
· ff~tYrnArníl~ ~~brn~~t íl~r~~ílMíl ílr Mfllt~ 
. rn & u 1 rn ~ ~[ t íl M f íl b rn v ~ ~ M 1~urníl~rn11 

· .. u ílrnílílrnMrnrn, ílt ,~íl~Bíl~ rn . tn 
l~íl~~ffilft íl~mMíliílll .. 

QUE PARA OBT.ENER El TlTlllQ OE: 

ubrntrn~íl rn ~ílMlfü~rníl~m~ u rn~ílrn~~ · 
PRÉSENTAN: 

~n~tf Pt!U~ t~Nrn~ ~HGíl~~. . . 
~uJ~~~~íl ~~n~rnmt rn~~rnn · · 

1973 



 

UNAM – Dirección General de Bibliotecas 

Tesis Digitales 

Restricciones de uso 
  

DERECHOS RESERVADOS © 

PROHIBIDA SU REPRODUCCIÓN TOTAL O PARCIAL 
  

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal 
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México). 

El uso de imágenes, fragmentos de videos, y demás material que sea 
objeto de protección de los derechos de autor, será exclusivamente para 
fines educativos e informativos y deberá citar la fuente donde la obtuvo 
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro, 
reproducción, edición o modificación, será perseguido y sancionado por el 
respectivo titular de los Derechos de Autor. 

 

  

 





A. NUESTROS PADRES CON CAR rno. 

A NU.ESTROS .QUER 1 DOS· HER.MANOS. 



. CON GRATITüD A TODAS AQUELL;S P~RSONAS 
QUE NOS ORIENTARON EN LA ELABORACION -
DE ESTE TRABAJO. . . . . 

A TODOS NUESTROS AMIGOS; .. 





EL DEPARTAMENTO DE COMPRAS 
. EN LA. 

iNDUSTRIA AUTOMOTRIZ. 

Págs. 

1NTRODUCC1 ON ...•.....•.......•.................• i ••. 

CAPITULO 

. LAS .COMPRAS EN LA E.MPRESA MODERNA. 

1. 1 
1. 2 
1. 3 

Definición de Compras ....................... . 
CaracterTsticas de las Compras.'········•···· 
lmportanci~ del Depaftamento de Compras .. ~ ... 

CAPITULO 11 

8 
8 

11 

NECESIDAD DE FUENTES DE ABASTECIMIENTO CONFIABLES. 

2 •. 1 
2:2 
2.3 
2.4 

2.5 . 
2.6 

Fuente .de AbastecimientoVertical .. . ••. . . .. . . ~.65.·· Fuente de Abast~cimientb Horizontal .......••• 
Criterio para s~lección de Proveedores .... : .. 17 
Local izaci6n y Eval~~ción de nueVos'Proveedo~ 
res .. ·· ...... · ............•..............••... , . . 24 
Lista de Proveedores aprobados; .•...... ~····' 29 · 
Prob 1 emas que presenta una mala fuente· de ---
abastecimiento ........................•..•..... 31 

CAPITULO 111 

ORGAN 1 ZAC.1 ON DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS. 

3.1 Organización del Departamento de.Compras ..... 43 
3.2 Funciones principales del Departamento de "'--

Compras ...........• ~ ...•.......• , .....•. ;· .... •.. 43 
3.3 Función de Compras con los Departamentos d~ ~ 

Producción, Ventas, Ingeniería y Finanzas .... 61 



CAPITULO IV 

CUANTO DEBEMOS COMPRAR 

4.1 

4;2 
4.J 
4.4 

4.s· 

Definición del lote de compra más conve----
·: ni ente ..... · .......... ~ ........ , •.........•.... 

Las compras y el .nivel de inventarios.; ..•. 
Costo de la aC:tivida.d de comprás .......... . 
Cantidadeconómicaa ordenar.por cada ped.!_ 
dci ................... ····~ •• • ••••••• ; • '.. • .•••• ;.· ..... ~ • .• 
Fórmulas para encontrar la cantidad más --: 
económica a ordenar y para. conocer el núme
ro más eé:on6m i co de órdenes a 1 .año; ., ...... 

CAPITULO V 

.Págs. 

67 
67 
68 

69 

73 

ENCUESTA ••••••••••• , •••••••••••••••••••••• ." ••• :.. 79 

CAPITULO V 1 

TABULACION E INTERPRETA.CION DE DATOS.............. 88 

CAPITULO V 1 1 

CO.NCLUSIONES .................... ; ·•· ........ .'. •• • • 109 

BIBLIOGRAFIA., •••••••••••••• ,; ••.•••••••.•••••• ~···· 1·11· 



1 N T R o o u c c 1 o N 

De todos Jos bienes producto de la inventiva y del -
éspfrítu de empresa del hombre, puede afirmarse categórica 
mente, ninguna ha rendido tan generosos beneficios al de-:" 
senvblvírnierito de nuestra civi 1 izaci6n, al bienestar de la 

. humanidad, corno el automóvi 1. 

Concebido corno simple substituto del vehículo de --
tracción anim<l'.. -puede uno imaginarse remontándose alpasa 
do y tratando de situarse dentro del medio ambiente, de -
los métodos de vida vigentes en la época en que apa~ece en 
el mercado ya como realidad práctica-, sorprende su rápida 
adopción y adaptación a los destinos superiores que en cor 
to tiempo, a partir del año 1900, se ve llamado a satisfa::
cer. 

Como todas las conquistas de 1 ingeri.io hu!llano, la con 
cepción del vehículo autopropulsado no puede atribufrse i 
un solo talento, a una sola nación o a una sola generaci~~ 
privilegiada . 

. Refiriéndonos a 1a Enciclopedia Collter's, edición -
1957, para consulta acerca de sus antecedentes históricos, 
enc6ntramos que ya en el siglo XV Leonardo O~ Vince preveé 
1~ posibilidad de un carruaje dotado de fuerza propia de -
propulsión¡ para que más tarde, eri 1680, Newton nos hable 
de la practicabilidad de un vehfculo impulsado por la fuer 
za de un chorro de vapor a escape desdé su parte posterior. 

No es, sin embargo, sino hasta 1900, después de los 
experimentos .de Cugnot en Francia -1769-; de Daimler y --
Benz, en Alemania y de Duryea y otros muchos en Estados -
Ünidos, entre los años 1830 al 1885, que el automóvil en-
c~entra su verdadero camino, luego de considerable canti-
dad de inventos abortivos en que se ensayan el vapor, Ja ~ 
electricidad, y finalmente los motores de combustión inter 
na como medios de propulsión. 

Es con el modelo 11T11 de Henry Ford, que el autom6--
v i 1 alcanza el paso inicial de su gigantismo de produc---
ción, pUes de 10,000 unidades fabricadas eri 1909 sé supera 
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la cifra de 2,000.000 en 1923. Véase qué crecimiento pa
ra una sola empresa y un sólo modelo en sólo 13 años de -
vida en ~1 merc~do. 

Fenómeno similar de crecimiento se observa en los -
otros países fabricantes de vehículos automotores, propor 
cionado~ claro está, al potencJal económico de cada uno~ 
de ellos, a la capa¿idad de consumo de su población y a ~ 
la capacidad de absorción, o las restricciones gubernamen 
t~les, de los mercados de importación. -

EL AUTOMOVIL EN MEXICO: 

México, según registra la revista "Más Caminos" en 
su edición de febrero de 1969, ve rodar su primer automó
vi I en 1898, un Dellanau Villeville del millonario regJo
montano doh Manuel Cuesta. Del año citado hasta 1925 en 
que, por los rumbos de San Lázaro se instala la primera -
planta ensambladora en México, con capacidad de produc-~
¿ión de escasas 25 unidades diarias, el mercado se nutre 
exclusivamente de vehículos de importación. 

Para 1932, cuando la planta pionera -Fo~d- inaugura 
sus nuevas instalaciones en la Calzada de Guadalupe y Ave 
nida Henry Ford, el total de unidades armadas en nuestro
suelo asciende al para entonces apreciable total de 34,111 
unidades entre automóviles, camiones, autobuses y tracto
res agrícolas de la maíca, lo que estimula el interés de 
los dos otros grandes fabricantes de automóviles en Esta
dos Unidos para aventurarse en el mercado mexicano de en
samblado de vehículos. 

Hagamos notar que en 1925 el total de vehículos en 
circulación, según la edición· citada de "Más Caminos", 
era de sólo 53,551 unidades, con und población estimada -
de poco más de 15 millones de habitantes y una precaria -
red carretera de 695 kilómetros. 

L 1 egado 1934, e 1 número de automotores en c i rcu 1 a-
c ión asciende a 108,521 unidades y una red carretera de -
4,260 kilómetros de desarrollo. 

El crecimiento es lento. Las convulsiones pOliti--
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casque agitan al paTs hasta hacerlo llegar a la estabili
dad social, a la más o menos equítatíva dístrlbucí6n de -
las i'íqueias y .::il bienestar públ leo, que tardan años en -
llegar, limitan la índustria del automóvil a nivel de pu-
ramehte ensambladora, con ~bsoluta subordinación a polftl
~~ y dispciníbílidades del mercado exportador. 

El año de 1960 con un estimado de 35 millones de ha
bitantes, 1962 con 37 millones de habitantes, 1966 , 44 mi 
llenes . de habitan tes, según c.enso genera 1 de pob 1 ación; --= 
l'J04,802 automotores servicios y una red carretera de. ---
63,616 kilómetros, señala la nueva ruta en la que a un hoy 
es completa industria autromotrlz, al dictarse el decreto 
que .i~pone la íntegraci6n de Jos automóviles ensamblados~ 
en México con un mínimo de 60% de partes de fabricación na 
cional; m~dida que a cortos años de dictada, produ¿e los= 
saludables resultados -según datos publ [cadas por la revís 
ta 11Visión", edición de Julio lo. de 1972-, de haber gene
rado unas 557 fábricas dedicadas a Ja fabricación de par-
tes, componentes y accesorios para Ja Industria terminal. 

Estas 557 fábricas, según Ja fuente que se cíta, dan.· 
emp reo a cerca de 56 mi J personas, Jo que, junto con sus -
inversidnes y Jos volúmenes de ventas que representan, co~ 
loca a la industria mariufacturera de partes entre las ires 
primeras ramas manufactureras de Mixico, cuya población ex 
cede ya los 50 millones de habitantes; con un total de·--:-::: 
1,827,381 vehículos automotores, según datos de la Direc-
cíón General de Estadística; y una red de 72.567 kilóme--
tros de carreteras; según datos de la S.O.P. 

El total de vehículos en circulación se compone bás! 
camente de.l lote producido por las plantas mexicanas en eT 
periodo que a continuación 5e cita, según datos publicados 
por "Visión" en su edicii'in que hemos mencionado. 



·1967 .·' 1968 1969 

PRODÜCCION: 126.991 146.781 165.811 .. 192.891 
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La misma fuente nos indica que para 1971 la inver--
s1on acumulada en la industria automotriz se aproximó a -
los 71 000 millones de pesos, y que el valor de su produc-
ción llegó a los 8,ooo millones. 

Las ventas de plantas por el período 1963-1967 aseen 
di e ron a 508, 150 unidad es - "Más Caminos", febrero 1969- ':" 
para hacer uh gran total de 1304802 vehículos, lo que quie 
re decir que del total de' 1812952 unidades en uso de 1971; 
la mayorTa corresponde al perfodo 1963-1971; o sea, cuando 
en Mixico surte ya efectos la ley de integración de la iM
dustria automotríz, 

IMPORTANCIA DE LA INDUSTRIA AUXILIAR: 

Al real izar este trabajo hemos detenido buena parte 
de nuestra atención en fljar hechos, cifras de población y 
datos de carreteras para situar el crecimiento de la pobla 
ción vehTcular en relación con las fuentes que conforman = 
la estructura económica de la nación alrededor del automó
v i 1. 

Para ubicar este estudio dentro de la materia que -
compone el cuerpo principal, o sea, el Departamento de Com 
pras en la industria Automotriz, consideramos C:onveniente
dejar sentado que el automóvil no integra un componente mo 
nolítico. Es decir, el vehículo terminado no es producto-
de un solo golpe de troquel, como tampoco se le puede con:
cebir como un conjunto de partes, componentes y accesorio~ 
fabricados bajo un mismo techo, o por un solo complejo em:
presa~ ial, o la combinación de diversas empresas pertene-~ 
cientes a un solo grupo de capital, aGn cuando el producto 
terminado salga a la venta bajo una sola marca de fábrica. 

Un automóvil es el ccmpuesto de inmensa variedad de 
materiales como son: 

Acero 1 aluminio, cobre, caucho o sus derivados; vi
drios planos y troqu0lados; textiles o materiales plásti~
cos, pinturas y otros productos el~borados que intervienen 
en la fabricación de carrocerTas, ruedaF, llantas, compo-
nentes de motor y de los diversos sistemas del automóvil. 
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su instrumental y acabados interiores, etc. 

Siendo ~sto asT, obedecerTa a una polTtica totalmen 
te equivocada el pretender que toda la complicada maquina 
ria que representa la fabricación de vehíc.ulos en gran e~ 
cala y al ritmo acelerado y continuo que las exigencias -
de un mercado siempre creciente imponen dependa ~e una so 
la fuente de producción, cuando alguna deficie11cia ten---=- i 
dría que provocar la para! ización o cuando menos el entor 
pecimienfo del todo. 

De aqui parte la importancis de que la industria -
terminal se asegure de ccintar con un sólido y bien inte--
grado sistema de abastecimientó para cada una de las par:
tes, componentes y accesorios que integran el todo, para 
poder suplir en cualquier momentoy bajo situación cual"'
quiera, natural ó provocada, la falla o deficiencla.que -
pudiera producirse en el flujo del material. que compone 
el producto terminado. 



CAPITULO 1 
' - . .-

COMPRAS EN LA EMPRESA 

l.1 Definición de Compras. 
l.2 Características de las Compras. 
1.3. Importancia.del Departámerito d~ 

Compras. 
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l.1 - Definici6n de Compras. 

Dentro del concepto común y corriente, podemos def i 
ni r a la coinpra como una operac i 6n que se rea 1 iza para sa 
tisfacer una determinada nece~idad, sin recurrir para ~-~ 
el lo a demasiadas formalidades o bien a técnicas especia
les. 

Ahora bien, este concepto es necesario.ampliarlo al 
hablar de un Departamento de Compras, desde el punto de 
vista de l~ orgahizaci6n ciehtff ica dentro de la Empresa, 
entend.ié:idolo como la operación que se propone suminis--
trar en las mejores condiciones posibles a la misma, los 
materiales que son necesarios para alC?.r.z=ir los objeti--
vos, que la administración de la emprésa ha 9efinido. 

Com·:· se ve, dentro del ámbito.de la empresa, ya no 
se puede observar a la compra como un:i f.!P.er;:>c,ión sin . ¡ 
t~cnica, dado que estis constituyen e~ sf una activid~d -
altamente especial izada, la cual debe Ser r~al izada de un 
.modo racional con objeto de comprar para cada tipo de ma-
teria necesaria (materias primas, productos semi acaba~-
dos, i¿cesorlos, máquinas~ servicios, etc,), la calidad -
justa, la cantidad justa, el· precio justo, en el momento 
justo y con la entrega de la materia o producto en el --
.t ieinpo justo. 

1. 2 - Características de las Compras. : 

Dentro de este inciso trataremos de las diversas mo 
dal idades que influyen al tomar cualquier decisión de com 
pra. 

Estas modalidades se encuentran dadas ya sea, por -
el volumen de las compras, por el precio, por el servicio 
requerido de nuestros abastecedores, pdr el plazo conced! 
dot tanto para la entrega de las partes, como para el pa
go de las facturas, etc. 

Dentro de la indusc~ia.automotriz es fácil observar 
cómo las compras se encuentran divididas por categorías -
de proveedores de acuerdo a 1 a parte de 1 ensarnb 1 e de que 
se trate; por ejemplo, existen partes dentro del ensambJa 
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do del automóvil o camión que pueden ser adouiridas a tra
vis de la industria slderGrgic~ (partes tróqueladas); otro 
tipo ~e partes es el que se adquiere a travis de indus---
t.rias más especial izadas en el ramo automotriz, tales co-
mo: 

a) Interiores del automóvil 
b) Cromado, esmaltado 
c) Niquelado, tratamientos tirmicos, etc. 

Otra car.acteríst ica de compras, está dada de acuerdo 
a lo~ tipo~ de materia, ya que la determinación da estos -
va~ relacionados con la diversidad de las condiciones tic
nicas de suministro que deben ser base del contrato de com 
pras. 

Por ejemplo, al comprar rnater¡as primas se fijan con 
diciones de mercado o requisitos estandarizados. Si se _-;:: 
trata de productos semi elaborados, se utilizan modelos o 
diseños, la adquisición de maquinaria deberá responder a -
ticnicas particulares de elección, para lo cual el Departa 
mento de Compras deberá solicitar la cooperación de exper
tos del servic.io ticníco y del departamento de produccióñ. 

Otra característica de las compras se encuentra ~e-
terminada por la cantidad a comprar, dado que .el apro~isió 
namiento en grandes cantidades requiere ma·yor cuidado que
el realizado en pequeño volumen, por lo que se hace nece-
sario una adecuada planificación en la producción, ya que 
esto implica la regularidad de los suministros~ 

La cantidad a comprar debe ser estudiada para deter
minar con precisión el lote de compra más beneficioso. 

Otra característica de las. compras se encuentran se
ñalada con respecto a la inversión financiera que requie-
ren. 

Para los aprovisionamientos destinados a asegurar 
las normas productivias es necesario confeccionar un plan 
financiero que proporcione oportunamente las distribucio-
nes de fondos de acuerdo a~ 
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a) Importancia del volumen de co~pras 

b) Puración del ciclo de 

Inversiones: Materia 
prima; mano de obra; 
gastos generales. 

Desinversiones: Ingreso 
del importe de las ven
tas, 

Dentro del aspecto financiero en las compras para -
e~pe6ulaci6n o para la constliucl6n de reservas es nece-

'·"5~(i'io contar con Una financiación de carácter extraordina 
r.io, 

Otra caracterfstica dentrti de las compras está dada 
por el tiempo de recepción de las partes compradas, basa
da esta escer.cialmente en las diferencias de precios rela 
cionados con las cantidades compradas y con la cont inui.-:
dad requerida de los suministros. 

Así pues, !as compras "Una Tantum" pueden ser efec
tuadas a un precio distinto del que se prevee parn toda 
una-serle de entregas a lo largo del ano y que por ser -
repetítívas pueden dar a los aprovisionamientos una tran'."" 
quila continuidad. 

Con relación a esté mismo tema explican los provee
dores que a ellos les resultan particularmente costosos -
1 os contra tos de compra "Por ped i dos11 dado que es to 1 es -
significa verse obligados a inmovilizar partldas de mate
riales con los cuales hacer frente a pedidos inesperados. 

Otro motivo de variación en las compras resulta de 
las condiciones de pago, ya sea en relaci6n con las canti 
d~des suminístradas o bien respecto a los benef lcios fi-:
nanc !eros que resulten de los descuentos otorgado~ por -
parte de los proveedores (volumen) o bien con las condi-
ciones de pago establecidas con los mismos proveedores -
con respecto a la recepción de las partes. 

Con objeto de sintetizar lo antes expuesto, presen'."" 
tamo~ el cuadro siguiente: 

.-_·,; ... 



CARACTERISTICAS DE LAS COMPRAS 

" De acuerdo a los típos de materías 

Materias primas y accesorios 
Materias de consumo (Oficina). 
Maqúinaria 
Equipo oficina: Servicios. 

De acuerdo a las cantidades a comprar 

Cantidades fijadas de acuerdo al plan de producci6n. · 
Grandes cantidades para reserva'. 
Pequeñas cantidades de consumo inmed.iato. 

De acuerdo a la ¡nversi6n 

Para suministro normal 
Para ispeculaci6n~ 
Para formar reservas de seguridad. 

DeacUerdo al tiempo de entrega 

"Una Ta11turn11 

Sobre pedido 
A plazos fijos 
Con car&cter continuo. 

De acuerdo a las Condiciones de Pago 

Al contado. 
Con anticipo. 
Pago demorado, etc. 

