia. Como cada departamento
realiza sus tramites a final de cuentas hay que darle mayor seguimiento a cada orden de
compra, solicitud de cheque, y mayor emisién de cheques y pagos.

La responsabilidad no se encuentra en una sola persona, se encuentra dividida
dependiendo del nimero de compradores existentes asi como de los jefes o gerentes de
departamento que tengan a su cargo compradores.

Desventajas de compras d tralizadas en la compaiiia del caso practico.
Existen ciertas desventajas concretas en la utilizacion de este sistema en la empresa
como a continuacion se mencionan:

Cuando el gerente, jefe o usuario tiene la relacion directa con el proveedor sin antes
involucrar al departamento de compras, se crean una serie de conflictos, puesto que al
gerente, jefe o usuario lo que le interesa es resolver el problema sin interesarse muchas
veces en el procedimiento de compras haciendo errdneamente compromisos que tal vez
no se puedan cumplir o que no estan dentro del procedimiento de compras.

Al pasar el tiempo el departamento de compras con el gerente y el departamento de
contabilidad tienen que ajustar al maximo los compromisos contraido por los otros
departamentos o hablar con el proveedor y explicarle cual es el procedimiento y los
requisitos que tienen que cumplir para poder ingresar sus papeles asi como los lugares y
personas que tienen que visitar para agilizar su pago.
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ESTRUCTURA DEL AREA DE COMPRAS EN LA EMPRESA DEL CASO
PRACTICO.

Entre las responsabilidades que tiene que desarrollar el departamento de compras estan
las operaciones que se llevan acabo con los proveedores de la compailia, se pueden
dividir en las responsabilidades inherentes al departamento de compras mismo y otras
responsabilidades que tiene con todos los departamentos que le da servicio de la propia
compaiiia.

Entre las responsabilidades que son inherentes al departamento de compras se pueden
nombrar las siguientes:

1, Localizar proveedores, seleccionar y establecer fuentes de abastecimiento de
materias primas, materiales indirectos y servicios necesarios para el
funcionamiento de la compaiiia.

2. Hacer entrevistas a los proveedores para conocerlos.

3. Realizar frecuentemente visitas a las plantas, asi como a las ofi cmas
corporativos e instalaciones de los proveedores. p

4. Efectuar cotizaciones, ordenes de compra, lograr tener una base de proveedores

“

Escoger a los proveedores que den el mejor preclo, cahdad serwcno que mas
convengan a la compaiiia. e

6. Llevar acabo las negociaciones con los proveedores esde reahzar la orden de
compra hasta que se les pague. L

7. Hacer cumplir las politicas y procedimieﬁias que s_ektlene»n: en la empresa.

Otras de las responsabilidades que se compérten con otros debartamentos son:

- Comprar o hacer los productos

- Comprar equipo.

- Subcontratar personal para servicio de mantenimiento, instalacién y construccion.
- Controlar las existencias en almacenes.

La estructura de la organizacion en el departamento de compras va a depender
directamente del nivel general de la organizacion a la cual pertenece, el grado de
coordinacion que existe con los demas departamentos, el sistema que se este utilizando,
centralizado o descentralizado.

Esto esta directamente ligado a la politica de la empresa y de la importancia que el

mismo departamento tenga en relacion con las necesidades que debe satisfacer en la
compaiiia.
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COORDINACION DE LA FUNCION DE COMPRAS CON LAS DEMAS
AREAS.

El responsable o responsables del departamento de compras debe de trabajar en
coordinacion con todos los departamentos de la compaiiia.

La actividad diaria de compras esta relacionada con todos los departamentos de la
compaiiia y con mayor relacidn con ingenieria, produccion y mantenimiento.

El departamento de ingenieria se dedica al disefio y forma de mejorar los productos que
se ofrecen en el mercado, produccion fabrica los disefios de ingenieria y el
departamento de compras tiene la responsabilidad de encontrar y suministrar para
cumplir con los compromisos de produccién.

El responsable de compras tiene que ser lo suficiente diplomitico y astuto para poderse
relacionarse con todos los responsables de todos los departamentos para poderles
ofrecer un servicio adecuado y conocer cuales son sus necesidades.

La relacién que existe entre el departamento de compras y la direccién debe de ser muy
estrecha, ya que cualquier nuevo proyecto de la compaiiia asi como cualquier cambio en
los planes de produccion debe de ser informado al responsable del departamento de
compras, antes de que este se realice.

Es importante que el departamento de compras tenga un conocimiento amplio de que
departamentos estaran involucrados en los nuevos proyectos o instalaciones para
poderlo coordinar correctamente cuales seran los primeros gastos y cuales son los

mas importantes, y poder planear la logistica para poder tener todos los materiales en
los tiempos adecuados, y evitar una falta de materiales o bien un exceso de inventarios.

Ver organigrama ( Pagina 99 ) y diagrama ( Pagina 100 ).

Con uno de los departamento que tiene mayor contacto todos los dias el departamento
de compras, es con el departamento de contabilidad, puesto que con este departamento
tendra que dar seguimiento a los pagos de los proveedores, autorizacion de los
presupuestos de cada departamento y de cada proyecto de las ordenes de compra, que se
elaboran. Sin la autorizacion del departamento de contabilidad no se podra comprar
materiales.

E! departamento de compras tiene la responsabilidad de checar con el departamento
de contabilidad cualquier anomalia que exista en los pagos con los proveedores cuando
se cumple el periodo de pago.

El departamento de compras tiene que estar muy al pendiente de cualquier cambio que
exista en el mercado como son los cambios de precios de los materiales y en caso de
que suceda debera de informar de inmediato a la direccién y a los responsables de cada
departamento que afecte este aspecto, para poder realizar los cambios convenientes para
poderse adecuar a la situacion.
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¢ FABRICAR O COMPRAR ?

Una de las decisiones mas criticas para una compaiiia radica en la estrategia en el
aspecto de producir o comprar, esto puede tener repercuciones trascendentales en la
organizacion.

En dado caso de tomar la opcion de fabricar se tendra que realizar gastos para poder
producir los articulos, dar capacitacion al personal, comprar equipo y maquinaria,
realizar diferentes instalaciones en la planta. Se tendra que contar con mas espacio
en la planta para poder producirlo, se tendran que conseguir todos ios componentes
necesarios a tiempo para la produccion.

En la mayoria de los casos no es que se tenga una politica para tomar la decision sino
que se prefiere tomar la alternativa respecto a cada caso que se presenta.

En la mayoria de los casos no se cuenta con una informacioén precisa de todos los
aspectos contables, porque generalmente se presenta para nuevos proyectos, se pueden
tener estimaciones muy cercanas, pero hay muchas variables que tomar en cuenta.

Existen ciertos factores importantes que hay que tomar en cuenta para tomar Ja decision
més adecuada ante esta alternativa, que puede ser el éxito o el fracaso de un proyecto en
un nuevo lanzamiento de un producto. ’

Existen factores que nos pueden llevar a la decision de fabricar en vez de comprar

Cuando la cantidad a producir es tan pequeiia que el costo de comprar seria excesivo
es recomendable fabricar.

Cuando se considera que la fabricacion como una forma de asegurar el abastecimiento
y es una parte vital del proceso.

Problemas a los que se pueden afrontar en el caso de producir.

Carecer de experiencia técnica y falta de preparacion del personal ya que en muchos
casos son completamente diferentes a los articulos que se fabrican, tardar demasiado
tiempo en poder fabricar los articulos con calidad y pagar salarios alas personas
encargadas de lograr la fabricacion de los productos.

Se pueden producir articulos de calidad, con materiales de alta calidad semcjantes

a los de la competencia, pero un problema a los que se pueden enfrentar es que los
consumidores quieren una marca especifica en el producto, para poder recuperar la
inversion se tendra que realizar una gran mercadotecnia, pruebas ect. para poder
penetrar los mercados y el costo de esto es muy grande y se lleva mucho tiempo para
recuperar dicha inversion.
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Realizar estudios completos para poder seleccionar proveedores confiables para obtener
los materiales para el nuevo producto.

Los costos de disefio, los costos del personal de ingenieria, de nuevas instalaciones,
de capacitacion del personal, etc da como resultado que no es una facil decision entre
comprar o fabricar,

En algunos casos los fabricantes encuentran fundamental elaborar sus propios
requerimientos no porque no existan proveedores en el mercado, sino por razones
mucho més importantes, como es el guardar secretos tecnoldgicos.

En algunos casos cuando la produccién disminuye notablemente como en el caso de una
depresion, es posible aprovechar la mano de obra que tiene poco trabajo para fabricar
partes.

Cuando en el analisis de costos se refleja que los costos de importar y transportar son
mas altos que la fabricacidn se opta por la segunda.

Cuando los articulos que se compran son monopolizados por unas cuantas empresas y
los costos de adquisicion son extremadamente caros, una opcién para disminuir los
costos es la fabricacion de estos.

