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INTRODUCCION

o De todos los bienes producto de la’ |nvent|va y del:
}fesplrltu de-empresa del ‘hombre, puede afirmarse categorlca
imente;. ninguna ha rendido tan generosos beneficios ‘al de-=
_’senvolvimierito de nuestra ctvnlnzac1on, al bxenestar de la
;;humanldad, como e] automdvil.

Concebldo como simple substituto del vehiculo de --=

'”.traccnon anima’ -puede uno “imaginarse remontindose al. pasa

“do. y: tratando de situarse dentro del med|o ambiente, de’ =

" los métodos de vida vigentes.en la &poca en que aparece en
‘el ‘mercado ya como realidad practica-, sorprende su rapida
adopcaon y adaptacién a los destinos superiores-que en cor
Srto tiempo, a partir del afio 1900 se 've llamado a satisfa-
cer.. : S :

- Como todas las conquistas del xngenlo humano, la con
o cepc10n del vehiculo autupropulsado no puede atribuirse a
o-un’solo talento, a una sola naCIon 0 a una-sola generacton
priV|legxada

Ref|r|endonos a la Encnclopedla Colller s, edicidn -

ﬂ*f 1957, -para-consulta. acerca .de sus antecedentes hlstcrlcos,

encontramos que va en el 51910 XV Leonardo Da Vince preveé
laposibilidad de un carruaJe dotado de fuerza propia .de -
‘propulsién, para que mis tarde, en 1680 ‘Newton nos hable
dela practlcabtlldad de un vehiculo 1mpulsado por - la fuer -~
" za de un chorro de vapor a escape: desde su parte posterior.

No es, sin embargo, sino hasta 1900, despues de tos
experimentos de Cugnot en Francia -1769— de Daimter 'y -~~~
. Benz, ‘en Alemania y de Duryea-y otros muchos en-Estados --
: Unldos, entre los afios '1830.al.-1885, -que. el automdvil en=-
cuentra-su verdadero camino, luego de cons1derable canti--
‘dad de inventos abortivos en que se ensayan el vapor, la =

‘fvelectrlc1dad, y finalmente los motores de combustlon 1nter

L ha como medlos de propulsidn.

"Es con ‘el modelo "T'' de Henry Ford, que el automo——-
VII alcanza el paso inicial de su gigantismo-de produc---—
cidn, pues de 10,000 unndades fabricadas en- 1909 se sqpera




lacifra de 2 000 000 en 1923. Véase ‘qué-crecimiento. pa=
“ra una sola empresa y un sélo modelo en sdlo 13 afios de -
vida en el mercado.

Fenomeno similar de.crecimiento se observa en los -
otros pafses fabricantes de vehiculos automotores, propor.

% ¢ionado; claro estd, al potencial econbmico de cada uno -

~de ellos, a“la capactdad de consumo de su poblacién y-a:~
-la-tapacidad ‘de-absorcidn, o las restricciones gubernamen
"tales, de"los mercados de 1mportac¢on

" EL AUTOMOVIL EN MEXICO:

México, segiin registra la revista ""Mas (Caminos'' en
su edicidon de febrero de 1969, ve rodar su primer automd-

vil en-1898, un Dellanau Villeville del millonario regio—,"‘

‘montano- don Manuel Cuesta. Del afio citado -hasta 1925 en
qie, ‘por los rumbos de San ‘Ldzaro se -instala la primera.-.
planta ensambladora en-México, con capacidad de produc-~—

. cidn de escasas 25 unidades diarias, el mercado se nutre

'exc1u51vamente de vehlculos de lmportaclon

Para 1932, cluande la planta pionera -Ford- inaugura

© 'sus nuevas instalaciones en la Calzada de Guadalupe y Ave

‘nida Henry Ford, el total de unidades armadas en nuestro
-suelo-asciende a\ para entonces apreclable total de 3k, 11
unidades ‘entre automdviles, camiones, autobuses y tracto-
. res agricolas-de. la marca, o que estimula el interds de. ’
Jos dos otros grandes fabricantes de autombviles en Esta-
dos Unidos para. aventurarse en el mercado mexicano de en-
~samblado de-vehiculos.

Hagamos notar que en 1925 el total de veh|culos en:
circulacidn, segin la edicidon citada de ''Mas Caminos", --.
era de sélo 53,551 unidades, con una poblacidn estlmada -
de poco mis de 15 millones de habitantes y una precaria -

red carretera de 695 kilémetros.

Llegado 1934, el niimero de automotores en circula=--
cidn asciéende a 108,521 unidades y una red carretera de -~
4,260 kilémetros de desarrollo. -

El crecimiento es lento. Las convulsiones polTti--




“icas’ que'égitan‘al‘pafs hasta hacerlo Iiegar a” 1a(esfablll-
. dad social, a Ta mds o menos equitativa distribucién de. --

‘_'las riquezas -y al bienestar plblico, que tardan afics en:-

‘1légar, timitan la industria del -automdvil a nivel de pu--
ramente ensambladora, con absoluta subordinacién a pollti- :

oo cay dosponlbnltdades del mercado exportador.

El afio de 1960 con.un estimado de 35 millones dé ha-"

';-,blténtes, 1962 con-37 millones de habitantes, 1966, Lk mi-
o ,}lones de habitantes, segin censo’ general de poblacnon, .-

1'304,802 automotores servicios y una red carretera de ---
63, 616 kilbmetros, sefiala la nueva ruta en la que a .un hoy
es completa industria autromotriz, al dictarse el decreto
que.. Impone 1a |ntegraClon de los automdviles ensamblados -
en México con un minimo de 60% de partes de fabrlcaC|on na -
cional; medida que a cortos afios de dictada, produce los - -

saludables resul tados -segiin datos publicados por la revis

ta '"Wisién', edicibn de dulio lo.-de 1972~-, de haber gene—

rado unas 557 fabricas dedxcadas a la fabricacién de par——fgf o

tes, componentes y accesorios para la industria termlnal

Estas 557 fabricas, segln la fuente que se cita,. dan”f

empleo a.cerca de ‘56 mil personas, lo que; junto.con’'sus: ="

inversiones y. los volimenes de ventas que representan co-
“loca'a la industria manufacturera de partes entre las tres:
‘primeras. ramas manufactureras de México, cuya poblacidn:ex

: cede ya los 50 millones de habntantes, con un total de’ --":f~f".
T 827 381 vehfculos automotores, seglin datos de la Direc-=

cidn General de Estadcstlca, v una red de’ 72,567 k«lome—--f
tros de carreteras; segln datos de ia $.0.P. :

EL total de vehlculos en circulacidn se compone basl-:
~-camente del lote prodUC|do pot - las plantas mexicanas en.el
perfodo que a continuacién se cita, segln datos: pub!lcados»’
por ”V\Slcn“ en su edicidn que. hemos menctonado. -




1968|1963

1oN: | 126.991 | 1h6.781 | 165.811 | 192.891 | 210.833] 233,




L Lafmisma fuente nos indica que para 1971 la inver---
si6n acumulada en la industria automotriz se aproximé.a --
los 7, 000 millones.de pesos, y que-el valor.de su produc--

L c:on ]Iego a los 8,000 mlllones

‘Las ventas de p]antas por el periodo 1963-1967 ascen

' dier0n a 508,150 unidades - "Mds Caminos'', febrero 1969~ = o

para hacer un gran total de 1304802 vehiculos, lo que quie
re decir que del total de 1812952 unidades en uso de 1971,
“"la mayorfa corresponde al perfodo 1963-1971; © sea, Cuando
“an México surte. ya. efectos Ta ]ey de 1ntegrac1on de la 1n-'
‘,dustrla automotriz.

IMPORTANC IA DE LA INDUSTRIA AUXILIAR:

Al realizar este trabajo hemos detenido buena parte
de nuestra atencion en fijar hechos, cifras de poblaéuon Y.
datos de carreteras para situar el crec;mlento de la pobla’
¢ién vehicular en relacidn con las fuentes que conforman - .
la estructura econdmica de la nacién alrededor del automo-
Svil

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: conveniente
dejar sentado que el automévil no integra un componente mo
nolftico. Es decir, el vehiculo terminado no es. producto
‘de-un solo-golpe de troguel, como tampoco se le-puede’ con-
."cebir como un.conjunto de partes; componentes y accesorios
~fabricados bajo un.mismo techo, o por. un. solo complejo em-
presarial, o la combinacidn de diversas empresas pertene--
cientes a un solo grupo de capital, aln cuando el producto
terminado salga a la venta baJo una sola marca de fabrnca.'

Un automdvil es el ccmpuesto de inmensa varledad de
materiales como son:

Acero, aluminio, cobre, caucho o sus-derivados;  vi-

drios planos y troguulados; textiles o materiales plasti=-

"cos, pinturas y otros productos elaborados que intervienen

en la fabricacidn de carrocerias, ruedas, lantas, compo--
“hentes de motor-y de los diversos sistemas del autombvil,



- 'su-instrumental y acabados interiores; etc.

Siendo esto as7, obedecerfa a una polTtica totalmen
" té’cquivocada el pretender que toda la complicada:maguina
"rla que representa la fabricacidn de vehiculos en gran‘eS'
cala y al ritmo acelerado y continuo que las exigencias -
‘de un mercado siempre creciente imponen dependa .de.una so

_“la fuente de- produccnon, cuando alguna deficiencia ten--= :
drfa ‘que provocar la paralnzacuon 0 cuando menos el’ entorvxv”

i:_ﬁpecumﬁento del todo.

De aqU| parte la: lmportanCIa de que la lndustrla f";  :

terminal: se asegure. de contar con un sdlido y bien inte--

‘Lgrado sistema de abastecimiento para cada una de las par-]'*'

tes, componentes y-accesorios que ‘integran el todo para

s poder ‘suplir-en cualquier momento y-bajo situacidn cual=-" B
quiera,-natural o provocada,. la falla. o def|c1enc1a que R

el producto termlnado.

‘-}pudsera producirse en el fIUJo del- matertal que compone R Eh



CAPITULO

‘LASVCOMPRAS EN LA EMPRESA MODERNA

o DeflnIC|on de Compras »

.27 Caracteristicas-de las Compras, e
3 ) Importancna del Departamento de'r. 7
Compras.;: u : o




\7!‘1.1‘—‘Definic 8n de Compras.-

; Dentro del concepto comin Y corriente, podemos defl
‘niria la compra .como. una operacion: que se realiza para- sa
‘tisfacer una determinada necesidad, sin recurrir para =--
‘ello a ‘demasiadas formalldades o blen a tecnlcas especia-
Ies. ,

: 'Ahofa bien, este concepto es necesario. ampliéflo al
“hablar: de un Departamento de" Compras, desde el punto’ de

. 'entendle~do1o como la operacidn -que se propone sumlnls---
“trar en las mejores condiciones posnbles ala mlsma, los

[ Vos; ‘que labadmtnlstraCIon de" la emprésa -ha defsnudo,

Com: se ve, dentiro-del ambitc de la empresa ya no.
_-se’ puede observar a la compra .como ur‘aﬂpe Pcvon sin. --=
‘técnica, dado que estas constituyen en s una ‘actividad =
»altamente especializada, la cual debe ser realizada de un
-modo:racional con objeto de _comprar .para cada txpo de ma=
- teria necesaria (materlas primas, productos . semi-acaba=r-
dos, dccesorios, miquinas, serv1C|os, etc.), la calidad’ -

";Vlsta 'dé Va organizacién cientifica dentro:de la Empresa, .

‘materlales que ‘son ‘necesarios:para alcanzar los objeti---%i"

Justa, . Ta cantidad Justa el precio.justo; en.el momento o

:tlempo Justo.

1,2 - Caracterlstlcas de las Compras.

; Dentro de este inciso trataremos de ]as dlversas mov
. +dalidades que influyen al tomar cualquler dECISlOn decom
. pra.

Estas modalidades se encuentran dadas. ya sea, por -

el volumen de las compras, por el precio, -por el servicio

“requerido .de nuestros abastecedores, por el plazo concedi

do, tanto para la entrega de las partes, como _para el -pa-
go.de las. facturas, etc. ‘

SR : Dentro de la industria. automotriz es facil observar.

Lo cdmo las compras se encuentran divididas por categorias -
de proveedores de.acuerdo a la parte del ensamble de que
se trate; por ejemplo, exlsten partes dentro del ensambla

" justo y'conla entréga de la materia o producto en el —--.7;'




;j do del automov1l o camidn que pueden ser adauiridas a tra-
.vés'de la industria siderurglca {partes troqueladas); otro
‘tipo de partes es el que se adquiere a través de indus----

‘trias: mas especnallzadas en el ramo automotrlz, tales co=-
mo:

‘a) Interiores del automévil
- b) Cromado, esmaltado. co
) thuelado, tratamientos termlcos -ete.:

L Otra caracterlstlca de compras, esté dada de acuerdo
‘a Ios tipos.de materia, ya.que la determinacién de estos -

_'van relacionados con la diversidad.-de las condiciones ‘téc~

"nicas.de suminlstro que deben -ser base del contrato de’ com
o pras.

Por ejemplo, al comprar materias primas se fijan con
~diciones de mercado o requ15|tos estandarizados.. "Si se ~=~
‘trata de productos semi.elaborados, se utilizan modelos o
disefos, la adquisicion de maquinaria deberd responder a -

" técnicas particulares de eleccidn, para lo cual el Departa
- mento. de Compras deberd solicitar .la cooperacion de exper

f‘ tos de] servncno técnico y del departamento de: producc:on.. N

‘Otra caracteristica de las compras: se encuentra de--~»

term|nada por. la cantidad.a comprar, dado ‘que el aprovisio .~

namiento.én grandes cantidades requiere mayor. cuidado que
el reallzado en pequefio volumen, por ‘lo que se hace nece=-
.sarioiuna adecuada planificacién en la produccidn, ya que
- esto |mpllca la regularldad de los sumlnlstros. ‘

La cantidad a comprar debe ser estudlada para ‘deter=
mlnar con precus:on el lote de compra mas beneflc:oso.

Otra caracteristica de las _compras se encuentran se-

'nalada con respecto a la inversidn financiera que requ;e-- e

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:



'fé)f»”'impdttancia‘del volumen ‘de ‘compras

Inversiones: Materia . -

: Sl - ‘ gastos generales.’
~b) - Duracidn del ciclo de ‘ '
. e I Lo Desinversiones: ‘Ingreso

tas.

efpeculaC\on oparala constitucién de reservas es nece=-
__v-aaI!O contar con una f:nancnacnon de caricter extraordtna
erioe

o par el tiempo de recepcidn de las partes COmpradas;'basa-

~ da esta escencialmente en las diferencias de. precios rela
‘cionados con las cantidades compradas y con la continui--
o ;dad requerida de Ios suministros,

Asi pues las compras.''Una Tantum' pueden ser: efec-

quila continuidad:

Con .relacién a esté mismo téema expllcan Tos provee-

,. dores ‘que a ellos les resultan particularmente costosos -
4. los contratos de compra ''Por pedidos' dado que esto les -
4 significa verse obligados a inmovilizar partidas de mate-
‘ rla]es con los cuales hacer frente a pedldos inesperados.

- - Otro motlivo de variacion en las compras resulta de
las condiciones de-pago, ya sea en relacidn con-las canti

nancieros que resulten de los descuentos otorgados por -

-parte de los proveedores (volumen}) o bien con las condl-j
ciones ‘de pago establecidas con }os mismos proveedores ==
con respecto a la recepcidn de las partes.

tamos el cuadro siguiente:

_prima; mano de obra; --

del importe de las yen—,.'

Dentro-del”’ aspecto flnancrero en ‘las compras para -

Otra caracteristica dentfo de las compras estd dada-

‘ ;ruadas a.-un precio distinto del que se prevee para toda"
poumase rie de entregas-'a lo largo del afio y:que por ser ==.°
1oy repetitivas pueden dar a los aprov1snonam|entos una tran--" .

dades suministradas o bien respecto a Tos beneficios fl“~

Lon objeto de sintetizar lo antes expuesto, presen-’
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© CARACTERISTICAS DE LAS COMPRAS

5iDe acuerdo a 105 tipos de materias

"ﬂﬁMaterlas pr;mas y accesorios

Materias de consumo (0fxcnna)

. Maguinaria .
s Equnpo ofncuna Serv}ci’os=

B Para surnlmstro normal

‘ De acuerdo a Ias cantidades a comprar

. Cantndades f|jadas de acuerdo al plan de produCCIon{ fi": .
' Grandes cantidades -para reserva. : '
fPequenas‘cant;dades de consumo inmediato.

: ,De'acuefdd a \a inversidn

. Para eSpeculacxon
‘ Para formar reservas .de. segurldad

1De acuerdo al tiempo de entrega k

”Una Tantum”

Sobre pedido

A plazos fijos
”Con catacter continuo,

De acuerdo alas Cond|c10nes de Pago

Al contado.
Con antuctpo.
Pago-demorado; etc.

1.3 - Importancia del Departaméhtd de tompras.

AT def:nir nosotros 1as compras en parrafos anter:o °j
‘res hacuamos mencidn -a la necesidad de adqunrur por.medio » .. -
de este Departamento cada una de las partes integrantes =

del vehTculu:dentro de condiciones tales como cantidad,

‘preciog calidad y tiempo justos, de donde podremos resal- .y‘;'




2

jrtar’QUe,]a'funcién de este departamento es sumamente im--
=5portante,por las razones siguientes: .

) La exp\otacton ef|C|ente de  la Industria depende
de ta renovaC|on adecuada de la inversion. - E1 departamen

“. to de compras tiene que disponer esto de ‘modo. que asegure

la recepcidn de los materiales y partes adecuadas cuando
se’ necesiten, y en cantidades suficientes para mantener -

- Va produccton Y efectuar las expedltacnones a tiempo.

) b) Es una funcnon prlmarla. Noes factible vender
rvehlcuios adecuadamente, a menos que-los materiales: o par
Jites emp]eadas en la fabrlcaCIon, se adquieran -a un.costo
“final adecuado al que obtiene la competencia, asi como la’
calidad sefialada. dentro de las: especuflcaCIOnes :mpuestas

”‘,por Control ‘de Calldad

c) Por su‘estrecho cohta¢to\cdn gran cantidad de == -

compafifas: y con el mercado en general, el departamento de’

compras .se encuentra en COﬂdlClon de aconseJar a su com-~°
pafiia sobre: :

e 1) Nuevos materlales que puedan ut|1uzarse con . -r e
~ventaja-sobre los qie se encuentren en vigor, por. su baJO" :
,costo,,mayor durac:on, faC|1|dad en . su maneJo etc.;.. i

L€ 2) Posnbles nuevas \lneas para adlc:onar a'la pr0’7
dUCC|on.. ‘ ’

: c. 3) Fluctuacnones en las tendenctas, ya sea en. pre
cio o en otros factores que puedan afectar las ventas de i
la companla

“C 4) El aumento del crédito de 1a empresa en el mun '
do’ mercantll en que se desenvuelve. : ’

Dadas sus conexiones con 105 vendedores, con las ==
tendencias del mercado y con las normas de’ fabrncaclon y
comerciales de las industrias, hacen posible que este de-
partamento aporte una ayuda que resulta muy valtosa para
Ia elaboracnon de ‘planes, tales como:

a)’ Lanzamiento de nueyos productos.
b) Planeacisn de la produccidn.




6n de normas Comerciales, etc.. . . .
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El origen del auge actual en la industria automo---

'1:tr|z nacxonal principia en 1962, afio en que se tomd la de-

cisién por via de un decreto presidencial de impulsar la =
|ntegraC|on nacional. Did un p]azo hasta 196h para que --
las’ empresas lograran como minimo el 60% de integracidn ha
dional dentro del costo directo de- los vehiculos.

‘ Dentro de las diversas disposiciones, 'y para afron-
tar-los incrementos de la demanda, las compaiifas automovi-’
17sticas reciben autorizaciones para- produC|r y-vender.uni..

“dades adicionales a st cuota a través de un 51stema de ln-'u
-centlvos al demostrarle al- goblerno :

i a) " Que- se-ha aumentado el conten:do nac:onal
‘b) ©  Por exportaciones.
e) Por reducir el precio de venta.

En. 1969 se promulgd un acuerdo, que entraba en v1-?

‘ gor a principios de 1970, por el cual se obligaba a 1a in-
‘dustrla automotriz a compensar sus . importaciones de- partes: "

y: plezas ‘con exportacnones de Manufacturas Nacionales del
mismo ramo ‘con el fin de nlvelar la balanza comercial de '~

“‘este sector -en un méximo de 10 afios & partir de 1970

‘El efecto de este decreto tuvo sus resultados inme—j'
dlatos durante 1971, las exportaC|ones automotrlces aumen-
taron un 49% para l]egar a 63k millones de pesos, lo'cual™

“ha influldo:grandemente en:el desarrollo acelerado de anti
© 1 guos’y nuevos proveedores de la rama automotriz, teniendo

en Ja: misma, un- impu]so dec1d|do de los departamentos’ de -

‘compras, dado. que politicas de este tipo, obligan a ocupar

de manera mds racional y absoluta las plantas de sus abas-

¢‘tecedores.