1.3 - Importancia del Departamento de l.ornpras; 

11 

Al definir nosotros las compras en p&rrafos anterio 
res hacTarnos rnenci6n a la necesidad de adquirir por medí~ 
de este Departamento cada una de las partes integrantes -
deL vehículo dentro de. condiciones tales corno. cantidad, - . 
precio, calidad y tiempo justos; de .donde podremos resal-
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tar que la función de este departamento es sumamente im~
portante por 1 as razones si g:i ientes: 

a) La explotación efici~nte de la Industria depende 
de la renovación adecuada de la inversión. El departamen 
to de compras ti ene que disponer esto de modo. que asegure 
la recep¿ión de los materiales y partes adecuadas cuando 
se·necesiten, y en cantidades suficientes para mantener -
la producción y efectuar las expeditaciones a tiempo. 

. . b) Es una función primaria: No es factible vender 
vehículos adecuadamente, a menos que los máteriáles o par 
tes empleadas en la fabricación, se adquieran a un l.'.osto
fihal adecu~do al que obtiene Ja cdmpetencia, así como la 
calidad señalada dentro de las espetíficaciones impuestás 
por Control de Calidad. ·· 

c) Por su estrecho conta~to con gran cantidad de -
compañías y con el mercado en general, el departamento de 
compras se encuentra en condición de aconsejar a s~ com--
pañía sobre: . 

c.1) Nuevos materiales que puedan utilizarse con-~ 
ventaja sobre Jos qüe se encuentren en vigor, por. su bajo 
.costo, mayor duración, facilidad.en su manejo, etc. 

c.2) Posibles nuevas lfneas p~ra adicionar a la pr~ 
duce ión. 

c.3) Fluctuaciones en las tendencias, ya sea en pre 
cio o en otros factores que puedan afectar las ventas de
la compañía. 

c.4Y El aumento del cridito de la empresa en el mun 
do mercantil en que se desenvuelve. 

Dadas sus conexiones con los vendedores, con las -
tendencias del mercado y con las normas de fabricación y 
comerciales de las industrias, hac~n posible que este de~ 
partamento aporte una ayuda que resulta muy valiosa pa~a 
la elaboración de planes, tales como: 

a) Lanzamiento de nuevos productos. 
b) Planeaci~n de la producción. 
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CAPITULO · 11 
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. NECESIDAD.DE FUENTES DE ABASTECIMIENTO CONFIABLES 

2.1 Fuente de Abasteci.rniento Vertical. 
2.2 Fuent~ de Abastecimiento Horizontal. 
2.3 Criterio para Selección de Prbveedores. 
2. 4 Loca 1 izac ión y Evaluación de Nuevos Proveedo-~ 

res. 
2.5 Lista de Proveedores Aprobados. 
2. 6 Prob 1 ernas que presenta una ma 1 a fuente de abr.i.~ 

tecimiento. 

- ... -.: ... ,~,;";;. 
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El origen del auge actual en la industria automo~-
triz nacional principia en 1962, año en que se tomó la de
cisión por vfa de un decreto presidencial de impulsar la -
i~tegración nacional. Dió un plazo hasta 1964 para que -
las empresas lograran como mínimo el 60% de integración na 
clona] dentro del 6osto dire¿to de los.vehículos. 

Dentro de las diversas disposiciones, y para afron
tar los incrementos de la demanda, las compañías automovi-
1 Tstícas reciben autorizaciones para producir y vender uní 
dad es ad iC i ona 1 es a su cuota a través de un sis tema de in':" 
centivos al demostrarle al gobierno: 

a) Que se ha aumentado el contenido nacional. 
b) Por exportaciones. 
c) Por reducir el precio de venta. 

En 1969 se promulgó un acuerdo, que entraba en vi-~ 
gor a prin~i~ios de 1970, por el cual se obligaba a la in
dustria automotriz a compensar sus importaciones.de partes 
y piezas con exportaciones de Manufacturas NacíoriaJes del 
mismo ramo con el fin de nivelar la balanza comercial de -
este sector en un máximo de 10 años a partir de 1970. 

El efecto de este decreto tuvo sus resultados inme
diatos, durante 1971, las exportaciones automotrices aumen 
taran un 49% para llegar a 634 millones de pesos, lo cual 
ha influido grandemente en el desarrollo acele~ado de anti 
guos y nuevos proveedores de la rama automotriz, teniendo
en la misma, un~impulso decidido de los departamentos de -
compras, d~do que políticas de este tipo, obligan a ocupar 
de manera más racional y absoluta las plantas de sus abas-
tecedores. · 

Para el logro de dicha inteHración se estudiaron las 
dos formas de abastecimiento comunes. 

2.1 - Fuente de Abastecimiento Vertical. 

Esta fuente es aquella, en la que las empresas se -
vuelven autoindependientes, manufacturando lo más que pue
den del producto que elaboran. El ejemplo clásico de esta 
forma de integración lo tenemos en las dos más importantes 
industrías automotrices de Estados Unidos, las cuales tie-
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nen sus propias fábricas de radiadores, pintura, equipo -
eféctrito, vidrio, fundiciones,.etc. 

Este tipo de integración sólo se justifica en paí-
s~s altamente desarrollados y con volúmenes de venta muy 
grandes. 

Por supuesto, para la industria automotriz en Méxi
co, este tipo de integración resulta inadecuado, dcido que 
de existir, se estaría con ello frenando la diversifica-
ción de inversiones, evitandb el desarrollo de indust~ias 
pequeñas y medianas. 

Nuestro gobierno, consciente del problema que. repre 
senta esta forma de abastecimiento, subrayó a las ensam-~ 
bladoras la necesidad de que efectúen su integración en -
forma horizontal, llegando a esta consideración después -
de los estudios que se hicieron en países tales como Ar-
gent ina, Japón y Brasil, los cuales hicieron .gran parte -
de su integración e.-; forma vertical, obteniendo como re'"
sultado uno-S po~cios en sus automóviles y camiones increí 
blemente altos. Por citar un ejemplo diremos que un Va-~ 
liant en Argentina es más caro que lo que cuesta un Ch~ys 
ler 300 en Estados Unidos. -

2.2 - Fuente de Abastecimiento Horizontal. 

En esta forma de abastecimiento de la industria, se 
depende en forma exclusiva de los proveedores, como en 
nuestro caso, ya que las ensambladoras automotrices ne 
fabrican por si mismas ninguna de las partes de que están 
compuestas las diversas unidades. La idea que se persi-
gue 2n esta forma de integraci6n, además de las razones -
ya expuestas anteriormente, es la de aprovechar las insta 
laciones existentes en el país adaptándolas en los casas
en que esto sea necesario a las necesidades propias de la 
industria automotriz, con lo cual se logran enormes bene
ficios de carácter no únicamente financiero al ahorrar en 
este tipo de inversiones, sino que además se dé oportuni:. 
dad a otras industrias al introducirlas en la industria -
automotriz, a aumentar su capacidad de producción, puesto 
que sus cargas de trabajo serán mayores. Un ej~mplo del 
caso anterior lo tenemos en la Compañia Fundidora del Nor 

'-/;:,.r,. ·-
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te~ S.A., que se encuentra fabrtcando monoblocks para moto 
res~ -~s1 co~o muchas otras plantas troqueladoras que te--~ 
nlan sus prensas con poca carga de trabajo y que ahora, al 
íntrodu~irse en la industria automotriz, estin aprovechan
do mis sus capacidades de producci6n. 

2.3 - Criterio para selección de Proveedores. 

Después de haber determinado en forma satisfactoria 
.~ la calidad y la cantidad de los materiales, piezas o compo 
i nentes deseados, así como sus fechas de entrega, y después 

de haberse formado una idea de cuil sea su precio justo, -
surge el problema de selec~ionar el proveedor adecuado. 

La bGsqueda de este tipo de proveedores presenta mu 
chas facetas, algunas de las cuales son intangibles; otrai 
pueden ser objeto de un anil lsis razonable, pero sus condi 
ciones difícilmente podrían clasificarse como de las cien':' 
t1ficamente determfnadas. 

El problema de la selección cuenta con varias far-
mas generales de proceder: 

La primera consiste en elaborar una 1 ista de todos 
los proveedores disponibles que trábajen el ramo deseado. 

Después se sigue el proceso de eliminar los provee
dores que se consideren como no satisfactorios. 

Este paso comporta fijar criterios que sirvan de ba 
se.al juicio; ademi~, Jo~ criterios pueden ser distintos 7 
para que se ajusten a las caracteristicas de las distin--
tas requisiciones. 

La aplicación de los valores determinantes al proce 
so de selección dependeri de Ja cantidad de información 
que se tenga acerca de los posibles proveedores. 

Posteriormente se sigue una especie de clas·íficación 
de Jos distintos proveedores,basad~ en el valor relativo -
de los que se hayan establecido como criterios decisorios. 

Después que el campo ha quedado reducido a unos po-
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cos·proveedores, el problema que se sigue es la selecci6n 
del r.1ejor. 

La selección a que nos referimos en párrafos anterio 
res, se basa en el estudio de los atributos con los que -
debe contar un proveedor para ser aceptado como tal. 

A continuación señalamos los atributos indispensa-.-. 
bles que debe tener un proveedor: 

1. -
2.-
3.-
4.-
5. -
6.-

7. -
8.-

Responsabilidad financiera. 
Instalaciones técnicas adecuadas. 
Capacidad de producci6n. 
Respaldo ticnico adecuado. 
Actuaci6n satisfactoria. 
Interés de hacer negocio con la empresa (Industria 
Automotriz) de que se trate. 
Situaci6n geográfica. 
Mejor precio. 

1.- R~sponsabilidad Financiera: 

Le permite al proveedor prepararse econ6micamente - · · 
para fabricar la mercancía solicitada con anteriOridád a 
la facturaci6n y pago de la misma. 

Debe ser capaz de financiarse sus: 

:nstalaciones, herramental especial, materia prima, 
pago de n6~ina y todos sus demás gastos; transporte y --
otros gastos normales antes de cobrar la mercancía, 

Debe ~éner capacidad financiera para evitar: 

Posibles envíos tardíos, posibles demoras de sus 
propios proveedores; posibles demoras en la producción, - · 
posibles costos adicionales por fallas en su producci6n -
que requieran costos de reparación, investigaci6n, asis-
tencia técnica, etc., y tiendan a incrementar su cotiz.a-
ci6n. 

2.- Instalaciones Técnicas adecuadas: 

Este atributo se refiere a aquella maquinaria, ta--
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ller mecánico y organización de la maquinaria dentro de 
su local, que lo coloque en una situación competitiva y 
que garantice las especificaciones correctas de las pie -
zas que se le encomienda~, permitlindole tener tiempo de 
producción mínimos y buen control de la calidad y por tan 
to ~na disminución de sus costos. 

Una f&brica bien dispuesta ha de contar con equipo -
de reserva de sus máquinas y motores clave para la produc 
ción, puesto que son medios auxiliares de importancia pa-:: 
ra lograr el funcionamiento ininterrumpido de sus líneas; 
además, una fábrica de esta categoria asegura las entre~
gas de acuerdo 'con e 1 contra to es tab 1 éc ido. 

3.- Capacidad de Producción: 

Este punto es de vital importancia, ya que frecuen
temente se hace necesario que e 1 proveedor tenga la suf i
c i ente flexibilidad, para poder efectuar cambios de entre 
ga cuando otro proveedor ha fallado y sea necesario utilT 
zar mayor cantidad de su rnercancí a que la requerida en -
sus programas de entrega. 

Para asegurar el punto de referenci~~ es necesa~io -
investigar que: 

a) Disponga de turno libre extra. 
b) Un por ciento de su tiempo, dedicado a otras empre

sas automotrices. 

Tambiin se hace necesario investigar o asegurar que 
en aquellas partes críticas se les di preferencia a la -
competencia para evitar: 

a) Demoras costosas en la producción. 
b) Cargar demasiado a otros proveedores, si se cambia 

el pedido. 
c) Tiempos para recuperación de piezas ciefectuosas. 
d) Evitar costos adicionales por lo mismo. 

4.- Respaldo técnico adecuado: 

Es to permite a 1 proveedor de una manera consisten-
te, interpretar, coordinar y producir y entregar e~on6mi-
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camente de acuerdo con las necesidades, y en algunos ca-
s6s ayudarnos con consejos, ideas o mejoras para evitar: 

Calidad pobre, entregas tardTas, malos entendímíen
tos té6nicos, poca suceptibilidad a cambios, errores de -
él eón sus proveedores, costo excesivo de la herramienta, 
costo excesivo de la pieza. 

Es por ello ~ue se pide en algunos casos asisten-~
cia técnica por parte de compaRias experiment~das, gene-
ral~~nte extranjeras, dado su alto desarrollo técnico del 
ramo. 

5.- Actuación satisfactoria: 

Esto nos lo indica si no ha habido: 

Qllejas excesivas en cuanto a calidad, entregas tar
días, costo de transporte excesivo, demasiado costo en re 
paraciones, quejas en cuanto a servicios, etc. 

· En caso de proveedores nuevos, deben demostrar sus 
directivos que conocen o han éstado conectados directa o 
indirectamente con la industria automotriz, y saber cu¡-~ 
les son los requerimientos de las mismas. 

6.- Interés de hacer negocio con la Em.e!esa: 

Es aquél. que es demostrado cuando el proveedor sien 
te tanto interés por la empresa como por sr mismo. 

Para reconocer esto, se debe estar constantemente -
observando a aquellos proveedores que: 

a) 

b) 
c) 

Muestran diligencia y ayuda para resolver proble--
mas de calidad, entrega y precio. 
Hacen sugestiones para mejorar el producto. 
Mantienen informados de sus planes, cambios, nue--: 
vos productos y en general cosa~ de interés para es 
te tipo de industria. 

7,- Situación geogr¡fica: 

Este punto puede ser importante o no serlo, segGn -
sean las circunstancias. Sin embargo, hay compaRias que 
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refieren a los proveedores que se hallan situados rela-
ivamente cerca. La proximidad disminuye el tiempo de en 
rega y los costos ·de transporte. También hace que el --= 

proV(;edor sea más asequible para los cambios de especifi
caciones y demás circunstancias; cambios ~n los que el 
elemento tiempo influye para el asesoramiento y llegar a 
un acuerdo. 

lo importante de este punto es evitar: 

a) Problemas de elemento humano, servicios de luz, ---
gas, etc. 

b) Retardos en las entregas. 
c) Pobre servicio y comunicaciones. 
d) Costo de·transporte. 

8.- Mejor Pre~io: 

El mejor precio no ~s el más alto cotizado, ni el -
más bajo, es aquél, que en Gltima instancia favorece más 
a los intereses de la industria. 

Tres son los pasos necesarios para que los precios 
sean razonables: 

1.- Que el productor conozca sus costos. 
2,- Que trabaje eficientemente. 
3.- Y que se contente con un r~ndimiento raionable de ~ 

su inversión. 

Se pueden resumir en tres, las principales razones 
para ~xfgir de los proveedores los anteriores .atributos: 

1.- Calidad. 
2.- Entregas a tiempo. 
3."' Precio. 

La calidad de las partes se ve reflejada directamen 
te en la línea de producción, al efectuar los ensab1es, ~ 
posteriormente en las unidades terminadas. 

La importancia de las entrega~ a tiempo, reside en 
que si ést.as no son efectuadas oportunamente existe el· 
peligro de parar la planta, no importando la pieza ya sea 
grande d chica, ya que todas son iguAlmente importantes, 
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por ser partes de un conjunto. 

Por Gltimo, el precio, que se refleja directamente 
en ~l precio de las unidades y en la utilidad que dejan -
las mismas. 

La importancia de estos tres factores unidos, así -
como la correcta soluci6n de los mismos, se puede ver des 
de dos puntos de vista: 

1.- Para l~ industria automotriz, un proveedor que no -
presente estos problemas, º·que por lo menos ayuda 
a eliminarlos, es un buen proveedor. 

2.- Un .buen proveedor significa para l6s clientes un -
buen producto, ya que las actividades s6lo se justi 
fican en la medida en que se pueda cumplir con el 7 
ideal de servir al pGblico, proporcionindole un pro 
dueto que reGna las mejores cualidades en cuanto á
cal idad y precio y que responda a las necesida~es - . 
del mercado. 

Ya senalamos que el criterio que se sigue para la ~ 
selecci6n de proveedores se basa en el estudio de loi --
atributos antes mencionados. 

Pero siempre es aconsejable valerse de los datos re 
cogidos sobre los posiblr;s proveedores de un modo sisteni! 
tico, por lo que puede ser conveniente utilizar un impre
so que resuma todos 1 os datos, e 1 cua 1 nos indique: 

El nombre de la empresa, su grado de idoneidad, ti
pos de suministros, y potenciabilidad mensual en unidades. 

Esta columna se dividiri a su vez en grandes sumi-
nistros o medios continuos, suministros medios, pequenos 
suministros o medios eventuales; y al final estarTa la -
cantidad mixima por la que puede solicitarse la oferta. 

Este formulario constituye una guía para el trabajo 
donde se establece la situaci6n de.cada empresa y las eón 
clusiones acerca del suministro que puede co~pletar en u~ 
mes; la petici6n de oferta debe hacerse con el criterio -
d.e no superar las cantidades miximas indicadas en dicho -
impreso. 
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Los criterios de discrim¡nacl6n de proveedores y la 
determinaci6n de la capacidad mixima de suministro deben 
armoniz.arse con: 

La exigencia de evitar una reducci6n en el nGmero 
. de concurrentes y la oportunidad de llevar las eventuales 
·deliberaciones de suministro muy cerca de las cifras de -
garantTa ya consJgnadas. 

Puede ser oportuno crear una 1 i sta de motivos para 
la exclusi6n de los suministros, de la que se deduzca en. 
qué casos los proveedores han incurrido en falta y ver -
con ellos, si es conveniente continuar trabajando con él. 

NOTA: Dentro de la ínvestigaci6n llevada a cabo observa-
mes la importancia tan grande que la industri~ auto 
motriz da al trato con sus proveedores. Por este:
motivo consideramos de interés el señalar dentro de 
este punto relacionado con la selecci6n de proveedo 
res, la existencia de un c6digo dentro del departa:
mento de compras de una de las empresas visitadas -
que muestra las normas que rigen las relaciones de 
este departamento con sus diversos proveedores. 

Estas norm~s~ en general son las que rigen en casi 
todos sus puntos, el trato de las diversas empresas visi
t~das, con sus proveedores. 

C6digo de las relaciones entre la empresa y sus pro 
veedores. 

1 .- La empresa reconoce que la reciprocidad debe go 
bernar las relaciones entre el comprador y el proveedor.
La equidad de ambos debe ser escrupulosamente balanceada. 

Esto significa para el comprador obtener un produc
to correcto, con la calidad correcta, en la cantidad co-
rrecta, en el tiempo correcto, al precio correcto y con ~ 

el servicio correcto. 

Para el_ proveedor esto significa la s~guridad de re
cibir.un trato justo y cortés. 

t-:~~·.¿:L~:~~. 
Esto requiere de altas normas de ética en todas -

·:Ji. 
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las transacciones, en 1.as que se debe combinar la impar-
ci~l idad ~on la lealtad, y además recordar que el provee~ 
dcir debe recibir un precio justo por su servicio o produc 
fu~ -

Para ambas partes esto significa que sus esfuerzos 
deben·drrigirse de tal manera que las rel8ciones entre-~ 

. los dos s~an ~erdurables. 

2. - Reconoce. que 1 a corporación se puede juzgar com 
pletamente sobre la relación personal creada en los con--=
tactos entre el comprador y el proveedor. 

Todo esfuerzo debe hacerse para asegurar que la in
tegrida<l de la relación entre los dos sea cordial. 

3.- Reconoce que aGn cuando la relación con el pro
veedor es persona 1; 1 as decisiones .deben hacerse sobre -,.
una base impersonal. 

Primero obtener todos los hechos, despuis evaluar-
.. los y de acuerdo a esto juzgarlos. 

4.- Reconoce que la cordial ida.d entre el proveedór 
y el comprador debe ~er un corredor de doble sent1do, cori 
las pueitas abiertas en ambos lados. 

El uno puede ser .para el otro fuente de experiencia 
manufacturera, habilidad ticnica e ingeniosidad d¿ desa-
rrollo. 

