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INTRODUCCION

oy mis que nunca la funcién de compras en la organizacion esta adquiriendo
cada vez mayor importancia debido a que Ia sitwacion ccondmica del pafs ha
obligado a los empresarios a buscar la mejor forma o método para mantenerse
dentro de un mercado de acuerdo a un prestigio ya ganado y sobre todo
disminuyendo las utilidades que los accionistas pretenden obtener al haber

invertido su capilal en dicha empresa,

Es importante sefialar que la funcidn de compras es una de las més antiguas de la
humanidad . Seguramente en la Edad de piedra se tuvo la necgsidad de
intercambiar una cosa por otra para satisfacer a la misma haciendo asi
simultaneamente dos actos que a través de los siglos han permanecido indivisibles
ia eompra y la venta, funeiones que jamas podrén existir una sin la otra , pero
todas ellas tendientes a la base primordial de ofertar y demandar satisfactores
adecuados, siendo para la funcién de compraventa en si, todavia valida la vieja
definicion de que se trata de un intercambio de un bien por otro con objeto de

satisfacer necesidades de varias entidades involucradas.

Durante siglos los negocios fueron poco apreciados , aunque las  instituciones
mercantiles de seguros, crédito y mercadotecnia se desarrollaron en la Edad
media y aunque estaban establecidos, al llegar la revolucion industrial ‘c,nb_’el siglo
XIX, los negocios fueron considerados durante mucho: tiempo. como una

ocupacion degradanie,



En el Medievo, hubo un retroceso econdmico, debido fundamentalmente a la
iglesia y al Sistema Feudal dominantes en esa época y concebfan al comercio

como ilicito y vergonzoso, castigindose gravemente la usura.

En {a revolucion industrinl, acontecimientos de cardcter ideoldgicos que
favorecieron chormemente, se comenzaron a desarrollar las investigaciones y la
tecnologia y sobre todo en Inglaterra, debido a su mentalidad colonizadora,
empezé a acaparar varios mercados, resultando que I herramienta con la que

disponia era suficiente para producir sus demandas.

Motivados por esa necesidad, empezaron a surgir los primeros inventos como la
hiladora mecénica, la maquina de vapor, etc., y muchos otros que vinieron

aconteciendo
Fue precisamente el aumento desmedido de la produccién la que motivo lievar a
algunos estudios de Ia administracién a realizar investigaciones para implementar

métodos més formales de organizacién , control y produccion.

Ante todo, resulta de gran ayuda comprender el papel histérico de las compras y

su desarrollo. A principios de siglo, en los negocios pequefios el duefio, entre sus

maltiples obligaciones, era el que realizaba todas las compras pero a medida que
los negocios fueron creciendo file necesario delegar a alguien esta funcion aunque

la responsabilidad de las compras segufa ejerciéndola el ducfio,

sigge



Sin embargo cuando las organizaciones siguicron su auge , la funcién de compras
quedo en manos del departamento de produccién, ya que era el que consumia la
mayor parte de los materiales comprados y sabia en un momento dado las

exigencias de insumos necesarios para producir .

Hasta ta primera mitad del siglo XX por experiencia se comprendié que lo mejor

era crear un grupo separado de personas, actualmente departamento de compras.

La empresa modema en su lucha diaria por la competencia s¢ mueve
esencialmente por los intereses de emplear en forma provechosa ¢ inteligente los
capitales de los que dispone y el de reducir al minimo sus costos, especialmente

los relativos a las compras.

El fin de la presente tesis s el de dar a conocer en forma clara tanto el concepto y
los objetivos del problema de la organizacion de las compras asf como el de su

planeaci6n y financiamiento que es uno de los problemas més delicados.

En la mayoria de Ias organizaciones uno de los dilemas de gran trascendencia es
la de una planeacién adecuada, un presupuesto idéneo a las nccésidudcs de la
organizacién, en base a las politicas ya establecidas y las necesidades de
establecer pronésticos , para la adquisicién de bienes y servicios que persigﬁe la

organizacion.
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En estos tiempos de gran competencia y rapido progreso técnico, tenemos que
prepararnos definiendo una excelente organizacion de un 4rea de compras, su
desempeiio ante las diferentes adversidades del mercado, nos dard un nivel
adecnado de competitividad, a pesar de que las empresas de menor tamafio no
cuentan con la capacidad suficiente para establecer y operar grandes
departamentos de compras, se debe definir una estructura adecuada a las

necesidades de la organizacion.

El presente trabajo sefiala aspectos importantes en toro a la organizacion y

estructura en la funcidn de compras.