Lo que se puede recomendar para evitar que se continlie con esta situacion es comenzar
a desarrollar proveedores que se dediquen a estas areas para tener mis de una opcidn,
ya que estos proveedores manipulan los tiempos de entrega y controla los precios.

Si con el tiempo se logra poder desarrollar algin proveedor que pueda sustituir
lentamente al proveedor que monopoliza el producto logrando que tenga la calidad y
que funcione igual que el original es probable que se puedan disminuir los costos a
mediano plazo, al comienzo es posible que el precio sea igual que el original pero con la
investigacion y pruebas se podra disminuir con el tiempo el precio.

EL PROCEDIMIENTO DE COMPRAS

Generalidades:

Dentro de las diferentes compaiiias los procedimientos reales de compra variaran debido
a quz el procedimiento de las compras no es nunca exactamente idéntico en dos

empresas cualesquiera. Sin embargo hay ciertos pasos que hay que cumplir que pueden
ser los siguientes (ver figura No. 5§ ):
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1.- lmclacton del procedlmlento de compra

2.- Determmaclén de lo que hay que comprar y de cuamo hay que comprar

4 Determm cto d las fue es eabas ecnmlento.

5 Obtenclén de‘un precm favcrable

6.- Adjudlcar y preparar el contrato de compra ( orden de compra ).
7.~ Conseguir la entrega de los matenales. L

8.- Comprobar la terminacion del contrato.

Como sabemos el total de las compras en un afio en Ia;compaﬁias es siempre
una suma considerable de dinero, la autoridad responsable de las compras tiene que
conocer los presupuestos para asegurar la economia en las compailias.

Ventajas de llevar el procedimiento de compras:

Entre la ventajas principales que se tienen al implantar el procedimiento de compras
es que se lleva un orden con una serie de pasos, que ayudan a tener un control de las
compras. Con este control se tiene la informacion para poder tomar decisiones el
departamento de compras con los demas departamentos involucrados en la compra. La
informacion es basica para poder tomar decisiones acertadas para beneficio de todos
con menos perdida de tiempo, la informacién sirve también para controlar los gastos
que se han realizado y el de las futuras inversiones en las compaiiias.

* Ver diagrama ( Pagina 105).

Desventajas:

En ocasiones cuando el comprador tiene mucho trabajo es posible que se tarde en
colocar algun pedido.

Es necesario contar con algunos medios concretos para controlar los gastos, los medios
para controlar suelen ser los siguientes:

1.- Programa de produccion.

2.~ Requisiciéon de compra.
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Los programas de produccién son aquellos planes con los cuales las empresas tienen un
pronostico de cuales seran los gastos a efectuar para poder producir sus articulos o
productos, estos programas se realizan segun las politicas de la empresa y sabiendo la
demanda en el mercado, o cuando se van a lanzar un nuevo articulo basados en los
estudios del mercado.

La requisicién de compra es parte del procedimiento que se debe seguir para la
obtencion de articulos, productos y servicios.
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PROCEDIMIENTO DE COMPRAS
PUNTOS GENERALES NECESARIOS QUE HAY QUE

INICIACION DEL
PROCEDIMIENTO DE
COMPRAS.

* REQUIQISION DE COMPRA

9

OBTENCION DE UN PRECIO
FABORABLE.

* NEGOCIACION DE COMPRA

NECESIDADES A SATISFACER.

* MATERIALES, PRODUCTOS
Y SERVICIOS NECESARIOS
COMPRAR O CONTRATAR

ELABORACION DE CONTRATO

DE COMPRA.

~ ENTREGA DE ORDEN DE
COMPRA AL PROVEEDOR

ESTUDIO DE CONDICIONES DEL
MERCADO.

[* COTIZACIONES

CONSEGUIR LA ENTREGA DE

MATERIALES.

“ DAR SEGUIMIENTO A LAS
ORDENES DE COMPRA

DETERMINAR FUENTES DE
ABASTECIMIENTO.

* FABRICACION NACIONAL O
FABRICACION INTERNACIONAL

COMPROBAR LA
TERMINACION DEL CONTRATO.
* ENTREGA DE MATERIAL EN
ALMACEN.

* PAGO DE LO CONTRATADO

®

FIGURA No.§
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VL. 3 LA REQUISICION DE COMFPRA, MEDIOS PARA LOCALIZAR PRO-
VEEDORES, MEDIOS DE SELECCION DE PROVEEDORES,
PROCEDIMIENTO DE EVALUACION Y SELECCION DE LOS
PROVEEDORES, COMPORTAMINTO ACTUAL DE LOS
PROVEEDORES, CAPACIDAD FINANCIERA DE CADA PROVEEDOR,

TIEMPO DE PERMANENCIA EN EL MERCADO Y PRESTIGIO
MORAL.

Es un formato por medio del cual todos los usuarios hacen llegar sus necesidades al
departamento de compras de los distintos materiales, productos y servicios que se
necesitan para la produccién y fabricacién de los productos y servicios que ofrece la
compaiiia. ( ver formato de requisicién ) ( Pagina 108 ).

Es mediante este formato como se da inicio al proceso de compras ya que una vez
definida la necesidad, cantidad y fechas de entrega del material o servicio, el paso
siguiente sera revisar que la requisicion este llenada en forma correcta .

El formato de requisicion debe de tener especificado:

1.- Fecha de elaboracion de la requnslmén

2.- Nombre del depanamento qu emne la requnsncnén

3.- Nombre de ,l’a pq_- na que la labora
rel depanamento de compras.

5.-Una columna con un n mero consecuhvo por partida.

- Una columna P: a poner Ia cantidad deseada por partida.

7.- Una columna para poner la cantidad en medida ( It. kg. etc).

8.- Una columna para la descripcién del material o servicio a pedir.

9.- Dos columnas para poner los precios de por lo menos dos proveedores.
10.- Un cuadro para poner la fecha requerida del mateﬁal en planta.

11.- Un cuadro para poner el nombre y firma del soliciiante.
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14.- Un cuadro para poner el total en pesos de lo que se desea comprar ante del
1mpuestos :

15.- Un cuadro para colocar el |mpuesto por la compra

: 716 Un cuadro para colocar el total de la compra
17.- Un cuadro para que el almacén ponga el sello.

-El formato de requisicion de compra esta formado por un original y dos copias, el
original lo conserva el departamento de compras, una de las copias es para el usuario y
la otra copia es para el departamento de almacén.

Después que el usuario llene la requisicion con todos los datos y todas las partidas,
que desee comprar tendrd que recabar todas las firmas de autorizacion asi como el
niimero de codificacién de contraloria y la firma del contralor, después de conseguir
todas las autorizaciones necesarias debera pasar al departamento de almacén para
recabar el sello, esto se hace con la finalidad de checar si algiin material que esta
pidiendo existe en almacén, y no realizar una compra innecesaria.

Ya con la firma de almacén el usuario entregara la requisicion al departamento de
compras, el comprador en el momento de recibir la requisicion llenara con la fecha
del dia que esta recibiendo la requisicion el cuadro donde dice fecha que recibe
compras, desde este dia empieza a contar el tiempo para la entrega del material,
servicio o producto.

En el caso que se tenga que realizar una compra de emergencia, el usuario tiene que
explicar en el cuadro de observaciones de por que es compra de emergencia, y que
consecuencias tiene no comprarlo de esta manera.

Para cualquier aclaracion o pregunta con el usuario se debera hacer siempre mencién al
nimero de requisicion las cuales estaran bien controladas por el comprador.

En el caso que haya necesidad de efectuar alguna modificacion a alguna partida o
cancelaciéon completa de la requisicion en vigor, el solicitante emitira una nueva
requisicion, agregandole la leyenda * Esta requisicion sustituye y cancela a la
requisicion No___ de fecha ”

Cuando se manden fabricar piezas con proveedores externos es indispensable que el
usuario entregue planos adjunto a la requisicion, de esta manera el comprador podra
elegir con mayor facilidad a que proveedor se lo entregara para la fabricacion, en él
caso que no se tengan planos de la pieza el usuario entregara una muestra fisica y
en cualquiera de los dos casos anteriores tiene que anotar en la requisicion que

es lo que esta entregando, para esto en la requisicion existe un cuadro donde dice
observaciones en este cuadro si el usuario quiere ampliar algiin comentario o
recomendacién del plano, de la muestra o de alguna partida en este lugar lo podra
realizar.
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FECHA

REQUISICION DE COMPRA @

9 Solicitante @ @ Departamento éecha que recibe compras Proyecto

Partida [ Cantidad | Medida Descripcitn fer | 2do Total }
1 16 (M OMEO)

Sello de almacen

@

Observaciones

oromL | 14)

LYA @

TOTAL

Firma de saolicitante | Nombre y firma del jefe de 4rea

Nombre y firma del Gerente

Material en planta dia:

Codificacion contraloria
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Cuando el usuario llene cada partida de la requisicion es necesario que lo realice
de la manera mas explicita posible escribiendo toda la descripcién del material o
producto que desea que se compre, asi como lo escriba con letra legible y en él
mejor de los casos a maquina, para que pueda leerse facilmente sin prestarse a
confusion y facilitar la compra y no existan dudas con el proveedor y evitar
contratiempos.