Para el logro de dicha integracidn se estudlaron las

dos formas de abastecimiento comunes.

2.1 - Fuente de Abastecimiento Vérticai.

» Esta fuente es aquella, en la que las~empresés’$e =
vuelven autoindependientes, manufacturando lo mds que pue-
den del producto que elaboran. El ejemplo clésico de.esta

. forma de integracidn lo tenemos en las dos mas importantes
-industrias automotrices de Estados Unidos, las cuales tie-




,»'nen sus proplas fabricas de radladores, plntura, equlpo -
:3electr|co vndrlo, fundiciones, .etc.

- Este tipo de integracidn sélo se justifica en pai-- .
ses altamente desarrollados y con vollmenes de venta muy
grandes. -

Por supuesto, para la industria automotriz en Méxi
. co;. este tlpO de |ntegraC|on resulta inadecuado, dado que
_de existir, se estarfa con ello frenando la diversifica--
scién de-inversiones, evitando el desarro]]o de industrias
'{pmuumsynEMams.

S Nuestro gobierno, consciente del prob]ema que repre
““senta esta forma de abastecxmlento, subrayé a las ensam=-
‘bladoras’ la necesidad de que efectiien su integracién en -
“forma horizontal, llegando a esta con5|deraC|on después. -
de los estudios que se hicieron en pafises talés como: Ar--
“‘gentina, Japdn'y Brasnl los cuales hicieron gran parte -~
de su integracidn en forma vertical, obteniendo como re--
sultado unoz precios en sus automdviles y camiones increl
blemerte. altos. ~Por citar un .ejemplo diremos gue un Va--—
‘1iant en Argentina es mis caro que ‘1o que cuesta un- Chrys
ler 300 en: Estados Unidos. :

2.2’— Fuente de Abaé.técimiento;Hdrizdntal.

s Lote . En esta forma de abastecimiento: de la |ndustr|a, se
L \'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 ‘estan
“compuestas las diversas unidades.  La-idea ‘que.se persi--
gue an esta forma de integracifn, ademds de las razones -
ya expuestas anteriormente, es la de aprovechar: las insta
R laciones existentes en el pafs adapténdolas. ‘en los casos
"j “en gque esto sea necesario a las necesidades propias de la
; industria automotriz, con lo cual se logran -enormes bene-
ficios de cardcter no Ginicamente financiero al ahorrar en
este tipo de inversiones, sino que ademds se dé oportuni-
dad a otras industrias al introducirlas en la industria -
automotriz, ‘a aumentar su capacndad de produccoon, puesto
I S ~que sus. cargas de trabajo serdn mayores. 'Un ejemplo-del
i < caso anterior lo tenemos en la Compafifa Fundidora del Nor
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s, A., que se encuentra fabr'cando monoblocks para moto;
.fres, -asT. como muchas otras plantas troqueladoras que te~=-
‘nian sus prensas con poca carga de trabajo y que ahora, al
,jlntroducnrse en la industria automotriz, estan aprovechan-
" do was -sus capacidadés: de produccién.

2.3 - Cfitério‘para seleccidn de Pkovéedores;’

Despues de haber determinado en forma satxsfactorla
1a calldad y la cantidad de los materiales, piezas o compo.
“nentes deseados, asT -como sus fechas de entrega, Yy despues ‘
’.de haberse formado una idea de cudl seéa su precio justo, -

‘surge el probiema de- selecctonar el proveedor adecuado. '

La biisqueda’ de este tipo de proveedores presenta mu
chas facetas, algunas de las cuales son intangibles; otras
pueden ser objeto de-‘un andlisis razonable, pero sus condl
ciones dificilmente podrvan clasificarse como de las CIen-
'tlflcamente determinadas.

El problema de la se]ecclon cuenta con varias for--‘
- mas. generales de proceder.,_ '

La. prlmera consnste en eiaborar una Ilsta de todos
Ios -proveedores disponibles que trabaJen el ramo deseado.

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

Este paso comporta vaar criterios que sirvan de ba

. ~'se al Juicio; ademds, los criterios pueden ser distintos -

para que- se aJusten a las caracteristicas de las dIStln-"
tas requisiciones. '

La aplicacidn de los valores determinantes al proce
so de seleccton dependera de la cantidad de. lnformaCIOn ==
que se tenga acerca de los posibles proveedores.

Posteriormente se sigue una especie de clasificacidn
“de ‘los distintos proveedores,basada” en el valor relativo =
de los que se hayan establecido como criterios decisorios.

DespuéS'qué el campo ha'quedado reducido a:unos;po-v"
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. cos proveedores, el problema que se sngue es la seleCC|on
~del. meJor.

, La seleccton ‘a_.que nos referlmos en parrafos anterlo,
5 ,‘res, se basa en el estudio de Tos atributos con los que =
v’jdebe contar un proveedor:para ser aceptado como tal.

A cont inuacién senalamos los atrlbutos ;ndlspensa——_

";bles que debe tener un proveedor:

‘;‘m‘ Responsabl]ldad flnanCIera.
2.~ Instalaciones técnicas adecuadas.
.= Capacidad de produccidn. '

<= “Actuacién satisfactoria.

1

2

3 -

h.- Respaldo-técnico adecuado.
5

6

.~ Interés de hacer negocio con.la empresa (lnddstria e

. Automotriz} de que se trate.
7.~ Situacidn geografica.
8.~ Mejor precio.

FT.f Responsabllldad Flnancuera.

Le permite al proveedor prepararse economlcamente -

para fabricar la mercancfa so]tcutada con anterlorldad

‘la facturaCIon Y pago de la misma.

Debe ser capaz de flnanC|arse sus:

.nstalacnones, herramental espeC|a\ materia prima,

"pago de ndmina y todos sus demds gastos; transporte Yoo

otros gastos normales antes de cobrar la mercancna.;“

" Debe ‘tener capacldad financiera para evitar:

‘ Posibles envios tardios, posibles demoras de sus "= -
‘propios proveedores; posibles demoras en la. produccidn, - °
‘posibles costos adicionales_ por fallas en-su produccnon -
que . requxeran costos de reparacidn, |nvest|gac|on, asis==""
‘tencia técnica, etc., y- tlendan a ‘incrementar su cotlza-—l
Lcion,

2.~ instalaciones Técnicas adecuadas:

Este atribu:o;se refiere a aquella maquinaria, ta--
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1ler mecanlco y organnzacnon de la maqu:narla dentro de
su’lacal, que lo coloque en una ‘situdcién competitiva y
que. garantice las especificaciones correctas de las pie -
“zas ‘que-se - le ‘encomiendan, permitiéndole tener tiempo de
Qproduccnon minimos y buen control de la calldad y por tan
“ite: una dismlnuc10n de sus costos.

~Una fabrnca bien d:spuesto ha de contaz con equnpo -
de reserva de sus ‘maquinas 'y motores clave para la produc

]:fCIon, puesto que son medios auxiliares de importancia pa-.-
Cras ]ograr el - funcionamiento’ ;nlnterrumpldo de sus lineas;

" ademds, una fabrica de esta categoria asegura las entre=-
‘'gas de acuerdo con el contrato-establecido. :

3. Capacidad de Produtciéh:

, “Este punto es de vital tmportancra, ya que Frecuen-'
temente se hace necesario que el proveedor tenga la suf i-
ciente flexibilidad, para poder efectuar cambios de entre’

ga cuando- otro. proveedor ha:fallado y sea necesario ut;ln'
:,zar mayor cantidad de su mercancna que la’ requerlda en:
sus programas de entrega.

Para asegurar el punto de referenc«a, es necesar«o —;:‘

".‘11nvestigar que:

a) stponga de’ turno llbre extra. ~ ;
b} = Un por ciento de su- tiempo, ded;cado a otras empre-‘
' sas automotrlces. :

- También se hace necesario 1nvest|gar o asegurar que“
en aquellas partes criticas se !es dé& preferencia a la -~
-competencsa para ev«tar.

a). Demoras costosas en la produccidn. :
b} Cargar demasiado a otros proveedores, si se cambla
: el pedido.:
) Tiempos. para recuperacnon de piezas uefectuosas.
‘,d) Evitar costos adlcionales ‘por Yo mismo.

4;- Respaldb técnico adecuadO:

Esto permite al proveedor de una manera consnsten~-' 
te, 1nterpretar, coordlnar y producir y entregar economl-
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“camente de acuerdo con las necesidades, y en algunos ca~-
»ﬂsos»ayudarnos con consejos, ideas o mejoras para evitar:

~Calidad pobre, entregas tardlas, malos entend|m|en-

“tos tecnlcos, poca suceptibilidad a cambios, errores de -
&l con sus proveedores, costo excesivo . de la herramlenta,
costo excesivo: de la pleza. ,

Es por ello que ‘se pide en algunos casos- asusten-—- S

cla“téenica por-parte de. compaiifas experlmentadas, geéne-~~."
‘1ra1mente extran;eras, dadosu alto desarro]lo tecnlco del_‘
ramo. -

“5.- Actuacidn satisfactoria:

Esto nos 1o indfca si no ha habido:

QUeJas excesivas en cuanto a calldad entregas tar‘

. dias, costo de’ transporte excesivo, demaS|ado costo’ en’ re‘7'

: parac:ones, quejas en cuanto a serv1c1os etc..

En.caso de proveedores nuevos, deben demostrar sus e
~directivos que conocen o han éstado conectados directa o

““indirectamente con la-industria- automotrlz, Y saber: cua—-ﬁs'

les son“los requer|m|entos de las mismas.

,6.- Interes de hacer negocio~con la Empresa:

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

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

a) " Muestran diligenciay ayuda para resolver proble-—-
] mas de calidad, entrega y. precio, :
b) Hacen sugestlones para mejorar el producto. -
¢} " Mantienen informados de sus planes,. camblos,knue-~~

VoS productos y en general cosas de |nteres para es
te tipo de industria.

7.- Sltuac10n geografica:

Este punto pqede ser.importante. o no serlo, segin =
sean las circunstancias. Sin embargo, hay ;ompanpas‘que_
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'ﬂfprefleren a 165 proveedores que se halian SItuados rela=--
'tlvamente cerca. La proximidad dlsmlnuye el tiempo.de en
g?trega y los costos ‘'de transporte. También hace que el -~
- proveedor sea mas asequible para los cambios de especifi=
.caciones y demds circunstancias; cambios en.-los que el ==

~elemento .tiempo lnfluye para el asesoramiento y 1legar a
-un acuerdo.

Lo impOrtanté de este punto es‘evitar:

) 'Problemas de elemento humano, servicios de luz, e
S gas, ete. s '
" b) Retardos en las entregas.
"¢} Pobfe'servicio y comunicaciones. -
d)- " Costo de 'transporte. -

8.~ Mejor Pretib:

-EL meJor prec1o no es el més alto cotlzado, ni: el -
mas bajo, es aquél, que en GTtima instancia Favorece mas:
a-1os intereses de la industria.

“Tres son los pasos necesarnos para que los preCIOS
',sean razonables. .

‘1.~"‘Que el ‘productor conozca sus costos.
2:- 0 Que- trabaje ef:ctentemente. » L
3.0 oY que se contente. con'un rendlmlento razonable de =

" su’inversidn. o :

Se pueden resumir en tres, las principales razones
para exigir de los proveedores los anteriores atributos?y

1.=  Calidad.
2.~ Entregas a tiempo.
3.- ”Precio.

v La calidad de las partes- se ve refleJada dlrectamen
te en la lTnea de produccidn, al efectuar los ensables, v

- posterlormente en las untdades termlnadas.

La. |mportanCIa de las entregas a tlempo resnde en
que "si éstas no son efectuadas oportunamente existe el”
,pellgro de parar la.planta,-no Importando la: pieza ya sea.&
‘grande o chlca, ya que todas son lgudlmente |mportantes,
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* 'por ser partes de un conjunto.

» ‘Por Gltimo, el precio, que se refleja directamente
en el precio de las unidades y en la utilidad que deJan -
las mismas.

‘La importancia de estos tres factores unidos, asi -
.como la correcta solucién de los mismos, se puede ver des
de 'dos puntos de V|sta. =

,1;4 Para la: 1ndustr|a automotriz, un proveedor que no -
presente estos problemas, o .que-por 1o menos ayuda
.~ a‘eliminarlos, es un buen proveedor.
“2.~  Un buén proveedor significa para los clientes un =-
- buen producto, ya que las actividades sdélo se justi
" fican en la medida en que se pueda cumplir con el -.

ideal de servir al plblico, proporciondndole un: pro."

ducto que- relina-las mejores cualidades en cuanto a
calidad y precio y que responda a las nece5|dades -
‘del mercado,

s Ya senalamos que: el criterio que se. sigue para la,—
'rk,selecc10n de proveedores se basa en el estudlo de’ los -
atrsbutos antes mencnonados.

Pero snempre es’ aconsejable va]erse de los datos re

- cogxdos sobre los posibles proveedores de un’ modo S|stema
ftnco, por. fo. que puede ser conveniente utilizar un impre=~
S0 que resuma- todos los datos,kel cual-nos indique:

El nombre de ta empresa, su grado de |donendad ti-
‘pos de suministros, y potenciabilidad mensual en unldades,

Esta columna se dividird a su vez en grandes sumi--
nistros o medios continuos, suministros medios, pequefios
suministros o medios eventuales' y al final estarfa la --.
cantidad maxima por la que puede solicitarse la oferta.

Este formulario constituye una- guTa para el trabajo
donde se establece la situacién de cada empresa. y -las con
clusiones acerca del suministro que puede completar en un
mes; la petlc;on de-oferta debe hacerse con el criterio -
de. no:superar las cantldades maximas indicadas en. dIChO -
-impreso.
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Los criterios de discriminacién de proveedores 'y la

. ;vdetermlnacxon de la capacidad maxima de suministro deben
©armopizarse con:

La exigencia de evitar una. reduccidn en el nimero -

:_de concurrentes. vy la oportunidad de 1levar las eventuales:
“.deliberaciones de suministro muy cerca de las cifras de -~

-garantfa ya consignadas.

Puede ser oportunc crear una lista de motivos . para
“la.exclusién 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 &1.

NOTA: Dentro de la investigacidn llevade a cabo observa=-
mos la -importancia tan grande que la industria auto
motriz da al trato con sus proveedores. Por este -
motivo consideramos de interés el sefalar dentro de
este punto relacionado con la seleccnon de proveedo
res, la existencia de un cddigo. dentro ‘del departa~

mento de compras de una de las empresas visitadas -

que. muestra las normas que rigen las relacnones de
‘ este departamento con. sus diversos proveedores.

_ Estas normas, en general son las que ragen en ca5|’
“.-todos sus puntos, el trato de las diversas empresas visj=
‘tadas, con sus proveedores.

Codrgo de las re]aC|oncs entre la empresa.y ‘sus pro
veedores. ~ .

1.~ La emphesa reconoce que la reciprocidad debe go

“bernar . las relaciones entre el comprador .y el proveedor.

"La equndad de ambos debe ser escrupu]osamente ba!anceada.

Esto significa para el comprador obtener un produc-f
" to-correcto, con la calidad correcta, en la cantidad co--

rrecta, en-el tiempo correcto, al precio currecto yvcon'A
el servicio correcto.

~Para el proveedor esto significa la segurldad de re~

¢ibir un trato. justo y cortes.

Esto requiere de altas normas de -&tica en todas --
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“las’ transacc1ones, en ‘las ‘que se debe combinar 1a impar——
_,C|al|dad con la lealtad, y ademds recordar. que el provee-
“dor-debe: recublr un precio justo por su servicio o produc
~fto._

. W Para ambas partes esto significa que sus eafuerzos
,iﬁdeben dlrlglrse de tal manera que las relaciones entre --.
,_los dos sean. perdurables.

2 - Reconoce que la corporaC|on se puede Juzgar com:

~Jpletamente sobre la relac1on personal creada en: los con--’
~tactos-entre el comprador y el proveedor.

: " Todo esfuerzo debe hacerse para asegurar que la in~
< tegridad de la relacnon entre los dos sea cordlal '

: 3= Reconoce que’ aln cuando la.relacion con el pro=. ...
veedor es personal, las decisiones deben hacerse sobre --
r'una‘base impersonai. o : ' :

, Pllmero obtener todos fos hecnos, despues evaluar—- :
A los y de acuerdo a esto Juzgarlos. o '

h - Reconoce que la cordlalldad entre el proveedor
* .y el comprador debe ser un.corredor de doble. sentldof con
]as puertas ablertas en ambos \ados. ' g

El uro puede ser’ para el otro fuente de experlenc&a o
‘ manufacturera, habilidad técnica.e |ngeni051dad de desa——“
rrollo. : ‘

: 5.~ Reconoce que el grupo proveedor nunca puede ser
"estatlco.

La puerta. estd ablerta a nuevos proveedores compe--'

‘tentes, 'sus sugestiones constructlvas 5|empre seran b|en,
recnbldas. :

2.4 - Local:zacnon % evaluacxon de nuevos proveedo—;v"
res. :

. Este punto es-‘unade las funclones del departamento‘
de compras que requiere mayor atencion, puesto que del re
suluado adecuado de este estudlo dependera en gran parte
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'i1a buena marcha del departamento.b

El ObJethO que se persigue. es el de establecer la
responsabllldad para localizar y evaluar nuevos proveedo-‘

‘res para.surtir entregas de materiales productivos. ‘Dep~ .-

tro de las meJores condiciones -para la empresa (precno, -
servicio, calidad, etc.)

: Este procedlmlento se apllca para la eva]uaclon de
‘nuevos.proveedores.’y para la revaluacidn de proveedores -

<:_establecxdos, quuenes of recen ‘nuevos mater|ales, produc--

. tos o'procesos; asi mismo establece la accidn.que sé debel'

" tomar cuando un proveedor estd actuando- indebidamente o =

por alguna razén es ‘necesario retirarle la aprobacidn- que
sele otorgo para - ser proveedor de la’ empresa. o

En lo general la-existencia de un proveedor poten-- - SRR

cial es conocida por a]guna de las formas siguientes:

a) - Presentacién del proveedor al comprador respectlvo.

b) La blsqueda que hace el comprader por los medios a- :;?f'

su alcance del proveedor potencial.

'é) flnvestvgaCIon realizada por el departamento de fo ‘5;"

mento Y ana115|s ‘acerca de posnbles proveedores.

; Para el logro del obJetivo enunCIado anterlormente o
la empresa efectua el tramite SIQUIentE' '

© COMPRADORES:
“A) Cualquier informacidn referente a un nuevd‘provée-- 
. dor potencial, es dirigida al comprador respectivo

de la parte o partes.

Los compradores al tener conocnmlento de esa 1nfor—
macidn, proceden a local:zar al posnble proveedor.‘

B) ‘Una vez localizado el proveedor, los compradores ob

tienen informacion preliminar del representante dellb'l

proveedor ‘potencial y formulan el cuestionario pre-~
" evaluacién de proveedores (anexo 1), analiza los’ da 
~.datos.obtenidos y evalla la posibjlidad de utilizar

los productos.o SerVICtOS del- proveedor’ potencsal



C) - El comprador, al terminar el andlisis del cuestio~~

L.~ nario, solicita una evaluacidn técnica y financie-=
ra del proveedor potencial, a Fomento y Andlisis --
de’ Proveedores, previa autorizacidn de su Supervi-
sor 'y del jefe de material. productivo.

, Para tal efecto, el comprador envia el cuestionario
.“Pre -Evaluacidn de Proveedores' al area de Fomento y And-
" 1islis de Proveedores para su correspondiente estudios’

) En aquellos casos en-que ‘es necesario’utilizar un -

E _proveedor sin esperar una evaluacion formal por par

te de  Fomento'y Andlisis de Proveedores, se debe -
obtener autor:zacton del" Jefe de- Materlal Producti---

Ve :

~E) Este tapo de operaciones estd ‘supeditado a la eva--
' luacidén que efectiia  Fomento vy Andlisis de Proveedo-.
res y a los resultados, ya sean p05|t|vos o negatn-

.vos, de la misma.

Cuando el jefe de material productivo da alguna au-
torizacién como- la que se mencnonaba anterlormente,
. se informa al gerente de compras, ya sea- verbalmente
.o .por. escrito, en un plazo no mayor ‘de un dfa y al. L
" mismo tiempo se notifica a Fomento-y Andlisis de ;';“
Proveedores para que se efectue una evaluacnon com-
pleta.