5.- Reconoce que el grupo proveedor nunca puede ser 
estático. 

La puerta e~tá abierta a nuevos proveedores compe~
tentes; sus sugestiones constructivas siempre serán bien. 
recibidas. 

2. 4 - Loca 1 i zaci ón y eva 1 uaci ón de nuevos proveedo
res. 

Est~ punto es una de 1as funciones .del departa~ento 
de compras que requiere mayor atención; puesto que del re 
sultado adecuado de este estudio, dependerá en gran parte 
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la buena marcha del departamento. 

El objetivo que se persigue es el de establecer la 
responsabilidad para localizar y evaluar nuevos proveedó
res para surtir entregas de materiales productivos. Den
tro de las mejores condiciones para la empresa {precio~ -
servicio, calidad, etc.) 

Este procedimiento se aplica para Ja evaluación de 
nUevos proveedores y para la reváluación de proveedores -
~stablecidos, quienes ofrecen nuevos materiales, p~oduc-
tos o procesos; así mismo es.tablece la acción que se debe 
tomar cuando un proveedor está actuando indebidament~¿ -
por alguna razón es necesario retirarle la aprobación que 
se le otorgó para ser proveedor de Ja empresa. 

En lo general Ja existencia de un proveedor poten-
cial es conocida por alguna de las formas siguientes: 

a) 
b) 

c) 

Presentación del proveedor al comprador respect.ivo; 
La búsqueda que hace el comprador por Jos medios a 
su alcance del proveedor potencial. 
Investigación re~lizida por el ·departamento de fo-. 
mento y análisis acerca de posibles proveedores. 

Para el logro del .objetivo enunciado anteriormente 
1a empresa efectúa el trámite siguiente: 

COMPRADORES: 

A) Cualquier información referente a un nuevo provee-
dar potencial, es dirigida al comp~ador fespectivo 
de la parte o partes. 

B) 

Los compradores al tener conocimiento de esa infor
mación, proceden a local izar al posible proveedor. 

Una vez localizado er proveedor, los Cv1npradoresob 
tienen Información pre! iminar del representante del 
proveedor potencial y formulan el cuestionario pre
evaluación de proveedores (anexo 1); anal iza los da 
datos obtenidos y evalúa la posibilidad de utilizar 
los productos o ~ervicios del proveedor potencial. 
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C) El comprador, al terminar el análisis del cuestio-
nario,· solicita una evaluaci6n ticnica y financle-
ra del proveedor potencial, a Fomento y Análisis -
de Proveedores, previa autorización de su Supervi
sor y del jefe de material productivo. 

Para tal efecto, el comprador envía el cuestionario 
"Pre-Evaluación de Proveedores" al área de Fomento y Aná
lisis de Proveedores para su correspondiente estudio. 

~) En aquellos casos en que es necesario utilizar un -
proveedor sin esperar una evaluación formal por par 
te de Fomento y Análisis de Proveedores, se.debe:
obtener autorización ~el Jefe de Material Producti
vo. 

E) Este tipo de operaciones está supeditado a la eva-
luación que efectúa Fomento y Análisis de Proveedo
res y a los resultados, ya sean positivos o negati
vos, de la misma. 

Cuando el jefe de material productivo da alguna au
torización como la que se mencionaba anteriormente, 
se informa al gerente de compras, ya sea verbal~ente -1 

o por escrito, en un plazo no mayor de un día y al 
mismo tiempo se notifica a Fomento y Análisis de 
Proveedores para que se efectúe una evaluación com:.. 
pleta. · 

Por lo general, Fomento y Análisis de Proveedores -
es notificado para:ver si ellos y el departamento -
afectad¿ de lngenierTa delprbducto, pueden efectuar 
una evaluación ·expedita. · 

F) Los compradores participan en visitas de evaluación 
de provoeedores con representantes de Fomento y Aná 
1 is is de Proveedores y/o de Ingeniería del Produc--=
to¡ cuando sus jefes asT lo estimen necesario. 

Una vez realizada la visita, los compradores notifi 
can al Jefe de Material Productivo el resultado de
la visita. 

En este último caso, en forma conj~nta el comprador 
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y Fomento y Análisis de Proveedores formulan el re
~6ite de evaluaci6n y preparan la carta de confirma 
·ci6n para autorización de la gerencia de compras, 7 
indicando la aprobaci6n o el rechazo del proveedor 
~otencial, (anexos 5 y 6). 

Los compradores se aseguran que los proveedores 
potenciales, una vez aprobados, reciban solicitudes 
de cotizaci6n de Compras a la primera oportunidad -
que se presente. 

H) Si el provee~or !eleccionado no da los resultado~ -
deseados (mala actuación, 1 iquidaci6n de la fábri-
ca, etc.), por cualquler raz6n que justifiq~e des~
contlnuar la utilizac16n de un proveedor en parti-
cul ar, 1 os compradores deben consultar a 1 lefe de -
Material Productivo. 

Si el jefe de Material Productivo está de acuerdo-· 
con lo antes expuesto, solicitará por escrito a Fo
mento y Análisis de Proveedores la exclusi6n de la 
l is ta de proveedores aprobados y de 1 a l i sta de 1 n
gen i erTa del Producto al proveedor afectado, 

En la recomendaci6n escrita quedará asentado las ra 
zones que justifiquen tál decisi6n, enviándose co-7 
pia al Gerente de Compras. 

Fomento y Análisis de Proveedores. 

Una vez que· hemos detallado la función del compra-
dar dentro de la localización y evaluación de nuevos pro
veedores, seAalamos a continuación la actividad desarro--
1 lada pbr la sección de Fomento y Análisis de Proveedores. 

A) Esta sección comunica al comprador apropiado cual-
quier información recibida u obtenida sobre provee
dore! potenciales. 

B) Se recibe de los compradores el cuestionario 11Pre-;
evaluación de Proveedores" {anexo 1), revisando y -
aclarando cual~uier duda con el jefe del á~ea res-
pectiva. 
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C} · Fomento y Aná 1 is is de proveedores envía por correo 
o entrega personalmente, según la urgencia, al pro
veedor potencial una carta según modelo mostrado en 
el anexo 2 y el cuestionario 11estrictamente confi-
de1:1ciaJl1 (anexo 3), el cual incluye la solicitud -
de 1 .. a 1 ista· de Ja maquinaria y equipo así como los 
últimos estados financieros.· 

D) Fomento y Análisis de proveedores, a la recepc1on -
del cuestionario completamente formulado por el pro 
veedor, procede a checar si la información es la -
adecuada y determina en términos genera1es si el -~ 
proveedor es aceptable. 

Después de esto, el cu.estionario 11estrictamente con 
fidencial 11 , es enviado a Tesorería para que verifi-:
que los datos en él expuestos. 

E) Fomento y ANálisis de proveedores efectua una visi
ta de evaluación antes.de la aprobación de un Pro-
veedor Potencial, excepto en aquellos casos·en que. 
existe información actual izada y confiable que sea 
suficiente para otorgar.al proveedor una aprobación 
definida. 

Si. Ja parte está sujeta a las 1 istas 
n iería 11 proveedores aprobados 11 , Fomento 
solicita Ja participación de Ingeniería 
Jos arreglos para Ja visita. 

de lnge-
Y Aná 1 is is 
y coordina 

F) Efectúa Ja visita de evaluación a J~ planta del --
proveedor y procede a elaborar el reporte Evalua--
c ión de Proveedores (Anexo 4}. 

Una vez efectuada la visita y de acuerdo con el res 
to del personal que acompañe, se informa al provee:
dor del resultado de la misma; es decir, si se le~ 
aprueba o no. 

G) Posteriormente Fomento y Análisis, avisa por escri
to de Ja decisión tomada, al Jefe de Material Pro-
ductivo. 

La distribución del reporte de evaluación de prove~ 
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dores es como sigue, de acuerdo a la informaci6n ob 
tenida: 

Gerente de Compras 
Jefe de Material Productivo 
Supervisor de Comprador afectado 
Jefe dePlaneaci6n de_ Compras 
Comprador · · 
Expediente del Proveedor 

·. H) Cuando un nuevo proveedor es aprobado por Fomento y 
Anilisis, es incluido en la lista de proveedores -
aprobados. · 

1) Cuando Fomento y Anilisis de proveedores es notifi-
. cado por el Jefe de Mate~ial Productivo de que un -

proveedor ya no es aceptable o ya no esti ofrecien
do los servicios requeddos, .debe obtener toda la -
informaci6n adicional y efectuar un anil is is de la 
situaci6n, haciendo las correcciones que procedan -
a la lista de proveedores aprobados, notificando a 
Ingeniería para que se efectúen los cambios,e_nla -
correspondiente lista de proveedcires aprobados. 

NOTA: DEFINICION DE MATERIALES PRODUCTIVOS: 

Se entiende por materiales productivos aquellos que 
intervienen directamente en la unidad, y que se en-· 
cuentran en la lista de proveedores aprobados. 

2.5 - Lista de Proveedores Aprobados. 

~l objetivo que se persigue con la lista de Proveedo 
res Aprobados, es el de desarrollar y utilizar un~ li~ta 
de prbveedores aprobados para partes, ensambles y proce~
sos comprados localmente. 

Este procedimiento establece que .Fomento y Ani1isls 
de Proveedores desarrolle, publique y mantenga una l_ista 
de proveedores aprobados y publique asimismo adiciones y 
correcciones a la misma. 

;, 
J 

. . ,.,_ '· .... . ...:- ,-o.-:;--.,:·.·.-·;.~·' 
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Defi~ici6n de Lista de Proveedores Aprobados: 

Soh aquellos proveedores pas~dos, actuales y poten
ciales que hayan demostrado ser eficientes, estar bien 
·equipad6~, .ser progresi~tas y competitivos y que estén -
apróbados por la gerencia de compras. 

S61o a los proveedores incluidos en dicha 1 ista, se 
. res pueden sol ¡citar cotizaciones y colocarles órdenes de 
compra para cubrir las necesidades de la industria, La -
cófocación de una orden de compra de emergencia con un -
pfoveedor no incluido en la lista, puede efectuarse Gni-
camente con autorización expresa de la gerencia de com--
pras y el Jefe de Material Productivo, deben de comuni--
car de Inmediato las circunstancías •. 

La lista de pioveedores aprobado~ constari de dos -
seccíones principalmente: 

1. Por grupos: 

En esta sección se listarán los nombres de lo~ pro
veedores aprobados para cada grupo en particular. 

2. Alfabético: 

En esta sección se 1 istari en orden alfabitico, las 
razones social es, direcciones y te 1 éfonos y nombre 
del ejecutivo principal de la compaAía. 

Para tal efecto, Material Productivo proporcionará 
toda la informaci6n aplicable concerniente a los proveed~ 
res ya incluidos en la 1 ista. 

Fomento y Anil!sis mant¡ene actual izada la lista de 
Proveedores Aprobados en 1 o. referente a adiciones, sus--
tracci ones~ y variaciones de informaci6n de carácter téc
nico. 

Así mismo mantiene al corriente la 1 ista efectuando 
cambos menores de nombres, direcciones e inforn~ción ge
nera 

Material productivo deberá incorporar de Inmediato 
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a la lista todos los cambios que reciba de Fomento y Aná-
1 is is de Proveedores. 

2.6 - Problemas que presenta una mala fuente de --
abustecimiento. 

Dada la gran importancia que reviste el proceso de 
ensamble de vehTculos, es de primordial importancia el 
contar con los elementos de producción en el tiempo, can 
tidad y especificaciones necesarias asimismo, en cuanto-= 
a la industria automotriz nacional en particular, puesto 
que su integración está enfocada horizontalmente, es aún 
~ás critico el descansar la responsabilidad del aba~teci
miento en una multitud de empresas cuyos esfuerzos debe-
r1an ~star encaminados a cumplir la función que cada com
ponente a su vez tiene en la cadena de ensamble. 

El problema más grave y frecuente en este proceso -
es el incumplimiento en las cantidades necesarias para la 
producción y e~ causa de fuertes pérdidas al detener la -
línea de producción. Las empresas automotrices han trata
do de protegerse contra estas fallas mediante especialis
tas en seguimiento de materíales que visitan a los provee 
dores en. cuanto se detecta la posibilidad de falla en las 
entregas, y toma las medidas precautorias que su experie.!!_ 
cía le aconseja; ya sea autorizar al proveedor a trabajar 
turn6s ex~ras, pedir de emergencia materiales a otras lo
calidades o empres~s, sea~ emtas nacionales o extranjeras, 

Es necesario aclarar que debido a la naturaleza del 
mercado y de la competencia, los programas de producción 
en la industria automotrfz, son sujetos a frecuentes cam
bios, algunos de ellos sumamente drásticos y es por eso -
que un proveedor de esta industria debe tener como atri~
buto una gran flexibi 1 idad para poderse adaptar a esfuer
zos productivos que esta actividad demanda con frecuencia. 

Dentro del término 11flexibil idad 11 se incluye la ca
pacídad técnica para cumplir con una necesidad de produc
ción acelerada 1 as1 como también la facultad de soportar 
financieramente estos ·cambios, puesto que, ¡ógicamente.de 
mandada mayores recursos, una elevación en cantidades a
produc í r empezando por materiales, mano de obra y algunas 
veces hasta inversiones de capital, 
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·, .Otro problema del mismo tipo de gravedad, aunque --
.afortunadamente de menor frecuencia 1 es el de fállas en -
espesifi,aciories de un materiaJ que provoca rechazos de -
embarques de los mismos, y por tanto carencia de elemen-
tos para la producción; en estos casos también se recurre 
a ~olu~iones preferentemente simples como e~ producir los 
vehículos sin el componente rechazado y al establecerse -
el abastecimiento adecuado, integrarlo en las unidades -
producidas· "c.on faltantes", Esto no siempre es posible, 
y es por esoquepreferentemente. se busca contar cori pro
veedores cúyo control dé calidad y cuerpo técnico garantí 
cén un cumplimiento sat.isfactorio en este aspecto.. -
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LECHA 

{NOM~RE OE LA COMPANIA 

' 

COMPAÑIA OFICINAS REPRESf:NTANTE AUTOlllZAOO 
DIRECCION PIRECX:ION NOMBRE' V DIRECCION 

TEL· TEL. TEL. 

r ~-"A_M_O_A_C_TU_A_L_P_E_·._L_A_C_IA-·--~' ' AÑOS PE 
EXPERIEM:IA 11 N ¡ TOTAL DE EMPLEADOS 

PARTES QUE PIENSA FABRICAR 
. PARA LA ENPRESA 

L __ ~ 
A~TICUL05 OUE -FABR1CA. PARA EQ ORIGINAL 
v¡o. REFACCIONES. PE LA INDUSTRIA . 

1 

l~--•._'"_'_'_'_'_~_'_ºN_E_s_-___________ ~I '--T-1P_º_º_E_M_A_llll_1_N_AR-1~A-·_v_.E_llll_1P_o ______ __, 

CLIENTES PRINCIPALES PROVEEDORES. PRINCIPALES 

PUESTO V NOMBRE FIRMA-

OBSERVACIONES F~ENTC V ANALlSIS DE PROVEEDORES 

f/. 
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Muy señores nuestros: 

Contamos con informaci6n acerca de sus instalaéiones 
indicando ·que ustedes podrian asistirnos como proveed,2 
res da: 

Si es el deseo de ustedes· el pasar a formar parta del 
grupo ·é!e proveedores. aprobados da ·esta· Empresa, s:trvan 
se llenar el cuestionario adjunto y 'envi~oslo' acom'.: 
pafíado del balance de fin de. ejerciciO . dictaminado;·'-'
estado de resultadcis y lista de maquinariá y. equipo, a 
la mayor brevedad posible, en la inteligencia de que -
estos. datos serán tratados cori carácter de ºinforme,-; -
eidn estrictamente confidencial" y qué as!Ínismo, serv}.; 
rán de .base para nuestras futuras pláticas. 

Si la informaci.On. que ustedea nos proporcionen estd -
déntro"de los lineamientos qué ~os márcan nuestras po

:i:r.ticas y necesidades, recibirán comunicáci<1n nuestra,· 
para arreglar los .trámites necesarios y efectuar una - . ~ 
visita de eva1Üaei6n a sus instalaciones;' en el cF..so ';,., 
contrario, serán. as!mismo notificados, a'l¡,·brevedad·
posillle. 

Agradecemos de antemano la atencidn que estamos segu-
ros darán a la·prasente. 

A t e n t a m e n t e 

Fomento y Análisis de. 
Proveedores 

34. 
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~ot.IEtl~Ó V .ANALI SIS DE P.R O~EEO ORES. 

ESTRICTAMENTE CONFIDENCIAL 

NOMA RE 

OIRECCION 

TEL. 
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. 

actuolm~ntp po.r1 """' o. co'njunH15 . para la ltldustri.o, ya sean 
:·"'~'':~s. 

'QUE PR.OYS:TA FABRICAR 

DE LOS RECURSOS· Y CANTIDAD DESTINADA AL CAPITAL' DE TRABAJO 

- J PCU IV05 . a e: d d so te a 

PRESIDENTE GERENTE 

ADMINISTRADOR UNICO GERENTE DE PRODUCCION 
¡. 

SECRETARIO TECNICO ( S) 

TESORERO CON TÍtOL DE CALIDAD 
1 . . 

5:- PrinciPal1!'5 ACc.jonislas de la Sociedad 

1 

PílODLtTOS UNIDAD PRECIO MERCADO 

1 

.· 
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·1.-si11iaeiÓn Financiera 

CAP'ITllL SOCIAL , 1 VENTA AtfJAL APROXIMADA 

, 1, NPORTA NTE LINEAS OTORGADAS POR IN STIT UtlONES DE CREOITO 

·Mate-rías Prima$ Nacionall's t lnportadn¡, 
DESCRIPCION Y C_ARACTEAISTICAS LUGl\R DE ORIGEN PROVEEDORES 

COHSTRU:CION EN Mfs2 TERRENO MTS2 

POSIBlllDADES. DE EXPANCION 

lf:- Reigistros Fiscalts 

CEOULA DE EJ>IPADRONAMIENTO REGISTRO .·IMSS_ 

__ REGISTR_O 15) _DE CAMllM(S) 

, 12 .- Productos . Prindpat~ Pl.:itfflk>tH y , Marais ReogistrO. das 

1 

PROVEE DORES CLIENTES 
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( ASl.STEN(;IAS TECNICAS DE OTRAS COMPAÑIAS NACIOllALES O .EXTRANJERAS, V 

CONOICIOllES DEL CONTRATO¡ INDICA'l-- SI HAV SOCIO DE SU tlEGOCIO, CONECTADOS 

C O,.N FABRICAS DANDO NOMBRES l 

BALANCE 'tlE FIH DE. EJERCICIO. DICTAMll'IADO 
ESTAD.O DE RESULTADOS. Dl.CTAMINADO 

LISTA .DE MAQUINARIA ?RODUCCION V TALLER .CON CARACTERISTICAS P.RINCIPALES 

MEXICO D F __ DE --------

FIRMit PUESTO Y NOMBRE . 

. 17.-Poro Uso uclusi"iO llft la Compnñin 

D.IRECCIOll DE TESORERIA FOMENTO Y ANA.LISIS DE 

GERENCIA DE PLANEACION DE COf'\PRAS. 
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(ANEXO n511 ) 

Muy señores nuestros: 

Como resultado de la visita de evaluacidn que recient!! 
mente·. efectuaron ·a su plánta los séñores: 

Hemos completado nuestra evaluaci~n y estamos cansidei
rando ·su . campañ:ta .·como Proveedor Aprobado da esta Em
presa, para los siguientes componentes: 

Al notificar a ustédes esta decisi6n, .nue~l-ra Empresa 
tiene mucha gusto endsrles la.1!1<1s cordial bienvenida 
y desear . qua nuestra~ futuras . relaé:i.anes sean de lo 
mi1s cordial y benefici.:isas para ambas. 

·Es ahora" nuestra intenci6n, .invitar a.ustedes· a some
ter sus cotizaciones de acuerdo a nuestras necesidades, 
p~ra lo cual les rogamos ponerse en contacto con el ºº!!! 
prador respectivo. 