Es recomendable que tinicamente articulos similares que se vayan a adquirir
con un solo proveedor deban ser incluidos en cada requisicidn, de esta manera se
facilita la cotizacién para el proveedor y se acorta el tiempo de entrega.

MEDIOS PARA LOCALIZAR PROVEEDORES.

Cuando se desea realizar la compra de un producto, el primer paso es encontrar

o seleccionar un proveedor que nos proporcione servicio, calidad y buen precio

esto no es tan sencillo al principio cuando no se conoce al proveedor, no conocemos si
las entregas seran a su debido tiempo, si cumplira con la calidad que requerimos,

en muchas ocasiones los vendedores son los que ofrecen los productos o servicios a los
clientes.

Otra forma de localizar a los proveedores es mediante, publicidad que se hace en
revistas para la industria, estas revistas incluyen un sin nimero de proveedores,

Otra forma de localizar proveedores que trabajan con un sector de la industria es visitar
la camara de la industria del ramo en que estemos enfocados y en este lugar se
proporciona informacién sobre industrias de mismo giro y se puede obtener datos de
proveedores confiables que han trabajado con las empresas y les han dado resultado.

Existen también directorios donde se anuncian los proveedores a nivel local y nacional.

Si conocemos la nacionalidad del producto o estamos interesados si algan pais lo
produce se puede visitar las embajadas donde nos daran la informacién necesaria para
poder localizar ya sea uno o varios proveedores confiables que ya tienen tiempo en el
mercado y que sus productos son de calidad.

Se pueden localizar si se visitan centros o corredores industriales que se dediquen a la
fabricacion de los productos que deseamos comprar.

Con la visita a exposiciones o ferias industriales, donde los proveedores ponen stands y
se encuentran representantes de las compaiiias, los cuales asesoran sobre los productos
que fabrican o que importan, en muchos casos estas visitas son muy provechosas porque
con frecuencia existe mas de un proveedor que distribuye los articulos que deseamos
adquirir, estas ferias existen a nivel regional, nacional e internacional en las
exposiciones también nos sirve para conocer las nuevas tecnologias y saber en que pais
la podemos encontrar.
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Otro medio para localizar proveedores potenciales es por medio de internet en la
actualidad muchas compafiias y fabricantes se anuncian por este medio electrénico

una de la ventajas de este sistema es que se puede consultar durante las veinticuatro
horas del dia, en estos espacios es facil saber que hacen porque las empresas explican y
dan toda la informacién para los clientes potenciales que entren a consultar su
informacion y se les facilite comprar sus productos.

MEDIOS DE SELECCION DE PROVEEDORES.

Existe diferentes medios para poder seleccionar a los proveedores o a un proveedor en
particular dentro de la gama de proveedores que nos pueden entregar el producto

que nosotros necesitamos, para poder seleccionar a los proveedores con los que vamos a
trabajar es necesario conocerlos.

Una forma de conocerlos de una manera mas amplia es pedirles el curriculum de su
empresa, donde exista la informacion de la ubicacién dentro de la ciudad o dentro de la
provincia cuantos trabajadores tienen, cuantas personas de confianza existen, un lay-out
de su empresa, con cuantas maquinas cuentan asi como las capacidades de las mismas,
numero de turnos que estan trabajando, tiempo de permanecia en el mercado, saber con
que otras empresas tienen asociaciones o si forman parte de algiin consorcio o
corporativo y que en el curriculum contenga el nombre, direccion teléfono y contacto
de la persona de las empresas que les han fabricado o prestado su servicio, con esta
informacion se contactara con estas empresas para pedir referencias, y si lo amerita el
caso hablar con ellos y pedirles permiso para visitar estas empresas y conocer los

productos o servicios que hayan elaborado, también conocer la forma de pago en que
desea trabajar.

Después de analizar varios curriculum de las empresas que pensamos que pueden
cumplir con nuestras expectativas y queremos corroborar esta informacién es nece-
sario hacer una visita a su compaiiia o a la planta para observar la forma en que se
trabaja, en que condiciones estan sus instalaciones. Platicar con el gerente de ventas y
con el gerente de planta de las expectativas que tenemos y que nos tienen que cumplir.

De esta forma estaremos mas cercano a realizar una buena eleccion que nos dara como
consecuencia poder tener un proveedor mas confiable, y nos causara menos problemas e
incertidumbre cuando le solicitamos material.

En ocasiones existen proveedores que pertenecen a algiin corporativo o tienen
conocimiento de proveedores que fabrican, venden o comercializan productos que se
pueden necesitar, estos proveedores en ocasiones recomiendan a compailias que saben

que son serias y confiables asi como también dan comentarios negativos hacia otras
compaiiias.

En el caso de que se seleccione algin proveedor, se tendra que probar como es la for-
ma de trabajar y comprobar que cumpla con lo especificado por el cliente.

110



Es recomendable al comenzar a trabajar con el nuevo proveedor solicitarle poco -
material mientras se SIgue trabajando con el proveedor actual, yse analizara el -
comportamiento de servicio, entregas a tiempo y completas asi como la’ calidad con
la que hace las entregas, otro aspecto importante que hay que tomar en cuenta es él
trato que tiene con las personas de la compailia y que tanto se involucra con los .
problemas de la compaiiia. :

Cuando los resultados son negativos lo mas aconsejable es no seguir trabajando con
este o estos proveedores.

PROCEDIMIENTO DE EVALUACION Y SELECCION DE LOS
PROVEEDORES.

Es necesario evaluar a todos los proveedores, sean con los que estamos trabajando o
proveedores nuevos, los primeros aspectos que hay que evaluar como se a mencionado
en reiteradas ocasiones los aspectos de calidad, servicio y precio. Con los proveedores
con los cuales estamos trabajando es necesario realizarles evaluaciones periddicas para
conocer constantemente si estan manteniendo el nivel que se les esta pidiendo para
saber si se pude seguir trabajando con ellos o buscar otras alternativas.

Ademas de los puntos anteriores es necesario investigar si han realizado nuevas
inversiones en su planta, la capacidad financiera, planes de crecimiento, cantidad de
clientes que les da servicio, disponibilidad para poderse adaptar a las nuevas tecnologias
existentes en el mercado.

Si queremos asegurarnos que nuestro producto sera de alta calidad es responsabilidad
de la empresa, saber donde y a quien compra la materia prima para la elaboracion de los
productos que nos va a suministrar. Para todo esto existen certificados de calidad de los
productos, es conveniente tener copias de esos certificados de cuando se efectuaron esas
compras.

En el aspecto general de la empresa la persona o personas que hagan la evaluacion
deberan tener la capacidad de detectar el ambiente laboral de la empresa, conocer hasta
donde sea posible su historial si no es una empresa con problemas con sindicatos que
tenga huelgas con frecuencia.

En la actualidad la mayoria de las empresas estan preocupadas por tratar de tener
proveedores confiables que puedan satisfacer sus necesidades para poder superar a la
competencia en todos los aspectos, con la ayuda de buenos proveedores esto es mas
facil de alcanzar.

Estas empresas tienen un grupo de personas que esta integrado por personal del

departamento de produccion, de control de la calidad e ingenieria los cuales llevan unas
bitacoras de todas las entregas realizadas por el proveedor.
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Que contienen:

1.- El porcentaje de rechazo de cada entrega.

2.- Total de entregas a tiempo y completas.

3.- Porcentaje de material que no cumplié con las caracteristicas de disefio.

4.~ Total de visitas por parte del proveedor para aclarar cualquier problema.

5.- Tiempode respuesta desde el momento que se contacto con proveedor hasta que
efectdo la visita en la planta.

6.- Tiempo que tardo en reaccionar desde que se le comunico el problema

7.- Recomendaciones y solucién al problema que se presento

8. - Planes de contingencia en caso de que vuelva ocurrir el mismo problema

9.- Soporte técnico y de personal con el que cuenta la empresa.

10.- Precios de los productos que suministra.

11.- Proporciona garantia de sus productos.

Con esta informacion cada empresa dependiendo de la importancia que el proveedor
tenga, segun sea el caso, y de la evaluacion alcanzada cada mes se podran tomar
diferentes acciones preventivas y correctivas con los proveedores, (ver formato No. 1)
(Pagina 116)

Cuando el proveedor es de extrema importancia para la compaiiia y !a evaluacién

no supera lo minimo requerido en uno o varios aspectos, se convoca a una junta de
emergencia con el proveedor en la planta y se analizan cuales fueron los problemas
encontrados, el proveedor debera tomar nota de todos los aspectos comentados y

se le entregaran copias de las bitacoras para que sepa en cual entrega y en que fecha se
presentaron los problemas con esta informacién el proveedor comentara en su compaiiia
la situacion e indague con la gente correspondiente que sucedid e informe
acertadamente que medidas se tomaran y se comprometa a dar solucion lo mas pronto
posible poniendo fecha a cada uno para su terminacion.