Por lo general, Fomento y Andlisis de Proveedores -.
es notificado para ver si‘ellas y- el departamento -
afectado de Ingenieria del Producto, ‘pueden’ efectuar
una evaluacién expedlta

"~F) Los compradores participan en visitas-de evaluaclon
de provoeedores con representantes de Fomento y-And-
lisis de Proveedores y/o de Ingenierfa del Produc-- °
to, cuando sus. jefes asn«lo estimen necesarlo. ‘

Una vez realizada la v«snta, los compradores notlfl'
can al Jefé de Material Productivo el resultado de
la vnsnta.

En este fittimo caso, en forma conjunta el comprador



y Fomento'y Andlisis de Proveedores formulan el re-

';ﬁjporte de evaluacién y preparan la carta de’ conflrma
~cidn.para autorizacion de la gerencia de compras, -
~indicando la aprobacién o el rechazo del proveedor
“potencial; (anexos 5y 6).

- 'Los compradores se aseguran que los proveedores = -
»potenciales, una: vez aprobados, reciban solicitudes

de:cotizacidn de Compras a la prlmera oportun:dad -

,que se presente.

Sl el proveedor seleccionado no da los resultados -

: deseados. (mala actuacién, llquxdaclon de Ta fabri--
< cag et 3, por{cua]quter razén . que justifique:-des--

continuar la utilizacidn de un proveedor en parti=-:

"'cular, 1os ‘compradores deben consultar al jefe'de'—‘v’
'»Materlal Productvvo :

'Si?el'jefe‘de Material PfoductiVokesté de acuerdo ="
“conlo antes expuesto, solicitard por escrito a -Fo-
~mento y Andlisis de Proveedores' la exclusidon de la

lista-de proveedores aprobados y de la lista dé'ln?~i

S “genierfa del Pkoductd'al proveedor afettado,v
“gEn la recomendacién escrita. quedara asentado las rag _~:“
' zones que justifiquen: tal decisién, enVIandose co--} o

:'ipla al” Gerente de Compras.‘

‘uFomento y Anallsts de Proveedores.

Una vez que hemos’ detallado la funcnon del’ compra--

dor ‘dentro de la.localizacién 'y evaluacxon de nuevos ‘pro-

B veedores sefialamos a continuacidn la acthldad desarro--

1lada por -la seccidn de Fomento y Ana11515 de Proveedores.

e

B)

‘Esta seccidn comunica al comprador aproplado cual=-
quier informacion recibida u obtenida sobre provee-

dores potenciales.

Se: recibe-de tos compradores_el cuestionario '"Pre--

~evaluacién de Proveedores' (anexo 1), .revisando.y ~
aclarando cualquier duda con el jefe de\ drea res-=

pectlva.
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*Fomento y Andlisis de proveedores envca por correo

0 _entrega personalmente, segun la urgencia, al pro-.

‘veedor potencial una carta segiln-modelo mostrado.en

el anexo. 2 y el cuestionario "estrictamente.confi--
dencial' (anexo 3), el cual incluye Ta solicitud -

dela li{sta de la maquinaria y.equipo-asi. como los

ultlmos estados flnanc:eros.

Fomento y Analnsns de proveedores, a. la recepcidn -

" del cuestionario completamente formulado por el pro’

veedor, procede a checar si la informacion es-la -~

adecuada 'y determina. en términos generales si el == "

proveedor es aceptable.

Después de esto, el cuestionario “estrictamente-con

~fidencial', es enviado a" Tesoreria para que verlfl~
‘que ]os datos en-él expuestos. »

Fomento y ANalisis de prqveedores efectua una visi-

. ta de evaluaci6n antes de la aprobacién.de.un Pro--
~veedor Potencial, excepto en aqtellos casos’en que.

existe informacién actualizada y confiable que sea - .
suficiente para otorgar al proveedor una aprobacpon,
deftnlda. 5 -

751 la parte estd sujeta a las 'listasv de " lngé~~~f- 
‘nierfa ! ‘proveedores- aprobados ‘Fomento .y Analnsns ,
~sollcita la participacién de. lngenner:a y coordnna

los arreglos ‘para la vtsnta

Efectia la visita de eva]uacién a la planta del =--
proveedor y procede a elaborar el reporte Evalua---
cidn--de Proveedores (Anexo’h).

Una vez efectuada la visita y. de acuerdo con el res
to del personal que acompane, se informa al provee~

dor del resultado-de la misma; es dectr, si.se le. =
“aprueba. o no. .

Posterjormente Fomento y Andlisis, avisa por escri-
to de la decisidn tomada, al Jefe de Material Pro--

ductivo,

‘La distribucién del reporte de evaluacidn de provee
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;ﬁ dores es -Ccomo S|gue de acuerdo a la infqrmacién ob -

tenlda

" Gerente de Compras

'R N0TA

;”Je+e de Material, Productivo .
-Supervisor de Comprador afectado

Jefe de PlaneaC|on de. Compras

  Comprador
'vExpedlente del PrOVeedor

‘Cuando. un_ nuevo proveedor es aprobado por Fomento Y
'Anal|5|a, es lncluldo en la llsta de" proveedores s
‘aprobados ' » S

Cuandd Fomento y Andlisis de proveedores es n0tifi4'

"cado por el Jefe de Material Productivo de que un S

proyeedor ya no es-aceptable o ya no estd ofrecien-
dolos servicios requeridos, debe obtener toda:la -
informacién adicional y efectuar un anilisis-de la”

_situacién, ‘haciendo las correcciones que procedan =
~atlar llsta de” provéedores aprobados, notificando a- o
- dngenieria para. que se efectlen los cambiosien-la i= . *° . "

vcorrespondlente llsta de proveedores aprobados

DEFINICION DE MATERIALES PRODUCTIVOS

; Se ent{ende por materlales productlvos aquel]os queﬁ~y :
‘intervienen directamente en la unidad, y que se-en-:
“cuentran en la lista de proveedores aprobados.

2.5 - Lista de Proveedores Aprobados.

£ ObJethO que se :persigue con fa lista de Pr0veédd,

Avres Aprobados, ‘es el.de desarroliar.y. utilizar. una lista

de proveedores aprobados’ para partes, ensambles y proce—ﬁf
s0s comprados Jlocalmente. , '

" Este procedimiento establece que Fomento y Andlisis
-de Proveedores desarrolle, publique y mantenga una bistaat o
de proveedores aprobados y publique asi mismo: adICIones Yol
correccnones a-la misma. L
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DefsnxC|on de Llsta de Proveedores Aprobados:

Son aque]los proveedores pasados, actuales y poten-

-« ciales que hayan ‘demostrado ser eficientes, estar bien .-~
“requipados, set progre:nstas y .competitivos y que estén --
'aprobados por Ia gerencla de compras.

SoIo a los proveedores incluidos en dlcha lista, se"
iTes pueden solicitar cotizaciones y colocarles ‘Srdenes de
-compra’para cubrir las necesidades de la industria. La -
j*colocac«on de una orden de.compra de emergencia con un --
~'proveedor ‘no” incluido en la llstaF puede efectuarse Gni--
camente con’ autorizacidn expresa de” a ‘gerencia de com==-
-pras y el Jefe de Material Productivo, deben dé comuni=-=~=
car de inmediato las clrcuthancras‘, :

La l|sta de proveedores aprobados constard:de: dos -
secciones princ:pa]mente )

 1. Por grupos:

= En esta- seccion se’ Instaran los nombres de los. pro—r
'veedores aprobados -para cada grupo en partlcular.

‘ '2, Alfabetlco:

- razones soclales; direcciones vy te]efonos ¥ nombre
~del ejecutivo prlnclpal de la companlaa

"Para tal efecto, Material Productlvo proporcnonara
toda la informacién apllcable concerniente a 1os proveedo
res ya |nclutdos en-Ta 1|sta

Fomento Y Analis:s mantiene actuallzada la ltsta de
‘Proveedores Aprobados en lo. referente a- adlClOHES; sus===
ftraccnones; y variaciones de informacidén de caracter téc-
nico,

‘Asf mismo mantiene al corriente la lista efectuando:’
" cambios menores de nombres, dtrecc:ones e |nformaclon ge-
':~neral :

Mater:al productlvo debera zncorporar de lnmed|ato

e e g e

En esta seccibn'se listard en orden alfabdtico, las /-
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a la llsta todos los camblos que reciba de Fomento 'y Ana-

1isis de Proveedores.

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

Dada ‘la gran importancia que reviste el proceso” de
ensamble de vehiculos, es de primordial importancia el =~
contar con los elementos de produccidn en el tiempo, can
tidad y especificaciones necesarias asimismo, en cuanto -
a-la ‘industria automotriz nacional en particular; puesto
que su. integracidn estd enfocada horizontalmente, es aln
més. critico el descansar la responsabilidad del abasteci-

©" miento en una multitud de empresas cuyos esfuerzos debe-~ -

rian estar encaminados a cumplir la' funcién que cada com=
ponente a su vez tiene en la cadena de ensamblec

El problema mas grave y frecuente en este proceso -

-es el incumplimiento en las cantidades necesarias para-la®
‘produccién y ‘es causa de fuertes perdldas al detener la -
1inea de produccidn. Las empresas automotrlces han: trata=-
do de protegerse contra estas fallas mediante especialis~-
.- tas 'en seguimiento de materiales que visitan a los provee
~dores en cuanto se detecta la posibilidad de falla en las
ent:egas_ y toma las medidas precautorias que su experien
“cia le aconseja; ya sea‘autorizar al proveedot a trabajar
turnos exiras;. ped;r de emergencna materfales a otras lo-
calidades o empresas, -sean estas nac;onaies o extranJeras.

K Es necesario aclarar que debido a'la naturaleza‘del~3
mercado y de .la competencia, 1os programas de produccién
“en-1a industria automotrfz, son sujetos a frecuentes cam-
bios, algunos de ellos sumamente drdsticos y es por eso -
que un proveedor de esta industria debe tener como atri--
“buto’una gran flexibilidad para poderse adaptar .a esfuer-
zos ‘productivos que esta actividad demanda con: frecuencia.

Dentro del término ''flexibilidad' se incluye la ca-
pacidad técnica para cumplir con una necesidad de produc-
‘cibn zcelerada; asi como también la.facultad de soportar
financieramente estos ‘cambios, puesto que, i6gicamente. de.
mandarfa mayores recursos, una elevacidn en -cantidades a.
producir. empezando por materiales, mano.de obra'y a]gunas :
veces hasta inversiones de capital. '
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o Otro problema del mismo’ tipo de gravedad aunque =
afortunadamente de menor frecuencia, -es el de fallas en -
j-espec1f|caC|ones de un: material que provoca rechazos de -
ﬁembarques de los ‘mismos, y por tanto carencia-de elemen~-
“wtospara ‘la produccidn; en estos casos también se recurre
. a saluciones preferentemente simples como ei producir 105
*'eh\culos sin el componente.rechazado y al establecerse -
‘ie1 abastecimiento adecuado, integrarlo en las unidades --

‘ ‘produc1das “con faltantes'. Esto no siempre es posible,
LY RS POT-BS0 ‘que’ ‘preferentemente. se busca contar con pro-
‘Veedores cuyo- control. de catidad y cuerpo. técnico garantl
“ﬁcen un cumplnmxento satlsfactor\o en este aspecto




" CUESTIONARID

ANEXO = [

PROVEEDORES

DE - PRE~EVALUACION * DE

[ FECRA

|

NOMBRE  DE" LA compPaRia

REPRESENTANTE = AUTORZADO

:COMPARIA

OFICINAS

~DIRECCION .-

DIRECCION

NOMBRE: 'Y - DIRECCION

TEL.

OTEL.

LTEL.

AMOACTUAL: DE-LA " ClAL }

AROS "DE. EXPERIENCIA

Ny TOTAL DE’ EMPLEADOS

:

o

|

PARTES QUE PIENSA - FABRICAR -

(PARA LA EMPRESA

Al

Y,

TICULOS: OUE FABRCA ' PARA: “EQ - DRIGINAL'
70, REFACCIONES - DE -LA INDUSTRIA ©

INSTALACIONES :

| TPo  DEMAGUINARIA- Y EQUIPD

CLIENTES . "PRINCIPALES -

PROVEEDORES. .. PRINCIPALES -

TVENTA. ANUAL™ APROX/ |

.. PUESTD 'Y NOMBRE -~

" FLRMA. & 0

" 0BSERVACIONES

FOMENTC. Y “ANALISIS ~~BE  PROVEEDIRES
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* MUy sefiores nuestros:

fContamas can’ infurmac1dn acerca de; sus instalaciunes "’,;
indicandu que ustedes podrtan asistirnos como pruveedo s
“res de: :

e

Si o5 el deseu de ustsdes el pasar a formar parte del R

. grupe ‘de prnveedores aprobados de- esta Empresa, 51rvsn;‘f>‘
Ccge’ 1lenar el cuastionarln adjuntu y: enviarnualo, acome ¢
. pafiado del balance: de fin de ejsrcic1m dictaminadc, “&f_

“.estado de resultadcs y 1lista da’ maqu1naria Yy equipo, a§7
la mayor brevedad posible, en:la’ intaligencia de que.~

‘estos; datos serdn tratados con cardcter de Minforma= -
cidn estrictamente confidencial y. que asimismn, ‘servi . o
.rén de’ base para nuestras futuras plétlcas.; :

"Si la informacidn que ustedea nos’proporcionen esté 4—f’17 -
" deéntro’ ﬂe los 1ineamientns queé. nos . marcan nuestras, po~
::1iticas y necesldades, reciblrén comunicaciﬁn nuestra,~
‘para’ arreglar los: tramites necesarios’y efactuar una -
visita de evaluacidn ‘a‘sus instalaciones, en el casg =
o contrarla, serén asimismu nntificadns a la bravedad -
‘pusible.‘

'-ngradecemos de antemano la atancidn aue estamos segu——'»f
ros; darén a la- presente; B ; -

HA‘ﬁ ékh tame At e

“E:Fomento y Anélisig de -
Provaednras

i e



0¥ ANALISIS 'DE  PROVEEDORES -

SES TRICTAMENTE:

CONFIDENCIAL

C T COMPARI A

NOMBRE .~

" oMmRE

Lo REPRESENTANIE : ~AUTGRIZADG

DIRECCION

" DIRECCION :

CTELY
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aimente ‘Partes, © conjuntes- para ta’industia, ya san

 FABRICAR

ORIGEN. ‘DE "L0S  RECURS0S Y CANTIDAD DESTINADA AU.CAPITAL "DE  TRABAJO - & i °

“he~ Ejecutivos | de la sotiedad ’
“PRESIDENTE :

_GERENTE

: "ADMINISTRADOR | UHICO

' GERENTE . DE * PRODUCCON: .0

S‘ECRETARIO

CTECNICD(S)

TESORERD

CONTROL “DE' . CALIDAD

5= Principales ‘Accionistas ‘de 'la” . Sociedad

4

6 Ventas . Proyectadas  Mercado  Exteriar .y Domestico

PRODUCTOS

UNIDAD . PRECIO:-

< MERCADD .




o ' ; “.”" R “ o
~Situacion ' Financiers -

TCAPITAL SOCIAL

VENTA . ANUAL. APROXIMADA

"I INPORTANTE LINEAS . OTORGADAS POR INSTITUCIONES DE - CREDITO

- Principales /Malerios Primas

Nucionalrs [ tﬁpnrtudus -

; DESCRIPCION .Y CARACTERISTICAS |

LUGARDE ORIGEN | PROVEEDORES

Personal

COFICINA-

_FABRICA

- SINDICATO -

-EN TURNOS/ DAL

. O Bienes  Rafces

CONSTRICCION - 'EN . MTS?

TTERRENO. . MTSZ -

" TPGSIBILIADES DF EXPANCION

—~ Registros - Fiscales

1" CEDULA DE - ENPADRONAMIENTO .

" REGISTRO . IMS5 " :

[T TREGISTRO (5) DE CAMARA(S)

12~ Produclos - Principales . Pafentetes ¥ Marcas . Registradas

3L Prifcipales - Proveedores y Clientés

PROVEE DORES’

CLIENTES
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"‘S‘STENUAS TECNICAS- DE OTRAS. conpAmAs AACICHALES -0 'EXTRANIERAS, ) ;
'CONDICIOKES DEL: CONTRATO; INDICAR~'SI WAY S0C10 DE' ‘SU' NEGOCIO, couecm_bos e
Ccon FABRICAS . DANDO_ NOMBRES ) - : e

5752 hnexar @ este . cuestionario, lo. siguierme 1nfor maciGnfiNDISPENSABLE ) . .
[ 'BALANCE . 'DE- FIN DE.-EJERCICIO - DICTAMINADD. : ', o
[ESTADO ' DE.  RESULTADOS. DICTAMINADO- ’ ) :

LISTA “DE = MAQUINARIA . ?nonucc:ou ¥ TALLER (CON cmucvemsnus PRINCIPALES

rmMAs

MEXICO D P DE. S . o pEel

CoOFIRMA L < -PUESTO 'Y NOMBRE"

(17 Pera xise exchisiva e Lo Compadia ; SR A
|+ DIRECCION DETESGRERIA - . © | FOMENTO Y ANALISIS DE'kPAROV‘EEDQ‘R_EEg.

GERENCIA 'DE. PLANEACION ' DE COHPRAS.

D



MEXONS. 8 T

REF.

FEQHA -

" REPORTE" DE- EVALUACTON,

FOMENTO Y ANALTSTS DE PROVEEDORES.

'VISITA DE EVALUAGION A}

'EVALUADD PARA:

EVALUADD PR -

. FERSONAS ENTREVISTADAS:

' DESEMPEND DE (A COMPANTA:
 DNSTALACIONES:

. CAPACTDAD TECNICA:

' CAPACIDAD' DE PRODUCEION::

CCALIDAD:C

- INFORWACION COMPLEMENTARIA: «© ©

L CONCLUSIONES:

 sremeie

. ORIGINAL: TATL

O mREY

|




o gEs ahora,\nuestra intencidn. invitar a. ustedas a. some- ;-:

B '(ANEle,"S") ‘v
Muy séﬁdrés nuéétrqsi

- Coma resultéﬁa dé la visita da eveluacidn que:féciéhtg‘.A‘
mente efectuaron’a su: planta los séfiares: .

Hanus completado nuestra evaluac16n y estamos conslde—'

. rando’ sy’ compania cnmo Proveadur Aprobado de esta Em—- v,lfjl_l

. presa, para lns siguientes componentas.v,‘

AL nutificar & Ustédes: esta d901516n, nue=tra Empresa -
tiene muchu Qusto en. darles la mds cordial bienvenida
Ly desear que nuestras Futuras relaciones sean. de. la .
" més cordlal y beneficiusas para ambos, -

'ter sus’ cotizaciones ‘de acuerdu a nuestras’ necesidades,

. prador respectivc.
"Aterntamentes

 Garencié'dé2th§bés.

“para-lo cual les rogemos ponerse en” cnntacto con el com S



(g ver): ‘

“-My- sefiores ‘nuestros: .

En f‘echa re\.,:Lente ﬁJé efectuada una vmita ds evalua- S
16n a8 su planta par lns $enores. : :

; 5 Dichas personas mformamn a ustedes' ue no pcﬁian e
; v,otnrgarles la apmbacidn camo pmveednras nuestn"os,
deb:.dn pmnc.ipalmente a. : :

.:':Queremus apmvechar es’ca nportunidad para agradecer a,
ustedes. la gent:.leza de sus atanciunes vl of‘recimien
tp de sus servic:.os, asi comg asegurarles qua estamas
Llen ‘la majar dlspasmmn de reevaluar' sSus. instalacmnes
una ‘vez que se hayan realizado’ 1ds cambios que juzga-—-“ i
- mos necesarms para reunir nuastms requis:.'cos de apm A

.j_«‘bac:.ﬁn. ‘ : L

CAtentanm ent e

‘ Ga'encia ‘e Compras




- ORGANIZAC| o._N‘ﬁ_b EL DEPARTAM 'E"N’To'\ p' E' ' cfo’/‘M PRAS

]'\Organlzacuon del’ Departamento de Compras;**" ;
w2 ":Funciones prlnclpales del: Departamento'f:g;_‘73'
o . de Compras., . S
3.3 Funcidn de Compras cén los” Departamentos e

’ . de Producc10n,.Ventas, Ingenlerla yoiFie =
“nanzas. ‘ £ S
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3.1_F Orgahizacién deT‘Departamento de Compras.

El ‘organizar una empresa o bien un irea determinada

“dela misma, consiste en proveerla de todo lo que es .(ti!