A t e ri t a m e n t e 

.Gerencia de C6inpras, 

.: ,--~', .... _~·, 



. señores. nuestros: 

En feche:r~cienfefué efectuada una visita.de evalue-
plani:a por lo.s ~eñores: · . 

ni~has pE!l"Sonas .informarán a ustedes que no pod~n ...... 
ot0rgarle$ la apn:ib<Ícidn como proveedores nue$tros, -

· ·· deb~do principalmente a: 

Queremos·aprovechar esta oportunidad.para·agradecer a 
•. USt~deS la gentileza de SUS . atencicJneS ·.y . él. ofrecimien 
tp de 9Uf.1 servici~s; as! COITlCI asegurnrles .que 95tamos
en ;la meJor disposici.6n de reevaluat: sus instalaciones 
ui;ia vez que se haya!l realiiado los . cambios que juzge-
mos necesarios para reunir nuastrOs requisitos de apr:ia. 

· baci6n • 

. A t e n t a m en t e 

Gerencia .de. Compras 



CAPITULO 11.1. 

. . 

ORGAN 1ZAC1 ON DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS 

3.1 Organi·zación del Depá.rtamento de Compras 
3,2 Funcl~ries principales del Depart~mento ·~ 

de Compras. ·· · · 

3.3 Función de Compras con los Departamentos 
de Producción, Ventas, Ingeniería yfJ-
nanz·as. 

,· 
: ,;·,. ··~'"·'"!..;"•· .... ~··"·· .~~ .•. - ,_-, .. ;e"'lct".-·:':"·l°':l· ,,,.., .:·.• · ·1"',"-1"""' .. •·<. ,,-
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3.1, - Organización del Departamento de Compras. 

El organizar ~na empresa o bien un área determinada 
de la misma, consiste en proveerla de todo lo que es útil 
para su funcionamiento adecuado: Materias, herramientas, 
capital y personal. 

Provisto de los recursos materiales necesarios, el 
personal, el cuerpo social debe ser capaz de realizar las 
funciones escenciales, es decir, de ejecutar todas las -
operaciones que competen a la empresa o a las relaciones 
específicas de un departamento de la misma; ahora bien, -
para que estas funciones cumplan con los objetívos de las 
mismas, se hace necesario determinar las responsabil ida-:
des de cada una de las personas que componen el cuadro de 
organiza.ción en la empresa, 

Para comprender mejor la función de compra~, y des
tacar la Importancia que se le da al departamento de com
pras en la industria automotriz, consideramos apropiado -
~¡ presentar dentro de este capf tulo el organigrama que -
aparece en la p¡g. 65. Dicho cuadro de organización füe 
elaborado tomando en consideración las entrevlstas per~o
nales y datos arrojados a trav~s del cuestlonarid aplica
do en 1~. Investigación y de las conclusiones obtenidas -~ 
del anál ísis de las <lis.tintas funciones y actividades del 
depirtamento de Compras. 

Datos base para su elaboración: 

lo. Jerarqufa del pue~to ocupado por el responsable del 
Departamento. 

2o. Puestos comunes dentro de todas o la mayoría .de las 
industrias visitadas. 

3o. Ltneas de responsabi~idad~ autoridad, canales de co 
municaclón, etc. 

3.2 - Funciones principales del Departamento de Com 
pras. 

En los esfuerzos de las empresas por sobrev ív ir y -
prosperar en un medio ambiente siempre cambiente y s¡em-
pre retador, los objetivos de la empresa aportan el marco 
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para la organización y la planeación. 

Típicamente las empresas procuran satisfacer varias 
metas, algunas de las ¿uales son opüestas. La tarea no ~ 
es ir en pos de una meta y hacer caso omiso de los demás, 
sino·más bien crear una Imagen clara de la importancia -
relativa .de las mismas en cuanto son apremios del sistema 
de 1~ toma de decisiones. 

Una de estas metas, las utilidades, es sin duda al
guna Ja más importante al menos para la supervivencia de 
Ja empresa. 

Se bus=a alcanzar las metas por medio del esfuerzo 
organizado. La organización eficaz se levanta sobre el -
equilibrio adecuado de los principios de especializacJ6n, 
coordinación y autoridad, sumados a cierta apreciación ~
dentro del factor humano; ya que desempeñan un papel capi 
tal en la creación de una sana estructura de organizacióñ. 

La posición del Departamento de Compra::; dentro de_ -
Ja organización global, está señalada en el organigrama, 
únicamente respecto a los departamentos que reporta, por 
lo que torisideramos esencial hablar en otro punto de la -
función de tompras en relación a los departamentos que es 
tán más ligados a dicha actividad, ya que ~s importante 7 -
que el Departamento de Compras aprecie Jos afanes leg1ti
mos de los demás departamentos de la organización. 

A la alta dirección le corresponderá examinar obje
tivamente cada fuente recurrente de conflictos entre de~
partamentos, basándose en los interese~ de la empresa y -
no. en los interese~ de Jos respectivos departamentos. 

La organización del Departamento de Compras, está -
dada por la estructura interna de dicho departamento, la 
que quedó definida de una manera co~c~eta y general en el 
organigrama. 

Por lo que ahora nos resta anal.izar, las_ activida-
des de cada uno d~ Jos_ sectores en que quedó dividido y -
ha de desarrollar, detallando Jos trabajos que deben_--~
efectüarse en cada oficina o sección; estableciendo el -
grado de especialización, categorfa, etc., que el perso~-
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nal necesita para hacer frente a dichos trabajos. 

Gerencia de Compras: 

El gerente de compras se encargará principalmente -
de: 

1.- Mantener las normas de la comp~ñía én lo que -
respecta a la calidad de la producción, con su participa
ción en la elección de los materiales empleados. 

2.- Organizar y dirigir el Departamento.de Compra~. 

3.- Gastar una proporción elevada del dinero de la 
compañía, siendo responsable de que se gaste bien. 

4.~ Conservar el funcionamfento del progr~ma de fa
bricación de la compañía, sin que se produzcan interrup.:.
c iones •. 

S.- Representar a la compañía en uno de sus contac
·tos principales con otras empresas. 

6.- Mantener la reputación de la compan1a de inte-
gridad y de corrección en sus tratos, por su método de ne 
gociar con los proveedores. · 

7.- Actuar como un ejecutivo de la compañía y como 
un socio en sus .consejos, en particular en Jo que respec
ta a la preparación del presupuesto de compras. 

8.~ Mantener a la compañía al corriente de los pro
gresos que se real izan, Investigando nuevos materiales, -
nuevas herramientas, etc., que-debe buscar constahtemente.· 

9.- Realizar comprobaciones finales, en interés de 
la economTa, sobre la necesidad de todas las mercancías -
solicitadas, haciendo averiguaciones sobre ellas y.sobre 
las especificaciones de calidad y cantidad de las mismas. 

Estas funciones las delega. en gran parte, en los -
miembros de su departamento. Los deberes personales efec 
ti vos del Gerente Genera 1 de Compras, son lo_s sigui en tes "i'" 

i. 
' 

, ' 
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a) Interrogar a los vendedores para obtener informa--
c ión al día. 

b) Conseguir y comparar cotizaciones y formular los pe
didos para aquel las mercancías principales cuya com 
pra se reservar& para ~í mismo. 

c) Fijar normas en las compras para que !as ejecute su 
departamento. 

d) Preparar, o por lo menos revisar todos los informes 
generales sobre compras presentados a la Direccfón. 

e) Real izar todas las negociaciones importantes de 
ajUste que seah lo suficientemente vitales para --
afectar el buen nombre de la companía. 

f) Tomar parte e.n las. conferencias interdepartamenta-
les, ya sean para planear, para formular las normas 
o planes de acción de la comp~Ria o para otros fi-
nes. 

g) Aprobar las especificaciones materiales sobre las -
mercancfas principales. 

h) Inspeccionar otras funciones de su departamento. 

Planeación, Programación y Contra~ de Compras. 

Los objetivos que se persigu~n en este Depariameri-
to, son los~siguientes: 

Dirigír la planeación, coordinación y desarrollo. -
del departamento en los aspectos de: 

Fomento y anfil isis de proveedores. 
Programación y control de compras. 
Evaluación y disponibilidad de elementos de precio 
para asistir a Ja actividad de compr~s. 
An§IJsis económico de las compras y sus elementos. 
Asistencia técnica de las partes y los proveedores 
que componen la integración nacional. 

Las funciones prin~ipales que se real izan son: 

lo. Dirigir todas las actividades encaminadas a la 
integración d~ partes al contenido na¿ion•l. 

2.o. Dirigir el desarrollo del control maestro de 
la procuración con respecto a Ja actividad de compras. 



Jo. Dirigir el desarrollo y actualización de los -
precios objetivos de las partes a comprar. 

4o. Dirigir y revisar los programas de empaque de -
partes nacionales. 

So, Revisar la situación económico-financiera .de.:..
los proveedores, con el objeto de que se negocien las.op~ 
raciones con los mismos en condicionei óptimas. 

60. Dirigir la Bsignatión de partes de abastecimien 
to de las partes componentes de los vehlculos. -

]o. Dirigir el asesoramiento técnico a los proveedo 
res y/o compradores en problemas propios de herramentales, 
procesos de manufactura, co~tos de las partes y cualqui~r 
otra ayuda ticnica que mantenga el fndice de calidad esta 
blecido. 

80. Atender asuntos provenientes del Comit& de Pla~ 
neación del producto, ayudando con su intervención B la ~ 
mejor toma de decisiones. 

90. Dirígir la emisión, flujo y coritrol de las tar
jetas de proturación. 

100. Dirigir la elaboración de la justificación eco 
nómica de las partes, estableciendo su conveniencia o rio, 

i • para su compra en México. 

llo. Dirigir el seguimiento de muestras para que se 
ajuste al Programa Maestro. 

120. Dirigir la localización y evaluacíón y el re-
gistro de nuevos proveedores, que reúnan los reqúisitos .:.. 
exigidos. 

130. Dirigir la calificación de la actuación de los 
proveedores aprobados. 

140. Dirigir estudios de comparac1on de las.exporta 
cienes a los países Latinoamericanos, ajustándose a los-::
programas establecidos por la A.L.A.L.C. 
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150. Informar a la Gerencia de las actividades del 
departamento con la periodicidad que ésta requiera. 

160. Cooperar con los afectados en el desarrollo 
de instru¿tivos, polfticés. circulares, procedimientos, -
etc., que integranel Manual de Compras, con el o~Jeto de 
establecer las mejores condiciones tanto humanas 'como ma
teriales que ayuden al objetivo principal d.e Compras. 

170. Dirigir el estudio de los sistemas de computa
~i6n de compras. 

180~ .Dtrigir la coordinaci6n del calendario Maestro 
de la compaftia con la actividad de compras. 

Fomento y Análisis de Proveedores: 

Los objetivos y las funciones principales que se de 
sarrol lan en esta área quedaron establecidos en el Capí-::
tulo 11 (punto 2.4), al hablar de local izaci6n y evalua-
ci6n de nuevos proveedores. 

Análisis Técnico: 

El objetivo principal que se persigue en e.sta área, 
se puede resumir en: 

Promover, desarrollar, controlar y supervisar el -
que las pa~tes de fabricación nacional dispongan ~e herra 
.mentales que se apeguen a un proceso de manufactura que -
garantice un volumen de producci6n con las especificacio
nes de cal ídad requeridas y a un costo que pueda ser jus
tificado, de acuerdo a los sistemas establecidos. 

Las funciones principales que se desarrollan en es-
te. departamento son: · 

lo. Controlar el que en las estimaciones de costo -
de los herramentales requeridos para la producc16n de una 
parte, se consideren todos los factores establecidos en -
el proceso de manufactura que la justifiquen econ6micamen 
te dentro del contenido nacional. -
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26. Supervisar y controlar el que los herramentales 
de nueva fabricación sean aprobados de acuerdo al proceso 
de m~nufactura más confiable y económico para la parte, -
garantizando con su construcción la obtención del volumen 
y calidad re~ueridos. 

30. Co'ntrolar el que la emisión de las partes sea -
sol icit,;ida después de ser aprobadas las muestras inicia-
l~s presentadas por .el proveedor y de tener la seguridad 
de que la parte pueda iniciarse sin ningún problema de he 
rrament'al eh.la fecha en que se dejara de recibir como ma 
teria l de importación. l. 

4o. Confirmar que los cambios de ingeniería solici
tados sean necesarios y/o justificables y que se reali-
cen en el tiempo requerido. 

5o. Asesorar para que las sustituciones de materia
les o cambios en diseños propuestos sean óptimos en .el -
costo de la parte y en ~os herramentales.· 

60. Vigilar el que todas la~ ayudas técnicas reque
ridas por los proveedores se realicen a tiempo. 

,70. Estableter el tiempo necesario por grupos de -
partes para efectos de pro8ramación. 

80. Determinar de acuerdo con la complejidad que -
partes ~ue requieren he~ra~ental, requieren vigilancia es 
trecha por parte de esta sección para obtener la calidad
adecuada. 

90. Efectuar la coordinación necesaria ccin los d~-
partamentos afectados para solucionar los problemas de -
faltantes del material de ensamble. 

100. Dl~igir el registro y control de los herramen
tales existenies y dictaminar su util izatión l obsolencia. 

1 lo. Coordinar con los departamentos afectados de -
,Ja compañia y los proveedores la solución a los problemas 
de empaque y embarque de sus pr.Oductos. 

120. Informar a Fomento y Análisis de Proveedores, 

1 
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de situaciones prevalecientes que afecten la ~Valuací6n o 
re~valuaci6n de los proveedores. 

En este departamento tambíin se efectGan los estu~
dios ticnico-econ6micos que garanticen que el herramental 
utlliz~do para partes de producci6n nacJonal, cumplan.con 
fós requerimientos de costo~ volumen y normas de calidad 
e~fablecidós, lo que se logra por medio de las siguientes 
funcion~s: · 

130. Realizar estudios econ6micos de cotizaciones -
por modificaciones al herramental presentadas por provee
dores, originados por cambios de ingenieria. 

140. Control y registro de herramientas sobre datos 
de origen, cambios, situaci6n, longevidad y disponibil í-~ 
dad de los mismos. 

150. Coordinar.y proporcionar asistencia ticnica n~ 
cesaria a los departamentos afectados de la compañía y/o
proveedores, en el tipo de empaque que debe ser incorpora 
do en el envio de sus materiales. -

160. Colaborar a que··los cambios de ingenieria ~üe 
afecten a herramentales sean incorporados oportunamente. 

170• Realizar las asistencias ticnicas requeridas -
por otros departamentos de Ja compañia y/o los proveedo--

· res sobre Ja manufactura y modificaci6n de los h~r~amenta 
les de las partes del contenido nacional. 

Análisis Económico: 

El Departamento de Análisis Económico tiene como.-~ 
funciones principales: 

1. Análisis econ6micos de cambios de Ingeniería~ 
2. Anál i~is de cambios de precios. 
3. Registro económico por Comprador. 
4. Registro econ6mico por Proveedor. 
5, Análisis del conténido Nacional. 
6. Análisis finan¿iero. 
7. Control del presupuesto de Ja gerentia. 

¡ 
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8. c6ntfol de cambios de fuentes de abaste¿rmlento. 
9. Ariálisls de estructuras de precios de materiales. 

Para poder comprender mejor cuáles son las funcio-
nes de este Departamento, procederemos a dar una breve ex 

.p.licac.ión de sus actividades primoridiales . 

. En primer término mencionaremos: 

1, Análisis económico de cambios de Ingeniería.- El -
ahál isfs de las variaciones de cambios de .Ingenie-
ria consiste en la comparación de los costos estima 
dos por el. Departamento de Planeación del Producto-; 
cont ra los costos real es resultan tes de 1 a negocia,:. 
cióri. 

2. 

a) 

De dicho resultado se obtendrá un ahorro o sobre -
costo, mismo que afectará el Presupuesto de Compra. 

Análisis de cambios de precios.~ Consis~e en elabo
rar un cómputo de las variaciones de cambios de pre 
cios de compra que éxiste:n a travésdel ciclo de _-;: 
producción, en una empre~a automotriz; y"ti~ne por 
objeto el conocer al igual que el. punto anterior, -
los sob~e costos o Jos.ahorros obtenidos, pefó a di 
ferenci a de que es tas comparac i cines son sobre pre~-:: 
cios reales y que además pueden ser provenientes de 
los siguientes puntos: 

Diseño.- Que es la modificación de un diseño pre-e~ 
tablecido. 

b) Económico.- Se refiere a las alzas o bajas de cos-
tos en materia prima, mano· de obra o cargos indirec 
tos. 

c). Negociación.- Esta se refiere directamente a la ha
bilidad del comprador. 

d) Otros.- En este caso se lmpl ican errores en la re-,:. 
dacción de la orden de compra, errores de mecanogra 
fía, malos entendimientos entre el comprador y el :
proveedor y otros factores inh~rentes a la compra. 
Además, permite el conocer el verdadero monto de ~-

···-¡:, 
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compra al finalizar el ciclo de producción. 

3. Análisis Económico por Comprador.- En este punto se 
lleva el costo del monto de adquisición de cada Com 
prador, as Í' como sus respectivos ahorros o. sobre cos 

· t;os obt.eilidos en el ciclo presente,pero qu~ son cañí 
parados con el ciclo anterior, obteniendo así, una
información completa sobre el estado de las órdenes 
de compra colocadas y la resultante de una buena o 
mala negociación. 

Lo que ayudará a revisar Jos sistemas administrati
vos establecidos, así como las poi íticas de negocia 
ción y por consecuencia tambi&n reflejará la habilT 
dad de los Compradores, tanto personal como por __ -:;: 
áreas de trabajo. 

En conclusión, va a dar un criterio a seguir para -
ciclos de producción subsecuentes. 

4. Análisis económico por Proveedor.- En este tipo de 
análisis se sumarian las compras hechas a cada pro
veedor, con el fin de poder medir su capacidad de -
producción y en caso de que fuera necesario otorgar 
I~ una nueva parte para su productión, asegurándos¡ 
asf que el proveedor podrá cumplir con la cuotaqüe 
se 1e:asJ~ne. · 

TambiSn proporcionará con mayor facilidad. la ampl i
tud del ramo en que se desenvuelve. 

5. Anilisis·del Contenido Nacional;- Con el análisis -
del Contenido Naciona1, como su nombre lo índica, -
se obtiene el grado de integración Nacional; es --
quizá por esto la función más importante del Depar
ta~ento de Análisis económico reflejada en toda ~a 
empresa. 

La razón obtenida de contenido nacional, en el De-
partamento de Compras ayuda a controlar: 

Las partes de integración nacional que por un sobre 
c6sto mayor al 25% sobre el precio pafs de origen, 
se deben canc,lar para pedirlas de importación, cui 
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dando con iste análfsis, de no caer en un porcenta
je menor del 60% que es el obligatorio para la In--. 
duétria A~tomotriz. 

Tambi&n permite conocer las unidades que se pierden 
por concesión de integración superior al 60% que 
otorga la.Secretaría de Industria y Comercio por ca 
da p~nto de integración. 

Así mismo cuando.se desea integrar una parte nueva 
al tontenido Nacional y ist• sea s~perior o infe--
rior al precio país de origen, se estudiará aquí -
la utilidad variable aproximada. 

La razón obtenida en el Departamento de Compras, se 
rá conciliada al finalizar cada ejercicio con f~ ra 
zón obtenida por el Departamento de Finanzas. 

Análisis Financiero.- El anilisis Financiero, tam
bien juega un papel importante qentro del funciona
miento de Compras, debirio a que en mucho depende de 
&sta, para. que un Prov.eedor sea aceptado o rechaza
do, lo m[smo para que un proyecto de ihversión sea 
aceptado desde un punto de vista más confiable. 

.. 

t 
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Para la aprobación de Proveedores se usarán las ra-
zones siguientes: ·¡ 

l. Solvencia 

1. Solvencia Circulante (A.C. á P.C.) 
2. Solvencia Inmediata (A.O. a P.C.) 
3, Capital de Trabajo (A.C. a P.C.) 

!l. Estabilidad 

1. Pasivo Circulante a Capital Contable. 
2. Pasivo Fijo a Capital Contable. 
3. Pasivo Total a Capital Contable. 
4. Inversión de Capital (A.F. a C.C.) 