La organizacion actual se ve obligada a desechar a toda la gente que se improvisa,
exige gente preparada ya que las personas relacionadas a la funcion de compras
dentro de una organizacién deben desplegar tres cualidades esenciales en la
administracion que es la perspicacia, prevision y percepeion. Estas caracteristicas
son alin mas importantes en la actividad de compras que en cualquier otra rama
administrativa, el interés en los precios, Ia calidad y el servicio son solamente
parte del trabajo, Ya que actualmente las compras reciben un reconocimiento que
crece incesantemente como una funcién administrativa real, la gente de compras

dcbe desenvolverse en términos muy humanos.

La estructura departamental es ¢l arreglo adoptado para que cada persona del
departamento de compras sea responsable ante algin dirigente y trabaje bajo la
direccion del mismo. Como en cada actividad debe de haber coordinacion, con las

demds éreas que se relacionan para lograr los objetivos plancados.



El presente trabajo nos muestra el ejercicio de control que debe de haber en la
funcion de compras bajo los diferentes niveles de su supervision establecidos en
el area de compras y viene a ser la respuesta al principio de la delegacion de
autoridad, es decir que es ejecutado por todos aquellos que en la escala jerdrquica
de la organizacion tienen facultad de mando como un instrumento de guia y

evaluacién de metas prefijadas.

La funcion control constituye el propdsito de ascgurar ¢l mantenimiento de las
reservas a un nivel que permitan satisfacer fos planes de produccion o sea, que
debe tener materiales a disposicidn para cuando estos sean necesarios esto implica

la existencia de una reserva de malcriales como parte del proceso de compras,

El éxito de las grandes organizaciones depende en gran parte de la manera en que
se administre y hagan las compras ya que de nada servird adquirir los bicnes y
servicios en precio y calidad adecuados sino se justifican las cantidades de
materiales o no se mantiene los niveles convenientes, repercutiendo directamente
en los clientes , en el producto final que llega a sus manos, ya sea entregando
menos material del requerido por falta de suministros o efectuar la entrega fuera
de tiempo cstablecido, es por esto que al hacer una buena compra implica
seleccionar las mejores fuentes de suministros que permiten reducir las compras
que representen un renglén en costos ademés de ser costos controlables ya que

cada organizacién decide que, cuanto, y como hay que comprar.



Mantener buenas relaciones con los proveedores y el considerar todos los factores
para una compra como son precio, calidad, condiciones de crédito, servicio y
tiempo de eatrega, ayudan a la realizacion de una compra inteligente, reflejandosce

la compra en gran parte en el éxito o fracaso de la organizacién.



1. GENERALIDADES DE LAS COMPRAS

Una de las funciones tipicas de cualquier negocio es la de compras también
conocida como adquisiciones, abastecimientos o suminisiros. La organizicion
adquicre a través de esta funcion los materiales, equipos y servicios necesarios
para realizar su accidn productiva. Es decir, que por medio de las compras un
negocio obtiene los inswmnos necesarios para efectuar su proceso de

transformacion o la de intermediacion comercial,

1.1 CONCEPTO DE COMPRAS

La Real Academia Espafiola dice que Comprar es adquirir algo por dinero y que
una cowpra es sinénimo de adquirir, Las compras constituyen una actividad

altamente especializada para durle una definicion tan ambigua.

Compras se puede definir como el acto de adquirir productos o servicios

requeridos al precio, calidad, cantidad y tiempo justo.

En esta definicién es evidente que la palabra justo es relativa reflejando una
norma basica para la valuacién de actividades en relacién con la obtencién de

materiales, abastecitnientos y servicios.
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1.2 OBJETIVOS DE LAS COMPRAS

En la organizacién modema, cada dia se imponen nuevas y mis pesadas

responsabilidades a la funcién de compras con ¢l objeto de mantener la posicién

en el mercado, por ejemplo mayor confianza en el producto del proveedor, mejor

servicio del suministro, pronéstico de precios a largo plazo, adaptacion a

procedimicentos, rclaciones comerciales més cficaces, introduccién de nuevos

materiales, también deben mantenerse los costos dc los materiales tan bajos como

sca posible sin menoscabo de la calidad.

Los objctivos generales de las compras son:

A)

B)

)

D)

E)

F)

G)

Servir eficientemente en la consecucién de mercancias, suministros y
servicios a fin de mantener la conpafifa competitivamente cn operacion.

Controlar cl flujo de efectivo por ¢l departamento.

Cooperar en la obtencién del objetivo final y bisico de toda empresa, o
sea, obtener utilidades.