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 gue competen a la empresa o a tas relaciones’
especificas de un departamento de ‘la misma; ahora bien, =
“para. que estas .funciones cumplian con los objetivos de Tas

_mismas, se hace necesario determinar las responsabilida--

‘des. de cada una-dé las personas que componen el cuadro de

.orgamzacmn en la empresa.

. Para comprender mejor ‘la funcién de compras, y -des- =
‘tacar -la‘ importancia que se le da.a) departamento de com--

pras en la industria automotriz, consideramos aproplado =

“el presentar dentro de este caplitulo e}l organigrama que -

aparece en la pag. 65.  Dicho cuadro .de organizacidn fue

~elaborado tomando en consideracidén las entrevistas perso-

nales y datos arrojados a travéds del! cuestionario aplica~

~do_en la.investigacidn y de las conclusiones obtenidas ---:

del andlisis de las distintas funciones y actnvadades del

. deparramento de Comprasc

Datos baSe para su e)aboracién:

1o, Jerarquta del puesto ocupado por el responsab]e del

, Departamento. ,
20. Puestos comunes dentro de todas o la mayorTa de las

industrias visitadas.

30, - Lineas de responsabilidad, autoridad, canales de co

“municacidn, etc.

3.2:- Funciones pr&ncnpales del Departamento de Com
pras.

En los esfuerzos de las empresas por sobrevivir.y -
prosperar en un medio ambiente siempre cambiente y siem--
pre retador, los objetivos de la empresa aportan el marco




L -

’»Tfpara ]a organlzacxon y la planeacnon.

Tlplcamente las empresas procuran-satisfacer varlas
metas, algunas de las cuales son. opuestas. La -tarea no =
es_ fr:en pos de una meta y hacer caso omiso de'los: dem4s,
sino’més ‘bien crear una Imagen clara de la importancia. -~

re]at|va de las mismas en cuanto son aprem:os del sistema
de la toma de dec15|ones.

, Una de. estas: metas, Ias utxlldades, es sin duda al-
guna 1a ma's lmportante al menos para Ta- supervivencna de
~la empresa.

Se bus:a‘a]cahzar las metas por medio del esfuerzo
organizado. La organizacidn eficaz se levanta sobre el -
equilibric adecuado de los principios de:especializacion, -
coordinacidn y autoridad; sumados a cierta apreciacidn --
“dentro del factor humano; ya que desempefian un:papel capi
“tal en la creacidn de. una sana estructura de organizacién.~ 

La posrcnon "del Departamento de Compras dentro. de -
la organlzac:on -global, estd sefalada en el organlgrama,
unlcamente respecto- a los departamentos que’ reporta, por.
~:lo. que con5|deramos esencial -hablar en otro punto de la -
“funcidn de compras-en relacién a tos departamentos que es’
‘tan mas ligados a dicha actividad, ya que es ‘importante -
que el Departamento de Compras: aprecie Jos: afanes ]eg|t|~
mos de los demas departamentos de la organczaCIon.

Als alta- direccién le correspondera examinar obje-
tivamente cada fuente recurrente de conflictos entre de--
. partamentos, basdndose en los intereses de. la.empresa yo-
no-en .los -intereses de los. respectivos departamentos.

La organizacion del Departamento de Compras, estd -
Vdada por la estructura interna de dicho departamento, la
que quedo definida.de una manera concreta y general .en-el:
organigrama.

Por o que ahora nos resta-analizar, las activida-~
des de cada uno de los. sectores en que quedd-divididoy.-
ha de desarrollar, detallando los trabajos que deben --=-
_efectuarse-en'cada oficina o seccién; establec;endo el :
grado de especializacidn, categoria: etc,v que el’ perso--



f daI necésité para hacer frente a dichos trabajos.”

“Gerencia“de Compras:

77 El gerente de'cémpras se encargard principalmente -
dei o ' R ‘ '

1'— Mantener ]as normas de la companla en.lo que -

; ;respecta a. la’calidad de 1a produccuon, con’ su partlcnpa—
- cidn en la eleccion de los materlales empleados.v”

2 - Organizar y dlrsglr el Departamento de Fompras.  "

3 - Gastar una proporcton elevada de] dlnero de la
compaiiia; s&endo responsable de’ que ‘se"gaste blen.

- Conservar el functonamlento del: programa de fa—

: ‘brucaC|on de la- companlav sun que se: produzcan lnterrup--,l
W cioness, o

Be- Representar a-la companla en. uno de sus contac-
"tos pr|nC|pales con otras empresas.

o 6.- Mantener 1a reputacton de la companla de inte-=
'ugrldad y de correccidn en sus tratos, por su metodo de- ne«jf'

»goclar con Ios proveedores.»

: 7 - Actuar como. un eJECUtIVO de la compafita’y como:
‘un socio en sus conseJos, en partlcular enlo-que. respec—
ta. a la preparaC\on del presupuesto de compras.

8.- Mantener a la companla al corrtente de Ios pro-
'~gresos que ‘se realizan, - lnvest;gando nuevos materlales, -
nuevas herramientas, etc., que: debe buscar constantemente.

.. 9. Realizar- comprdba5|ones ffnales, en’lnteres de

1a economia, sobre la necesidad de todas las mercancias = .

solicitadas, haciendo averiguaciones" sobre -ellas y sobre

las especufucac1ones de calldad y cantldad de las mismas.

Estas’ funcfones las delega en gran parte en’ }os T
fmlembros de su departamento. ' Los deberes’ personales efec

tlvos del Gerente Genera! de Compras, son los sugU|entes.
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f“lnterrogar a los vendedores para obtener lnforma-—-
cidn al dfa.

Conseguir.y compararcotlzacaones y formular los pe-
didos- para aquelias mercancias prnncnpales cuya -com

" pra-se reservard para sT mismo.

Fijar normas en las compras para que. las ejecute su

“departamento.

Preparar, o por lo menos revisar todos los |nforme:

- .generales sobre. compras presentados a la Direccidn.
. Realizar todas las negociaciones importantes de ===

‘.ajuste que sean’lo-suficientemente vntales para .---
’,afectar el buen nombre: de la compaffa.

Tomar parte en las conferencnas ‘nterdepartamenta—-‘f

les, 'ya sean para planearr para formular-las normas

o pianes de aCC|on de la. compafifa o para otros f|--?

.nes. »
Aprobar las especuflcac:ones materlales sobre 1as -
mercancias principales.. :

Inspeccionar. otras funciones de su- departamento.

P]anéacién, Prcgramacién‘y Control de‘COmpras;

Los objetivos que se persnguen en este Departamen-~'

“to,. son los sugu:entes

D&rlgir fa. planeac»on, coordtnacton Y desarrollo

'dei departamento en -los aspectos de:

Fomento y andlisis de proveedores.

‘Programacibn y control de compras. :
= Evaluac1on y dxsponlbtlidad de elementos de- preC|o e

para.asistir a la-actividad de” compras;

Andlisis econdmico de Tas compras y'sus elementos.
Asistencia técnica de' las partes y los proveedores
que componen la lntegracton naC|onal ,

Las funciones principales que se realizan son:.

lo. Dirigir todas las actividades encaminadas a la

‘-\ntegracuon de partes al contenido - nacional.

20 Dlrignr el desarro]lo de! control maestro de - .

Za procuraClon con respecto a la actnvndad de compras. L




: 30. Dlrnglr el desarrollo y actua]vzacnon de 1os -~
:preC|os obJetlvos de las partes a comprar.

_ bo Dirigir vy revisar los programas de empaque de - i
fpartes naC|onaIes.

< B0, Revisar ‘ta-situacion econdmico-financiera de =~
,105 proveedores;.con el ‘objeto de que se negocien-las ope
,racrones con ‘los mlsmos en. condiciones opt|mas.~,»

60. D|r|g|r la asngnac:on de. partes de: abasteClmlen
to de las- partes companentes de. Ios vehlculos.

7o. Dnrlglr el asesoramlento tecnlco a los proveedo
res y/o compradores en prob!emas propios’de herramenta]es,
procesos de manufactura, costos de- bas. partes y:cualquier
otra ayuda tecnuca que mantenga el Tndice de,ca]|dad‘est§>f
blecido. : e e ‘

8o. Atender asuntos provenlentes del Comlte de Pla—
‘neacién. del producto, ayudando con: su lntervenClon a laA— i
'meJor toma de deCISlones. SR

90. Dlrlglr la emcsson, fluJo y control de las tar"
Jetas de procuracuon.. ‘ »

100. Dirigir 1a elaboracidn de la JUStlflcaCIon eco
némica de las partes, establecnendo su- convenlencla o no,

) para su.-compra en Mexuco‘

1lo. Dirigir el seQU|m|ento de muestras para que se-
ajuste al Programa ‘Maestro.

120. Dirigir la Iocaluzac:on y evaluaclon y: el re--
gistro de nuevos proveedores, que relnan los requnsutos =
exng:dos.

130. Dirigir la calificacidn de la actuacién’ de los
proveedores aprobados.

1ho. Dlr»glr estudios de- comparacidn de Ias exporta

ciones a los paises Latinoamericanos, aJustandose a los~~',m°"

programas establecidos por la A.L/A.L.CV




ey  156. Informar a la Gerencia de las actlv1dades del"
'_k departamento con la periodicidad que &sta requ|era.

160 Cooperar con ‘los afectados en el desarrollo -

wode lnstructlvos, polTticas, circulares, procedimientos, . -

}vetc., que lntegran ‘el Manual ‘de Compras, con el obJeto de.
establecer las.mejores .condiciones tanto humanas:como ma=

\f‘ternales que ayuden al objetivo. prlncupa] de Compras.

2 . 170 Dirigir el estudlo de los sistemas de computa~
Cicién. de compras.

180; Dlrlglr Ia coordlnaCIon del . calendarlo Maestro‘f“

“de la- companla con la actxvndad de compras.

Fomento y Anélisis de” Proveedores:

Los ObJethOS y 1as funciones prlncnpales que se de

fsarrollan en esta &rea quedaron establecidos en el Capx--_
_Lulo (punto 2. h) ~al hablar de 1ocallzac10n y evalua-— .

'ClOn de nuevos proveedores

“Anélisiszécnico:

El ObJetIVO prlnc1pal que se persngue en esta area,‘

" se. puede resumir en:

Promover; desarrollar, controlar y supervisar el =-

-que-las partes de-fabricacién nacional dispongan de. herra

mentales que se apeguen a uUn proceso de manufactura que -
garantice un volumen de produccién con las especificacio-

‘nes de.calidad requeridas y a un costo que pueda ser jus-

'tlflcado de acuerdo a 1o= ststemas estab]ectdos.

~Las funciones prunc1pa]es que se desarrollan en es=

{e departamento son:

lo. Controlar el que en las estimaciones de costo -

de los herrameatales requeridos para la praduccion de una
- parte, se consideren todos los factores establecidos en -.
el proceso de manufactura que la Jusflfnquen economlcamen”

te dentro del contenido nacional.
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s Zo. Supervnsar y ‘controlar el que los herramentales
“de nueva fabricacidn sean aprobados- de acuerdo al proceso
~ ‘de-manufactura mds confiable y econdmico para la parte, -
'jgarantlzando con su construccidén- la obtencidn del volumen-
3y ca\|dad requerldos.

30, Controlar el que. la emisidn de las partes sea. .~
'solic1tada despues de ser aprobadas las muestras inicia--
o les presentadas por.el’ proveedor y de tener la .seguridad-
- de ‘que la parte pueda iniciarse sin ningiin problema de he:

“rramental .en la fecha en que se dejara de’ rec1b|r como ma S

terla] de". |mporta0|on.’

ho. Conflrmar que los camblos de“ingenierfa solici-
tados sean necesarios y/o Just»flcables y que se real!--
cen-en el tlempo requerido.. » .

5o, Asesorar para que las sust|tucuones de materla—
~\es o cambios en disefios propuestos sean Gptimos. en el -~
costo de la parte y en }os herramentales. .

60 Vlgllar el que todas las ayudas tecnlcas reque~
']rldas por Ios proveedores se real!cen a tlempo

o Jo. Establecer el tnempo necesarlo por grupos de o
“'partes para efectos de. programaclon.

) 8o. Determinar de acuerdo ‘con Ia compleJldad que -=
“partes que requieren herramental, requieren vigilancia es
»trecha por parte de esta seccién para obtener la-calidad
adecuada. ‘ : '

90. Efectuar la coordinacidn necesaria con los dé-4
- _partamentos .aféctados para -solucionar los problemas de .-~
‘faltantes de] material de ensamble.

100. Dirigir el registro y control de los "herramen-
1tales ex15tentes y dictaminar su utlilzaCIon Y obso]encna.

110. Coordlnar con los departamentos afectados de ~

 §]3 compafifa y los proveedores la solucidén:a-los problemas

~de -empaque. y embarque de sus. productos.

;120.‘lnformar a Fomento y Anal;su; de Provéedorés,
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}’f[”de sntuaCIOnes prevaleczentes que afecten la evaluaCIon o]

,reevaluac:on de los’ proveedores.

En este departamento también se efectuan los estu--

“dios. técnico-econdmicos que garanticen que el herramental
'ut|1|zado para: partes de produccidn nacionaly cumplai con .

-10s" requerimientos de costo, volumen y normas de"calidad

i estab1ec|dos, lo que se logra por medlo de las SIQU|entes~

»‘FunC|ones

: ]30 Reallzar estudios ‘econdmicos.-de cotlzacuones‘f}
‘;por modificaciones al herramental presentadas por provee-‘

dores, orlgnnados por cambios - de lngenlerla.

1ho. Control y registro de herramientas sobre datos

de:origen, cambios;® S|tuac10n, longeVIdad Y dlsponnblll--
dad de los mismos. -

150. Coordlnar y.proporcionar asistencia tecnlca ne

‘cesaria a los’ departamentos afectados 'de la companxa y/o
,'proveedores, en el tipo de empaque que: debe ser lncorpora
do en.el envuo de sus materlales

160. Colaborar a que los camblos de nngenlerla que
‘,afecten a herramentales sean lncorporados oportunamente.

170 Reallzar las a5|stenc9as tecnlcas requerldas =

por ‘otros departamentos de la compafifa y/o .los proveedo--

.res ‘sobre la manufactura y modificacidn. de los herramenta"

';les de 1as partes del contenido nactonal

Analisis Econémico:

El Departamento de ‘Andlisis Econdmico ttene como - f

'.funCIones prlnclpaleS'

1.2 Ana]lsls econdémicos -de camblos de lngennerla.
2 Analisis de cambios .de precios..
3.7 Registro. econdmico- por Comprador.
4. Registro econdmico por Proveedor.
5. Analisis del.contenido Nacional.
6. Analisis financiero.
7.7 . Control del presupuesto -de ‘la gerencna.'

M e s
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Control de camblos de fuentes de abastecimlentoq
Anallsis de estructuras de ‘precios de materlales.v

' Para poder comprender mejor cudles son las funcno--
‘fes de este Departamento, procederemos a dar: una breve ex-
Jpllcacxon de “sus actlvudades prumorndlales.
71,‘En prlmer termlno mencnonaremos

: Analisns econbmico. de cambaos de Ingenlerla. CEl ?f‘”

andlisis de las-variaciones de cambios de Ingen:e--
ria‘consiste en la comparacidn de 10s - ‘costos-estima -
dos” por e] -Departamento de Planeacidn del Producto,'
contra los costos reales resul*antes de.la negoc:a-

“cion.

De dicho resultado se’ obtendra un ahorro o sobre --’
costo, masmo -que afectara el Presupuesto de. Compra.

'Anallsfs de cambcos de preclos.- Consnste en’ elabo~' .
‘rar:.un computo-de las variaciones de’ cambios de pre"
cios'de compra que existen a través del cuclo de ==
) produccion, en.una empresa automotrlz, 'S tlene ‘por .
““objeto el conocer al: igual. que ‘el punto anterfor, -
‘los sobre costos o.los ‘ahorros obtenldos, pero a di.
- ferencia de’ que estas ‘comparaciones’ son’ sobre’ pre~- .
fctos ‘reales y que ademds: pueden ‘ser provenlentes deg,
los s:gunentes puntos:

Disefio.~ Que es la modnfncacxon de un dfseno ‘pre= es:

tab]ecrdo.

Econdmico.~ Se reflere a las alzas o bajas de cos-~

tos en materia pr»ma, mano-de obra o cargos xnd:rec !

tOS .

Negociacidn.- Esta se reflere dlrectamente a'la ha-;;*
bilidad de] comprador.

-0tros.~ En este caso se lmpllcan errores en la re-=
vdaCC|on de la-orden de compra, errores de: mecanogra» o

ffa, malos entendimientos entre el comprador y el
proveedor y otros factores inherentes a la- compra..
Ademis, permite el conocer el verdadero monto de by
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; éompra a];finaliiar,el ciclo de produccidn..

‘Andlisis Econdmico por Comprador.- En este punto se
-Tleva el costo 'del monto de adquisicidn de cada Com

prador asi7como sus respectives ahorsos. o sobre. cos'

" tos obtenidos en el ciclo- ‘presente, pero-que- son . com

parados con el ciclo anterior, obteniendo asi, una

~informacién completa sobre el estado de" las 6rdenes

de-compra colocadas y la resultante de una buena o

‘mala negocnaCIon.

Lo que; ayudara a revisar Jos 'sistemas-administrati-
vos’ estab]ecndos, asi como las politicas de negocia
¢idn 'y por-consecuencia también reflejara la hab;ll'

=dad de. los Compradores, tanto personal como por ——

reas de trabajo.

En conc]usxon, va ‘a-dar un criterio a seguir para -
ciclos de produccidn subsecuentes.

Anélisis econdmico ‘por Proveedor.- . En aste tlpo ‘de.
andlisis se sumarian las compras hechas a cada pro-
veedor, con el fin de poder medir su capacxdad de -

'produccnon y en caso de que fuera necesario otorgar

Te una nueva ‘parte’para-su-produccién, asegurandose‘;
asi .que el proveedor podrd: cumpllr con’ la cuota que

‘se Te: asngne.

- También proporclonara con mayor faC|I|dad la: ampll-l

tud del ramo en que’se desenvue]ve.

Anélisis-del‘Contenido Naciona];- Con el ‘analisis =

del Contenido Nacional,. como.su nombre lo Tndica,j-
se obtiene el grado de integracién Nacional; es ===
quizd por-esto la funcidn mas importante del Depat-
tamento ‘de Andlisis economlco reflejada en’ toda la
empresa.

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

Laé;partes de integracidn nacional gue por un sobre
costo mayor al 25% sobre el precio pafs de origen ’
se deben cancelar para pedirlas de" importacidn, cui
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_‘faahdb'éon éste analisis, de no caer en un porcenta-
. je-menor del 60% que es el obligatorio para la in--
[dustrla Automotrlz. . :

‘:Tamblen permlte conocer las unidades que se plerden

~por. concesidn de-integracién superior al 60% que --
. otorga:-la. Secretaria de Industria y Comercio por ca
V’jda punto de |ntegracnon. :

‘f ,As1 mlsmo cuando se- desea lntegrar una parte nueva-

al Contenido Nacnonal y ésta sea superior o |nfe~--
rior al“precio pais. de- origen, se estud|ara aqun
‘la utllldad varaable aprox&mada :

La razdn obtenida en el Departamento de Compras, se.
‘rad conciliada al Ffinalizar cada ejercicio con la ra

z6n obtenida por el Departamento de Finanzas.

‘Andlisis Financiero.- El anélisis Financiero, tam-
~bién.juega un papel importante dentro del funciocna-

miento de Compras, debido a gue en mucho depende de
“ésta, para que ‘un Proveedor sea aceptado o} rechaza-‘~
. do, lo 'mismo para ‘que un proyecto de’ lnvers»on sea L

"aceptado desde . un punto de vista mas confiab]e.,‘

'~Para 1a aprobacnon de Proveedores se usaran las ra-'fi

i zones s lgU I entes

1. Solvencia

1. Solvencia Circulante (A.C. a P.C.)
2. Solvencia Inmediata {A.D. a P.Ci)
3. Caplta) de Trabajo (A.Ci a P.C.)
1. ’Establltdad
1. Pasivo Clrcu!ante a Capital Contable,
2. .Pasivo Fijo a Capital Contable.
3. Pasivo.Total a Capital Contable:

k. lnversidn de Capital (A.F. a C.C.)
111, Productividad

1. Ventas a Capital Contable.




2. Ventas a Capital de Trabajo.
3. Ventas a Activo Fijo.
k. Ventas a Actlvo Total.

 fﬂV{‘gProductxv|dad en relacnon a la ULIlldad neta -

S Utllxdad Neta a Caplta] Contable.i'g
2 Utl]ldad Neta-a. Activo. Total.
3 Utj]ldad Neta a Ventas Netas.