Al concluir el tiempo del ultimo evento con mayor tiempo se acordara otra reunién

con fecha definida, si para entonces no se han logrado los avances con los que se
comprometieron, pero comprueban que estan trabajando con planes definidos

se acordara otra reunion para revisar los avances si después de la tercera no se han
alcanzado mejoras significativas que ayuden al la empresa a tener confianza en el
proveedor se intentara desarrollar otro proveedor lo antes posible para poderlo cambiar
paulatinamente y no afecte al proceso de produccion..

Cuando el proveedor es de mediana importancia para la empresa se realizan ios pasos
anteriores con la diferencia de que en muchos de los casos existe algin proveedor

sustituto, se realiza la reunién y se comenta que de seguir con ese comportamiento
perderan el negocio.

En el caso de existir problemas con proveedores de poca importancia para la empresa
se realizara la junta y se le entregara una carta donde este en forma detallada la
informacién de los problemas en dado caso de seguir con el mismo comportamiento se
cambiara de inmediato el proveedor.
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Después de haber realizado la evaluacion de los proveedores, y siguiendo el criterio de
los directivos respecto a los aspectos anteriores y teniendo toda la informacién concreta
se podra tomar una determinacion para saber cuales proveedores quedaron
seleccionados, con estos proveedores scleccionados se tendra que trabajar mucho y muy
de cerca para que se mantengan trabajando con nosotros.

1. - Porcentaje de rechazo de cada entrega

Total de material defectuoso que llego sin la calidad requerida, el grupo de
personas que estan encargadas de dar el seguimiento al comportamiento de los
proveedores tiene estipulado cual es el porcentaje permitido que a un proveedor
se le puede aceptar en una entrega material defectuoso, tedricamente todo él
material debera de cumplir con la calidad requerida. Este porcentaje permitido esta
relacionado directamente con cada producto y con la politica de la empresa.

2.- Total de entregas a tiempo y completas

Este es un aspecto sumamente importante con el que tienen que cumplir los
proveedores ya que en la mayoria de las compailias existe una programacion
de produccién y se programa con el proveedor para que las entregas sean
periodicas, de no cumplir con las entregas a tiempo y completas ocaccionara paros
en las lineas de produccién.

3.- Porcentaje de material que no cumplié con las caracteristicas de disefio.

El departamento de ingenieria realiza muestreos para comprobar que el material
entregado por el proveedor cuente con las especificaciones técnicas que debe
cumplir el producto, cuando esto sucede se le comunica de inmediato al proveedor
para que informe a su empresa y modifiquen su produccién y no vuelvan entregar
productos fuera de especificaciones.

4.- Total de visitas por parte del proveedor para aclarar cualquier problema.

El servicio por parte de la empresa que entrega los materiales o productos es
basica para poder seguir trabajando, si los proveedores no estan constantemente
visitando a su cliente e informandose como esta funcionando el o los materiales
en las lineas de produccion es muy dificil que el proveedor se confiable.

5.- Tiempo de respuesta desde el momento que se le hablo con proveedor hasta que
efectio la visita en la planta.

Es de vital importancia la velocidad de respuesta por parte del proveedor cuando
se le hable, puesto en muchas ocasiones se detecta algiin problema técnico en la
lineas de produccion y es necesario que personal técnico de la empresa realice una
visita de emergencia para solucionar el problema. Esto puede ocasionar paros en
tas lincas de produccion que con frecuencia son muy costosos.
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6.- Tiempo que tardo en reaccionar desde que se le comunico el problema.

Después de realizar la visita a la planta y se observo el problema, es necesario
contar con el apoyo del proveedor para darle una solucién al problema, el tiempo
de reaccién ante este problema y su solucion es importante para el cliente, debido
a que si no se le da una soluci6n rapida pueden parar las lineas de produccién.

Si la solucion fue rapida y acertada se esperara que en el siguiente problema que
se presente reaccione de la misma manera.

7.- Recomendaciones y solucién al problema que se presento.

E!l mejor conocedor del material es la compailia que suministra el material, en este
caso el proveedor puede y debe dar recomendaciones para su mejor utilizacién de
su material para poder aprovechar al maximo sus caracteristicas y cause los

menores problemas en la planta, por eso es importante que el proveedor visite
frecuentemente al cliente.

8. - Planes de contingencia en caso de que vuelva ocurrir el mismo problema.

Es frecuente cuando se presenta un problema que de momento no se puede
solucionar con la prontitud que se necesita, para esio ¢s necesario que

en las juntas que se realizan cuando se presentan cualquiera de los aspectos
mencionados anteriormente se tomen medidas en las cuales el proveedor
tenga planes de contingencia para solucionar los problemas, esto quiere
decir que se tenga una opcién real para solucionar de inmediato lo que se
pueda ir presentando con la experiencia de lo que ha sucedido.

9.- Soporte técnico y de personal con el que cuenta la empresa.

Al seleccionar un proveedor y a este se le vaya a comprar maquinaria o equipo
sofisticado, es necesario que cuente con un equipo de personas que estén

capacitadas para que puedan dar el apoyo técnico y que estén respaldados por él
fabricante o por el distribuidor de la marca.

En muchas ocasiones cuando por algiin motivo fallan los equipos y él
proveedor tiene un equipo de técnicos especializados el tiempo de
reparacion de estos equipos se disminuye considerablemente.

10.- Precios de los productos que suministra.

Con respecto a este punto y sabiendo que nos esta dando el mejor precio
con el mejor servicio y que la calidad de los productos es acorde a las
necesidades de la planta se puede acordar en mantener los precios de los
materiales o productos durante un periodo de tiempo acordado, si no existen
fluctuaciones en la moneda con la cual se esta manejando.
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11.- Proporciona garantia de sus productos.

Es indispensable que los proveedores que suministran materiales, productos o
servicios a la compaitia entreguen por escrito la garantia, con esto se tendra una
certidumbre de que si llegara a fallar la compaiiia no tendra que desembolsar mas
dinero, y el proveedor sustituira el material, o realizara de nuevo el servicio hasta

que lo termine como fue contratado.

Como se puede observar en este formato se lleva un control por cada proveedor donde
se tiene la informacion mas importante con los datos principales, como son nombre del
proveedor, direccion, ciudad, teléfono, fax, e-mail, nombre del vendedor que atiende a
la compaiiia, productos que vende.

También existe un recuadro para poner el nombre de la persona que lo realizo y que
departamento pertenece, colocar la fecha en que se efectud la evaluacion , asi como la
persona que da el visto bueno, en este formato pueden firmarlo el jefe de produccién, el
jefe de compras y debe de estar firmado por el gerente de calidad de la compaiia .

115




REALIZO: 1 FECHA:
DEPARTAMENTO: | V0.B0.

|DATOS GENERALES:

lPROVEEDOR:

IDIRECCION:

CUIDAD:

lTELEFONO:

FAX: E-MAIL:

IVENDEDOR:

Jubuuby

IPRODUCTOS QUE VENDE:

lCARACTERISTICAS A EVALUAR

[i0] 8] 6] 8] 2] 0 JOBSERVACIONES ]

1JPORCENTAJE DE RECHAZO EN CADA

-

2|TOTAL DE ENTREGAS A TIEMPO

PORCENTAJE DE MATERIAL QUE NO CUMPIO
CON LAS CARACTERISTICAS DE DISENO

——— e e
TOTAL DE VISITAS POR PARTE DEP PRO-
VEEDOR PARA ACLARA CUALQUIR PROBLEMA

I

5{TIEMPO DE RESPUESTA DESDE EL MOMENTO
QUE SE CONTACTO CON EL PROVEEDOR
HASTA QUE EFECTUO LA VISITA

[FAL

TESIS CUN
LA DE ORIG

8} TIEMPO QUE TARDO EN REACCIONAR DESDE
QUE SE LE COMUNICO EL PROBLEMA

7|RECOMENDACIONES Y SOLUCION AL
PROBLEMA QUE SE PRESENTO

8|PLANES DE CONTIGENCIA EN CASO DE QUE
VUELVA A OCURRIR EL MISMO PROBLEMA

1 9]SOPORTE TECNICO Y DE PERSONAL CON
EL QUE CUENTA ELPROVEEDOR

10]PRECIOS DE LOS PRODUCTOS QUE
SUMINISTRA

11[PROPORCIONA GARANTIA DE SUS PRODUCTOS

2 = POCAS VECES ; 0 = NUNCA

T T T 1 ——
CODIFICACION: 10 = SIEMPRE ; 8 = CASI SIEMPRE ; 6 = MEDIANAMENTE ; 4 = POCAS VECES ;




Para poder ser mas eficientes las empresas y poder permanecer en el mercado es
necesario que se conozca perfectamente a sus proveedores, que son los que le
suministran sus materias primas y productos para poder elaborar los productos, '
mientras mejor se conozcan a los proveedores se podra tener mejor certidumbre de que
se cumplirdn los compromisos establecidos con los clientes con lo que respectaalos '~
tiempos de entrega, calidad de los mismos, cantidad necesarios en cada entrega.