111. Productividad 

1. Ventas a Capital Contable. 

i 
't 
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2. Ventas a Capital de Trabajo. 
J. Ventas a Activo Fijo. 
4. Ventas a Activo Total. 
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Productividad en relaci6n a la Utilidad n~ta 

1. UtU idad 
2. Ut i 1 idad 
3. Utilidad 

Rotaciones 

Neta 
Neta 
Neta 

a Capital Contable. 
a Activo Total. 
a Ventas Netas. 

1 . Ventas a Cuentas por Cobrar. 
2. Costo de Ventas a Inventarios Produttos -

terminados y en proce~o. 
3. Costo de Materias prima~ a lnventari6 de 

Materias Primas. · 

VI. Indices de rotación y autonomía financiera. 

1. Rotación de Activos realizables. 
2. A~tonomTa Financiera. 

AsT como también criterios comparativos con otros ~ 
Proveedores de la misma índole y capacidad. 

En 1 os proyectos de inversión corresponden dos fun
ciones principales a este Departamento: 

A. Cuando se desee asesorar económicamente a una em 
presa, esto es, ~yudarla para compra de herram~ntale~, 
prensas de troquel y de e5tampad6, etc. 

B. Cuando la empresa automotriz mande a hacer herra 
mentales para prestarlos bajo contrato .de comodato. y que
si llegaran a declararse en quiebra o s•:riplemente el pro
veedor no quisiera trabajar más con la emp:·esa automotriz 
ésta tiene derecho a recoger 1 ibremente los herramentales 
para prestárselos en las mismas condiciones a otro preve~ 
dar que quisiera trabajar para con ésta. En otras pala--
bras estamos hablando de maquila. . 

En el primer caso se hará un costeo de las posibi--
1 ida des de ut i l i,dad que. pueda tener 1 a empresa. a 1 a cua 1 

, . 

¡' 
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se le·estaria solicitando~ con el objeto de asegurar la -
inversión. En este costeo se tomará en cuenta, las car-
gas indirectas provenientes y aplicables a la maquinaria, 
como son: mano dé obra indirecta, materiales auxiliares, 
depreciación de la maquinaria, energia, seguros, etc. 

Se calculará la mano de obra directa, asl como los 
gastos financieros aplicables. Dividiindose todas esta~ 
posibles erogaciones entre el total de la producción re-~ 
querida1 obteniendo asi un precio unitario al que se le ~ 1 

aumentará la materia prima utilizada por unidad. Esta re 
sultante se comparará con el precio de importación L .A. B7 
(Libre abordo) en la planta, pudiendo cisi ver qui utili--
dad -0 pirdida podrla arrojar si se compran estas partes -
al precio de importación (precio país de origen), al pro-
veedor que est~mos ~ubsidíando. · 

En el segundo caso se hace el análisis financ.iero -
del proveedor, con el objeto de conocet en qui forma está 
trabajando con la emprésa, esta función tiene en forma es i 
pedfíca cualidades de control. . · 

7. 

8. 

Control del Presupuesto de la Gerencia.- Este con-
trol tiene dos bases: 

a) Centro 1 Presupuesta 1 de 1 nvers iones. 
b) Control Pré~upuestal de Gastos. 

Control de cambios de Fuéntes de Abastecimiento.
Dicho control tiene como objetivo complementar los 
análisis del Contenido Nacional. 

9. Análisis de Estructuras·de Precios de Materiales.
El análisis al que hacemos referencia, consiste en 
la averig~aci6n de los precios tanto naciónales co 
mo importados así como la graficación de sus ten--=
dencias de las materias primas que son util iiad~s 
en la producción de. ún vehiculo como son: . 

Acero, 
Plomo, 
Zinc, 
Estaño, etc. 

· 1 
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·Administración de Compras: 

Objetivos principales de ésta área: 

Planear, analizar y establecer los procedimientos -
instructivos, circulares y estructura de organizacion ten-· 
dientes a obtener la máxima eficiencia de los recursos con 
qu~ cu~nta la Gerencia de Compras. 

Controlar las instalaciones y los serv1c1os ad~inis
trativos, permitiendo al personal de Compras cumpl Ir efi-
ciente01ente con sus atribuciones y funciones. 

Facilitar a los departamentos de compras cu01p1 ir con 
sus funciones a través de la oportuna informacióri que solí 
citen, así como los diferentes servicios administrativos:
que requieran. 

Recepción y presentación de proveedores o de persa~ 
nas ajenas a la Gerencia, a los difererites integrantes de 
la misma. 

Colaborar en las actividades normales de la'Geren-~ 
cia de Co~pras, a fin de lograr el objetivo de la misma. 

Funcion~s principales: 

lo. Implantar y promover el Manual de Compras que 
abarca políticas, procedimientos, instructivos, circula'."
res y estructura de la organización interna, que regulen -
las actividades de compras. 

2o. Supervisar el registro, control y distribución 
de documentación técnica, solicitudes de cotitación, 6~de
nes de compra, avisos de cambio a las órdenes de compra, y 
requisiciones de compra. · 

3o. Supervisar el recibo y tramitaci~n de muestras 
físicas. 

4o. Coordinar la conservación continua a las insta~ 
laciones y demás servicios del área de ~omp~as. 

So. Supervisar el control interno del personál de. -

.,, _, .. _ 
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compras ~n cuanto a tiempo extra~ vacaciones, tarjetas de 
. puntualidad, etc. 

60. Recepci6n, control y distribuci6n de documenta-
c1on técnica, solicitud de cotización, 6rdenes de compra, 
avisos de cambio a la orden de ~ompra y requisiciones d~ -
compra. 

7o. Mantener los archivos de la información ante---
r ior . 

. Bo. Mantener el registro y control de las ayudas ~
técnicas proporcionadas a Jos proveedores. 

9o. Recepción y presentaci6n de los proveedores. 

100. Control ~ manejo del conmutador interno de com-
pras. 

110. Preparar información técnica a proveedores. 

:.;-

Compras de Mat~rial Productivo: 

El objetivo de ésta área, es el de.';! levar a cabo la 
supervisi6n, cóordinaci6n y control requerido para qúe la 
adquisición de partes automotrices s.ea.realizadadentro
d~ las normas eitablecidas. 

Las funciones principal~s, ion las siguientes: 

lo. Procurar el retibo oportuno de informaci6n téc
nica y distribuir de acuerdo al programa an~al de asig~a
cíones las partes~ comprar entre el personal a su ca~go. 

2o. Supervisar y asesorar al personal a su cargo en 
el. proceso de 5ol icitud de cotización, de negociación, y 
colocación de órdenes de compra, así como en la labor de 
¿oordinación con otras áreas de la empreia. 

30, Efectuar las negociaciones y colocaciones de ór 
denes de compra. 

4o. Mantener el control de' las compras, .ver que las 
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compradores cumplan y se ajusten a las políticas y proce
dimientos establecidos. 

So. Tomar Ja acción correctiva sobre las compras 
,cuando exís~an variaciones surgidas entre lo real y lo 
. programa do . 

6~. Preparar estudios especíales de proveedores y -
partes: 

?o. Cornparación y evaluación de los resultados de -
operacíón. 

Bo. Desarrollar ~/o revisar los cuadros de ~ístrí-
bución de los volúmenes de compras, auturizándolos según. 
los niveles establecídos. 

i 
t . 
! 

9o. Supervísar la continuidad de la compra en toda ·, 
la seríe, para asegurar u11 continuo flujo de material, 
incluyendo Ja necesaria evolución y toma oportuna de deci 
sienes requeridas pará .cambiar o establecer fuentes alter 
nativas de abastecimiento en emergen~las. 

Control de Material. Obsoleto: 

Los objetivos prlriclpale~ de ésta área sen: 

Lograr la recuperación más económica para. la empre
sa en la disposicíón del material obsoleto. 

Las f~nclones príncip~les son: 

lo. Verifícar físícamente el material que el depar
tamento de Control de Materíales determína como obsoleto. 

2o. Determinar el material que será transferido al 
almacén de refacciones. 

3o. Analízar el material sobrante que pueda reproce 
sarse, el que deba destruírse y el que pueda ser vendido
ª terceros. 

4o. Conseguír ofertas de posibles compradores y ---
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acordar con el Gerent~ General de Compras, las decisiones 
dé.verita de dicho ~aterial, segGn las normas establecidas. 

So. Pedir a la Sub-Dirección de Contabilidad la au
tó'rlzación de la Secretaría de Hacienda y Crédito PGbl ico, 
para vender material a menos del costo de adquisición o p~ 
r~ su destrucción. 

60. Hacer la negociación de la venta y tramitar con 
Tesoreria el otorgamiento de crédito que sea necesario. 

7o. llevar el control de existencias de la bodega -
·de material sobrante. 

Dlvisió~ de Compra<lores: 

Para las nece~idades, especificas de un departam~nt~ 
de compras en la Industria Automotriz, es necesario hacer 
una división de los .compradores debido a la gran derrama"::; .. 
de productos que existen en la el~boración de un auto o -
camión. 

Tenemos en primer lugar la categoría de los comprado 
res 'IA'', los cuales tendrán una especialización en troque:
les, estampados, dados de fundición a presión fundición en 
molde de arena~ etc. 

Esta clase de compradores, deberán tener grado supe~ 
rior de lngenierTa Mecánic~ eón práctica e~~l manejo d~ -
prensas y fundiciones, 'además amplios conocimientos de eco
nomía debí do a que 1 as. empresas que trabajan l·a fund i e i ón
son en cierta forma monopolistas. 

Estos compradores se dedicarán a la compra de partes 
estampadas, troqueladas, mecanismos como s¿n: el~vadores 
de vidrio, ventana, fundici6n de monoblocks, etc. 

· Compradores "B" 

Estos compradores se dedicarán a la adquisición di 
partes de ornamentación del automóvil, tales como son: 

Molduras, medallones, arillos de ru~da, tapones, 
.etc. 
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Partes de los interfores como son: 

Atfombras,cubreasientos, parríllas de asiento, re".'~ 
sor·tes de asiento, cartones de puerta, mo.lduras de .mi lar, 

·volantes, tapetes, cajuela, etc. 

Est~s compradores deberán tener conocimientos pro-,
fondos sobre ro.lados textiles, conocimiento.sen Química, 
en· Economía .y Contabilidad. Los dos últimos tienen por -
objeto un mejor ccinocimlento del mercado así como aumen.".'".' 

··tar las nociOnes.del costo aplicable a cargos indirectos, 
mano de obra, costo de materiales, así como la rntación
del capital adecuada, para llegar a un precio ju~t6 tanto 
pára la empresa como para el proveedor. 

Compradores 11 C" 

Estos compradores se encargan de la rama más varia
da de las partes' de un automóv i 1 o camión como son: \ 

.{ 

Las partes eléctricas: ,'¡ 
Lavaparabr.isas, 1 impiaparabri.'." ( 
sas, reguladores de voltaje,. - ( 
alt~rn~dores, march~l, etc~ .. · 

Elementos de conducción: 

Partes de Hule: 

A~ne~es, cables de alambre, ca 
bles de carbón, terminales, 
etc. 

Llantas, caHuelas, tapetes de 
hule, etc. 

Vidrios y cristales, tornillería, etc. 

Esta clase de compr~dores. debe~¡ -t~~er conocí~·ien-
tos de Qi.:ímica, Electricidad, así como conucimientosde -
Contabili~ad y economt~ por las razones antes expuestai: 

Material no Productivo: 

En este Departamento se compro todaelase de serv1·'· 

.Í 
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,cios y materiales que no entran directamente en la cons-
t~ucción ~e los vehiculos como son: 

Publicidad Impresa, 
Papelería y útiles de eser i torio, 
S~rvicios de Construcción, 
Compostura y ar~eglos¡ 
Mobiliario y equipo de oficina, etc. 

J.3' - Función de Compras con los Departamentos de -
Producción, Ventas, Ingeniería y Finanzas. 

La actividad ~e Comptas se integra con las dem¡s 
. funciones de la emp~esa. Nosotros· nos limitamos a mencío 

nar dícha función en relación con los departamentos de Pro 
ducción, Ventas, Ingeniería y Finanzas, ya que coftsidera'"'
rnos que son los que est¡n mis estrechamente ligados a co~ 
pras. 

Departamento de Producción: 

Este Departamento es el que.mis u.tiliza lÓs servi--·· 
cios de Compras y los mayores esfuerzos de.Compra~ ie~ha~ 
cen para ~atisfacer las nece~Jdades de proJucción. 

Una estrecha colaboración con este De.partamento, 
puede garantizar que el proceso prod~ctivb se realrce nor 
malmente, lo que significa costos unitarios mis bajos. -
Los paros de las miquinas por falta de materiales, son -
las causas principales que originan que la producCiéin no 
logre alcanzar los costos tipo y por lo tanto el presupue~ 
to. 

Si el Departamento de Compras conoce las. necesidades 
futuras del de prodvcción con el lapso razonable de anti;.; 
c!pación¡ puede mantener las existencias a un nivel econ§_ 
mico, Jo que ahorra tener c,argas demasiado grandes en.--• 
exÍ$tencias, asf como los Intereses correspondientes a la 
lnvers ión. 

El Departamento de Compras puede informar a Produc
c1.on de nuevos procedimientos y sistemas que ha conocido 
debido a los muchos contactos mantenidos con los agentes 

' \' 
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vendedores de otras compan1as (proveedores), lo cual pue
de ayudar al Departamento de Producción a reducir sus cos 
tos de.operación. 

Por lo anterior notamos que las compras de materias 
le ~irven al sector de la producción para asegurar el cum 
pUmiento del ciclo productivo, por Jo que el Departamen7 
to de Compras tiene que responder a las exigencias en la 
calidad y cantidad especificadas, en el tiempo correcto y 
al precio correcto. 

El Dep~rtamentd de Producción deber§ proporcionar a 
.Compras los sigui en tes da tos: 

Notificar cualquier cambio en Jos dise"os y especi
ficaciones. 
Informar de una manera precisa acerca de Jos reque
rimientos. 
Entregar las requisiciones en la debida anticipa--
ción para evitar pedidos urgentes. 
Poner a disposición de Compras los registros de con· 
trol de producción y de inventarios. -
Cooperar en el muestreo de nuevos productos y proc~. 
sos. 

Ventas: 

Cdmpras y ventas pueden ayudarse mutuamente para fa 
vorecer Jos intereses de la Compa"ia. 

Las predicciones de Ventas constituyen un~ ayuda -
esencial .para que el Departamento de :·;;ampras pueda hacer 
los planes de su programa de Compras y también para 11 e-
va r lo a efecto. Por lo que exige de ventas programas de
tallados sobre sus necesidades a tiempo, sin dejar de con 
sl.derar lo deseable por ventas y lo obtenible de los pro-:" 
veedores dentro de las limitaciones de producción. · 

En el caso de que los agentes de ventas tengan que 
i:;otizarle a algún posible el iente un precio basado en es
petlficac!ones, el D~partamento de Compras pueden ser de 
gran ayuda par:a calcular los costos de los materialE>s. 
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lngen i ería: 

Las especificaciones, los diseftos, los materiales -
sustituitivos de los que escasean en el mercado, son pun
tos que quedan bajo la resporisabil idad del departamento -
de lngeniejia, por lo que la coordinación entre compras e 
lngenierfa se centra principalmente en estos puntos: 

El Departamento d~ Compras debe mantener bajos los 
cost_os •.. lngenierÍá _es. quien toma los acuerdos, pero Com
pras .está en el derecho de discutirlos y formu.lar s'uge,..,..

. rencias a 1 ternat ivas ... 

El criterio que debe seguir Compras para establecer 
la ca11dad de un producto debe basarse solamente en lo -
que es ~ecesario para alcanzar el fin ~erseguido~ .Ha~~~ 
ocasiones en que compras tiene que tratar los proble~as, · 
planteándo~e preguntas que debe~ontestar basándose en-~ 
.lls ventajas para la compaftia en general. 

La manera en que asiste tompras a lngenierfa es pro 
porcionándole catálogos actualizados de Ingeniería, _ha-
Ciendo circular material de publicidad entre los Ingenie 
ros interesados, estimulando a Ingeniería para que partT 

.cipe en nego¿iacicines de carácter tfi~nico, análisi~ de= 
Valores y programas de estandarización. 

lngenieria ayuda a Co~pras consultando en la medi~ 
da que es posible las especificaciones que se fijen, de
jando el márgen más amplio posible. 

Solicitando los pedidos en el momento oportuno y -
adecuado, de manera de evitar los pedidos urgentes. 

Conceder el tiempo máximo de ejecución que sea po
sible. 

Finanzas: 

La situación financiera de la empres~ va a influir 
directamente sobre el programa de cbmpras, ya que el. de~
partamento de Finanzas es .quien proporciona los fondos -
para las compras. 



64 

Si la empresa va a atravesar por un periodo de es-
casez y compras de antemano le ha hecho saber sus necesi
dades, entonces .oodrin entrar dentro de los planes de fi
nanzas el de sol ir. itar un préstamo, o el. de moderarse en 
los ga~:os que pudiera hacer. En caso de que no se pueda 
~eal)zar lo anterior, el Departamento de Compras deberi -
sujetarse al presupuesto de Finanzas, lo que resulta bene 
ficioso, pues se podri regular con anterioridad la ampl i:
tud de las compras anticipada~. · 

A la empresa le interesa mantener la mejor re~aci6n 
posibl~ de liquidez ~ntre el Capital Fijo y el Circulan-
te, y, por tanto, hacer que éste último se mantenga a un 
nivel tal que permita una gestión normal de la empres~. 

Las materias compradas impl lean inversiones de tapi
tal, las cuales represeritan inmovilizacion~s temporales, 
que se liberan con la venta de productos a¿~bados, y, no 
deben superar nunca, normalmente, cie~tos limites adecua
dos a las posibilidades de venta. 

Por el lo resulta importante que el Departamento de -
Compras tome muy ¿ cohsideraci6n los siguientes aspectos: 

Comprar las.materias en las cantidades estrictamen-
'te necesari~s, sin excluir la posibilidad de hacer 
compras especulativas. 
Estudiar cuidadosamente las cantidades a comprar. 
Efectuar los pagos con la mixima demora, sin que 
por esto vaya a haber un aumento excesivo en el pre 
cío, retardar las recepciones hasta el dia de la _:
util lzaci6n efectiva de los materiales comprados~ -
con objeto de economizar en las operaciones de alma 
cenaje y transporte y retrasar así los pagos. -
Estudiar cuidadosamente las calidades que deben el!:_ 
girse. 
Y examinar detalladamente las posibilidades de fuen 
tes de aprovisionamiento, para así poder dirigirse
ª los proveedores mis serios y capaces. 

-, 

.( 
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CAPITULO IV 

CUANTO DEBEMO~ COMPRAR 

Definición del lote de compra más convenien 
te. 
Las compras y el nJvel de inventarios. 
Costo de la acti~idad de compras. . 
Cant.idad econ6mica a.ordenar por cada pedi-
do. · 
F6rmulas para encontrar la cantidád más eco 
nom1ca a oTd~nar y para ~~noter e1 ~Dme~o ~ 
más económico" de 6rd~n~s al ~fto. · 
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CUANTO DEBEMOS COMPRAR 

4.1 - Definición del lote de compra más conveniente. 

El lote de compra m&s conveníente es aquel en cuya 
medída.~~ encuentra el equílibrio entre las dos categortas 
de ~ostos síguientes: 

Los queaumentan, al aumentar el nivel del ínventa-
rio; intereses, obsolescencia, deprecíacíones, pérd.!... 
das, almacenaje, etc. 

b) los que disminuyen, al subir el .nivel del inven~á--
río descuentos. logrados. al superar cierto límite las 
partidas, gastos de compra, (que son, en general, 
lcis mismos si se compran 100, 500, 1000), fletes, -
etc. 

4;2 - Las compras y el nivel de inventarios: 

El control de las exístencias víene a constítuir 
una-función de graQ ímportancía y que tiene.por objeto 
asegurar el mantenimiento de las reservas aun nivé.l que -
~~rmita,satisfacer los p~anes.de produccí6n relacionados -
en for~a directa ~on la funcí6n de ventas ~educiendo al mi 
nimo deseable el .costo de las inversíones necesarias. 

Inventarío es un término contable que .se usa para 
designar las materias prímas, las materias en proceso .de -
producci6n y los productos terminados. 