"JG’V;.fRotaC|ones
‘11.fVentas a Cuentas por Cobrar.

2, Costo de Ventas a’ Inventarios Productos -
termlnados y en proceso.

3. Costo de Materias primas a lnventarlo de

Materras Prlmas

' VI.?flndices de rotacién y autohomfa financiéré.

1. Rotacnon de ACtIVOS reallzables.'
2 Autonomla Ftnancuera

CAsT: COMo" tamblen crlterios comparatlvos con otros ~' L

:'Proveedores de la mlsma lndole Y. capacudad

En los proyectos de inversién corresponden dos fun-f_

‘-'wc10nes prlncipales a este Departamento

A Cuando se desee asesorar economlcamente a -una em

 presa, esto es, ayudarla para‘compra de herramentales, -
‘ prensas de ‘troguel vy de estampado, etc.

B, Cuando la enipresa automotrlz mande a- hacer herra\
_i'mentales para prestarlos bajo contrato de comodato y- que'
s llegaran a declararse en qunebra o snuplemente el pro-

veedor no. quisiera trabajar mds con la empresa“automotriz

ésta tiene derecho a recoger 1ibremente los herramenrales

para- prestarselos en las mismas condiciones a otro provee

,'fdor que quisiera trabajar para con ésta. En otras pala--

- bras estamos hablando de maqu|la

En- e] prumer €850 “se’ hard un costeo de las posnbu—— 5

‘Jndades de ut|l|dad que pueda tener- la empresa a la cual
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iCse le estarla sollcntando, con el ObJetO de asegurar la =

inversidn. - En este costeo se tomara en cuenta, las" car--

“gasindirectas provenlentes y aplicables ala maquinariay
“‘como-son: mano de obraindirecta, materiales auxiliares,
v.depreClacnon de la maqunnarla, energla, seguros, etc. .

Se calcularad. la mano de obra directa, asi como Ios

gastos financieros aplicables. Dividiéndose todas estas
' posnbles erogaciones entre el total de la produccién re--
- querida, obteniendo.asi un precio unitario al que se le -
“c-aumentard . la materla ‘prima-utilizada por unidad: -Esta re

sultante se comparard con el preC|o de |mportaClon LB,

(Libre abordo) en la planta, pualendo asT ver queé ut|l|—~‘

dad o perdlda podrla arrOJar si se compran ‘estas _partes -

,‘ a| precio:de- lmporLaC|on (preciopats. de or;gen), al pro-7]
:’veedor que estamos subs:dlando‘ :

En ellsegundo'caso_se hace el anélisis financiero -
" -del proveedor, . con’el objeto de conocer en-qué forma estd
trabajando con. la empresa, esta funcidn’ t|ene en forma es
pec»flca cualldades de control :

7. :,Control del Presupuesto de la. Gerencla.- Este con-~_ﬂ; e

~trol tiene dos-bases:

a) Cohtfbl’Préﬁupuésta] dé’lhvéréionesﬂ>
“b): Contro] Presupuestal de Gastos.,

‘8." lControl de camblos de Fuentes de Abastecnmlento., -

Dicho control tiene como-objetivo complementar los
andlisis del Contenldo NaCIOna]

9. Anélisis de EstruCturas‘de Precios de Materiales.-
© U El-analisis al. -que “hacemos - referencna, consiste en
la averiguacion de Tlos precios tanto nacionales co
mo-_importados asi como"la graficacién de sus ten-=
‘déncias de las materias primas que son utlllzadas
en la produccién. de un. veh:culo ‘como--son:

Acero,
‘Plomo,
‘Zinc,
-Estafio, ‘etc.”
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FQAdministtacién de Compras:

Objetivos principales de &sta rea:

: Planear, analizar y establecer los proced:mlentos -,
>|nstructvvos, circulares y estructura de organ«zaCIon ten*
i dientes-a obtener-la mixima eficiencia de los. recursos con

”‘ijue cuenta la Gerencia de Compras.

-Clentemente con. sus atrlbuctones y funcxones,

: Faculltar a los departamentos de compras cumplir con
| sus funcxones a ‘través de la oportuna informacion que soll

citen, asl como los dlferentes servicios admtnlstratlvos,—

que requ1eran.

Recepcién y presentacién de proveedores o de- perso-
‘‘nas aJenas a‘la Gerencia, a los d\fernntes lntegrantes de
Ya mtsma.~ :

Colaborar en las act|v1dades normales de la Geren-—iy

":‘cta de Compras, a fin de lograr el ObJethO de’ ]a mlsma.
Fqnciones principales:

“lo. Amplaptar 'y promover el Manual de Compras que-
abarca politicas, procedimientos, instructivos, circulaz~
res 'y estructura de la organlzac1on lnterna, que regulen -
las activndades de compras.

20, Supervisar el registro control y distribucidn
de. documentacion tecntca, solicitudes de cotizacidn, Grde~

nes de compra, avisos de cambio a las Grdenes de compra, vy

'requ|S|CIones de compra.

fisicas.

~ho, Coord|nar ‘la conservacidn contlnua a las Insta~
,lactones y demas servicios del &rea de compras

50 Supervusar el control interno del personal de =

: Controlar las instalaciones-y los servicios adm|n|s~.
jtratlvos, permltiendo al personal de Compras cumplsr efi--

30. Supervisar el recibo y tramitaciin de muestras.
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'ucompras en cuantoya tlempo extra, vacacnones, tarJetas de
-puntual\dad etc.

1 6o, Recepcton, control y distribucién de documenta-—
ij|on tecnlca,fsol|c11ud de cotizacidn, &rdenes de compra,

i avisos de cambio a la orden .de ‘compra y requ15|c;ones de. - .
',vcompra. :

L Jo - Mantener los archivos.de la informacidn. ante--=
.riOr.- R : : :

80. Mantener el registro. y control de 1as ayudas -
técnicas: proporcnonadas a: los proveedores.

90, ‘Recepcion y presentacuon de los proveedores:

1Co. Control :y -manejo del conmutader internofdeicom4‘
pras. : I

t1o. Preparar informacién técnica a proveedores.

Compras de Materlal Productlvo,

o El obJetnvo de esta area, es el de llevar a cabo la -

fsupervnsuon, -coordinacidn y:control requer:do para que: la

-adqu15|c10n de-partes automotrlces sea reallzada dentro
de las normas esLablecndas.

Las func:ones prlnc1pales, son las sngutentes.
1o. Procurar el recibo oportuno de’ :nfOrmacuon téc-_f
nica .y distribuir de acuerdo al programa.anual de asigna-

‘ciones: las. partes ‘@ comprar entre el persona\ a 50 cargo.

, Zo.vSuperv!sar y asesorar al,personal,a,su'cargo.en.‘
el proceso de solicitud de cotizacién, de negociacidn, 'y

colocacién de 6rdenes de compra, asi como en la labor de

“coordlnaclon con otras dreas de la empresa.

30. Efectuar ‘las negocnacnones y colocac:ones de or'
dencs de compra.

ho Mantener e. control de las compras, ver que los
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blgcompradores cumplan Yy se aJusten a las pOlithaS y proce—(

o dlmnentos establecxdos‘

‘5o, Tomarla accién correctiva sobre las compras --

‘»;cuando existan variaciones surgtdas entre lo real Y Iov-~

”_programado.'

L 60 Preparar estudios. especiales de proveedores Y -
T:partes. :

‘ f'_foperacmn. R

80. Desarrol!ar y/o revisar’ los cuadros de dIStFI"‘

lbuc1on de  1os volimenes de compras, auturlzandolos segun

f-glos nlveles establecidos.

90. Superv1sar la cont\nU|dad de la compra: en toda -
la serle, para asegurar uii continuo-flujo de material, .~ .7
’}ﬂ|nc1uyendo la . necesaria evolucidn y toma -oportuna de decj. .
“‘siones. requerldas para cambiar o establecer fuentes alteri

- :fnatnvas de abastecnmuento en emergencias.

Control de Materlal ObsoletO'

Los ObJetIVOS princnpales de esta area s"n'"

Lograr la recuperacion mas econdmica- para Ia empre-v

'7fsa en la dlSpQSlClon del maternai obsoleto.

Las funciones prlncipales son:

o Veruflcar flsxcamente el mater|al que el depar- Ce
, tamento de Control de Materiales. determlna como" obso]eto.‘

20, Determunar el material que sera transferido a!
. almacen de refaCC|ones., :

' 30. Anallzar el material sobrante ‘que’ pueda reproce
sarse, el que deba destrunrse y el que pueda ser. vendndo
a terceros

o, ConSeguir ofertas de posfbles,compradoreSgy‘4--f‘i'

70. Comparac1on % evaiuacnon de los resuitados de -




1acordar conel’ Gerente General de ComprasF las deC|stones -
jde venta de dacho materlal segiin las ‘normas establec:das,

~ 50 Pedlr ala Sub Direccidn de. Contabllldad la au-
_torizacxon de la Secretaria de Hacienda y Crédito. Pdblica,

"fpara vender: material a menos del costo de adqu15|c|on o pai-.

) su destrucc10n.

60.»Hacer la negociacidn de la venta y tramitar con
“Teso.erla el otorgam!ento de crédito que sea necesario.

:o. Llﬂvar el control de existencias de la bodega o~ :;

7;de materlal sobrante.r‘

';fDlVISi 5 de. Compradores

Para las necesudades, espectficas de un departamento Y
”_de compras en la Industria Automotriz, es necesario’ hacer'

“una divisién de los: compradores debido a la gran derram'
de productos que exlsten en Ta elaborac!on de un- auto o=
camion. ,

Tenemos en prlmer lugar la: categorla de 105 comprado

~res YAY,los cuales tendran una especnallzacion en troque-

“lesy estampados, dados de fundlcnon a presnon fundIC|on en
: mo‘de de arena, etc. : . , '

Esta clase de compradores, deberan tener grado supe--i“'

rior: de. Ingenieria Mecdnica con practica en el manejo de -~

~prensas vy fundiciones, ademas ampllos ‘conocimientosde eco=. " =
nomta debido-a.que las empresas que trabaJan Ta. Fundlclon o

'son en cnerta forma monopol:stas.

Estos compradores se ‘dedicaran a Ia compra de partes.
‘estampadas; troqueladas, macanismos: como son:. elevadores
de vidrio, ventana, fundicidn de monob\ocks, etc‘

"Cbmpraddres ng

Estos compradores se dedicaran a la aqu|5|cxon de
partes de ornamentacnon del autOmOVl] ta|es como son

Molduras, medallones, arlllos de rueda, tapones,
_etc,~




ﬁ kso_' '

“Parfes de'1os interiores como son:

: A]fombras cubreasnentos, partillas de asiento, fE‘;.f:
" sortes de asiento, cartones de’ puerta, molduras de’ mllar,
*volantes, tapeLes cajuela, etc.

Estos compradores deberédn tener - conocnmsentos pro---
;fundos sobre rolados textlles, conocimientos. en Quimica,
en: Economla Y Contabilidad. Los dos Gltimos tienen por -
obJeto un meJor conOC|miento del-mercado ast como ‘aumen=-.-
tarlas nociones del costo apllcable a cargos. lndlrectos,

" “‘mario-de.obra, costo de mater;ales, asi como -la rotacion ="
gde\ capital adecuada, para 1legar.a un precto JUStO tantoi‘

para la empresa como para el proveedor

Compradores nen

L Estos compradores se encargan ‘de la rama mas varla—
,:da de Ias ‘partes de un automovul o camidn como son: :

Las partes electrtcas

Lavaparabr:sas, lcmpiaparabr|4
sas, reguladores-de voltaje,:
alternadores, marchas, etc.,

E]ementos de condUCC|on.

“Partes de Hule:

Arneses,, cables de alambre
“bles de’ carbon, termlnales,l--
‘etc.” :

Llantas, canuelas, tapetes de
hule, - etel

' Vidrios y cristales, tornilleria, etc. ;

Esta clase de compradores debera tener conOCImlen
tos.de’Quimica, Electrlctdad asi como conGeimientos: de’= i
Contabll\dad y ‘economia por las razones antes expuestas.3 ey

Mater|a1 no Productlvo.~

En este Departamento se compra toda clase de servi o




v truccnon de los’ vehlculos COmo son:
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,caos y materialec que no entran dltectamente en la- cons=r:

: Pubilcxdad lmpresa,

Papeleria y Gtiles de escritorio,

. Servicios de Construccidn,

. Compostura y-arreglos, , '
"Mobiliario y equipo de-oficina, etc. -

3L3Ef Funcién de Compras. con Ios;Dehartaﬁehtos de,?§ 
;Produccién, Ventas; ingenierfa y*Finanzas._.

: “La actividad de Compras se nntegra con las demas
< funciones de la empresa. - Nosotros nos.limitamos & mencno’
“nar dicha funcidn en relacién con los departamentos de - P\oi
: 'duc5|on Ventas, lngenterla 2 Flnanzas, ya que conSIdera-~f;
“mos -que son los que. estan mis estrechamente llgados a com';»v -ivf
. pras, ‘ ‘

Departamento de Produccton

, Este Departamento es el que. mas utillza 1os servn—f””'
" cios de Compras y los mayores esfuerzos de. Compras’ se ha~
‘:cen para satisfacer las neceS\dades de producc1on.

Una estrecha colaboraclon con este Departamento,,,-
puede garantizar que el proceso productivo.se realice: mor -
malmente, ‘1o que stgnlftca costos unitarios mas baJos.j
- Los paros.de Tas miquinas por falta de materiales, son --::

“las causas- principales que originan que la. produccidn..no o
logre alcanzar los costos tipo y por 10 tanto el presupues‘“
to.

S5i el Departamento de Compras conoce las necesidades - - -
“futuras del de:produccidn con el lapso razonable de anti=- ‘- "
cipacidn; puede mantener -las existencias a-un ‘nivel econd.
mico, 16 que ahorra temer cargas demasiado grandes en =-= "
eX|stenC|as, ast como’ fos- lntereses correspondlentes a )a
{nversidn.

El Departamento-de Compras puede lnformar a Produc-
‘cidn de nuevos procedimientos y sistemas-qué.ha conoendo -
‘debido a los muchos contactos mantenndos con 305 agente5~
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““'vendedores de otras compafifas (proveedores), lo cual pue-
.- de ayudar al Departamento de Produccidn a reducir sus cos.
-7 “tos de .operacidn.

: Por lo anterior notamos que  las compras de materias

le'sirven al sector de'la produccidn para asegurar el cum:

ﬂplam;ento del ciclo productxvo9 por 1o que el Departamen~

to de Compras tiene que responder a las exigencias en  la

g.cal;dad y-cantidad especnflcadas, en el tlempo correcto.y
ool precso correcto.

v EI Departamento de ProdUCCIon debera proporCIonar -a
' :Compras los s:gunentes datos:. . :

.Not;flcar cualqurer camblo en ]os d:senos y especn-
ficaciones. :

‘Vblnformar de una manera prec;sa ‘acerca de los reque-
rlmlentos.
Entregar las FGQUISlCloneS en la debida antlc»pa---'
cibén para evitar ‘pedidos urgentes. .

i S Poner a d:sposnc:on de Compras los rﬂgxstros de con-

E ~ .trol de produccidn y de inventarios..

4‘“" -  '7CoopPrar en-el muestreo de nuevos productos y proce, -

bt ' sosc S s

,Véhfaé:f

‘ Compras y ventas pueden ayudarse mutuamente para fa.
o vorecer . los |ntereses de ]a Companla.

R

Las predlccuones de-Ventas'constituyen una ayuda’ --
“esencial para-que el Departamento de Jompras pueda hacer
P 105 planes:de su-programa de Compras-y también para 1le--
g varlo-.a-efecto.  Por lo que exige de ventas programas de-
; tallados sobre sus necesidades’'a tienpo,.sin dejar de con o
“siderarlo deseable por ventas y lo obtenible de ‘los pro-,,», .
o veedores dentro-de las llmltaCIOnes de produccnon. '

En el caso de que los agentes de: ventas tengan que s
.cotizarle a algln posible cliente un precio basado. en es-
pectflcac*ones, e} Departamento de Compras-pueden ser. de: ‘
gran ayuda para calcular 'los costos de los materiales.




63

.. Las especificaciones, los disefios, los materiales -
. sustituitivos de. los que escasean en el mercado, son pun-.
“tos ‘que quedan bajo la responsabilidad del departamento -
o de ingenieria, por lo que la coordinacién entre compras- e
[ lngenler!a se centra prlncxpalmente en estos. puntos.

“El Departamento de Compras debe’ mantener baJos los
icostos., ingenieria es quien toma: los”acuerdos, pero. Com*':,_, :
“pras esti’en el .derecho de dlscutlrlos y. formular suge---* ,,da"
’~Zfrencxas alternatlvas." : '

El crlterno que debe seguir Compras para establecer'
ta calldad de un producto debe basarse solamente en ‘fo ==
que’-es necesario ‘para. alcanzar el fin perseguido; Ha/ ==
- ocasiones  en. que compras tlene que tratar-“los problemas,
oot - Cplantedndose -preguntas que debe ‘contestar basandose en ==
G Jlast ventaJas para: la companza en general

_ ‘La manera‘en que asiste. compras a Ingenlerla es pro
vporcuonandole catalogos’ actualizados de Ingenlerla, ha==
»-3CIendo circular material:de publicidad entre los lngenle
"+ ros interesadas, estlmulando a Ingenlerna para que’ part| M
“cipeien ne90c|ac10nes ‘de’cardcter técnico, ana1|515 de —fﬁ.~“'
‘fvalores y programas de estandarlzacuon.

; Ingenlerla ayuda a Compras consultando en la medl- 'f\;;.”
“da.que ‘es. p05|ble las ‘especificaciones que se f\Jen, de-"
Jando el ‘mdrgen mas ampllo postble. g

vl SOIIC|tando los pedldos en el momento oportuno yo
v : adecuado de manera de evitar los ped|dos urgentes.rvl

Conceder el tlempo max imo de eJecuclon que sea po-‘ 1 
sible. ’

Finanzas:

: ‘La-situacién financiera de la empresa va a influir

“~.directamente sobre el programa “de compras, ya que el de=-. -
partamento de Finanzas es qulen proporc1ona Ios fondos ~_>?
para las compras. : ,
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. Sx la empresa va-a atravesar por un perlodo de es-~
~casez y compras de antemano le ha .hecho saber sus necesi-
“dades, entonces ‘podran entrar dentro de los planes de fi-

nanzas el de solizitar un préstamo, o el de moderarse . en
“los gastos que-pudiera hacer. En caso de que no se. pueda

realizar lo'anterior, el Departamento ‘de Compras deberd = -
sujetarse al presupuesto de Finanzas, lo que resulta" bene

“:ficioso, pues se podrad regular con anterlorldad la ampli=
‘ tud de las compras antncupadas.

A la empresa le lnteresa mantener la mejor re! acién:

. posible de liquidez ‘entre el Capital Fijo y el Circulan--
. te, y, por tanto, hacer que éste dltimo se mantenga a un

nivel ta] que permlta -una gestton normal de la empresa.

Las materias compradas tmplxcan inversiones de’ Capl-"

“tal, 'las cuales representan inmovilizaciones tempora)es
que se ‘liberan con. la venta de productos acabados, ¥, o
“deben superar nunca,'normalmente, ciertos. ]lmltes adecua-
dos a las pOSlbl]IdadeS de venta. :

Por elio resulta |mp0rtante que. el Departamento de -

Compras tome muy a conSIderac10n los stgunentes aspectos.f[

Comprar las materlas en Ias cantidades estrlctamen-.,""'

"te necesarias, “sin excluir:la posnbnlldad de hacer
_compras_especulativas.

Estudiar cuidadosamente ‘las cantldades a comprar.
AEfectLar los pagos con la maxima demora, sin que -

e por esto vaya:a haber un aumento excesivo.en el pre,
: cio, retardar las recepciones hasta el dia'de la == -

vut|lizacnon efectiva de los materiales comprados, -
" con ohjeto de economizar.en las operac:ones de alma
‘cenaje y transporte y retrasar asi los pagos.

Estudiar cutdadosamente las‘cal idades que deben ele

girse.

.Y examinar detalladamente las posnbzlldades de fuena'

tes .de aprov«s;onamtento, para ast. poder: dlrlglrse
~a: los proveedores mas serlos y capaces.}
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CAPITULO 1\/’[;'“' :

CUANTO DEBEMOS COMPRAR

‘gDeFlnlcnon del Iote de compra mas convennen'?
Ttel ] S
““Las-.compras vy el nnvei de inventarlos. o

S Costo de ia actividad de compras. e
> Cantidad econom:ca a ordenar por cada pedl—:fu‘“
.Formulas para encontrar la cantldad masgecgk._é"
-némica a ordenar y para’ conocer el nﬁmerp_:

mas economlco de ordenes a! ano
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_ CUANTO DEBEMOS COMPRAR

,ﬂﬁl - Définicién del~lote de compra mé’s COnvéniente.