Para llevar a cabo este procedimiento de evaluacidn es necesario, que las empresas .
seleccionen que proveedores son factibles de realizarles un analisis, debido a la-
importancia que tienen para cada empresa.

En muchas empresas los proveedores estan agrupados en familias de proveedores,
como ejemplo pueden mencionarse algunas formas de agruparlos como son:
Los que venden papeleria, herramientas, material eléctrico, material de ferreteria etc.

Para poder hacer una seleccion mas acertada de los proveedores es necesario que estén
involucrados diferentes personas de varios departamentos como son personas del
departamento de compras, del departamento de calidad, del departamento de
produccion y del departamento de ingenieria.

Este grupo de personas determinaran con el conocimiento que tienen y con el tiempo
que han trabajado con los proveedores cuales son las cualidades mas importante a
evaluar de los proveedores seleccionados. Entre estas cualidades a evaluar pueden
mencionarse, permanencia en el mercado, calidad de los productos, servicio ofrecido,
capacidad instalada, namero de trabajadores, solvencia econémica, cantidad y calidad
de clientes, soporte técnico, crédito, precios de sus productos.

Para llevar a cabo esta evaluacion de manera seria y darle continuidad y seriedad es
necesario que el grupo se reina semanalmente para darle seguimiento y en el cual se
programe las visitas a las plantas de los proveedores.

Para comenzar es necesario conocer el desempeiio actual de los proveedores.

Entre los aspectos mas importantes que es que hay que tomar en cuenta pueden ser;
calidad de los productos que esta entregando, analisis de los costos de los productos.

Al realizar las visitas a las plantas se podra tener una idea mas clara si es posible
que los proveedores a analizar tengan la capacidad para poder superar las expectativas
que se requieren para ser proveedores elegidos, se conocera la organizacion de la

- compaiiia, los procedimientos, politicas, capacidad instalada, tecnologia adquirida en
sus equipos, control de calidad en sus procesos, conocer las instalaciones en general,
evaluar el ambiente laboral etc.
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COMPORTAMIENTO ACTUAL DE ‘LQS“PROVEEDORES, CAPACIDAD
FINANCIERA, Y PERMANENCIAEN ELCMERCADO.
Do me Mu LuGMET A
Después de hacer el analisis de los puntos anteriores y darles una calificacion
( ver formato de evaluacion de proveedores )

Para llevar a cabo este analisis es necesario basarse en el procedimiento de evaluacion
y seleccion de los proveedores.

Es necesario que los proveedores que sean seleccionados para trabajar a mediano y
largo plazo, tengan la capacidad financiera para poder afrontar y superar las necesidades
que la empresa llegara a tener.

La capacidad financiera es de vital importancia para poder asegurar que las empresas
proveedoras, suministre el material o los productos a pesar de las adversidades
econdmicas que se puedan presentar en la economia nacional o internacional .asi como
de la creciente competencia desleal que existe, que pueden afectar de manera importante
los recursos financieros de los proveedores.

Cuando se realizan contratos a mediano y largo plazo es necesario haber realizado un
estudio completo y serio a los proveedores, debido a que si la eleccién de estosno es la
correcta se tendran consecuencias graves cuando se este la produccion en forma
continua.

Otro punto importante cuando se analiza la capacidad financiera de los pn:oveedores es
el conocer si es posible que puedan responder a tiempo si existe l1a necesidad de
aumentar produccion.

Cuando se realiza la eleccion de algunos proveedores es necesario conocer el tiempo
que estas empresas han estado establecidas en el mercado, esto da como resultado saber
la estabilidad que tienen, también es importante conocer cuales son sus principales .
clientes a los que suministran sus materiales y productos y cuanto tiempo han trabajado
con ellos. Lel

El tiempo de permanencia en el mercado es un aspecto imponante para
sus proveedores, es importante preguntar que servicio han tenido con ellos
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Entre los proveedores clasificados con los que se esta trabajando son los siguientes:

En papeleria tenemos:
Papeleria morales
Office depot cuenta con certificacion.

En material eléctrico tenemos:
Eléctrica del sur S. A de C.V..
Material eléctrico para la instalacion S. A de C V

Computadoras y perifericos: ’
Compaq ( Contrato a nivel mundxal ) Cuenta con cemﬁcaclén

En ferreteria :
Ferreteria Rio Pisuefia, S.A de C.V.
ferreteria Portales S.A. de C.V..

En refacci para maqui de coser:’ .

M.J. Foley México S.A. de C.V: (U S.A ) Cuema con cemﬁcaclén
Casa Diaz
Durkop Adler México S. A dec.v. ( contrato a mvel mundlal yus. A

Y

Instalacién y reparacién de aire aco dicio d
Consorcio ambiental de México S. A./de" CV
Enrique Martinez g.

En tornilleria:

Tomillos Naucalpan

Ferreteria Pisuefia S.A. de C.V.

En tuberia:

PEPSA. Cuenta con certificacion.

Partenon Inc. (U.S.A.). Cuenta en certificacion.

En lamina
Hojalata y lamina S.A de C.V. Cuenta en certificacion.

Reparacion de montacargas :
Montacargas de México S.A. deC.V
Tecnomega S.A de.C.V.

En cueros.
Cueros del bajio. Cuenta con certificacién.
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Maquinas de coser:

Singer

Brother

Durkop Adler Mexlco S A de C.V. ( contrato a nivel mundlal ). Cuenta con
cemf cac:on

Equipos para aire compnmldo. i

Atas Copco ( contrato a mvel mundlal ) Cuenta con cemf cacnon

Cortadoras de tel#sf
Casa Diaz S,A de C.V.

Equipos de Seguridad. B :
Panamericana del golfo. ( contrato naclonal ) cuenta con certificacion.

Material de limpieza:
Domingo Campa Guerrero.
Comercializadora Calipso S. A. de C V
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V1.4 CAPACIDAD INSTALADA EN SUS PLANTAS Y SISTEMAS
GENERALES DE ORGANIZACION.

La capacidad instalada es una garantia de respaldo con cual se puede producir los
materiales o productos que surtiran en cantidad calidad y tiempo que se requiere. -

Conociendo la planta o las plantas de los proveedores y la capacidad instalada asi como
la tecnologia adquirida en sus equipos y procesos, con lo cual podran garantlzar una’
produccién continua con una calidad controlada en los procesos.

Se podra tener confianza que surtiran la cantidad y calidad en los tiempos establecidos

Ademas de conocer la capacidad instalada es necesario saber que sistema de
organizacion se tiene implantado y como se lleva el control de la parte administrativa
que controles tienen y que tipo de certificaciones tienen.

Al conocer la capacidad instalada en su planta o en sus plantas sabremos si son capaces
de poder suministrar los materiales en caso de que la produccién aumente en nuestra
planta, si los proveedores visitados estan en condiciones de cumplir con nuestras
expectativas es aconsejable pesar que son proveedores confiables, y en muchos casos se
pueden formalizar contratos semestrales o anuales, con lo cual el proveedor sabra que
porcentaje de su produccion destinara mensualmente a la produccién de nuestros
productos, es necesario en estos casos pedir a los proveedores con los que se realizan
contratos pedir que tengan productos terminados en stock en su planta, por si llegara a
surgir cualquier eventualidad en su planta para que nos puedan surtir continuamente,
entre estas eventualidades que se presentan son: realizar mantenimiento correctivo sus
maquinas o equipos, dar mantenimiento preventivo, realizar inventarios, falta de
suministro de sus materias por cualquier motivo, necesidad de comprar refacciones en el
extranjero etc.

Cuando se realizan este tipo de contratos es necesario poner una clausula donde el
proveedor esta obligado a pagar tiempos de interrupcién de produccion si falla en los
compromisos de entrega en lo que se refiere a calidad, cantidad y fechas de entrega
Pero también excite el compromiso de la empresa compradora de darle al proveedor
un plan de produccion que refleje la produccion de las semanas siguientes para que
pueda con tiempo programar sus tiempos de produccion y entrega.

Es necesario conocer los sistemas de organizacién que estan implantados en las
empresas proveedoras, a la empresa compradora de los materiales o productos se le
facilitara mucho conocer como estan organizados y que personas desarrollar los
diferentes puestos, para poder tener una comunicacion mas adecuada cuando se presente
algiin problema, o simplemente para dar seguimiento a las entregas con la persona
apropiada.
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Esto facilita enormemente que se pueda trabajar con mas seguridad y que la
informacion que se da o que se pida sea con la persona adecuada, para esto también es
necesario que los proveedores conozcan nuestra planta asi como nuestro sistema de
organizacidn para que ellos en caso de tener que dar o pedir informacion la comuniquen
con las personas correctas y en caso que cualquiera de las personas no consiga la
informacién deseada sepa con que otra persona es posible obtenerla.