Decimos que el control de los inventarios es de su-
ma importancia dado que un exceso en lcis mis~os ~r1g1na 
gastos innecesarios e i nmov .i 1 íza e 1 capital de una empre-
sa. En cambio inventarios insuficientes pueden paralizar 
la producción de una empresa, o bien, reducir las ventas . .; 
por falta de productos terminados que entregar al clie.nte 
a su deuido tiempo. 

Por las razones aquf seHaladas ~s indispensable que 
el Departamento de Compras cuente siempre dentro del tiem
po oportuno con los diversos programas de p~oducción que -
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a su vez se elabor<!n en base a los pronósticos de veritasº 

No hay que olvidar la necesidad que: tiene el Depar
tamento de Compras a su vez, de programar en el tiempo 
sUficiente sus pedidos a los Proveedores ya que para 
ellos es indispensable el conocer lo antes posible la~ ur 
gencias de la empresa, para, en base a dicho conocimiento, 
programar a su vez sus necesidades de producción y evitar 
con ello el elevar los gastos de operación por los moti-
vos que. a continuación señalamos: 

1. El Proveedor no desea establecer un flujo conti 
nuo de.materiales de su planta a la empresa pues eñ 
geheral esto le resulta·antieconómicó. 

· 2, El Proveedor prefiere surtir por lotes cuya pro 
ducción y transporte le resulte más económico y pre 
feriblemente surtir de acuerdo con un calendario :..:
que le permi~a regular su producción. 

; . En ocas iones, cuando 1 os· programas de compra n.o 
son entregados con el tiempo suficiente a los pro-
veedores, ;origina que este no tenga en existencia~ 
fo que la empresa solicita de él, dando con ello -
origen al ,problema de faltantes que tan costoso re
sulta a ta empresa (parar la lfnea, tiempos extras, 
~levar costo de mano de obra, etc.) 

4,3 - Costo de la Actividad de Compras. 

La actividad de Compras en una empresa cuesta, y -~ 
puede decirse que su costo guarda proporción con el nGme
ro de órdenes de compra que se formulan y se siguen. 

El costo por pedido se encuentra dividiendo los gas 
tos del Departamento de Compras en un año entre el nGmero 
de.pedidos colocados durante ese año. 

Los costos de un Departamento de Compras, son gene
ralmente los siguientes: 

Sueldo y prestaciones del Jefe. de Compras. 
Sueldo y pres tac iones del persona 1 de Co111pra s. 

i 
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3. Sueldo y prestaciones de señoritas secret~rias o me 
canógrafas. 

4. Costo de la papel~rfa usada. 
5. Costo de las formas de pedidos usados. 
6. Mantenimiento del equipo de oficina. 
7. Depreciación del equipo de oficina. 
8. Luz eléctrica, aseo, etc. 
9, Parte proporcional de la renta del edíficio, ocupa"'. 

da por el Departamento de Compras. 
10. Costps directos .de contabilidad de recibo y de Ins

pección originados por las compras. 

4.4 - Cant.idad económica a ordenar por cada pedido. 

Se puede demostrar que para cada industria en. par'.t:J_ 
cular y para cada ar~Tculo existe una cantidad a comprar 
que es la m§s económica, 

Tenemos que: 

D = Cantidad necesaria al ano en unidade~~ 
u = precio por unidad • 

. P compra .tata 1 año en pesos = Du 
N . ,Número más económico de órdenes en el .ano. 
Q = Cantidad comprada por .1 o tes en unidad es. 
f Fracción decimal del valor del inventario que 

dá ~1 costo anual de mantenerlo~ 
e= Costos del Departamento de compras por pedido. 

El promedio del inventario fluctuante es Du 
2N 

Se divide entre 2 para obtener el valor medio del -
inventario fluctuante. 

El costo de mantenerlo es: Ci = __ "'. ____ ( 1) 

El costo de ordenar es al ano: Co = Ne ---~----{2) 

El costo total al ano de comprar y mantener el iri~
ventari o será: 

Ct = Ci +Ca= D~~ +Ne -~-----,-------------------~-(3) 
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Ej~mplo: 

En una fábrica se necesitan al año 10,000 unidades 
de determinado artículo. E.1 precio del artículo es de ., 
$ LOO y el costo del departamento de compras se ha .calcu 
lado ser igual a $ 50,00, Los gastos de mantener el in.:.:
ve11tar io se estiman en 0.25 del valor del inventarío pro-
medio. Calcular la orderi más económica a pedir. · 

Los .valores de Ci y Coserán respectivamente según 
las fórmulas (1) y (2) . 

. . · .. Ci = __ Q~L 
. 2N 

Siéndo: 

. D 10000 

u = 1 .00 

f 0.25 

Sust'ituyendo eri Ja.formula tenemos: 

.. Los valores de C i :: l91QQQ_~:.l:QQ_~~Qj2 = 
· · • · · ... · 2N 

~z.2QQ __ = _ld2Q___ ---,-----.,.:.-·---~----~ (4) 
2N N 

Co = Ne 

Siendo: 

N = 1 

e = 50 

Co = N x 50 --------------------------------- (5) 

En lá columna 1 tabb 1 ponemos diversos números de 
pedido al año del 1 al 10 por ejemplo. · . · 

Calculamos Jos diversos valores de Ci por medÍo de 



la fórmula 
la columna 
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(4} según Jos valores de N y los anotam~s en -
(?.) . 

';. 



TABLA 

= 10 1 000.uníd~des de determinado artTculo. 

1 .oo 

0.25 

$ 50.00 

_al Año 

N 

2 

3 

4 

5 

10 

2 

Costo del Inventario 

c i 

1250 

625 

416 

312 

2?0' 

208 

'178 

156 

139 

125 

_1,250/N 

3 

: . .- .. 
Costo de Ordenar 

Ca 

50 

100 

150 

200 

250 

300 

350 

400 

450 

500 

Nx50 

4 

Costo Total 

Ct 

1300 

725 

566 

512 

500 

508 

528 

556 

589 

625 

2+3 

Calcul~mos los valores de Co segGri la f6rmula (5) y loi anotamos en la columna 3, Suma. 

mos horizontalmente las columnas 2 y 3 y formamos la columna 4 que representa el cost? -
. ' . 

totaL de :ordenar y. mantener el inventario. 
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.. En la tabla 1 podemos observar que el costo de ---
$ 500.00 aJ ano es el menor y corresponde a 5 6rdenes al 
año por 2,000 uniciades cada orden. 

La figuro 1 muestra como el costo de ordenar Co ere 
ce proporcionalmente al número de pedido~ mie.ntras que eT 
costo de mantener Jos inventarios disminuye con el número 
de pedidos. 

El t6sto totaJ Ct es una curva que repres~nta.un mi 
nímo precisamente para la ordenada en Ja cual se crUzan ·':" 
Co y C i , o sea cuándo Co = C i . 

El radio de. curvatura· de Ct es bastante ·amplio. en -
Ja región del mínimo, Jo cual indica que no afecta mucho 
el .costo total si se hacen.4,5 ó 6 pedidos al año. 

4.5 - Formulas para encóntrar la Cantidad más econ6 
mica a ordenar y para conocer el número más económico de-
órdenes al ano. 

Se puede.demostrar gráficamente o pormedio del c.ál 
culo diferendal qué para que Ct (costo total), séa míni::
mo; necesitamos que Ci (costo de mantener el inventario) · . 
. sea. i güa l a Co, (costo de ordenar) o ·sea; que debemos i g4a . ··· 
l~r las f6rmulas (1) y (2). . · · · -

Ci = Co 

pero e i 

Substituyendo Ci y Co por sus valores respectivos -
en la igualdad anterior se obtiene:. 

__ Q_~-~~ Ne ----------------------------- (6) 

N =i~2~-~--- (7) 

.Peró. como.Du es Igual a P se sustituye resultando: 
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~ ={: /= -------------------------------- (8) 

Esta fórmula nos da.el número de compras al año en 
que debe~os dividir la demanda para el artículo de que se 
trata . 

. La cantidad más económica comprada por lote será: 

il número d~ unidades necesarias en un año (D) ~n-~ 
ti-e el Ílúmer6 de órdenes mas económica en el año (N), es .. 
decir 

Q.~ --~~-- ----------------------------- (9) 

Por otro lado, se h~bia demostrado q~e: 

N. = ~---~~---
·Y si se sustituye este valor {fórmula· 8) en la 

.. (~) · se obtendrá: 

Q.= 
D 

2 2 ~ 2 Q =D x~= 2Dc 
Pf · ·· Pf 

Pf 
2c- .. 

Extrayendo raíz a ambos miembros, resulta: 

Q = D --~~-
Pf 

pero se sabe que P =Du; sustituyendo este valor en la ex 
presión anterior quedará: 
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Q= D 
µ __ _ = ~-~~~~-~~ 

Duf Duf 

Q = +i~f~-- -----------------~----------'----(10) 
.qui es la'fórmula de Wilson. 

Ejemplo: 

Calcula.r el loternás económicó de compras 
·.datos del p'.".oblema anter.ior. 

Tenemos: 

ne: 

D = 10000 unidades 

u = l. 00 

f = 0 .. 25 

e = 50.00 

Sul:.'.:tituyendo en la fórmula (10) Q =~-~º~-
. • · · · uf . 

~?5!QQQQ?5~º--
1. 00 X 0. 25 

2000 Unidad es 

D 
Despejando N de la fórmula (9) Q = -Ñ:- tenemós: 

N = --~-- = _lQ~QQQ = 5 pedidos al año 
Q 2, 000 

Lo más económico es hacer 5 pedidos al año por ---- .·· 
2p000 unidades cada uno, lo cual que.da comprobai;lo por la. 
tabla 1 y la Gráfica 1. 

Al referirnos .al Capítulo IV lo hicimos pensando en 
que nuestra investigación estaría incompleta si omitiise
mos este punto. 
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Este sistema manualmente resulta ineficaz para la -
.. Industria Automotríz, dada la cantidad de partes de ensam. 
He y a los frecuentes cambios en· 1as neces.idades de pro::" 

. ducción, por lo que se hace imposible el efectuar estos -
calculos sin la ayuda de los medios que proporciona la -
CompÍJtac i ón E l.eétrón i ca. 

· Una vez que se han ob.tenido los deta 1 les de los pe
d.idos formulados por Compras combinados cori los programas 
detallados de producción mesa mes con los datos pertinen 
tes< al númér.o de serie del vehículo a partir del cú~l en-=-.· 
tra en vigor una modificación del material, el Departamen 
fo de' Compras se losdá a Procesamiento Electrónico de._:; 
Datos. 

Procesamiento Electrónico de. Datos .procéde ento.nces 
a eriviar a los Proveedores programas individuales consls~ 

. tentes en información sobré lo que deben entregar y que -
les autoriza a prepararse para producir. 

El propósito de esto es tratar de dar el pronósti--
co más avanzado posible al Proveedor para que él sienta . .::. 
segur;idad de consumo de sus productos con cierta regUlari 
dad preelecible que le permita adaptarse a tiempo a cier".":: 
to~ ca~blos de volumen e inclusive a los confinGos ca~bios 
dé lnüeniería qué el progr~so implica. 

i. 
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ENCUESTA 

fo. Como primer paso se fijaron los objetivos que 
s~ pretendían alcanzar por medio de la investig~ci6n. 
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2o. Seacord6 que la mejor manera de lograrlo, era 
·por ·medio de la recolecc iór. de dqtos, con un cuestiona..,-
rio previamente elaborado. 

3o. Se estudi.ó a qué nivel iba a ser dirigido el -
cuestionario. 

4o~ Una vez definidos los objetivos .y el nivel al -
que se iba a dirigir el cuestionario, se procedió a su -
elab6raci~n en base a dichos puntos. 

So. Una vez que estuvo concluTdo el cuest1onario, -
se procedió a probarlo . 

las 
tas 

. 60. Como.sig4iente paso se.escogieron conbase a--. 
entrevistas realizadas, a modo d~ prueba, 'las pregun
que mejor ~uinplían con los objetivos esperados, 

70; Una vez contlufdo.e integradoel cuestionario, 
se determinó el tamaño del universo, encontrándose .u'n to-· 
tal de siete Industrias Automotrices en la Ciudad de Méx.!_ 
co. 

Bo. Se acordó q4e debido a que el ~niverso era en~ 
realidad p~queño, no habla necesidad de sacar una mu~st~a 
representativa. · 

90. Se procedió a la recolección de datos, donde no 
se encontraron problemas ya que casi el total de las ln-
dustrias Automotrices estuvieron dispuestas a cooperar. 

lOo. Las lndustri.as a las que les aplicó el cuestio 
nario, fueron las siguientes: 

1.- NISSAN MEXltANA, S.A. DE c.v~ 

2.- CHRYSLER D( MEXICO. 
3.- DIESEL NACIONAL, S.A. 

malOl:í.Nl~·? ;¡,;,,,,i 
1~"·°9:'11'-f 

R'f1l. '"" Á' \/·.~ 
WI !f~~ ·~1. ~"'" 
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4.- VEHICULOS AUTOMOTORES MEXICANOS, S.A, DE C.V. 
5.~ FORO MOTOR 0[ MEXICO. 
6.- GENERAL MOTORS. 
7,:... VÜLKSWAGEN DE MEXICO. 
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llo. Las Industrias que contestaron el cuestionario 
fuer6ri: · 

1.- NISSAN MEXICANA, S~A. DE C.V. 
2.- ·CHR~SLER"DE1,EXICO. · 
3,- DIESEl~NACIONAL~ S.A. 
4.- VEHICULos AUTOMOTORES MEXICANOS, S.A: DE c.v. 
S. - FORO MOTOR DE MEXICO. 
6.- GENERAL MOTORS .. 



CARTA O E INTROOUCCION 

México, D ,F, , a 15 de mayo i:le 1972 •. 

señor (es) nuestr~ ( s ): 

Por íni?dio de la presente nos permitimos. solicitar su cooperacidn, para 
la· resolucidn de un cuestion.ario relacionado con la actividad de compras, 
ya que este tipo de investigacidn es un requisito indispensable, peaido -
por l~ u;N~A.M., para obtener· .el t:ttulc pe Lle. en Adminietrecidn de Em-. 
presas, 

El objeto que se persigue es conocer las t~cnicas y sistemas empleados . en 
. la Industria Automotr:tz. para el. logro de sus objetivos, 

Los· resultados obt~nidos a trav~ de esta .investigecidn son. de .cerécter. -
estrictamente conf:Í.dencial, los mismos serán tabulados en forma globál -
con l!3s danás ramas de la Industria ( arinadoras 1 proveedores, etc,) 

; ': . . ·' . . . 
·.De antenianó agradecemos sus atenciones y quedamos a süs drdenes: 

·concepcidn Canedo O, 

Carpatos .34-13 
Col. Aguilas 
Tel. 533.-58-20 

A t e n t a m e n t e 

Alejandro Aodr:tguez. T • 

Si 
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CUEC.:TIQ\lAAIO usmo EN LA INVESTIGACICN 

1.- Existe un Departamento de Compras dentro de la enpresa, S:t ( .) No () 

2~,;. Contriouyen ·los planes del Departamento de Compras· en forma 
.eficai 'J preéisa a la consecuci6n de los objetivos dé la -
empresa s:t ( ) . No ( ·) 

3;.- Podr:ta decirnos qu~ objetivos de compra tienen: 

(a"J Adquirir en el tierr.po correcto 

(b) Adquirir en la calidao .· espeé:ificada 

(c) Comprar al precio ·justo 

(d) Seleccidn de. proveedores adecuados 

(e) Mantener los Inventarios bajos 

Otros: •••••...••...••.• , •....••••••••••••••••• ~ ••• 

4~'- .Con qu~ frecuenc,ia se revisan dentro da su empresa los objetivos' 
de compra, 

••••••.••••••••••••••••••••••ro•• •••••••••••••111•1•••1111 ... 1·111,~.._.,.,~ 

.() 

( ) 
.( ). 

H 
( ) 

5,"'.' ·Existen dentro de su depa:r:tamento pol:tticas ·que sirvan de liri~ -
miento a la planeaci(Jn S! ( ) . No ( ) 

6,- Podr:ta señalarnos·algunas de sus ·politices, 

(a) 

(b) 

(e) 

(d) 

Desarrollo de. proveedores 

Exportacidn .de partes 

Incranentar. el co.ntenido nacional· del producto 

Desarrollo de nuevos productos 

Otl-oS: .••••..••••.•.• , .•.•••. ••••·••••••••••••••• 

• 1 ••••••••• • ~ •••••••••••••••• 1 • •••••••••••••••••• 

• • • • • • • • • • • • • • • • 1 •• ' •••••••••••••••••• ............ 

u 
( ) 

( ) 

( ) 
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·?,,,. 'Fo;n;,ula su empresa el presupuesto de compras de acuerdó a: 

(a) Presupuesto de ventas St ( .) No ( ) 

[b) Programa de producci6n S! ( ) No ( ) 

.(c) Programa Finaniero S! ( ) Nó ( ) 

9tros: •..• , -:·~ •.•• ,., ••••.•.....•••• ,.,., •.• , 

• ,·,, ,·. ~· ••••••••• •JI ••••••••••••• 1 •••••••••••• :, ti 

. indicarnos los puestos eXistente5 en el Departamento de Compras 
d.e .su' empresa, por ·orden jer~tjuicó • 

• • • • ........ · •. • ••••••• 111. ¡. •••••••• ' •• ~· •••••• · ••••••• ~ •• 1 • :: •••••••••••• · ••••. • 

. . . . ............... •·•' .................................................... . 
• • " ••• o." ••• ............................................................ . . . 

·············~···········-··········~~··························~········ 
••••••• •.• ••••• 1' ••• ~·. •••.• ...................... ·~··· •• -r • ••••••••• ~ •••.•••• 

s;- 'cu11ntas personas trab~jan e.n dicho departamento 

............ ·.~ .......................... ·~ .. -...... .; ....................... . 
10,,,- Cuál Els el. promedio anual ele compra 

: ' . . . . 
1111 •••••••• ' •• •'•.• ••••••• -., ..... -.· •••• 1 .......... ~ ••••••••••••••••••••••• -•••. 

11.- Eldste dentro· del Departamento algOn ·cuerpo especifico que investigue 
riuevas y mejores fuentes de abastecimiento. 

st ( ) No ( ) 

12,- Nos pu~i:le decir' el nombre de e.9ta secci6n 

•••••• 1 ••• ••••••••••••••••••••• • .••••••••••• " ••••••••••••••••••• 1 •••••• 

14.- Qu~ inetodos de compra se siguen: 

1' (a) Reposici6n de Existencias 
(b) Ofertas del Mercado 
(c) Necesidades de producci6n 

OlRDS: •• ~ •• ; •• , •• , ••••••••••••••••••• , •• ,,,;,,·,, 



15.- Maneja su enpresa el sistema conocido cómo Aplicaci6n del 
preció objetivo en las ~veedores 

61 ( ) No 

16¡'"- Qu~ resultados le h~ado su aplicaci6n: 

(a) Excelentes 

(b) Buenos 

(c) Regular. 

(d) Malos 
. : . - ' . . 

1? ;- Cdnoca ust~d cu~l es el tamaño. o ~alÓmein de .compr~ m~~- écon6mico 

61 () No 

1s;- Qui~n es el responsable d;lrectd de autori.zar las compras: 

(a) Director 

(b) · Gerente del Departamento 

(c) Contabilidad 

Otros: •.• ;. .••• , · .... , •.• ·., ,, •.• , • , • , •••.• ~·:, •·~ .• 

. . • ..... ~-~ i i ~-•••• o .... •.• •••••••• ~·.~ ••• • .. • •.•.• - .• ·~·~~·-'·'•.•.•,.··. 

la Profesión de esta persona: 

(aJ Ingsniero 

(b) L. A. E. 

(e) C.P. 

(d) Ninguna 

Otros.: ••• , ••• ·,, ••••.• , • ~, ~ ..... ·~ • •• ~ ••••••• •.• •• •. ~ 

.................................... _ .... ._ ..... . 
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( ) 

Cl 
() 

el 

· 20.- Podr:ta indicarnos de su equipo de conipr·adores cu<1ntos. de ellos son: 

(a) Inge(lieros 

· (b) L. A, E. 

(c) C. P. 

(d). Sin titulo profesional 

otros:.· .•...... -......•. -.......•.••. ; ...•........ 
' . . . 