El Tote de compra més convenlente es aquel en cuya

: medlda se encuentra-el eqU|1|br|o entre las dos categorlas::»z‘

de costos sngunentes

v*:rlo, intereses,. obsolescenc:ai deprecnacnones perdl_
;‘Qdas, almacenaJe, ete. j R

rio descuentos - logrados al superar cierto 1Tmite’ las
fpartndas, gastos de compra, (que son, ‘en-general, -
los mismos si. se compran 100, 500 1000) fletes, -~
etci ANy : 'f S :

4.2 - Las cohpras y;el‘ﬁivéi de inVentéridsl

v “El ‘contro} de las exustencnas viene. a constttuur ;;“’;Eﬁ»bﬂf
_ Kuna func1on de:gran_ importancia.y:que tuene por objeto .
f;asegurar el mantenimiento-de las reservas a un nivel” que s
permita satisfacer Jos" planes de producc1on relacionados -
Ten forma directa con la funcidn’ de ventas. redUCIendo al mi -

nimo* deseable el .costo de las lnverSIOnes necesartas.

lnventario es un término contable que se usa para E-‘; i
'gdeSlgnar las materias primas, las materias en proceso de -
'prodUCC|on Y Ios productos termunados.

: DeC|mos que el control de los »nventar|os es de su--‘
ma - |mportancna dado .que un ‘excéso en los.mismos orlgina -

. gastos :innecesarios-e inmoviliza el capltal de-una empre--
fsa. ‘En.cambio. inventarios insuficientes pueden paraluzar’
..-la produccuon de una empresa, o bien, reducir -las ventas =
_.por falta de productos terminados que entregar al cl|ente
‘n‘a su debido tlempo,~ : ~

“Por las razones aqu| ‘sefialadas es lndlspensable que
el Departamento de Compras cuente siempre dentro del tiem-

R po_oportuno,con,los diversos-programas de produccidn que: =’

'Los que aumentan, al aumentar el n|vel del’ xnventa-—;,*

Los que dlsmlnuyen, al suolr el nlvel del |nventa---5;w
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‘” a su. vez se elaborgn en base a Ios pronostscos de ventasuf

R No hay que olvidar 1a necesidad que:tiene el Depar-
- tamento de Compras a su vez, de programar en el tlempo --
suficiente sus pedidos a los Proveedores ya ‘que para. ==
" -ellos es lndlspensable el conocer lo antes posible las ur:
;:genCIas de la. empresa, para, en base a dicho conocimiento,
“programar a’ su.vez sus. necesidades de produccién y evitar”
con ello el elevar los gastos de operacidn por los moti--.
-'VQs_quéua cont inuacidn Sefialamos:

E] Proveedor no desea establecer un fIUJo contl
,nuo de materlales de su planta a la-empresa pues en.
'fgeneral esto le resulta antzeconomlco,

L2 3 Proveedor pref:ere surtir: por Iotes cuya pro
duccidn y transporte le resulte mis econdmico.y pre
~feriblemente surtir. de acuerdo con un calendarIO‘--:f -

que le permnta regular su produc_cnonw e

"

o 2. En ocas‘ones9 cuando 105 programas de’ compra no’
~.son entregados con el tiempo suficiente a los pro-~’";
< veedores, . orsglna que-este 'no ‘tenga’.en existencia e
1o que la empresa solicitade &1, ‘dando con ello- R
' _orlgen al, problema ‘de faltantes que tan costoso res
o sulta a: Ta empresa. (parar la: 1inea, tlempos extras,
'*elevar costo de mano de obrap -etc. ) :

43 - Coétd‘de:lé'Actividéd'de;Compras.

" La aCthldad de Compras en-una empresa cuestaP y --f 
“,jpuede decirse que su costo guarda proporcidn con el nime-:
Tirotde ordenes de compra que se formulan'y se siguen. -

: El costo por pedido se encuentra d:v1d|endo los’ gas
; Los del’ Departamento de Compras en un afio entre el nimero
ide pedldos colocados durante ‘ese afo. :

Los costos de un: Departamento de Compras, son: gene- -
ralmente los 5|gu1ente5' : .
’;1; : Sueldo.y prestaciones del Jefe.de Compras,i =

7.2, . 'Sueldo y- prestaciones del personal de-Compras. ..
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-Sueldo Y prestacnones de seﬁorltas secretarlas o me

candgrafas.

Costo de la papelerla usada.,

‘Costo de las formas de pedidos usados

Mantenimiento del equipo.de oficina.

. Depreciacion del equipo de oficina.

Luz eléctrica, aseo, etc. , L

-Parte proporcsonal de la: renta del edificio, ocupa=

S ::da por. el Departamento de Compras. T s

.10 Costos directos de contabilidad de recibo y de ins-.
o ‘peccidn originados por las compras. ~f e

Wit~ ovUT E e

ok - Cantidad‘econémfca,a ordehar por cada pedldo

Se puede demostrar que-‘para cada 1ndustr|a en pa f dee
Ceulary para cada articulo existe una cantldad a: comprar S
-que es la mas economlcaq

S RITE Tenemos que“

Cantidad necesaria a] afio en unldadesn
_precio por unidad. ,
" _compra total ano en pesos = Du . L
= Nlmero. mas econdmico de ordenes en el ano.3»;
“'Cantidad comprada por lotes en unldades.“*j o
- Fraccién decimal del. valor del: |nventar|o que nos
+da el costo anual de mantenerlo.

Costos. del Departamento de compras por ped|do,

[T

R

W= L=t - E =N~

Qv
#

El promedlo del |nventar|oAfluctuant§ es’ "Eg.

‘Se’ le|de entre 2 para obtener el valor medlo del:
nnventarlo fluctuante

v El costo de‘mantenerlo‘és; Ci ="+ggﬂ- mmmse= (1)
 é_f-vff ,: El costo de ordenar es a1 afio: Co =;ch---f—f—~(2)>

: “El.costo total al ano de comprar y mantener e] in--,
Ventarlo serd: . v :

Cl £y Co




: ».701ﬂ

Jemplo

e En ‘una: fabr«ca se necesstan al afio 10 000 unldades
g Ude determlnado articulo. ‘El precio del artlculo es.de =

“lado ser ugual a:$ 50 00. 'Los gastos de mantener el in-» .

lmedlo : Calcular Ia orden mas economlca a pedlr

$.°1.00 y-el. costo del departamento de compras se ha calcu

’jventar:o se estiman en 0. 25 del valor del inventario pro-",jix’ﬁ |

Los valores de Ci y Co seran re5pectlvamente segun'ufr~

€0 = Ne

’éféﬁdo:‘
M=

¢ = 50.

Co ='fo 50

C En la co]umna 1 tabla l ponemos d:versos numeros de
: pedido al ‘afiodel . 1" aI 10 por eJemplo. »

Calculamos los dnversos valores de Cl por med:o de L




“a ‘formula (14) segun los valores de N y los anotamos en —
Ha columna (?) e




CTABLA 1

.iOgOQO‘uhfdédéé dé detefminado artfculo.

Eqdidés;;éifVAﬁo,1%:"COSt6 del Inventario B Costo de Ordenar

B S [T - SR R <

 Costo Total

e

}gf} f' SO 5 ; s } ‘;1 .‘_ "
i”é  H’:‘ 4;, R YL : " 100 5
V ’bf6. v; - B R .1

a0

G W

ool

L
e cas | e

Cto o s b im0

1300

25

e ;', ‘ A
|
Come
?f{ézs;7Qf'°"

o ;"‘:‘_l;ZSC/N' s ; ‘_ ‘ NXSOx‘.;

’i;2t3_ ﬁAﬂ

total de ordenar y mantener el nnventarlo. '

«Calculamos los valores de o segun 13 fOfNU]a (5)'Y'105;anotamdslén'Ta*colvmna 3#

7 Shmé:‘t

> mos hor|zontalmente !as columnas 2. y 3 y formamos la columna 4 que representa el costo -?*>1'5ﬁ3r”




'”-f$ 500 00 al afioes el menor y corresponde a 5 ordenes yaP

En la tabla | podemos observar que el .costo: de -
Cafo” por 2 000 unuoades cada orden
“La f:guru i muestra como el costo de ordenar Co cre ,.

ce proporcuonalmente al nimero de pedido,’ mientras que el
costo. de mantener los unventarlos dlsmlnuye con el numero

“Tde pedldosa

",;Co v Cl, 0 sea cuando Co = Ci.

" sea igual aCo (costo de ordenar) o sea, qUe debemos lg :

'f'xen la igualdad ‘anterior.se obtlene

: El costo ‘total Ct es una curva que’ representa un mlflzf
’n|mo prec:samente para la. ordenada en ‘la . cual se: cruzan -

i “E) radno de curvatura-de. Ct es bastante ampllo en -;
“la regidn del mlnlmo lo cual -indica’ que 'no afecta mucho ;
- el costo total su se hacen ey 5 o 6 pedados al ano

ook, 5 - Formulas para encontrar 1a Cantldad més econO’;'
“mica.a ordenar Y para conocer e} numero mas economtco de L
' ordenes al anoa : R R e o

I Se puede demostrar graflcamente 0 por medlo del calﬂ
culo dlferenClal que para que Ct- (costo total), sea mini
mo; “neces itamos gue Ci (costo, de’ mantener €l inventa lo)

o lar las formulas (1) yo (2).

"‘PeroiCi:=l‘ ----- . »Y Co = Nc

Subst:tuyendo Civy Co por sus va\ores respectlvos~- ;iv-

Duf B NE . e e e s e e e "fbf

57N : Nc. (6)
Dou 2
_---E_E- - N

- Pero, tdﬁd.Du es-fgual'a P se éUstituYe,resultahdék‘




o Esta formula nos da.el nlmero de compras al.afio en
“que debemos dnv;dnr la demanda- para el artfcu]o de que se.
trapa;

La cantfdad mas econdmica comprada por, Iote sera

L El numero de uncdades necesarias en un” afio (D) tep-=
’,tre e} numero de- ordenes mas economtco en. el afia - (N), es"
fdecnr A S RS SR

______

“i'pero se sabe que P = Du; sustltuyendo este valor en Ia eX»{
‘,presnon anterior quedara a




jqﬁé;es lé*férmu]é de Wilson;’A‘

ﬁEJemplo“

: Calcular el 1ote mas economlco de compras:para los
’adatos del pvoblema anteruor.- ‘

’Tenemos;yl_~"

1

- 10000 ‘unidades -

- 1,00

e
ol

f=025

“‘O :
#

= 50.00

i'Despejandb N de ]a f6rmula’(9)vQ = ;Eg;zféhemos:> f

0,000 _ L f*;«z
5,000 ~‘5 pedldos al “afio
Lo ‘mas economico es. hacer 5 pedldos al ano porr--—- e

2 000 unidades cada uno,. lo cual queda comprobado por la'A
~tabla 'y la Grafica . B =

- Al referirnos al Capntulo IV lo hlc1mos pensando e
. .que-nuestra investlgaCIon estaria lncompleta si- omltlese.
~.mos este puntoo‘g. : : L EERNT



5 B
 'NUMERO, DE’ LOTES "AL'ARO

ct=.COSTO TOTAL. .




4 B el el e
NUMERO DE LOTES AL ARO : S

e d

" C4=COSTO DE ORDENAR . Gi=cosTo ToTAL'
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Este sxstema manualmente resulta. inefscaz para la - .
Jndustrla Automotriz, dada la cantidad de partes de -ensam’; -

- .bley alos frecuentes cambios en'las necesidades. de pro-
- jduccxon, por lo que-se hace imposible el efectuar estos. -

e mas avanzado posxb}e al Proveedor para que &} sienta ~

;,;;ca]culos 'sin la ayuda de los medios que proporciona la'—~ -
’ ~Computaclon Electronsca. :

Una vez: que se. han obtenido los detalles de los pe- 

?dsdos formulados por- Compras comblnados con los programas;f'"

: ;degal]ados de: produccnon mes'a mes.con los datos pertinen -
~tes’al nimero de serie del vehlcuio @ partir del cual’ en~

trd en:vigor. una modificacidn del materlal, el Departamen,.y‘

" to de Compras se los da ‘a Procesamlento Electronlco de m——
Datos.f‘~ : , o

: Procesamientd Electrdnico de Datos procede entonces
~a‘enviar a los Proveedores programas 1nd:v1duales consxs-.f;;
" tentes en 1nformac:on ‘sobre lo que. deben entregar y que T

les autoruza a prepararse para producsr. .

.El proposito de. esto es tratar de dar e! pronostl-- 

’l}segurldad de. consumo-'de-sus productos con cierta regularr&'

kjdad predeCIble que. le permita adaprarse a: tlempo acier==
“tos caiibiss de volumen e inclusive a los. contlnuos camb;os
”»de lngenxerra que el progreso ;mpl:ca, :







it ek by g B

fse pretendlan alcanzar por medlo de la investlgacton.

- por: medlo de 1a recoleccién de datos, con un cuestlona-—-"]va
. Zrlo prevuamente elaborado.f : ,

B cuestlonarlo.

~que se.iba.a dnrnglr ‘el cuestionario; ‘se procedto a su --P_fl'
'k-elaborac10n en base a dschos puntos. ' W

se procedlo a probarlo.'

: 7f1as entrevistas realizadas, a modo: de prueba, las pregun?}
'f'tas que meJor cumpllan ‘con los obJetlvos esperados. S

‘se determlno el -tamafio del universo,’ encontrandose un’to~
g:tal de S|ete lndustrlas Automotrlces ‘en-Ya- Cludad de Mex1
\co. g . :

,'real|dad pequefio, no habla necesndad de. sacar una muestraf,
: representatlva. : :

"narlo, fueron las SlQUIenteS‘

oA
2. CHRYSLER DE. MEXICO
3

ENCUESTA =~ -

10 Como primer paso se flJaron 1os objetlvos que =

20 Se’ acordo que la mejor manera de lograrlo era

30 Se estudlo a que nlvel‘iba a'Ser'dfrig}do el == ;ﬂ;
bo Una vez deflnldos fos. ObJetIVOS Y el nivel a\

50 Una vez que Lstuvo conc1u1do el cuestlonarlo, sl

60 Como S|gu1ente paso se. escogleron con base a- ==

7o Una vez conclundo e. nntegrado e] cuestlonarto,

80. Se acordo que debldo a: que el dniverso: eraen-

9 Se procedid a \a reco\ecc1on de datos donde not,*

, ,se encontraron problemas-ya que casi el ‘total: de las “In=-
‘dustrlas Automotrlces esLUVIeron dlspuestas a cooperar.:

100. ‘Las lndustrlas a. las que Ies ap\lco el cuest|o fn'"

.~ N|SSAN MEXTCANA 5. A DE C. V

.- v‘DlESEL NACJONAL S.A.

@ﬁ El B
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: ':VEHICULOS AUTOMOTORES MEXICANOS S.A: DE C. v,
= FORDMOTORDE MEXICO, " =

- GENERAL MOTORS.

JIVOLszAGEN DE MEX\CO

"'110 Las lndustrlas que contestaron el cuestlonarlo z

'~.-' fNISSAN MEXICAVA s A DE c. v
S i::;CHRYSLER DE; MFxlco »
 3.- DIESEL-NACIONAL, S. A S R e
. VEHICULOS AUTOMOTORES MEXlCANOS S/AL DE C.V. o

FORD. 'MOTOR ‘DE MEXICO. N
GENERAL MOTORS.

3
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JCARTA DE INTRODUGCGION

México, D.F.,5§ 15 de mayo’ de 13?2;,14_

u sen&#r(éé) qﬁéstr§ (s)}~,:-A

Por medio de 1a° presente nos permitlmns solicitar su couperec16n. para

la: resolu01ﬁn de un cuestlunarmu relacinnadn con la acthldad da compras,“v'~
V',ya que este tipn de 1nvastigecidn es un requislto indlspsnsabla PBdldD -
" por 1a” us N A M., para obtener el titulc de Lic, an Administraciﬁn de Em—sf
upresas. : . . :

: _El abjeto que se psrsigue es ccnncer 1a8 técnicas y sistemas empleadus en"’
: »Mla Industria Automotriz para el. lngro de sus objetivos.' .

_V:Lns resultadoa ubtenxdcs a través de ‘egsta- investigac1dn snn de carécter"
;estrlctamente confidencial,»lns mismos serén tabulades en forma - glnbal —_—
"]can las danés ramas de la Industria (armadnras, pruveedores, etc.)

‘Da antemann agradecemos sus’ atencinnes y quedamus a sls ﬁrdenes. e

' A.f’é nt é'mié nte:

‘1:Cbncehdiﬂthénedp D, "—‘AiejendrpjHé@f;gue;iT;f

" Carpatos 3-13-
- Cpl;-Aguilas
| Tel, 539-68-20
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. CUESTIONARIO USADO EN LA INVESTIGAGION -

‘Emste un Departamento de Comm‘as dentm de la empresa, SI ( ) No ( )

Cantrmnuyen 1os planas del Departamento de Cnmpras en ?orma
e ercaL_y preclsa a la consecucldn de los obJetlvos de la -
c ampresa A T . S e ) No (

Pbdriaﬁdedirﬁqs'qué objefivos de: compra "tlenen:

{af Adguirir ‘eﬁ el tiempo am-r'ectav

(b) Adquirir en la calidau especlficada
g.~‘35’v: R ‘(c] Comprar al. precio JUStO
o S ' (d] vSeleccldn de’ proveedores adecuados L
{e) _Mantener los’ Inventarins bajos '

Otros. esdusintenaiines ............................

----'non.--o...s-...-c.o----‘-----.---u-.-.-o---ni.-n

- Con qué Frbcuen51a se revlsan centro de su ampresa 1ns obgetlvos
v de cnmpra. o L B i -

. n-oto-n------tsnl-cn---cc-nir-----a-du--:n-a.u-“--t-.o-t--u-l~-‘luﬂ

- Exieten dentro de su departanento polIticas qua sirvan de llnea— L A e
niento a la planeacian e <>+ ( No ( Yo

6 - Pudrfa senalarnns algunas de sus politicas.-_

Ga) Desarrolln de’ provaedorea o i )
o (&) Exportacidn de partes L S ‘,;1 k~a(lj:;

(e} Tncrementar el contenida necicnal’ dal prnductu )

CIE Desarrulln de nuavos productos : R R f(.]:

: U:ms.~ T T T T PP

R R L R R R T TN R P S R N T P




g3

'Fnrmula su Gmpresa el presupuesto de cumpras de acuerdn as

= (ﬁ)v Presupuesto de ventas . o 'SI\(:)f;No () \‘f'
e ; (b)  Erugrama de produccidn S v st (,). No ( )',

{c) _Programa Finaniarb , o oost( ) Na: ( ):f

. Otros: ....,..................................

sucenwve --‘-ncn--n----.ncn-canso---ontu

Podria 1nd1carnos los puestos existentes en- el Departamenta de Compras f -
‘de su ampresa, por urdan jarérquico. : :

-n-eucl’-n'--¢--c..ic-n-u-on,o--‘---.n-'n-nqv--gnqi- Temsesssncay

R R R N N R e N R Ry R R Y P T T Y PN T E)

R R R N N R I R R R N N R R R R R N R RN TR TR

R N R R N e o N Ry N N N R N PR R X TN F i

“Cuéhtas “parsonas trabajah en dicho departamento

ey seesansstaesssnenesounsese T E S L R e T EE T U s ee

‘L;Quéi‘ésfei‘bfnmédiqféhhalrﬁé bnmbréi~;i

“..-.'...{.-.-'...‘-.u..-‘.-'--.'.r.---...‘.n--u‘....-cu-----'-o---------nnj

. Exlsts dentro del Departamentu algdn cuerpo especifico que 1nvestigue b
nuevas’ y mEJores fuentes de abastecimiento.

;51,( ); ND‘(~JVVQ ‘
. Nos puede decir el hombre_ de. esta seccidn

" '13.- Cuentan ustedes con un manual actualizado_de provesdores

e Qué metodos de compra se 31guen.

\;' i k"(a) Hepuslc1dn de Existencias ,
:.\(b) DFertas del - Mercadu
(c) ; Necssidades de prnduccién

OTROSE.. i i




15 - Maneja su anpresa el aistema cunocido como Aplicacldn dal
preczo obgetivn en los proveedores

51 ( ) No ! )

k 15.~ Qué resultadas le hadadu su aplicacidn‘

f(a) Excelentes
- :(B)i Buenos
R v
v"'";j'(d)“ MsJ.os .