Ya conociendo el sistema de organizacién y que todos estén informados de los planes de
produccién y haber aceptado los retos y compromisos €s necesario tener una
comunicacion continua con todos los involucrados en el proyecto para que en un dado
caso si existe alguna modificacién o cambio se tenga una velocidad de respuesta lo mas
rapido posible y que no afecte tanto a loas proveedores como a la empresa compradora
de materiales y servicios.

Papeleria Morales tiene 20 afios en el mercado ha estado trabajando con la empresa
cerca de 10 afios, cuenta con una bodega de 200 mts cuadrados tiene el compromiso de
contar en su bodega con stock, para poder surtir por 1o menos un mes del material que
mas se utiliza con esto garantizamos que si llegara a surgir alguna emergencia tendra
material para poder surtir de inmediato, cuente con recursos para poder ofrecer 45 dias
de crédito.

Oficce Depot tiene 1 afo trabajando con la compaiiia en el mercado nacional tiene 8
aflos cuenta con diferentes tiendas a nivel nacional, en lo que se refiere a la capacidad
financiera no tiene problemas para surtir el material ofreciendo 45 dias de crédito,

da el compromiso de surtir cualquier material de su lista de precios en no mas de 48
horas, es una cadena de tiendas que distribuye material para oficinas.

Eléctrica del sur tiene en el mercado 7 afios cuenta con una bodega de 350 mts
cuadrados y una tienda al publico ha trabajado con la empresa 4 ailos , en lo que se
refiere a capacitacion y entrenamiento de los equipos que vende tiene el apoyo
reconocido de las marcas que distribuye, esta empresa destaca por el servicio que ofrece
para la entrega de mercancia, ofrece también los 45 dias de crédito .

Material eléctrico para la instalacién cuenta con una bodega de 300 mts cuadrados tiene
en el mercado 15 afios, cuenta como eléctrica del sur con el apoyo reconocido de las
marcas que distribuye, tiene trabajando con la empresa 7 afios, en lo que se refierc a la
capacidad financiera también ofrece 45 dias de crédito.

Compagq, es una empresa reconocida a nivel mundial cuenta con la certificacién, existe
un contrato a nivel mundial entre compaq y la empresa en la cual ofrece todos sus
articulos con un 15% de descuento del precio de lista mas bajo, tiene trabajando con la
empresa 2 afios, otorga un crédito de 60 dias, la compra de los articulos se realiza por
alguno de sus distribuidores autorizados.
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Ferreteria Rio Pisuefia, cuenta con una bodega de 500 mts cuadrados y con una tienda
para venta al publico, tiene en el mercado 15 aiios y lleva trabajando con la empresa 6
afios, esta ferreteria tiene un especial esmero en lo que es el servncm ofrecnendo preclos
bajos , el tiempo de crédito que ofrece es de 45 dias.

Ferreteria Portales, es una ferreteria que tiene en el mercado 18 afios, tiene trabajando
con la compaiiia 4 afios, cuenta con una tienda al publico , otorga 45 dias de crédito. Es
parte de un grupo de ferreteras.

M. J. Foley de México, es un representante de la compafiia de estados unidos, en
Meéxico solo cuenta con oficinas de representacion, esta compaiiia tiene en el mercado
estadounidense 20 afios, en estados unidos tiene un contrato para surtir las refacciones
de las maquinas a las diferentes plantas, el servicio en México no es de buena calidad,
los precios son competitivos, el crédito que otorga es de 30 dias.

Casa Diaz, es una empresa que tiene en el mercado 15 afios son distribuidores de partes
de refacciones para maquinas de coser y distribuyen las maquinas cortadoras de tela, no
ofrecen crédito, el pago con esta compaiiia es de contado.

Durkop Adler de México, es una compaiiia que tiene en el mercado nacional 15 afios
Es el representante en México de la marca, cuenta con oficinas, en estados unidos esta
compailia tiene 30 afios cuenta con 8 plantas distribuidas estratégicamente cerca de las
plantas que fabrican asientos, existe un contrato mundial para la compra de estas
maquinas con lo cual las plantas fabricantes de esta maquinas daran prioridad a los
pedidos de las plantas que necesiten maquinas de coser, el crédito otorgado es de 60
dias, en Jo que respecta a las refacciones de las maquinas de coser cuentan con un stock
de Ia mayoria de las piezas que se utilizan continuamente, existe un compromiso de
surtir las refacciones en un tiempo no mayor a 72 horas, si no tienen en México las
importaran y las mandaran por alguna de las compaiiias de mensajeria, cuentan con
certificacion.

Consorcio ambiental de México, tiene en el mercado nacional 12 afios, tiene trabajando
con la empresa 2 aios, es distribuidor de las marcas de equipos York y Carrier, da’’ .
servicio de instalacion y reparacion a los diferentes equipos de aire acondicionado de la
compafiia

Cuenta con un espacio de 200 mts cuadrados para reparacion de equipos, otorga 45 dlas
de crédito.

Enrique Martinez G. Tiene en el mercado 13 afios, tiene trabajando con la corr'ipziﬁia‘S
afios se dedicaala reparaclon de equipos de aire acondicionado cuenta conun taller
para realizar este servicio, otorga 30 dias de crédito. . D
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Tornillos naucalpan, tiene en el mercado nacional 18 afios cuenta con una variedad de
tornillos de medidas especiales ademas de contar con la linea de tornillos comerciales,
pueden fabricar tornillos especiales con diferentes grado de dureza , tiene trabajando
con la compailia 10 afios, otorga un crédito de 45 dias.

Pepsa, esta compailia tiene en el mercado 20 afios es fabricante de tuberia de diferentes
calibres y didmetros, tiene trabajando con la empresa 5 afios y se esta sustituyendo Ia
tuberia importada por fabricacién nacional con esta empresa, otorga un crédito de 45
dias.

Partenon, tiene en el mercado de Estados Unidos 30 aiios es el principal productor de
tuberia para la fabricacion de asientos cuenta con 5 plantas también estratégicamente
Colocadas cerca de los fabricantes de asientos para automoviles, tiene trabajando con la
compaiiia 25 afios, sus productos son de muy buena calidad, los precios son
competitivos, pero el servicio no es muy bueno, no otorga crédito.

Hojalata y lamina, esta compaiiia tiene en el mercado nacional 40 afios, con la compailia
tienen trabajando 20 afos, cuentan con varias plantas a nivel nacional, son los
principales productores de lamina a nivel nacional, otorgan un crédito de 45 dias,
cuentan con certificacion.

Montacargas de México, esta empresa tiene en el mercado nacional 15 afios son
especialistas en la reparacion de todo tipo de montacargas ya sean eléctricos o de

gasolina , tienen trabajando con la compaiiia 8 afios, el servicio que brindan es bueno,
otorgan un crédito de 30 dias.

Tecnomega, tiene en el mercado 8 afios el servicio que otorgan es muy bueno, reparan

todo tipo de montacargas, tienen trabajando con la compaiiia 3 afios otorga un crédito de
45 dias.

Cueros del bajio, tienen en el mercado 20 aiios , tienen trabajando con la compafiia 10
afios, con esta empresa se ha trabajado muy de cerca y se ha podido ir sustituyendo los
cueros de importacién por cueros nacionales, en este momento el 80% de los cueros son
de elaboracion nacional. Sus productos son de buena calidad, otorga un crédito de 45
dias, cuentan con certificacion .

Atlas Copco, tiene en el mercado 25 afios, tiene trabajando con la compaiiia 15 afios.
Existe un contrato a nivel mundial para la compra de sus equipos y refacciones
otorgando descuentos especiales a la compaiiia, sus equipos son de muy buena calidad,
el servicio con el que ellos cuentan en lo que se refiere capacitacién y entrenamiento es
muy bueno, otorgan 60 dias de crédito, cuentan con certificacion.
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Panamericana del golfo. , tienen en el mercado nacional 10 afios son representantes de
las principales marcas de equipo de seguridad de estados unidos cuentan con una planta
de fabricacion de articulos, tienen trabajando con la empresa 2 afios, los productos que
ofrecen son de buena calidad, el servicio que dan es bueno, en lo que se refiere a la
asesoria y capacitacion estan al pendiente de las mejoras que se pueden hacer en cada
puesto de trabajo, ticnen el compromiso de tener en sus instalaciones un mes de stock
de las productos que mis se consumen, existe un contrato a nivel nacional, para
suministrar todos los productos de seguridad con el mejor precio y calidad., cuentan con
certificacion.