• .• • • -•••••••••••••• ' ••• .- •••••• -~ •••• « t •• ·• ~- •••• ; 

J) 
[} 
( ) 

( ) 
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S! ( ) No () 

resultados le h~ado su aplicacidn: 

(a) Excelentes (J. 
(b) Buenos (J 
(c) Regular .(J 
(d) Me1,os {) 

17.- Conoce usted cul!11 es. el tamaño o volClmen' de compra m1!1s. econdmico 

S! ( ) N.o { •) 

18.- Quién es el responsable directo de. autorizar las compras: 

(a) Director 

(b) Gerente del Departamento 

(c) Contabilidad· 
. . . 

Ot~cis: ,,.,,·,,, .......................... ~:;.·.,·•·~·~:,·· . 

• • • • .... • • • • • •• • • • á • ••••••• ·~.!'·· ~ ...... "' .. ~ ..... ··~.· 
·19,- Cu1!1l. es .la profesión de esta .Persona:· 

(a). Ing~niero 

(b). L, A. E, 

(c) C,P, 

(d) Ninguna 

Otros_: •••••• ••••••••··~ ••••···•·••••~• .. :••••••·· 

••••••••••••••• ~ ••••••.•••••••• ~ • t: ••. ~ '· ••••• ·--· ~-. 

20.;- Padr:!a indicarnos de su equipo de c~m~radores cudntas .da· ellos· san: 

(a) Ingerieros 

(b) L. A. E; 

(e) C, P. 

(d) Sin.t!tulo profesional 

Otros: •••••••••••••••••••••••••.~··••• ••••••··· 
•••• 1 ••••••• ~ ••••••• 1 •. • •• _ •••• " •••. • •••••••• " •• ~ 

( ) 

(J 
'() 

() 



21. - . Con qu.é frecuencia son revisadas las operaciones comerciales 
·con sus principales proveedoresl 

•••••••••••••••••••••••••••••••••• 1 •••••••••••• ••••••••••••••••••••••• 

22.-. Con qué periodicidad,~all'.lan a sus proveedorés: 

... , •••• 1 •••••••• ~ •••••••••••••••••• 11 ••• 1 ••••••• 1 ••••••••••••• 1 •••••••• 

23;"'. 'Én. base a qué son s~leccionadds ~stas: 

• • .• '·ª •••••••••••• ' ••••••••••••••••••••••••••• • .•••••••••• 1 ••••• 1 ••• •, ••• 

···~···~··············································"••••ir•·•···~ ....... . 
·• 

••e•• 1 • • •.• • • • 11111 1 • 1 r. 1 • 1 • • 1••1 • 1 1 • • 1 • • • 1 1 1 1 • 1 • • • 1 • • ~ 1•11•••1 ... 1 1 1 1 1 1 • ~ 

24;- Vigila su empresa el qua sus art:tcubs a· s1?.rvii::ios sean entrev.ad,oi 
a tiempo por parte de los. proveedcres: 

81 ( ) No ( ) 

25,- · Pol'\r1a ~sted ·decirnos· cuál es la técnica utilizada para el 
• cuinP,l.imiento del punto· anteriar: 

(a)· Camino Critico 

(b) Calendario Maestro 

( c) Gn1f'icas 

Otros: ....... , • "' • , , ........ , , • , •• , . , .......... • •• 

···················-·••'!':••~.P-·.;.:~················ 

25 .... Con qu~ f'recuencia son revisadas· fius existencias en el almact!!n: 

........•......•.......• ~ ...•....... -....... ~ ........ ~··············; .. 
27.~ Con qu~ periodicidad se les infonna de1 volOmen ftsico.y válor 

monetario de los art1c1Jlos que se ·han dejado de utilizar: · 

····························-·········································· 



- .. :-:.-_·--~,·.·· 

••• '. ·~. '." :·_·.·.:/·· ... _. • .' :·. 1 • • • • • • • 

·. 28.- fudri~ indicarnos .el promedio ánuar .de demandas ¡:Íresentadas por 
el:pepértMÍerito de Compras, debido .a incumplin\iento por parte -
de "lós proveedores: 

-~.: .... ~ ... .-.....................•... ~ ............. · ............... . 

·: ... __ - ·:. . ', -· . . '• . 

Ei,flRESA~- ··,·~ •· •• , •• ·~ -.:;~-.; •••••• , •••• ~·~ ·•·· ••••• .-· ••• -••••• t ,·,.· .• 111~ •• , •• ~ •• 

. ·.,..' .: .. ·:· ... ·:·.-. ... · ·,'. .' . . ' . 

--.~PÍTAL .sob~L; .•. ·- •....• ~ .... ~: •• \ ~. 111_ .-~: .- •• ~--~ ••• -. ~; ••• ::. •• ~ ••• ~-· ~ •.•••• -

. . ' ' ._ -.- " ' . . . 
. TOr.A.1:- oE EMPt..E:Aocis:. ~·~. ~ •· ••• "':' ••••• ·-· ;-•• ~-••• 111 • ......... • ••• • ......... ~ .-~. 