'v7C6nnéé;uéféd cull es girtahaﬁo'ufvﬁibméh de'¢dmbfa még_éqé

18- Quién éékél féspnﬁsabié d;reﬁtd @é'éuﬁcri;ar”lgé'cnmﬁras:f'»f
. fa).‘Dlrector

vfGerente del Dspartamentu S
7#Contahilidad e

Otrost ...,.,.;,;......;.;‘.,......;

Cuﬁl;éscigAp;gfésidh dékesﬁ§~parénné§: 5
k  '_té)l1Ing=nier0
(b) L. A.E.
(c) CP.
{4} “Nidguna

DEPOST wvessaatrosasussssine

T T Y PN T
= Pédfia indicarnas. de sukequiﬁa de}épmhtadarééthéhtus,dései;né :’__‘
_‘(a), Ingeniaros
() LA E.
()R e
£ (d) ‘Sin tftulo profssinnal e

cammdewbe

‘.‘Dtros->..-.......; .e 1..,..,

BT A T R ]

wead seNae




: 15 ijaneja su. empresa el =i¢uema cnnucidu como’ Apllcacldn del : ;
- preclo objetivo en. las proveedores : S . :
L SI()No()v

16;—jgﬁéaﬁ§su1tadns le hégadomsu aplicacidn: v
" (a). Excelentes.
- (1) .éuéncéb
“{c) - Begular::
(d) rMa1us »
i Connca usted cudl es el tamanio u voldmen de: compra mas ecnndmlco

sz()

R Quién es el respcnsable directo de autnrizar las compras.‘ LR

.7(6)  Director -

V(b)':Gerents del Departamentu

~ - (e) Contabilided -

: OtY?dS: c'llfla!'ll‘-lt‘lln‘l”vli:n-ltl

Inééﬁiero

)
R e ) LoAd E.
R O
L ) agea

OtYOS: eswssensesassssnssnsneninsive

o 'ZD.rAPddria indicarhcé de su quipukdé,bémﬁfadoraéfqhahfuélﬁézéilbg:sqﬁ%,' s
(a) Ingeﬁiéros;
SB) L AL Es
(e} C. P, )
{d) ".8in titulo prufasional

Umso .o-.-.---.--o-.-oo-u.--¢ou----.-c..c-n i

.-.--.....----------------.-nqo»---------..-.



- Lon qué Frecuencm son revisadas las nperacwnes comerciales
"_con sus princlpales pmveedores.

n.--.-..--au-----u--.-.o..-----r----.--ulv--c-n-----a-------.--o--c-qn N

Con qﬁé ;jériodicidadéualdan & sus proveetiores

“aa R R D T R R R O N R e I T R Y TR R P TP TR

. 23,-:En’base & qué son seleccionades-estos:.
-’._ol,all;.-n-‘l'.-a.--tu-.nl‘l.l.‘-)l-t-bvu,’-nn-ovulelniv‘!‘t"ov;n‘lllﬂcnl\l

Y R N R N N R N R L T R R

---..--.-.--i--.-----.n--n---u-o-.---.--'-.--s-..---.--..

: 'zl}a';«'Vlgila su empra..a el que sus artfculss o sar'vmms ean entre_.;adm
o a ’Clempo cor parte de los pmveederes. : w
: : 51 ( ) ND ( )

kr.v?S;-‘Pn\"ria usted decirnos cuél es la técnica utllxzada para el
: '“ur'plim:.a\'cu del punt:o anter:mr. : s

i (a) »Cumino Critlcu
(b) Calendaria Maes’crﬁ'» ‘
(c) ‘créficas o

OErass seivecrsvosassviusncnssasncassrsnsonsaa

seaserieahssernasereraanserrLidse s e rna s nay

i 25;-* Con qué frecuencis son revisadas sus eXisten;ias en el almacén!

. 'cvl-.-ogc-----.u-.-oo.--n-'-q-cc-o--n----v.-i-nncno--nn--aus.--.n.u-

27 Dan qus. permdicldad se les infurma dal volﬂman “’151cu y valor
’ mcneta”in de lcs artlculos’ que ‘se han dejado de utillzar T

R N L I R R R AR RN S, ) -'-A:u..-.-.u---.-n--u---.-..u- .




Vdiczamus el pr‘omediu anual de demandas presentadas por S
o 91 Departamento de Dompras, ‘debido & 1ncump11m1entn por. parte -

FasassatErseEscutIv e AV I RsOiasseeaenRuE -

| PACFESION: 2utvuveviause,




ABULACIONE [NTERRRETACION DE DA




" TABULAC!ON E INTERPRETACION DE DATOS

No de Empresas “Porcentajes

J'Tférifhcfsos S B ‘ Si No Si No

100%
100%
100%
100%
100%
100%
67% 33%

[=NoNeoNoNeRol

NOODOOOD

- tr|mestra|mente
~semestralmente
~apualmente

16.5%
16.5%
67% ;
83% 7%
“100% [0 B
- 83% - 17%
100% 0.
- 83% . 17%

67% 333
6% 3y
503 50%

g e O a

e)
: ‘otros
. Gerencia de Compras
.,”Planeaclon programacxon
) - Control
d). " Compras Matertal Prod.
v_;iCompras Material no . Prod. :
" Fomento'y Andlisis de" Proveedoresf"
\nd1isis Técnico.
Anatisis Econdmico
“Admdn.” de Compras
quxp Imp.. y Trafico
(k) “An&lisis de Manufactura.
ffCompradores de Mostrador
a) " De 20 a 40 personas ° '
© De120 a 180 personas’
De 250 mill. a 600 mill.
. De 1000 mlll a 1200.mill.’

wWn N

100%
67%
67%.
.83% A
S 67%
“67% -
50% . 5
S67%
L B0%
7%
ST > 4
SB0%
L B0%
050% . 50
C50%T
- 67% - 5.33%
170/0 G
S < t7%:;i'~~ '
co 173 1 83%
(33% e
R L S
100% i A SR, e
‘:332;;f:j s
VR ey
(83% T
33%
- 83?6 R
LY. T
67%

3 Fomento % Desarrol]o de Froveedores
Departamento’de prospeccidn:
). ‘Analisis de:Proveedores
. Por'medio de ‘locs Compradores
! ijlaneaC|on y Programacnon

.....

Dfertas del Mercado
: ’NeceSIdades de’ Produccion.
3 Otros Programas anuales

16.-

7.

(a)? Excelentes

(b) " Buenos R
Ae) . Regular -
{d) " Malos

I AR U S N LON ) e G0, G0 R G e B T W S 0N 1 W 1 U0 T O T e 1 0N OY.0N O ON O

N R e R E O E MR R WM RN W W R NS W N N O

,.~T;67% ;,. 3§2: .iaff ;z”




“*No. 'de- Emprésas Porcentajes

reguntas; 8P Ne ST No
0 6 0 100%
Gerente: del Departamento ) o} ~100% 0
Contabllldad 0 6 0 1 100%
Jefes de Departamento 3 3 "50% 50%
No, de personas v porcentaje) : )
vieros a6 6% 5 -1 83% 17%
cep 22% 2 4 33% - 67%
- SR 0 6. 0 100%
— - 0 ) 0 - 100%
5 Economla 1 ' "y 1 5 17% 83%
lNo.,de personas y porcentaje) : i e
ngenleros 28 386 1 ;. 83% 17%
o s 3% 1 5 17% - 83%
ke EEA 2.7% 2 b 33% 67%
sin titulo I Do ' c S
profe510nal 35 k7.0% 100% - 0
conomistas. -5 © 7002 ©33% 67%
ados. . -3 b,0% 7% 83%
(a).Anualmente, 33% 2 67%
). ‘Semestraimente < 17% 83% i
) Mensuplmente 7% 83? .
_Variable de un mes a un afio 33% .

De tres meses a un afio
“Semestralimente
}:Contlnuamente
- "Calidad .-
‘41Capacidad de ProdUCC|on
“iServicior .-

:SMvamm %ommwa
sPrecios : : S
‘i,xperlen51a y prestlglo R

{a 1ﬁ£am1no CrItICO ,
»;=Ca]endar‘o Maestro
-Grafacas

. Mensualmente

.. Diariamente .

".Por‘proceso de datos ..

) Anuaimente

) Por proceso de datos
;;No contestaron , :

O IS RIS T O TG Gh BT I OV O OY 0N B i P R 2 R OY

R T e B S R ON N OO GO M E N VLR EO




féoﬁ~f ';’

'v6 lnterpretaCIon ‘de Datos.

, Al elaborar nuestro Cuestionario lo hlcimos apegan-
-donos ‘@ los pasos que siguen las diferentes etapas del
“.proceso administrativo y.con el objeto de relacionar las
’respuestas obtenidas a través de la:prictica de las’ em--*f
"presas, ‘con la parte tedrica de: nuestro trabaJo. :

, 7: Las conclusuones obtentdas por medio de los resulta'f
. :dos de Ias tabulac:ones fueron, los SIQU|entes. :

‘Preguita No. 1

' lExiste un Departamento de Compras dentro de Ia Em-.
presa? : ' ol SR

Esta pregunta se elabord en prlmer lugar-con el ob-:a.

Jeto de estinularial entrevistado a seguir contestando, =

al-dar en principio una respuesta positiva; ya que, de ann ,i"
1,temano, se entendia que sT existe un Departamento de Com= .

: pras dentro de 1a Industria Automotr:z,;

Dicha pregunta cumpllo con’ su obJetuvo al contestar.' '

el 1004 de las Industrias entrevistadas posut:vamente, 1o
. gue también nos hizo notar, en segundo lugar la imporsin=.-
“cia que-tiene el Departamento de Compras, como Depa’camen
Cto’ lndependaente

o La-funcién de Compras como actividad separada,”cq—; .
menzd en el Departamento de Produccién,'debido a que 1a -

- mayor -parte de las adqutsIClones eran para dlChO departa-
‘mentoo

Antes de que se procediera.a la separacron de Com--

‘pras, todos. los departamentos cuidaban de hacer sus res=~ . .

‘pectlvas aqu|=|C|ones (hasta: ilegar a Ios sobrantes)

Este antecedente histdrico fue lo que dlspuso aal-
./ gunos departamentos contra -la funclon de Compras.;,

Pero como.pudimos observar, ahora el Departamento ~;,:<7f
‘de Compras como actividad separada, reviste una:gran im--. ="

portancla y de su correcta relacidn con Ios demas departa~




,  19]">

_‘f3 mentos de 1a organizacién dependera en- gran parte el buen
'3 'desarro1lo de ésta.. ‘

: : Resu]tan esenciales las buenas relaclones del Depar
tamento de Compras con los otros departamentos, ya que. ==
= _tiene que tratar con casn todo-el personal de la Companla.

S Esto sngnlflca un mejor nntercamblo de |nformaC|on, o
—prECIOS mdsbajos, menor retraso en la produccuon, menos .

‘empresa.

"i;vPregunta No. 2.

. En esta pregunta se. obtuvo que en el 100% de Jas -7
Industrias entrevistadas, los planes del. Departamento de:
~ Compras sT contribuyen en forma eficaz y precisa:a Ya con:

secucidn de los objetivos de la empresa, de lo yue deduc:
‘mos .que-sT, eX|ste una aplicacion eficiente de la admlnls—f

‘depaftamentos. Al decir que éxiste una ‘adecuada. admlnls—.”

.ca-para:.las otras funcnones administrativas: fundamenta---jmg
“Tes, es decir pafa la. organizacion, ejecucidn’y el con==~"

;'-deberan dr de’ acuerdo con. los planes-aprobados y asi tam=-
“‘bién la ejecucidn y el control se basan en lo que ha de,-
: hacerse para reallzar un trabaJo determlnado._ o :

Asx ‘pues; al lograrse los. planes del Departamento -
“de compras, se estd contribuyendo a lograr el fin princi=
pal que -es el. de alcanzar . 1os ObJEthOS de la organ:za—--
Clon. : :

Pregunta No. -3

 C0mpra tuene?

Contestaron:

Adquirir en el tiempo correcto*él‘fOQZ-—f

”“.rechazos y. por: lo tanto una mis alta moral dentro de da. - e

"~ tracidn y por lo tanto una correcta planeacfon en estos =

‘tracidn, nos basamos en que una buena planeacién es bdsi-

trol; va. quelos esfuerzos: de organizacién, por eJemplo, S

B A la pregunta LPodrla decirnos que ObJetIVOS de —--:::L‘”'




"planeaClon dentro de este departamento, al. |nterrogarlos

',:‘ sa Ios ObJetIVOS de compra, obtUV|mos que..:' v

92
. Adquirir en la calidad especificada, el 1005
Comprar al precio justo,'e1 100%
) Seleccién de Proveedores adecuados, el 100%
e Mantener los |nventar|os baJOS, eI 674

" Por medlo de las respuestas a esta pregunta, conclun

»ﬂmos en‘que en-la préctica y en la teoria'se ajustan: las P
< 'normas-establecidas para un departamento decompras,. pues-
“de los dcversos ]lbrOa anallzados, a fin de’cuentas; ‘se -
’vobtuvo que el ObJetIVO de comprar.era adguirir en eI tiem:

‘pocorrecto, en la calidad espectflcada y-al-precio Jus-ff

" to, mismos obJeleos Gue estdn Tijados en" el Departamentoi* 

de Compras-de este tipo de Industrias. -

f,"Pregunta No. &

Para recalcar la importancia que le. conceden a’ la =

:sobre la frecuencna con: que-se revisan dentro-de su. empre

,Anua]mente en el 67% de los casos.'
Semestralmente, en el 16.5%" de los casos y
Trlmestralmente en el otro 16.54

Como vemos, en todos ‘1os- casos se contesto afirmatl

' vamente que sg efectua dentro de un perlodo ‘de. tlempo bas

tante corto.” Ya que los ObJethOS estan SUJetOS -a reV|~-

sion y rectificacidn, aliconocerse nuevos hechos:y-al re-:

considerar los factores que varian, es necesario adaptar-

“los, prlnc»palmente porque sus actividades son'dindmicas

es.necesario que se revisen Jos objetivos dentro de:un ==

‘lapso.corto. Comunmente los objetivos camblan a medida -

que una empresa crece y amplia sus operaciones, por eJem-v
plo cuando agrega un nuevo producto:a los que’ya ‘fabrica o
o las actividades de la competencia también. pueden deter- Sl

minar- camblos en los ochtnvos.
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: Por Jo anteriormente expuesto se entnende que re--
_,‘sulta muy-dtil hacer, revisiones periddicas a los objetj--
'1,vos departamentales, con la intencién de comprobar si su
‘ ¥emp1eo realmente ayuda en la realizacién del trabajo. Con
el t|empo los- objetivos pueden volverse |ner|caces, de lo -
‘que convnene modlflcarlos o descartarlos. .

I Una revisién permltlra saber.si se conocen bien las.
intenciones finales y si los objetivos secundarios estéan =

: f'bten dlrlgldOS al.objetivo principal.

. . Como consecuenc ia de-una Luena planeacion ampl!a
':detallada, se logra un suministro de partes en cantldades

»'ﬁxfadecuadas, con la’ calidad requerxda, en e] preC|o JUStO y‘
cveoventel _momento conventente.

“Pregunta No. 5

LExnsten dentro de su- departamento polttlcas que e ;U

sirvan de \nneamlento a la planeaclon?

La respuesta fue. aflrmatlva en el 834 de los casos
y negatlva en el 17/ restanLe.'

Medlante la respuesta p05|t|va obtenlda enla mayo—”

~ria/de los cuestionarios aplicados, vemos: que: la mejor = o
forma de administrar el Departamento de Compras:es esta-="

,[bleC|endo politicas, ya que las politicas. lnterpretan las

ideas :fundamentales de los dirigentes, 'y sirven-de gula o .

norma ‘a las acciones que han'de emprenderse, para obtenfr

‘Jlos resultados deseados. Las politicas'clenden tamb!zn a

. dar estab|l|dad e infundir confianza en los esfluerzos de

la planeacién, por lo general, las politicas. senalan un- =
curso firme, stn cambios frecuentes.

Lo mas importante, es que las politicas.dan signifi=-
-cado a los objetivos, por medio -de las politicas, Tas me~
tas adquieren-una expresidn significativa, |nd|vxdual e .~
. Tntima, pues de las poifticas emanan las: dlrectrlces que G
deben seguirse para lograr los: obJetnvos.'
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 "?régunta,N6. 6

“LPodria sefialarnos algunas de sus poi?tica;?;’ 
= Respuestas obtenidas:

“ADesafrollo de Proveedores 100% -

“1~ExportaC|on de partes ~100%

‘:alncrementar el contenldo nacional de] producto 100?i‘
';'Desarrollo de nuevos productos 1004 , 4
o Entre otras pollt|cas menctonaron' |

~’  Ayuda técnica'a los proveedores el 832 

»Modlflcar métcnus. de fabrncacnon el 17%

i Por’ medio de los porcenta;es mayores obteﬁidos de. ;ii

'respuestas posttlvas se puede ‘ver claramente’ ‘que las’ po—-

11ticas.-que por lo general estdn establecidas’ dentro derun:
departamento de-compras ‘en. la xndustrta automotrlz son i

Desarrollo de proveedores
Exportacnon de partes

lncrementar el contenldo nacxonal

‘Desarro]lo de nuevos productos

Proporcionar ayuda técnica a']osuprOVEédoresf

Lo que ‘podemos tamblen confirmar por. med'o de su. or»'l'%
'ganlzaC\on, pues existen funciones dedicadas. exclu5|vamen
te.-al logro .de las politicas anterlormente mencnonadas.

Tamblen se puede observar que estas polntlcas han Sl :
do ‘bien meditadas pues se encuentian establecidas en la: ma;;*
: “yoria de-las industrias automotrlces, lo-que- permite fomenfv
"t . tar un mejor entendimiento y conocnmlento de lo que se tra‘r

. ta-de realizar. El conocimiento’ de una’ politlca ayuda a~.
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- hacerla mis- eficaz y es, por-lo tanto, una de sus mejores
~“garantfas de éxito. Conocer:las intenciones generales de
“la administracidn, que estén indicadas en la polltuca, es
de gran utn]ydad para determinar la .accién a seguir,

"bﬂPregunta No. 7

LEn base a que se. formula el presupuesto de compras?  :}; o
La mayorla'conteSto que se:elabora_de a;uerdoxaffﬂ |
Presupuesto de ventas ‘ o
Programas de Producc:on

: Programa Flnancrero

Con dichas respuestas reca]camos la relacson que --”

- tiene Compras con los departamentos de Ventas; PrOdUCClOnv“u

"y Finanzas, misma que sefialamos en el Capitulo 11y de' = - -
~.-cbmo-1a funcidn de Compras . esta lntegrada con - las demas ~

L funcsones de la. empresa., T

L Como ya sabemos un presupuesto- es. una suposscton
prevsa, ‘de las necesidades. futuras, vy que abarca.alguna
‘0 todas las actlvtdades de una empresa para un pertodo de'
F:nldo. , - :

El presupuesto de Compras es esencial para 1ograr R
la meta de contar con materiales adecuados en tiempo: Y lu o
~gar. Se'logra reducir al minimo las existenzias excesn——'Q
“vas.iy su depreciacién, sin-dejar de tener los matertales B
~5uftcuentes en la cantidad, calidad 'y tiempo aproplados,
mismos ob;etsvos que persigue el Departamento de Compras o
como ya' lo mencionamos anterlormente. ‘ L

Pregunta No. 8

Al enumerarnos en la respuesta a esta pregunta, los.: '
puestos existentes en el Departamento:de Compras, pudimos
‘tener una idea de las principales actividades que se rea-~
lizan dentro ‘de dicho departamento en la lndustrla Auto-‘»3}~
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jmotrtz y de Ja forma en que- esta lntegrada su organnza—~-;
"Lion.~ ’
Al tabular los resultados obtenidos en esta pregun-

“'ta, se generalizaron los nombres de diferentes puestos ==

“descritos, incluyéndolos.dentro de una denominacién de la
“'actividad, que consideramos describia en forma general ca -
da funcuon y en base a esto se formé el organlgrama gene—
f*_ral del. Departamento de Compras (Capltulo lll)

: ‘Por medlo de la organtzacnon se relacionan entre st
as. acttvudades necesarlas y se dispone. quuen debera de-~
nsempenar]as.

Por medlo de los esfuerzos lnlelduales de] grupo -
se logra alcanzar-el objetive que ‘se ‘persigue en este de~

partamento También podemos decir que una correcta orga- .

- nizacién trae como resultado el mejor-aprovechamiento-del
: personal y los elementos materiales dxsponxb]es._;

Pregunta No. 9
vSe dlvxde la respuesta ‘de la SIgu1ente forma.