Domingo Campa Guerrero, tienen en el mercado nacional 20 afios, tienen trabajando
con la compailia 8 afios, cuentan con una bodega de 200 mts cuadrados y tienda al
publico, esta empresa ticne la caracteristica de dar un muy buen servicio, entregar
productos de calidad, otorgan un crédito de 45 dias

Comercializadora calipso, tiene en el mercado 10 aiios en el mercado nacional son
distribuidores de las principales marcas de productos de limpieza, tienen trabajando con
la compaitia § afios, el crédito otorgado es de 45 dias.
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VL. S CALIDAD EN LOS PRODUCTOS.

Uno de los aspectos més importantes al trabajar con los proveedores es cerciorase
de la calidad de los materiales, productos y servicios que dan, en la mayoria de las

empresas este es un aspecto primordial para poder trabajar con ellos. ( formato No. 2)
( Pagina 127)

Para poder competir en el mercado actual es necesario entregar productos que cumplan
y que superen las expectativas de los consumidores de no lograr esto los consumidores o
clientes optarin por buscar mejores alternativas para satisfacer sus necesidades

Hoy en dia la calidad que estan demandando las empresas y los consumidores son
mayores, por esto es necesario conocer a los proveedores que suministran o
suministraran materiales, productos y servicios ya que estos aspectos repercutlrén
directamente en los productos que se elaboren.

En la actualidad es importante seleccionar proveedores que cuenten con certificacién de
calidad en sus productos o servicios, al seleccionar proveedores que se encuentren
certificados se contara con la probabilidad que mantienen un estindar de los productos
que elaboran, ya que con esta certificacion se entiende que tienen que cumplir con un
procedimiento que mantiene una norma de produccién.

Al adquirir productos de calidad que cumplan necesidades y requisitos que se necesitan
se lograran grandes ahorros en lo que respecta a: la inspeccion al momento del recibo, a
parosy retrabajos en las lineas de produccion, perdida de tiempo en la seleccion de
piezas para poderlas trabajar, tiempo de inspeccion entre uno y orto modulo de
produccioén y aumentar la probabilidad de un producto final bien elaborado.
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CALIDAD DE LOS PRODUCTOS ENTREGADOS POR LOS PROVEEDORES PRINCIPALES
PORCENTAJE DE PRODUCTOS RECIBIDOS CON CALIDAD

100% | 95% | 90% | 85% | 80% | T0% | 60% 50% | 40%

PAPELERIA MORALES

QFEICE DEPOT
ELECTRICA DELSUR

MEISA

COMPAQ

FERRETERIA R. PISUENA

FERRETERIA PORTALES

M.J. FOLEY

OO~ & WN

CASA DIAZ

10 DURKOP ADLER

11 CONSORCIQ AMBIENTAL

12 ENRIQUE MARTINEZ

13 TORNILLOS NAUCALPAN

14 PEPSA

16 PARTENON

16 HOJALATAY LAMINA

17 MONTACARGAS DE MEXICO

18 TECNOMEGA

19 CUEROS DEL BAJIO

20 SINGER

21 BROTHER

22 ATLAS COPCO

23 PANAMERICANA DEL GOLFO

24 DOMINGO CAMPA GUERRERO

25 COMERCIALIZADORA CALIPSO
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V1. 6 CONCEPTOS DE SERVICIO DE LOS PROVEEDORES.

Un aspecto que cada dia esta teniendo mas importancia ademas de los aspectos
mencionados y que puede ser la diferencia entre permanecer en el mercado, poder
aumentar las ventas de la compafiia, tener un mayor nimero de clientes, desarrollar
un sinnimero de nuevos productos y materiales es el aspecto de servicio a los clientes..

Las compaiiias que se encuentran préximas y atendiendo las necesidades de sus clientes
tienen mayor probabilidad de aumentar sus negocios, para la empresa compradora es de
vital importancia tener a proveedores que estén al tanto de lo que sucede en el presente
y de lo que es posible que se desarrolle en el futuro,

El aspecto de servicio puede ser la diferencia entre continuar con el proveedor o buscar
alguno que si de el servicio que se necesita para poder resolver las diferentes
necesidades que se presentan, con la competencia tan intensa que existe ya no solo es
indispensable que los proveedores entreguen articulos de buena calidad, precio y que
cumplan con la cantidad y fechas compromiso de entrega.

Para poder tener un proveedor confiable en lo que respecta al servicio, el proveedor
debera de cumplir con las entregas a tiempo, en los lugares que se necesita, en las
cantidades especificadas, y estar al pendiente de cubrir cualquier necesidad o cambio en
las decisiones de la empresa compradora, en algunos casos existen proveedores que van
mas haya de otorgar estos servicios y estan con la actitud de dar sugerencias de cémo
utilizar de forma mas apropiada sus materiales o dan recomendaciones para que se
realicen cambios en las lineas de produccidn para aprovechar mejor sus productos y
obtener reduccién de tiempos y reduccion de desperdicio en los productos.

De los proveedores mencionados anteriormente se puede observar que aparte de cumplir
con la calidad, estan en la base de proveedores también otorgan un servicio que los han
mantenido como proveedores en esa compaiiia, entre las ventajas que se tienen al
trabajar con estos proveedores es tener la confianza y la certidumbre de que entregan
materiales, maquinaria y productos que satisfacen y superan las expectativas que
requiere esta compaiiia para lograr fabricar los asientos con calidad y en tiempo
adecuado para el cliente. ( ver formato No. 3 ), ( Pagina 129).
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WO NDRNEWN

SERVICIO OTORGADQ POR EL GRUPO DE PROVEEDORES QUE SE ENCUENTRAN EN LA BASEDE
PROVEEDORES DE LA COMPANIA
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ENRIQUE MARTINEZ
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PARTENON

HOJALATAY LAMINA

MONTACARGAS DE MEXICO

TECNOMEGA
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SINGER
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COMERCIALIZADORA CALIPSO
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CAPITULO VI

MATRIZ, BASE DE PROVEEDORES FUTURA, FORTALEZAS,

DEBILIDADES Y OPTIMIZACION

El entusiasmo que perdura no
puede nacer mis que de la fe.

El hombre que tiene fe nunca

se agotard totalmente.

Louis J. Lebert
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VIL.1 PROVEEDORES DIRIGIDOS.

Existen sectores del mercado donde el cliente que compra el producto terminado

ya tiene realizado un estudio a una o varias compaiiias que satisfacen sus necesidades,
estas empresas fabrican parte de las materias primas o productos que son necesarios
para la fabricacion del producto terminado, estos clientes exigen a la compafiia
fabricante que compre las materias primas o productos a estas empresas designadas para
la fabricacion de sus productos.

En estos casos el cliente realiza contratos con estas empresas y le informa a cual
compailia le debera de entregar la materia prima o producto segun sea el caso y a que
costo se los vendera.

La empresa fabricante realiza un contrato con el cliente donde se compromete a
comprar Unicamente a las empresas designadas el tipo de materia prima o producto
que desea el cliente, de no cumplirse con este acuerdo el cliente tiene el derecho de
suspender el contrato.

Los proveedores dirigidos son aquellos que el cliente del producto final escoge para que
se le compre las materias primas o productos con los cuales se elaboraran sus productos.

En compaiiias donde se manejan varias plantas y existe un corporativo que supervisa el
desempeiio de los proveedores en las diferentes plantas, generalmente en los
corporativos se realiza la evaluacion de los proveedores, tomando en cuenta la calidad
de sus productos el servicio que ofrecen, la capacidad instalada, y el costo de sus
materiales.

Esto se efectiia cuando la compaiiia fabricante desea cambiar algun proveedor dirigido
debido a que con el proveedor dirigido esta teniendo problemas continuos o graves,
Para esto hay que realizar un estudio completo de todos los aspectos que de una u otra
forma estan afectando o pueden afectar la produccion.

Para realizar esta evaluacion generalmente se retinen un grupo de personas que estan
directamente involucradas con la entrega y uso de los materiales que se van utilizar,
generalmente intervienen personas del departamento de control de calidad, del
departamento de ingenieria, del departamento de produccion, el gerente de la planta
el departamento de compras, el departamento de ventas.

Después de analizar los diferentes aspectos mencionados y teniendo todos los
argumentos concretos es necesario buscar algun proveedor sustituto que se pueda ir
sustituyendo poco a poco.

Después de tener todos los datos e informacion completa del probable proveedor

sustituto, es necesario presentar por escrito toda la informacion al cliente, dando
sugerencias y alternativas basadas en el estudio.
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Cuando se le presenta la informacion al cliente este corroborara la informacion

que se le entregue, generalmente después de un tiempo, se realiza una junta entre el
fabricante y el cliente y si el cliente aprueba al nuevo proveedor que sustituira al
proveedor actual hasta entonces se podra empezar Jas negociaciones con este.

En dado que se niegue la aprobacién del nuevo proveedor se realiza una junta con el
proveedor dirigido, el fabricante y el cliente y se analiza cuales son los problemas que
se tienen en el presente y cuales pueden ser los problemas que se agraven en el futuro,
el cliente tomara la responsabilidad de la decisidn con sus respectivas consecuencias.