ENTAEvISTAOO: . '. ·. . · .. . . . . . . . . . . . . . . . . ' .......................... ~ ...... ,• 
~~~a:· ...•. • • ...•... ,·,,,., .... 111, ••• ,.,_ ~ •.•••• , ~.,., ••••• , i(•, ~ ~~. ··~ ,·, ~ 
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TABUlAC IQN E INTERPRETACION 

· 1 ríe isos 

(a) 
(b) 
(c) 
(d) 
(e) 

otros 
l¡,- .(a) trimestralmente 

(b) semestralmente 
(t) anualmente 

.5;-
6•,·- (a) 

' (b) 
,' (r:) ' 
'\d) 

otros 
7.-, (a) 

(b) 
(c) 

otros 
8.- (a) Gerencia de Compras 

(b) · Planeación programación 
(C) Contro 1 
(d) Compras Materia 1 Prod. 
(e) Co~prai Material no frod. 

' (f)., Fom~ntb·y Análisis de Proveedores; 
.·. (g) Análisis Té.cnico. 
L' (h) Análisis Económico 
' (1) Admón. de Compras. o) Exp. Imp. y Tráfico 

' ' (k) Análisi~ de Manufactura. 
( 1 ) Compradores de Mostrador. 

9.- (a) De 20 a 40 personas 
(b) De 120 a .180 personas 

10;- (a) De 250 ml11. a 6.00 mi 11. 
(b) De 1000 mi 11. a 1200 mi 11. 

11. -
'12. - ' (a) Fomento y Desarrollo de Proveedores. 

(b) Departamento de prospección 
(c} Análisis de Proveedores · 
(d) Por medio de los Compradores 
(e) Planeación y Programación 

13.-
14.- (a) Reposición de existencias. 

'{b) •afer.tas. del •Mércado. 
(C) Necesidades' de Producción. 
Otros Programas anuales 

15.-
16.- (a) Excelentés 

(b) Buenos 
(e) Regular 
.(d) Malos 

17.-

DE DATOS 

No. de Empresas 
s ¡ N~ 

6 o 
6 o 
6 o 
6 o 
6 o 
6 o 
4 2 

1 
1 
4 
5 1 
6 o 
5 1 
6 o 
5 1 

4 2 
4 2 
3 3 

6 o 
4 2 
4 2 
3 3 
5 1 
4 2 

'4 ., 2 
3 3 
4 '2 
3 3 
1 5. 
1 5 
3 3 
3 3 
3 3 
3 3 
4 2 
1 5 
1 5 
1 5 
2 1¡ 
1 5 
6 :. o 
2 4 
l 5 
5' 1 
2 4 
5 1 
1 5 
4 2 

-
4 2 

f>orcen tajes 
Si No 

100% o 
100% o 
100% o 
100% o 
100% o 
100% o 

67% 33% 

16.5% 
16.5% 
67% 
83% 17% 

100% o 
83% 17% 

100% o 
' 83% 17% 

67% 33% 
67% 33% 
50% 50% 
-

100% o 
67% 33% 
67% 33% 
50% 50% 
83% 17% 
67% 33% 
67% 33% ., 

'50% 59% ' 
67% 33% 
50% 50% 
17% 83% 
17% 83% 
50% 50% 
5Ó% 50% 
50% 5Ó% 
50% 50%•'·· 
67% 33.% 
17% 83% 
17% '83% 
17.% '83% ' 

33% 67% 
1}% 83%· 

100% o 
33% ' 67% 
17% ' 83%''' 
83%'' 17% 
33% 6}% 
83% 17% 
17% 83% 
67% 33% 

67% 33% ' 

,·, cQ, 
' .CX> 

'j .;,; 
.;~ 

-L~:~' 



Diréctor 
. Gerente .del Departamento. 

Contabi 1 idad. 
h • otros: Jefes de Departamento. 

t{,'..\(tc!.l)·",., L'.~~~r~+~sde peisonas Y porc~~rje) 
- C.P'.' 

, (d) .·, Ninguna 
;otréís: L i e. Economía 1 
iO;:: , (No; de personas 
,(a) 1 ngen i éfos 28 
'(b) LA.E. 1 
(e)· c:r: . .2 

; (d)· ·sin tltulo· 
··,·· profesional 35 
Otrós:Económi,stas 5 
· Abogados, , 3 

(a) Anua !mente. 
(b) Semestra !mente 
(c) Mensu~lmente 

11 % 
y porcentaje) 

38% 
1.3% 
2.7% 

47.0% 
7.0% 
4.0% 

(d) Variable de un mes a un año 
'·' 22. - (a} De ,tres meses a un año 

'.·: 

(b), Semestra !mente 
(c) . Continuamente 

23.~ (a} Calidad · 

\24.-: 

(b) C~pacidad de Producci6n 
(c) ·Servicio 
(d ). So l\/end a econ6m i ca 
(el Precró · 
(f) Exper i ene ia y prestigio 

25~". (a) Camino Crítico 
(b) '. C~lendario Maestro 
(e) GrMicas 

otros: 
~6.:- ·(a) Mensualmente 

(b) Diariamente 

28.-

(c) Por proceso de datos 
(a) Anua lmen,te, 
(b) Por proceso de datos 
(e) No contestaron 

No. de Empresas 
SI No 

o 
6 
o 
3 

5 
2 
o 
o 
1 

5 
1 
2 

6 
2. 
1 
2 
1 
1 
2 
1 
1 
4 
6 
6 
6 
6 
4 
4 
6. 
o 
5 
o 

2 
2 
2 
2 
2 
2 

,O 

6 
o 
6 
3 

1 
4 
6 
6 
5 

1 
5 
4 

o 
4 
5 
4 
5 
5 
4 
5 
5 
2 
o 
o 
o 
o 
.2 
2 
o 
6 
1 
6 

4 
4 
4 
4 
4 
4 
6·' 

o 
100% 
o 
50% 

83% 
33% 
o 
o 
17% 

83% 
17% 
33% 

100% 
33.% 
i7% 
33% 
17% 
17% 
33% 
17% 
17% 
67% 

100% 
1CiO% 
100% 
100% 

67% 
67% 

100%, 
o 
83% 
o 

33% 
33% 
33%. 
33% ,. 
33% 
33% 
o 

100% 
o 
100% 
50% 

17% 
67% 
100% 
100% 
83% 

17% 
83% 
67% 

o 
67% 
83% 
67% 
83% 
83% 
67% 
83% 
8'3% 
33% 
o 
o o 

.O 
. 33% 
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6.2 ~ Interpretación de Datos, 

Al elaborar nuestro Cuestionario lo hicimos apegán
donos a los pasos que siguen las diferentes etapas del -
prbce~o administrativo y eón el objeto de relacionar las 
re~puestas obtenidas a travis de la práctíca de las em--
presas, ~bn la parte teórica de nuestro trabajo . 

. Las ~onclusiones obtenidas por medía de los resulta 
d6s ~e las tabulaciones fueron, los siguientes: 

Pregunta No. 1 

lExiste un Departamento de Compras dentro de la. Em-
presa? 

Esta pregunta se elaboró en primer lugar con el ob
jeto de estimular al entrevistado a seguir contestando~ ".' 
al dar en principio una respuesta positiV~¡ ya que~ deán 
ternano, se entendía que sí existe un Departamento de Com-=
pras dentro de la lhdustría Aut6motri~. 

Dicha pregunta cumplió con su objetivo al contestar 
el 100% de las Industrias entrev.istadas positivamente, lo 
que también nos hizo notar, en segundo lugar la. import:.m"' 
cia que tiene el Departamento de Compras, como Depaicamen 
to i ndepend í en te. · · -

La función de Compras como activídad separada, co-
menzó en el Departamento de Producción, debido a que la -
mayor parte de las adquisiciones eran para dicho departa
mento, 

Antes de que se procedíera a la separación de Com~~ 
pras, todos los departamentos cuidaban de h~cer sus res-
pectivas adquí~ícíones (hasta llegar a los sobrantes}. 

Este antecedente histórico fue lo que díspuso a al
gunos departamentos contra la función de Compras. 

Pero como pudímos observar, ahora el Departamento -
de Compras como actividad separada, .reviste una gran in1-~ 
portancia y de su correcta relación a>n los demás depart~ ... 



'·'"'-······ . "·.·o-·,, . ', '' ~ .• • ' 
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mentos.de la organización dependerá en gran parte el buen 
désarróllo de ista. 

Resultan esenciales las buenas relaciones del Depar 
tamento .de Compras con 1 os otros departamentos, ya que --= 
tiene que tratar con casi todo el personal de la Compañía. 

Esto slgnif ica un mejor intercambio de informacióri, 
preeios más bajos, menor retraso en la producción, menos 
reéh~zos y por lo tanto una más alta mo~al dentro.de la -
empresa. 

·Pregunta .No. 2-

En esta pregunta se obtuvo que. en el 100% de las 
Industrias entrevistadas, los planes del Departamento .de 
Compr~s sí cóntribuyen en forma eficai y precisa a 1~ con 
secución de los objetivos de la empresa, d.FJ lo que deduéT 
mes que sí existe una apl icac:ión eficiente de la adminis:: 
tración y por lo tanto una cor~ecta planeaclón en estos-~• 
departamentos. A 1 decir que existe una adecuada admfoi s
t rae i ón' nos basamos en que una buena p 1 aneación es bás i.., 
ca para las otras funciones admi~lstrati~~s fundament~:..-
les, es decir para la organización; ejecudón y e.l con•--
trol. ya que los esfuerzos de organización, por. ejemplo, 
deberán ir de acuerdo con los planes aprobados y así tam:.. 
biin la ejecución y el control se .basan en lo que .ha de ~ 
hacerse para realizar un trabajo determinado . 

. Asi pues, al lograrse .los planes del Depart~mento 
·de compras, se está contribuyendo a lograr el fin princi

pal que es el de alcanzar los.objetivos de la organfza--
ción. 

Pregunta No. 3 

A la pregunta lPodría decirnos qué objetivos.de --
Compra tiene? 

Contesta ron: 

Adquirir en el tiempo correcto el 100% 
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Adquirir e~ la calidad especificada¡ el 100% 

Comprar al precio justo, el 100% 

Selección de Proveedores adecuados, el 100% 

Mantener los inventarios bajos, el 67% 

Por medio de las respuestas a esta pregunta ¿onclui 
mas en que en la práctica y en la teoría se ajustan las::
normas e·stablecidas para un departamento de compras, pues 
dé lo~ diversos libros analizados, a fin de cuentas, se -
obtuvo que el objetivo de comprar· era adquirir en el. tiem 
p6 corretto, en la calidad especificada y al precio jus-::
to, mismos obje~ivos que están fijados en el Departamento 
~e Compras de este tipo de Industrias. · 

Pregunta No. 4 

Para recalcar la importancia que le conceden a .la - · 
planeación dentro de este departamento, al interrogar.los 
sobre 1.a frecuencia con que se revisan dentro dé su empre 
sa los objetivos de compra, obtu~imos que: ·-

Anualmente, en el 67% de los casos 

Semestralmente, en el 16.5%.de los casos y 

Trimestralmente, .en el otro 16.5% 

Como vemos, en todos los casos se contestó afirmati 
vamente que se efectua dentro de un perfodo_de tiempo ba~ 
tante. corto. Ya que los objetivos están sujetos a revi--

. si ón y rect i f i cae i ón, al conocerse nuevos hechos y al re
considerar los factores que varTan~ es hece~ario adaptar~ 
los, principalmente porque sus actividades son dinámicas 
es necesario que se revisen los objetivos dentro de un·-
lapso corto. Comunmente los -Objetivos cambian.a medida -
que una empresa crece y amplía sus operaciones, por ~jem
plo cuando agrega un nuevo producto a los que ya fabrica 
o las actividades de la competencia tambi&n pueden déter~ 
minar cambios en los objetivos. 
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Por lo anteriormente expuesto se entiende, que re-
sulta muy .ú.til hacer revisiones periódicas a los objeti-
vos depaitamentales, con la intención de cbmprobar si su 

·empleo r.ealmente ayuda en la realización del trabajo. Con 
el tiempo los objetivos pueden volverse ineficaces; de lo· 
que conviene modificarlos o descartarlos. 

Una revisión permitirá saber si se conocen ·bien las 
intenclones finales y si los -0bjetivos secundarlos están 
bien dirigidos al objetivo principal. 

Como consecuencia d.:-un<; :,,Jena planeación amplia. y -
detallada, se logra un suministro de partes en cantidades 
adecuadas, con la calidad requerida, en el precio justo y 

.en el momento conveniente. ·. · 

Pregunta No. S 

lExisten dentro de su departamento políticas que -
sirvan de lineamiento a la planeación? 

La respuesta fue afirmativa en el !3% de lo~ casos 
y n~gativa en el 17% restante. 

Mediante la respuesta positiva obtenida eri la mayo
ría de<los cuestionarios aplicados, vemos que la mejor -
fprma de administrar el Departamento de Compra:: es esta-
bleciendo políticas, Y<J que las políticas interpretan las 
ideas fundamentales de los dirigentes, y sirven de gu1~ o 
norma a las acciones que han de emprenderse, para obtener 
los resultados deseados. Las políticas <ienden tambÜn a 
dar estabilidad e infundir confianza en los esfüerzos de 
la planeación, por lo general, las pol.íticas senalan un -
curso fir~e, sin cambios frecuentes. 

Lo más importante, es que las polTticas dan signifi~ 
cado a los objetivos, por medio de las pollticas, las me
tas adquieren una expresLón significativa, individual a -
intima, pues de las polfticas emanan las directric~s que 
deben seguirse para lograr los objetivos. 
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Pregunta No. 6 

lPodrTa seRalarnos algunas de sus politica~? 

Respuestas obtenidas: 

Desarrollo de Proveedores 100% 

Exportación de partes 100% 

Incrementar: el contenido nacional del producto 100% 

Desarrollo de nuevos productos 100% 

Entre otras ¡:iol iticas mencionaron: 

Ayuda técnica a los proveedores el 83% 

Modificar métc~us de fabricació~ el 17% 

Por medio de Jos porcentajes mayores obtenidos de -
respuestas positivas,,se puede ver clciramenté que l~s po
liticas que por Jo general están establecidás dentro de un 
departamento de compras en la industria automotriz son: 

Desarrollo de proveedores: 

Exportacian de partes 

Incrementar el cc.ntenido nacional 

Desarro.1 lo de nuevos productos 

Proporcionar ayuda técnica a Joi~roveedores 

Lo que podemos también c?nfirmar por med!o de su.ar 
ganizac1on, pues existen funciones dedicadas exclusivameñ 
te al logro de las políticas anteriormente menc.ionádas. -

También se puede observar que estas p61iticas han si 
do bien meditadas pues se encuentran establecidas en la ma 
yoría de las industrias automotrices, Jo que permite fomeñ 
tar un mejor entendimiento y conoc.imiento de lo que se tra 
ta de realizar. El conocimiento de una política .ayuda a-:: 
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hacerla más eficaz y es, por Jo tanto, una de sus mejores 
garanttas de &xlto. Conocer las intenciones generales de 
la administraci6n. que están indicadas en la polftica, es 
de gran utilidad para determinar la acci6n ~seguir. 

Pregunta No. 7 

lEn base a qu¡ se formul~ el presupuesto de compras? 

La mayoría contestó que se elabora de acuerdo. a:. 

Presupuesto de ventas 

Programas de Producción 

Programa Financiero 

Con dichas respuestas recalcamos .Ja r.elación que -
ti ene Compras con Jos depa rtamentOs de Ventas, Produce i ón 
y Finanzas, misma que sefialamos en el Cap1tuJo lll_y de -
cómo Ja función de Compras está Integrada con lasdemás
funciones de l.a empresa. 

Como Y? sabemos un presupuesto es una suposición 
previa, de las n~cesidades f~turas, y que abarca~algu~as. 
o tod~s las actividades de una empresa para url período de 
finido. · · .. · - ,· 

El presupuesto de Compr.as es esencial para lograr -
la meta de contar con materiales adecuados en tiempo y Ju 
gar. Se log~a reducir al mínimo las existen-::ias excesl..;:
vas y su depreciación, sin dejar de ten~r los ~aterlales 
suficientes en Ja cantidad, calidad y tiempo apropiados, 
mismos objetivos que persigue el Departamento de Compras 
como ya lo mencionamos anteriormente. 

Pregunta No. 8 

Al enumerarnos en la respuesta a esta pr~gunta, ,Jos 
puestos existentes en el Departamento de Compras, pudimos 
tener una idea de las principales actividades que se rea"" 
!Izan dentro de dicho departamento, en la Industria Auto~ 
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motriz. y de Ja forma en que está lntegrada su organiza-~
dón. 

Al tabular Jos resultados obtenidos en esta pregun
ta, se generalizaron Jos nombres de diferentes puestos 
descritos, incluyéndolos dentro de una denominacíón de la 

·:actividad, que conslderarnos descrlbla en forma gene~al ca 
da funcíón y en base a esto se formó el organigrama gene".:" 
ral del Departamento de Compras (Capitulo 111). 

Por medio de la organlzación .se relacionan entre sí 
las actividades necesarias y se dispone quien deberá de-
sempeñarlas. 

Por medio de los esfuerzos individuales del grupo -
se logra alcanzar el objetlv0 que se perslgue en est~ d~
partamento. También podemos decir que una correcta orga-, 
nizac1on trae como resultado el mejor aprovechamiento del 
personal y los elementos materiales disponlbles. 

Pregunta No. 9 

Se dlvlde la respuesta de la siguiente forma: 

En el 50% de los casos trabajan en el Departamento 
de Compras u·n promedio de 20 a 40 personas. 

Y en el otro 50% un promedio que fluctúa entre 120. 
y 180 personas. 

La importancia del elemento humano en toda adminis
tración es esencial pues la ejecución de las op~raciones 
ei exclusivamente cuestión del personal, de éste depende 
en gran parte el que ~e desempeAen de una manera adecuada 
las funciones que requiere el departamento, ya qu~s61o -
el personal puede genera~ la voluntad de hacer determlna
do trabajo. Una persona es ~na parte de una operación, -
cuyo &xito, depende de la disposición favorable y la capa 
cidad de la persona que la efectúa. . -

Pregunta No. 1 O 

lCuál es el promedio anual de compra? 
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En esta pregunta las respuestds tambíin fueron dívi 
didas en dos diferentes grupos, con el objeto de facili-:
tar su tabulaci6n. 

1.- En el 50% de los casos tienen un promedio anual de 
compra de 250 a 600 111i11 ones de. pesos. 

2.- En el otro 50% de 1000 a 1200 millones de pesos, co.,. 
mo ya qued6 indicado en la tabulaci6n. 

Estas respuestas nos hacen notar una vez más Ja --
trascendencia que tiene el ~epartamento de Compjas, ya -
que lleva sobre sí una responsabilidad de millones de· pe"." 
sos y de 1 os Cientos de componentes que consti tüyen una -
unidad y que. la falta de unb o varios de ellos puede par~ 
l i.zar la 1 ínea. (Ver gráfica de Compras Anuales). 

Preguntas Nos. 11, 12 y 13. 

En estas preguntas, se so 1 i cita i nformac i 6n sobre s 1 
existe dentro del Departamento algún cuerpo específico. 
que .. ínvest igue nuevas y mejores fuentes de abastecimiento, 
el nombre.de esta sección y si cuentan con un manual actua 
!izado de proveedores con.el objeto de analizar el grado 
de importancia qüe se le concede a lns mismos. 

Al obtener en la mayorTa de los. casos una res~uesta 
. positiva, queda récalcado lo que significa para un Depar.,
tamento de Compras dentro de la Industria Autoir.otriz, con 
tar con 1os proveedores adecuados. 

Con toda razón se ha di cho que 1 a se 1 eccí ón de pro-
veedores es la prueba final del funcionamiento del Depar

_tamento de Compras. Los cimientos para esta selecci6n es 
tán en la bCTsqueda de las fuente3 ~atisfactorias dlsponi:
bles. la multiplicidad de proveedores fomenta la busque
d~ de los que sean deseables, lo que a su vez, comporta ~ 
l~ cuesti6n de cuáles fuentes de abastecimiento h~brán de 
examinarse. Mismos puntos que sefialamos al hablar de los. 
proveedores. 

. ·;:: 
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·Pregunta No, 14 

lQué métodos de compra se siguen? 

Se obtuvo al tabular que la mayoría o sea el 83% 
de les Departamentos de Compras entrevistados se basan en 
la~ necesidades de producción, de lo que deducimos que en 
la práética existe una fuerte relación entre compras y -
producción. Siendo vital la función que realiza compras 
para el departamento de producción, pues este es el que -
más utiliza los servicios de c6mpras. 

Un paro de producción por falta de materiales, se-
ri~ una falla del Departamento de Compras, lo que evita-
ría el cumplir con una de las principales me.tas del De--
partamento de Producción, el lograr una producción inin-
terrumpida. 

Es obl igad6n del Departamer.to. de Producción infor
mar con la debida aniieipación las necesidades futuras de 
Producción. 

El Departamento de Compras es por lo tant~un auxi
liar en la producciQn para que la misma pueda dar produc
tos.acabados ~e manera ininterrumpida, manteniendo a~f ~
los costos unitarios en su mínimo. 

Con la respuesta obtenida por medio de es.ta pregun
ta se confirma una vez más lCJ relación que existe entre-· 
la teor1a y la práctica. 

Preguntas Nos. 15 y 16 

lManeja su empresa el sistema conocido como Apt~ca-
c1on del Precio Objetivo en los proveedores y que resulta 
dos 1 e ha dado7 

Al contestar en forma posftiva el 83% .de los casos, 
nos damos cuenta de la im~ortancia tan gronde que se le -
da en la Industria, a Ja aplicación de ticnicai cada .vez 
más avanzadas; con la utilización de sistemas como ~1 --~ 
aquí expuesto se ha permitido reducir en un porc¿ntaje -~ 
muy elevado, según nos informaron las personas enfrevist~ 
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das, el aumento de los precios en las partes por parte de 
los proveedores, lo que ha permitido a la Industria dispo 
ner cada vez en forma más efectiva de las invérsiones rea 
lizadas en este tipo de operaciones. 

El precio objetivo es en sT una técnica, por medio 
de la cual, se analizan los costos de operaci6n de los -
Pr.oveedores y se considera como un. argumento. de gran ---
fuerza, para entrar con conocimiento de causa al terreno 
de 1 as negociaciones. . · 

Pregunta 17 
1:·.

lConoce cuá 1 es e 1 tamaño ó. vo 1 ume.n de compí'a ,n;ís 
económico? \~ \-\/, 

Esta pregunta la cantes.to afirmativamente '.ln i:;1% y 
en forma negativa el 33% rest~nte. · : 

El resultado de esta pregunt~, en lo particular lo 
podemos considerar como sorprendente, da.do el alto índi- · 
ce que contestó en forma negativa; si decimos que a no so· 
tros nos pareció Sl)rprenden te se. debe a que existiendo ::
métodos de programación y Computación utilizados en to-
das las empresas Visitadas, no SE¡! haya dado importancia. 
a 1 conoc im i en to ,de un dato tarí importante, como lo es -
el eVitar el alza de los costos de operación, por medio 
del conocimiento del nGmero de órdenes y ¿antidades a 
comprar en cada pedido. 

El desconocimiento del punto aquí tratado puede te-
ner como consecuencia: 

a) Incrementar nuestros gastos en general. 
b) El riesgo de material obsoleto. 

Preguntas 18 y 19 

lQuién es el responsable dírecto de autorizar l~s ~ 
Compras y cuá 1 es 1 a profesión de esta persona? 

Esta pregunta nos fue contestada de la forma si--~-

f 
¡ 



guiente: 

Ce~ente del Departamento en el 100% de todas 
las tompras y en el 50% de los casós, tam-~
biin el Jefe de Material Producti~ó, debido 
a que·, existen dentro de este tipo de Indus
trias ciertos limites económi~os para la--~ 
aprobación de órdenes de compra. 
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Lo anterior obedece a la alta responsabilidad qu'e. -
significa para el Gerente del. Departamer¡to el autorizar -
un promedio de un 42% del total de las ventas para gastar 
en las partes, mantenimiento y equipo necesario ~el ciclo 
productivo. 

En cuanto .a la profesión de estas personas, los re
sultados fueron los siguientes: 

Un 67% son Ingenieros. 
Un 22% Licenciados en Administración de Empresas 
Un 11% Licenciados en Economía 

Esta reipuesta la consideramos de s~ma importancia, 
ya que estós puestos hasta hace años estaban ocupados en · 
su .tot.aLida~ pó.r lngeñieros, dado el :tipo ·de conocim.ien-
tos relacionados para esta función (conocimientos de cons 
trucción de herramentales, producción, maquinarias, etc,T 

De las Empresas visitadas, en dos de ellas la geren 
cia del Departamento de Compras están ocupadas por Licen:
ciados en Administración, lo que nos dio mucho gusto pues 
nos demostró como nuestra carrera se está lntroduciendo en 
los puestos claves de una función tan delicada como .lo es 
la de compras. 

Asimismo a travis de las entrevistas personale~se ~ 
nos hizo notar la gran ayu.da que ha significado para el -
logro de los objetivos el contar con Licenciados en Admi-
nistr.:.ción de Empresas dentro de la directiva de estos de
partamentos, ya que en lo general es a ellos a quienes se 
les encomie.nda la programación para el cumplimiento de la 
entrega a tiem?o de las partes por parte de los Proveedo-
res, así como el mejoramiento de los planes y procedimien
tos establecidos. 
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Pregunta No. 20 

Al tabular ~sta pregunta referente a Ja ~rofesi6n ~ 
de lo~ compradores se ob~uvieron los si~uientes resulta-
dos: 

Ingenieros 38% 
Licenciados en Admínistraci6n de Empresas 1.3% 
Contadores Púb 1 ícos 2. 7% 
Economistas· 7% 
Abogados 4% 
Sin ~1tulo profesional 47% 

De los resultados arrojados por esta pregunta, des
tacamos dos pUntos que consideramos interesantes: 

lo. El porcentaje tan elevado que aún existe de compra-, 
dores sin t1tuld, siendo esta una actívidad que co
mo señalamos tanto en la parte teórica como en Ja -
prfictica requiere de un alto grado de especializa-
ci6n. 

2o. La existencia de abogados dentro de dicho cuerpo de 
co1npradores. 

El conocimiento de este dato ríos 1 lam6 la atención 
ya que como veremos en la Gltima pregunta, en este ti~o 
de negociaciones no se llega a la dem~nda, · 

·Prequntas 21 a 25. 

Estas preguntas fueron agruóadas al internretarlas 
dado que el fin rle las mismas fue el de conocer Jos típos 
di control seguidos a los Proveedores. 

En cuanto a la frecuencia con que son revisadas las 
Operaciones comerciales con sus principales Proveedores, 
la.s respuestas obtenidas nos hicieron notar, como en la -
total.idad de los casos Gstas revisiones no exceden de un 
año. (Capítulo 11). 

Lo anterior obedece principalmente a las fluctuatio 
nes constantes que existen en los precios de los materia-
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les utilizados en la fabricaci6n de las partes y la nece
sidad imperante .de negociar continuamente el estableci--
miento de precios, plazos de entrega, pagos de facturas, 
etc. 

lCon qué periodicidad evalúan a·sus Proveedores? 
Esta pregunta la contestaron de la siguiente manera: 

Contínuamente el 66% 
Semestralmente el 17% 
De 3 meses a un ano el 17% 

Esta respuesta nos señala la importancia que l"e con 
cede la Industria Automotriz a una vigilancia estrecha qÜe 
tiene sobre sus proveedores, con objeto de conocer cons-
tantemente el desarrollo de los mismos, tanto en sus téc"' 
nicas de fabricaci6n como sobre posibles problemas que pu 
dieran surgir. · · -

lEn base a qué son seleccionados sus Proveedofes? 

Esta pregunta confirma también lo expuesto en la -
teoría, ·al ser contestad~ como sigue: 

Ca Ji dad 100% 
Capacidad de Producci6n ioo%· 
Servicio 100% 
Solevencia Econ6mica 100% 
·Pr~cio 67% 
Experiencia y prtstigio 67% 

Como se ve, los factores detisivos para la selec-~

c 1on de Proveedores, son .los mismos en la. mayoría de las 
Empresas, destacando la importancia que se le da a facto
res relacionados con la producción y potencial. econ6micb 
sobre los factores relacionados con la determ.inaci6n ·dél 
precio y experiencia que pudieran tener los Proveedores. 

La simultud de las respuestas resulta mi~ inte~e--
sante si tomamos como base que se trat6 d~ una pregunta -
abierta. 

lVigila su Empresa el que sus artTculds o serv)c1os 
sean entregados a tiemp0 por parte de los Proveedores? 
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La respuesta fue afirmativa en la totalidad de las 
. ·Empresas visitadas esto obedece a 1 riesgo que se cor re ría 
de.parar las líneas de producción al no contar con los -
elemen~os necesarios para el ensamble de las unidades si 
no se ejerce un control estricto sobre el proveedor. 

La tEcnica utilizada ~cr la mayoría de las Empre--
~as para el cumplimiento del punto anterior es la conocida 
como Calendaría Maestro. 

~sta tEcnica ha descartado el uso del camino criti
co así como e.l empleo de gráficas de entrega, debido, se
gún nos explicaron, a lo sencillo de sus funcionamientos· 
y elaboración. 

~n dicho calendario se programa mes a mes las entre 
gas por parte de los proveedores de acuerdo a la parte de 
que se trate, así como el. tiempo total de la negociación, 
es decir, desde que se coloca la orden de compra, pasando 
por-la constru¿ción del herramental en caso de ser necesa 
río, hasta la entrega de la parte par~ la prueba píloto ~ 
en la planta de ensamble. 

Pregunta No. 26 

lCon quE frecuencia son revis~das'süs e~iste~2ias ~- -
en el .almacEn? 

Las respuestas obtenidas para esta pregunta fuero; 
como sigue: 

Mensual~ente un 33% de los entre~istados 
Diariamente un 33% de los entrevistados 
Proceso de Datos un 33% de los entrevistados. 

De es ta respuesta desprendeinos una vez más 1 a impar 
tanela que se concede dentro de la Industria al poder dis 
poner con las cantidades necesarias de componentes, con :
objeto de evitar interrupciones en las lineas de produc-~ 
ció11. 

Otro aspecto interesante de esta respuesta es el ob
servar los plazos de tiempo tan cortos en que se revisan 
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dichas existencias, asimismo fuimos informados de Ja nece 
sidad ~ue existe de obtener cuanto antes estas informaci~ 
nes por medio de Computación. 

Pregunta No. 27 

Al preguntar con qui periodicidad 5e les Informa 
del volumen físico y valor monetario de los artículos que 
se han dejado de utilizar, nos contestaron: 

Anualmente 33% de los entrevistados 
Proceso de Datos 33% de los entrevistados 
Y 33% de los entrevistados, no contestaron. 

El objeto de esta pregunta fue conocer a cuánto as
cíende el.monto económico por este concepto, ya que consl_ 
deramos a los obsoletos como un error de planeaclón, im-
putable a fallas en los programas de producción en algu-
nos casos o blin, a posibles variaciones de .la demarida. 

Sin embargo, en nlngGn caso .contestaron ~l valor ~
económico de los artículos que se han dejado de utilizar:. 

De los porcentajes anteriores dedücimos el interfis 
que se da al tratar de determinar los motivos que origi~
nan la existencia de obsoletos, lo anterior lo. confirma -
la existencia de una sección del Departaménto de .Compras, 
dedic~da exclusivamente al .control de este punto (Capítu~ 
lo 111). 

Pregunta No, 28 

Del conocimiento de demandas presentadas por~l De
partamento de Compras debido a incumpl·imie~to por parte -
de 1 os proveedores, en todos los casos nos informa ron no 
proceder en esta forma, pues por Jo general ~uando un -~
Proveedor no está cumpliendo en forma satisfactoria, se~ 
invita a iste para que exponga los motivos por los cuales 
no ha cumplido con las normas establecida3 por la Empresa. 

De esta conversación se llega a un acuerdo, el cu~l 

en algunas ocasiones consiste en castigar los precios es-
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tábleddos al Proveedor; o bien proporcionándole la ayu-
da que solicite con objeto de normalizar la situación. 

En caso de que lo anterior no sea factible, se le 
rettrátan tas órdenes colocadas, entregándoselas a ptro -
p~bveedor, eliminando a iste de la lista de Proveedor~s. -
aprobados. 
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c o N c L u s 1 o N E s 

La labor del Departamento de Compras dentro de la -
Industria Automotriz, resulta de vital importancia para -
la buena marcha de 1 a rn i sma, dado que de su buen funciona 
m.i.e.nto depende la renovación adecuada de Ja inversión. 

Por el ·tipo de labor que desempeña el Departamenfo 
de Compras, se encuentra en posibilidad de aconsejar a 

C9mpañía a planear Jos inventarios de materias primas 
cii>':la forma más productiva. 

'su 

;>· ~ ·' •'" 

El Departamento de Compras aporta una ayuda que re
sulta muy valiosa para elaboración de planes generales. 
(Desarrollo de nuevos productos, Planeación de la Prodüc-
ción, etc.) · 

Debido a Ja magnitud de la lridustría Automotriz, el 
Departamento de Compras tiene una gran responsabilidad y 
necesidad de encontrar y desarrollar constantemente fuen
tes de Abastecimiento adecuadas para alcanzar sus objeti
vos. ~Precio Justo, Calidad adecuada y en el tiempo co--~ 
rrecto). · 

E 1 Departamento de Compras, ha i nf 1 u í do grandemente 
en el desarrollo acelerado de antiguos y nuevos proveedo~ 
res de la. rama Automotriz forzándolos a usar de manera -

'más raeional y absoluta sus ·recursos tanto humanos como -
·materiales, contribuyendo con ello en una forma notoria.'
~¡desarrollo de la Economía Nacional. 

ne acuerdo al estudio realizado tantb en la prácti
ca como en la teoría, encontrarnos en todas las Empresas -
visitadas una eficiente Administración que se levanta so'
bre el' equilibrio adecuado de los principios de la Espe-
cializaci6n~ Coordinación y Autoridad, sumados a la apre
ciación del elemento humano. 

En cuanto al desarrollo del Licenciado en Adminis-
tración de Empresas dentro del departamento de compras en 
la lndustr i.a Automotriz ta 1 y como lo hacemos notar en pá 
g i nas anteriores se ha venido desempeñando en una forma .-::: 

_ efic.iente~ sin embargo siendo el departamento de compras 
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una. área de tanta especializac16n y en li cual se conju-
~én faFtores tanto de organizaci6n, manejo de personal y 
decisiones de carácter financiero entre otros, cónsidera

.mos que la participación del Licenciado en Administración 
de Empresas debería ser más activa. 

Lo anterior obedece al hecho de que puestos que al 
menos en teoria deberian de estar ocupados por nosotros, 
lo e~tin siendo por profesionistas de otras carre~as lo -
que trae consigo el desplazamiento de nuestra profesión -
muy en particular por la carrera de lngenieria lndústrial. 

·Para evitar lo anterior consideramos que lo adecua
db seri que en los programas futuros de enseninza de nu~s 
tra .Facultad se trate de ver en forma má.s específica las
d iferentes área.s que componen una Empresa, es decir tratar 
de llegar a la especialización con objeto de evitar como. 
ya se dij o anteriormente e 1 que otras carreras ocupen car
gos de·Administra~ión. 
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