En el 504 de Ios casos traba;an en-el. Departamento
- de Compras un promedlo de 20 a 40 personas.

Y en. el otro 504 un promedlo que fluctua entre 120
y 180 personas.

‘La importanr|a del elemento humano en toda adminis~
tracidn es esencial pues la ejecucidn de las operaciones
. eg exclusivamente cuestidn del personal, de éste depende
‘en.gran parte el que se desempenen de una manera adecuada -

las ‘funciones que requnere el departamento,. ya que. 56lo..~
el ‘personal puede generar Ia voluntad de hacer determlna- R
do. trabajo. Una persona es una parte ‘de una operacidn, =
‘cuyo éxito, depende de la disposicién favorable y la capa
:cidad de la ‘persona que la efectiiay AR

iPregunta No.'10'

LCuaI es el promedlo anual de compra?




L En esta pregunta tas respuestas tambnen fueron divi
- “didas en_ dos d:ferentes girupos, con el objeto de facu]v--

N°J;ar Su tabulacton

‘ 5“1;- : En el .50% de los casos tienen un. promedio anual de

compra de 250 a 600 mlllones de pesos.

':2;5 En el otro 50% de 1000 a 1200 millones depesos, co=
S mo ya quedo |nd|cado ‘en la tabu]aclcn

~}E$tas respuestas nos ‘hacen notar una vez mas la bt

o trascendencsa que tiene el Departamento de Compras, ya - =~

que- Yleva. sobre sT una responsabilidad de millones de pe-:

‘s0s y.de los cientos de componentes.que: constltuyen una = B

‘unidad-y que la falta de uno o varios de ellos - puede para
lizar 1a- lunea (Ver grafnca de Compras Anuales)

: ‘P"eguntas Nos . 11, 12 y 13

: En estas preguntas, se soltcxta lnformaczon sobre sz;‘~
f_eXIste dentro-del: Departamento algun cuerpo espec«faco LT

~.que. investigue nuevas: y. mEJOFeS fuentes de abastecsmlento
" el nombre. de esta’ seccidn 'y ‘sl -cuentan conun manual actua
‘7l!zado de. proveedores con el obJeto de’ anallzar el grado n
“de’ lmportancxa gue se le concede a: los mlsmos.

AV obtener en la mayorfa de los -casos una respuesta
~positiva, ‘queda recalcado 1o que stgnlflca para un. Deparr
" tamento de Compras ‘dentro de la Industria Autowotr«z, con
tar ‘con los proveedores adecuados

Con toda razén se ha dicho que'la seleccidn de pro--fk

veedores es -la prueba final del funcionamiento. del Depar=.-
‘tamento-de Compras. ““Los cimientos para esta seleccidn es

Ctan-en. la biisqueda de 1as fuentes sattsfactorlas dlsponx- .
bles. ia multupllc:dad de :proveedores fomenta ‘la”blsque- o
da de los que sean deseables, lo que a. su .vez, comporta -
. la cuestlon de cudles fuentes de abastecimiento habran de
< -examinarse. Musmos puntos que senalamos al hablar de losJ‘
proveedores. . : : '




  ; P?éanta.Noa 14

LQué métodos de compra se siguen?

 753 obtho al. tabular que-la méydrfa'ofséé el_83% =

de los Departamentos de.Compras entrevistados se basan en

* las necesidades de produccidn, de lo que deducimos ‘que en
“la'pFractica existe una fuerte relacion entre compras y -
~pFOdUCCIOn. Siendo vital la funcién que realiza compras

para el departamento de produccibn, pues este es el que -
‘més utiliza los servicios de compras.

An para de producc10n por falta de materlales, se-r-

"’;rla una falla del Departamento de Compras, lo que evita=~ -

iriael cumpl!r con una de ‘las principales metas del De---

partamento de Produccnon, el lograr und produccnon |n|n~4

.‘terrumplda.

Es ob]lgacoon del Departamento de Produccidn tﬂfor~"ﬁ
mar con la debida antlcvpacaon las necesidades futuras de,g

‘Produccaon.

El Departamento de Compras es por lo tanto un auxi-.
liar ‘en la produccion para que la misma pueda dar. produc-"v
tos acahados de manera lnlnterrumpnda mantenlendo asi == .

: ]OS CO‘tOS umtarlos en..su mmlmo. -

Con la’ respuesta obtennda por medlo de esta pregun-f
ta se conflrma ‘una -vez:mas  la relacnon que GXISte entre ~fm
- la teor:a y la practica.

'fPreguntas Nos. 15 y 16

LManeJa su empresa el sistema conocido como Apti ca-?"
cién del Precio Objetivo en Ios proveedores y que resulta

dos- le. ha dado?

Al contestar en forma positiva el 83% de los casos,

nos. damos ‘cuenta de la: imnortancia tan grande que se le -

da en la.lndustria; a la aplucacnon de técnicas cada.vez -

mas avanzadas con la utilizacidn de sistemas como el ==~
aqul expuesto se ha permltldo reducir enun porcentaje ~-

muy elevado, segun nos - |nformaron las personas entreVIstaf-‘

§8~ ‘: ]
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@ -das; el -aumento de los precios en las partes por.parte de
© - Jes. proveedores, lo que ha permitido a la Industria dispo-
ner:cada.vez en forma mis efectiva de las invérsiones rea
' llzadas en-este tlpo de operacnones. ‘ o o

: El precio ObJetIVO es en si.una tecnlca, por medlo S

~.dela‘cual, 'se-analizan-los costos de. operacidn. de- log ==t o

jProveedores Y. se conSIdera como ‘un argumento de gran’ mmme

'“fuerza, para entrar con conOC|m|ento de ‘causa al terreno e
.jjde las - negOC|aC|ones. - : :

vPregunta 17

SR ’_ - .iConoce cual es e] tamano o, volumen de compY
I B ec:c)nomlc:o’7 S : g :

Esta pregunta’ la contesFo aflrmatlvamente 4n 67%fjf”“
en forma negatlva ‘el 337 restante. SR AL

o El resultado de esta pregunta, -en-lo partxcular loi
- podemos’ considerar como sorprendente, dado el alto |nd|—"
“ce-que’ contesto en forma negativa; si dectmos que a noso
tros nos parecto sorprenaente e ‘debe.a que existiendo =
‘métodos-de: programacidn 'y Computac1on utitizados en to-- °
" das las empresas: vnsutadas, no “se’ haya dado |mo°rtancua '
al conocimiento de un dato tan: :mportante, como lo-es ==
‘el evitar el alza de los ‘costos de- operacidn, - por medlo :
“del conocimiento’ del numero de ‘6rdenes .y cant\dades ae=
‘ comprar en cada pedido.

, JEY desconocnmlento del punto aquf tratado puede te-—”: o
ner como consecuencia: , ol

-a) Incrementar nuestros gastos en general.
B) ©. EV riesgo de materia\ obsoleto.

;Preguntas 18y 19

LQunen es el responsab]e directo de’ autorlzar las -.'
JCompras Y cual es la profesién. de esta persona?

Esta pregunta nos. fue conteStada de la forma §im=mn
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100
gunente'

,?Gerente del” Departamento en el 100% de: todas
“las compras y en el 50% de los casos, tam---
bién el Jefe de Material Productivo, ‘debido .

- a.guey. existen dentro de este tipo de-lndus--

“trias ciertos 17mites econdmicos para la -

; aprobacuon de ordenes de.compra. o

‘Lo anterlor obedece alaalta. responsablllddd qde -

-Esugnlfnca para el Gerente dej Departamento el autorizar.- 0.
un promedio de:un 42% del total de las ventas para gastarr.

en las partes, mantenimiento'y equnpo necesario de] cnclo'

o productlvo.

En cuanto.a Ia profesuon de estas personas, los. re-

“sultados fueron los stgunentes

Un 67% son Ingenleros. : ‘
" Un-22% Licenciados. en Admlnrstracxon de Empresas
Un 117 LICeDCIadOS en Econom:a -

Esta respuesta la conscderamos de suma |mportaruta,_f“”

‘fiya que estos - puestos hasta  hace ‘afios estaban ocupados en:

su totalidad por- Ingenieros, dado el tipo ‘de conocimien--

i tos reIaC|onados para.esta funcién (conocimientos de cons
';truccton de herramentales, prodUCCIon,vmaquinarias,'etc.y

De las Empresas v:sntadas, en dos’ de ella> la: geren,, R

cia del Departamento de Compras estdn ocupadas por Licen=
ciados en Administracién, lo que nos dio mucho-gusto -pues

nos demostrd como nuestra:carrera se estd-introduciendo en. -
los puestos claves de una funcidn tan dnllcada como 1o es’

la de compras. ~ ;

Asimismo a travési de las ertrevistas pérsonaléé'se -
nos hizo notar la gran ayuda que ha significado para. el
logro de los objetivos. el contar con Licenciados en Adml—~
nistracioén de Empresas dentro de la directiva’ ‘de estos.de-
partamentos, ya que en lo general es a ellos a quienes - se.

‘Tes encomienda la programacidn para el cumpllmlento de la

entrega a tiempo de las. partes por parte ‘de los Proveedo--
res, asl como el mejoramientc de los p]anes y procedlmlen-
tos establecidos. :
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' inéguﬁta.No. 20"

Ai tabular ésta pregunta referente a la prOfeSlOn - L
de los compradores se obuuv1eron los stgu1entes resulta-- . |
vdos: . ‘

Ingenleros 38%

;LlcenC|ados en Administracién de Empresas 1 3?
Contadores Plblicos: 2.7%

“ fconomistas’ 7%

- Abogados- 4%

“Sin.titulo profe5|onal 47

L ‘e Ios resultados arro;ados por esta pregunta, des~'
,’,tacamos dos puntos que con5|deramos lnteresanteS'

B 'lo.;_'E] porcentaJe tan elevado que atin extste de compra-.
G dores sin tTtulo, siendo esta una actividad que‘co~
S ' mo senalamos tanto en la parte teorica como en lai-
TR 'practlca requiere de un alto grado de especna1|7a-—‘
R . cidn.

1 20, ‘La existencia de aboqados dentro de d|cho cuerpo de
L. conpradores. .- e s ‘-15‘;.;[A

e fo»  »'El conOCImlento de este dato ros 11amg la atencidn:
?'5' "'ya gue. como veremos en la u]*lma pregunta, -en este t\po
(i ‘f'de negocnacuones no- se ]lega a-la demanda. :

o fPrequntas 21 a 25

: Estas preguntas fueron agruoadas al lnfernretarlas‘ S
dado que-e)l fin de Tas mismas fue el de conocer los tipos s L
‘de control seguldos a los Proveedores.] . P L

En cuanto a la frecuenCIa con que son’ revxsadas las
Sy - operaciones comerciales con .sus ‘principales Proveedores,
SR las respuestas obtenldas nos hicieron notar, como en-la. -~ -
;o7 totalidad de los casos ‘éstas revisiones no exceden de un -
P 1ano. {capitulo ll) v B PR

L Lo anterior obedece pr|nc1palmente a las Fluctuacno e
S nes’ constantes que extsten en los prec1os de los materla-“~”




' cede la: industria Automotriz a una vigilancia estrecha que

_dleran surgir.
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_les utilizados en la fabricacién de las partes y la nece-
“sidad Imperante de negociar continuamente el estableci~=-

m;ento de p|ec105, plazos de entrega, pagos de facturas,
etc. .

- Con qué periodicidad evaldan a'sus Proveedores?

...Esta pregunta la contestaron de la: siguiente manera:

ContTnuamente el 66%
- Semestralmente el 17%. .
. De73fmeses a,un,aﬁo el ]72

Esta resPuesta nos sena]a la lmportanc1a que le con o
tiene sobre sus proveedores, con obJeto de ‘cofiocer. cons=-=

tantemente ‘el desarrollo de los mismos, tanto en sus téc* =
nicas de. Fabr:cacxon como sobre posubles prob]emas que pu*{’

LEn base a que soh selecclonados sus Proveedores?

Esta pregunta conflrma tamblen ]o expuesto en. Ia —~b>
teorla, a] ser contestada como. 5|gue R

Calldad 100% R
Capacidad: de Producczon 100%
~Servicio 100%:
~Solevencia Econdmica 100%
"Precio - 67%
Experienciay prsstugno 677

Como se ve, ‘los factores dec15|vos para a selec-~—

‘cién de Proveedores, son los mismos en la mayorfa de las.

Empresas, destacando la importancia que -se le da’a facto-
res relacionados con la produccidn y potencial econdmico
sobre-los factores relacionados. con la.determinacidn del

precio y experiencia que pud|eran tener los Proveedores.

La simultud de las respuestas resulta mas tntere--— s
sante si tomamos como ‘base que se trato de una: pregunta =
ablerta. ' :

iVigila su Empresa el que sus artfcules o servicios

sean entregados a tiempo,por‘parte,de;losvProveedores?f[
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La respuesta fue aflrmativa en la totalidad: de las

: fEmpresas visitadas esto obedece al riesgo que se correrfa

- deiparar. las 1Tneas de- produccién. al no contar con los ==
:;elementos nccesarlos para el ensamble de las unidades si
no se eJerce un ‘control estrlcto sobre. el proveedor.

La tecnlca utilizada .or ‘la mayoria de las Empre---
“.sas para el cumplimiento del punto anterior es la conocxda
-vcomo Calendarlo Maestro

, Esta‘tecnlca ha deScartado el uso del camino ¢riti-
[ co asT como el empleo de gréficas de ‘entrega,’ debido; ‘se-
~glin nos’ expllcaron, a“lo sencn}lo de sus funclonamlentos

: ;”y elaboracuon

. En dlcho calendarlo se programa mes a mes las entre
-gas por parte de los proveedores de acuerdo ala parte de-
que se trate, asf como el tiempo total ‘de la-negociacién,.
és decnr, desde’ que se coloca la orden de compra, pasando',
- porla constrUﬂLion del herramental en caso de ser necesa- .-
" rio; -hasta la entrega de la’ parte para la prueba plloto =
p en la planta de ensamble. '

Pregiunta No. 26

: LCon que frecuencua son revnsadas sus exnstencvas =
‘én;el a‘macen7

. Las respuestas obtenxdas para esta pregunta fueron,"
: como 5|gue . .

Mensualmente un’ 33% de los entrevistados .
Diariamente pn 33% de los entrevistados
Proceso de Datos un 33%fde los‘entrevistados.~

- De esta respuesta desprendemos una vez mas: la lmpor‘,
tancia ‘que; se concede dentro de’ 1a Industria al poder dls.
poner con-las cantidades necesarias de componentes,. con = :
,~obJeto ‘de evitar interrupciones’en Ias Ilneas de produa—-'“
ClOn. B

. Otro aspecto. interesante de esta respuesta es.el.ob~.
servar los plazos de tiempo-tan cortos en que. se.revisan: .
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Lo

.‘gue.se da al.tratar de determinar los motivos que.origi=="

~‘nan la existencia de obso]e tos, To anterior lo. confirma = ..

-1a existencia de una seccidn del Departamento de Compras; : -
'dedicada-‘exclusivamente al control de este punto (Capftu= .’
»lo lll) . T

e

 'd|chas exxstencuas, asimismo fu:mos |nformados de’ la nece e
‘sidad que existe de obtener cuanto antes estas. |nformac10j

nes por medxo de Computac:on.

;fPregunta'Nd. 27

Al preguntar con qué periodicidad se ]es informa .-

B del volumen fisico y valor monetario de Jos artlculos que
- se han de;ado de utilizar, nos contestaron'

Anualmente-33% de los engrevistados
kProceso ‘de Datos 33% de los entrevistados
Y~ 33% de- los entrevnstados, no. contestaron,

El ObJetO de-esta pregunta fue conocer a. cudnto as-“ S

c‘ende &l .monto econdmico por este concepto, ya que consi

~deramos a los obsoletos como un error de planeacién, ‘im=--

putable a fallas en los programas de produccidnien algu-=
nos casos o b|en, a poslbles varlacsones de la demanda.

Sin embargo, en n:ngun caso .contestaron el valor =

econémico 'de’ los articulos que se han dejado de utlllzat.' k

De los porcentajes'anteriores deducimos el ihterés

Pregunta No. 28

Del conocimiento de deméndas‘presentadaSjpor3eI'De4,‘
partamento de Compras debido a incumplimiento por parte: -

de los proveedores, en. todos .los casos nos informaron no

proceder en esta forma, pues por lo general’cuandb:un .
Proveedor no estd cumpliendc en forma satisfactoria, se -
invita-a éste para que exponga. los motivos .por los cuales:

-no.-ha cumplido con las normas establecidas por Ia,Empresa}

De esta conversacidn se I]ega a un acuerdok el cual

"en algunas ocasjones consiste en castlgar Ios precsos es—‘j




;tableCIdos al Proveedor- o blen proporcnonandole la ayu—r
‘dal que SO\lclte con ObJetO de normalxzar 1a sntuac:on.

, En caso de que lo anterior no sea fact«ble, se le -~
”,retlraran tas 6rdenes colocadas, . entregandoselas a .otro -
‘proveedor, eliminando a éste de la 1|sta de Proveedores -
‘(faprobados. » : ~ L
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: ©". COMPRAS ANUALES' EN' CADA' 'INDUSTRIA_
(PREGUNTA. o, 10).

© ' BASE: 100°% = 616 MILLONES DE PESOS
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CONCLUSIONES

‘La ]abor deI Departamento ‘de Compras dentro de la -
’vindustrxa Automotriz, resulta de vital importancia para -

~Ta-buena marcha-de la misma, dado.que de su. buen funciona

“ m¢ento depende ta renovacién adecuada de la 1nversuon.‘

~Por el tipo de labor que desempefia el Departamentn |

- de Compras, se ‘encuentra en posib:l:dad de aconsejar a .-
“su Lompafifa a planear los inventarios de materlas prlmas
=~ :1a forma mas product:va

5 Ei Departamento de Compras-aporta ‘una ayuda que re-
sulta muy valiosa para-elaboracidn de planes generales.

(Desarrollo. de-nuevos productos, Planeacton de-la Produc-‘

: cton,’etc 9]

.Debido a la magnitud de la Industria Automotriz; el
Departamento . de Compras tiene una gran résponsabilidad y
necesidad de encontrar 'y desarrollar constantemente fuen-
‘tes. de Abastecimiento adecuadas para alcafizar ‘sus objeti-.
vos. {Precio Justo, Calidad adecuada y en el ttempo cor-=

rrecto)

EI Departamento de Compras, ha lnfluido grandementev

" enel desarrollo acelerado de antiguos y nuevos. proveedo-

res de la.rama Automotriz forzdndolos & usar de manera s

jmas racional. y absoluta SUS’ Fecursos. tanto ‘humanos como’=

materiales,. contrlbuyendo con ello en una forma’ notorla =

“al desarrollo de ia Economla Naunonal

ﬁe acuerdo al estudlo reaiizado tanto en la pract:—‘

‘ca como -en’ la,teorla, ‘encontramos en .todas las Empresas,-
,‘viSEtadas una eficiente‘Administracién que-se’ levanta so-
" bre el eqUI]lbflO adecuado de los principios de la ‘Espe--

ctal;zac1on Coordinacibn y Autoridad, sumados a la apre-
ciacion de) eiemento humano.

En cuanto al desarrollo del LlcenClado en Admsnls--

“tracién de Empresas dentro del .departamento de compras en"

la Industria Automotriz tal y como lo hacemos notar en pi.

‘ginas anteriores se ha venido desempefiando ‘en -una forma = .’
',ef|C|ente, sin embargo siendo el departamento de compras gt
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‘,,una area de tanta especlallzacion y en la cual se COﬂJU"

- ‘gan-factores tanto de organizacidn, manejo .de- -personal:y
fdeclsvones de carécter financiero entre otros, considera-:
'ijmos ‘que~la participacidn del Licenciado en Admanlstracton».

“de’ Empresas deberfa ser mas activa.

; ‘Lo anterior obedece al hecho de que puestos que al

~;~menos en’ teoria deberian de estar ocupados por. nosotros,
:1o estdn siendo por profesionistas de otras carreras.lo -
‘que ‘trae consigo el desplazamiento de nuestra profesidn -
‘muy en,particular por la carrera de lngenier?a lnddstrialu

Para evitar lo antertor consnderamos que lo adecua-
‘doserd que en.los programas futuros de ensefianza de_ nues’
tra’Facultad se: trate de .ver:en forma mas especrfxca las o

“diferentes &reas que. componen una Empresa, es.decir tratar.

“de 1legar ala espec1al:zacnon con obJeto de’ evutar como- S
yal se dijo anter jormente el que otras carreras ocupen car-;r1.>
‘gos de Admlnlstracuon. :
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