De entre los proveedores mencionados anteriormente los que son dirigidos son:

1. Compaq.

2. M.1. Foley de México.

3. Durkop Adler de México.
. 4. Partenon.

5. Cueros de bajio.

6. Hojalata y Lamina.

Estos proveedores son clasificados por el corporativo de los Estados Unidos para poder
trabajar en México, se tiene conocimiento y experiencia de como trabajan estos
proveedores en todos los aspectos y garantizan que se tendran los minimos problemas
en los compromisos que se tengan con ellos, ademas ellos conocen perfectamente cuales
son las necesidades que se tienen en el ramo automotriz, los proveedores mencionados
anteriormente también son autorizados por los clientes que los conocen perfectamente,
con lo cual se aseguran que sus productos que son fabricados por estas compaiiias,
entregan una calidad inmejorable para poder fabricar los asientos
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VIL2 PROVEEDORES PREFERIDOS.

Los proveedores dirigidos son aquellos con los cuales se han trabajado durante un
tiempo y el comportamiento en los siguientes rubros se tiene una confiabilidad alta
como es que den un buen servicio, que sus productos tienen una calidad que cumple o
supera las expectativas esperadas, cumple con las entregas a tiempo y en las cantidades
acordadas en los lugares destinados y en los horarios estipulados, con precios
competitivos, asi como tener la capacidad de adaptacion para poder responder a los
cambios de aumento o disminucién en los planes de produccién.

Este tipo de proveedores comunica a la empresa compradora con anticipacién
cualquier cambio que ellos estén enterados de cambios de precios en el mercado de sus
materias primas, si existen cambios tecnoldgicos en sus materias primas o si existe
algin cambio de material por norma oficial.

Estos proveedores son los que se denominan confiables en todos los aspectos, es
aconsejable tratar de realizar contratos a mediano y a largo plazo con estos proveedores
debido a la confianza que se logra, no es facil encontrar este tipo de provedores, ni es
rapido poderlos conocerlos en poco tiempo, estos proveedores tienen un interés especial
en dar servicio en todos los aspectos y ademas mantener durante un largo tiempo esta
actitud.

Entre loa proveedores preferidos son:

Papeleria Morales.

Tornillos Naucalpan.

Ferreteria Rio Pisueila.

Domingo Campa.
Comercializadora Calipso.

Casa Diaz.

Consorcio Ambiental de México.
Montacargas de México.
Tecnomega.

10. Enrique Martinez G.

11. Eléctrica del sur.

{2. Material eléctrico para instalacion
13. Perfiles profesionales S.A. ( Pepsa. )

VOISO NAWN~

Son preferidos porque de todos los proveedores de los que se estaban trabajando de cada
rama por ejemplo en papeleria el que quedo fue Papeleria Morales, de los que venden
tornillos y se trabajo con ellos solo quedo Tomillos Naucalpan y asi sucesivamente

son los que se prefirieron trabajar con ellos por la calidad de los productos que entregan,
el servicio que otorgan y los precios que son competitivos.
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VIL3 PROVEEDORES BASICOS.

En todas las compatiias independientemente del ramo en el que se desenvuelvan
existen proveedores que surten un gran porcentaje de los materiales o productos que se
necesitan para la elaboracién del producto final.

Esto puede suceder debido a que son materiales que se compran continuamente, debido
al desgaste en las lineas de produccién o debido a productos que se tienen que cambiar
con mucha frecuencia debido a que se utilizan en las maquinas.

Sin la compra de estos productos o materiales es seguro que la produccién no se
termina.

Como los productos de estos proveedores es estrictamente necesarios se les denomina
proveedores basicos y es necesario realizar un estudio de mercado de cuantos
proveedores ofertan estos productos, debido a que el volumen de estos en el costo para
la compailia es muy alto, y como su consumo es continuo es necesario estar al tanto de
la calidad y de los precios que ofrecen los proveedores y que tan faciles son de adquirir
y tener planes de contingencia si no se llegaran a encontrar en el momento que se
necesita, es recomendable tener en el almacén un stock de los materiales o productos
que pudieran llegar a ocasionar paros en las lineas de produccion.

En esta compailia los proveedores basicos son:
1. Durkop adler de México S.A. DE C.V.
2. Hojalata y lamina S.A.
3. Cueros del bajio S.A. DE C.V..
Son proveedores basicos debido a que sin sus productos y materiales no se podrian

lograr los productos terminados con la calidad necesaria para poder competir en el
mercado nacional e internacional.
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VIIL 4 VISITAS A PROVEEDORES:

Con frecuencia es necesario realizar visitas a los proveedores con los que se esta
trabajando para conocer sus instalaciones y a su personal ya que en muchas ocas:ones
solamente se tiene relacion telefonica.

Es indispensable antes de comenzar a trabajar con cualquier prO\}wdor fealfza.r una’
visita a sus oficinas y planta donde fabrican los productos, pa.ra tener un panorama real
de que capacidades tienen los proveedores. ‘ ; .

Con las visitas que se realizan se puede tener una vision real de ‘que es posible lograr
con cada proveedor, cuanto tiempo es posible trabajar con ellos, que seguridad de que
puedan lograr la calidad de los productos, la infraestructura que cuentan, el lugar fisico
dentro del pais, conocer las vias de comunicacién con las que se cuentan para que le
puedan llegar las mercancias y puedan salir los productos terminados.

Las visitas frecuentes son necesarias para saber si los proveedores estan cumpliendo los
estandares con los cuales se han comprometido a cumplir , asi como estar enterados si
han obtenido mejores equipos y maquinaria, conocer como se controlan los procesos

y como se fabrican los productos que serdn entregados.

En esta compaiiia se cuenta con un formato ( ver formato No. 4 ) que es indispensable
llenar en cada visita que se realice a los proveedores, ya se un proveedor nuevo o con
proveedores con los cuales se ha estado trabajando.

Se debe de tener un archivo completo de cada proveedor, para saber si el proveedor ha
mejorado o empeorado con el tiempo, puesto que en el formato en la parte inferior tiene
un espacio para poner observaciones y comentarios de lo que observo el visitador.

También se cuenta con otro espacio para dar recomendaciones al proveedor, en algunas
ocasiones estas recomendaciones si no se toman en cuenta, para que cambie el
proveedor en algin rubro es posible que se pierda como proveedor, en otras ocasiones
se recomiendan pequeiios cambios para que se puedan adaptar a las necesidades que
plantea la compaiiia compradora, para poder tener mayor probabilidad de permanecer
en el mercado.

Si el proveedor tiene la actitud de cambiar y puede realizar los cambios en el tiempo
adecuado se podra seguir trabajando a mediano y largo plazo.
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¢ PRESTACIONES QUE TIENEN Los

=

EMPLEADOS Y TRABAJADORES ?

NOMBRE DEL EVALUADOR. :
Vo. Bo. ;
OBSERVACIONES Y CQME

S DEL EVALUADOR:

RECOMENDACIONES PARA PODER TRABAJAR CON EL PROVEEDOR EN EL FUTURO:

FORMATO No. 4
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CONCLUSIONES

Analizando el contenido de esta tesis se puede observar que es posible cambiar y
mejorar cada uno de los aspectos anteriormente mencionados, cada compatiia ha tenido
una forma muy particular de llevar a cabo su proceso interno, hay compaiiias que han
tenido mucho mayor éxito que otras, algunas se enfocando basicamente y de manera
obsesiva a tratar de mejorar los aspectos técnicos y cientificos como puede ser el
comprar o diseflar la maquinaria y equipo de la mis alta calidad tecnologica,
descuidando aspectos importantes como llevar un procedimiento integral en toda la
empresa para el procedimiento de compras, que les daria beneficios a gran escala y
ahorros que se traduce en poder realizar mayores inversiones, crecimientos de la planta
productiva, poder ofrecer mejores salarios a su personal y tener un control de los gastos
e identificar perfectamente para que se utilizo el dinero, tener un presupuesto real de las
inversiones y poder controlar los gastos de una manera mas racional.

Existen otras compaiiias que han tenido un éxito global en lo que se refiere a tener una
mayor permanencia dentro del mercado, mayor nimero de ventas, condiciones
laborables mas favorables, mayor comunicacién entre los niveles superiores e inferiores,
menor nimero de mercancia rechazada, menor nimero de defectos en la fabricacion,

las cuales han aplicado procedimiento integral en toda la compaiiia donde pueden
controlar los gastos perfectamente antes que se realicen y han aplicado el sistema
mencionado en este documento.

Debido a que comenzaron a nacer nuevas compaiiias en todo el mundo se intensifico la
competencia dando como resultado que el comprador tiene mayor opcion comprar el
articulo que mas satisface a sus necesidades entre una variedad muy amplia de marcas y
de estilos.

Esto llevo a las compaiiias a centrar su atencion en aspectos como son la calidad,
servicio, durabilidad, funcionalidad para poder sobrevivir en el mercado y poder captar
el mayor nimero de clientes.
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