Obtener los precios méds bajos por los mejores productos adquiridos
negociando y ejecutando todos los compromisos de la compaiifa.

Mantener los inventarios lo més bajos posibles, sin perjuicio de la
produccién,

Encontrar fuentes de suministro satisfactorias, y mantener buenas
relaciones con las mismas.

Asegurar la buena actuacién del proveedor, entre otras cosas, en lo que se
refiere a la rapida entrega de los materiales y una calidad aceptable.
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H)  Localizar nuevos materiales y productos a medida que vayan
requiriéndose.

) Introducir buenos procedimientos, junto con controles adecuados y una
buena politica de compras.

1) Implantar programas como ¢l andlisis de costos a fin de decidir si deben
comprarse o hacerse los materiales para reducir el costo de las compras,

K)  Mantener informada a la Gerencia General de los nuevos materiales que
van saliendo y que puedan afectar la utilidad o el buen funcionamiento de
la organizacion.

Esto constitiye una amplia generalizacida que indica el alcance de la funcién
compradora, implica decisiones de lIas politicas de compras y andlisis de las
distintas posibilidades, antes de realizar el acto de comprar y depende de la
interpretacién que se le de a la palabra adecuada , la cual se detenmina por los

objetivos tanto en la organizacion come de la funcién de compras.

1.3 PRINCIPIOS BASICOS DE LLAS COMPRAS

Los principios pueden scguirse para optimizar ¢! desempefio de la funcién de
compras, buscard utilizar los fondos disponibles con el mayor provecho para la

empresa, y para ello se deberan de observar los siguientes principios:

1.- Asegurese de saber exactamente que es lo que més se requiere incluyendo sus

especificaciones, quien lo solicita, que cantidad es necesaria, cuando se requiere y
donde se debe recibir.
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Entre otras situaciones, podran evitarse perdidas de tiempo incluso monetarias,
que resultan de pasar pedidos erréneos a sus proveedores, paros en la produccion
al contar con los materiales o servicios adecuados y trimites para la devolucion de
lo adquirido equivocadamente, y en su caso, la cancelacion del pago

correspondiente.

2.- Haga que su candidato a proveedor entienda claramente qué, cuanto cuindo y

como necesita lo que va a adquirir.

Si el proveedor no sabe que necesita realniente usted, aunque obre de buena fe, lo

nds seguro es que no pueda cumplir satisfactoriamente su funcion.

El proveedor es un eslabon més en la cadena productiva de nuestra empresa, por
tanto, podra cumplir mejor su papel en la medida en que comprenda mejor

nuestras necesidades.
3.- Evaliie objetivamentc las propuestas de los proveedores,

Este es uno de los puntos més dificiles del proceso, pues para realizar tal
evaluacion no se pueden asignar criterios inicos. En algunos casos puede ser més
importante la calidad que el precio, en ofros casos, la entrega oportuna sera el
factor clave o incluso una combinacidn particular de los criterios evaluados

anteriormente,
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4,- De seguimiento al comportamiento de sus provecdores.

Esto implica estar atento a la recepcidn de lo comprado en su almacén o en su
empresa, También comprende la calificacion permanente de sus proveedores, de
tal forma, siempre pueda usted saber quien es un proveedor confiable, quizi esto
proceda solamente para compras repetitivas y constantes, es importante conocer la

capacidad que tienen algunos proveedores para satisfacer nuestras demandas.
5.- Trate a su proveedor como un sacio de su negocio,

Uno de los aspectos mas dificiles es el trato con los proveedores, con una relacién

duradera, que resulte con beneficios mutuos.

El principal obstaculo es la desconfianza reciproca, mientras que esperamos que
nuestros proveedores tratan de aprovecharse de nosotros y no nos den la mejor
atencion, estos temen que estemos tratando siempre de obtener descuentos que
afecten la lucratividad de sus operaciones y que, en el momento menos pensado,

dejemos de adquirir los bienes o servicios.

Esta desconfianza mutua impide que la relacion con nuestros proveedores sea
vista como un acuerdo de intereses mutuos, més alld del precio, alguien nos ayuda
a satisfacer las necesidades de nuestros clientes y a quien como recompensa,

podemos ser fieles como clientes,
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En ocasiones la mala relacion con los proveedores lleva a que se pierdan fuentes
de abastecimicntos cuya calidad es segura y de mayor confiabilidad a los
productos y/o servicios que elaboramos y de cuya comercializacion depende la

vida activa de nuestro negocio.

Cuando se rompe la relacion con un proveedor confiable, estamos afectando a
nuestro negocio, peor ain, si 1o que nos provee es dificil de obtener o si la

sustitucion nos lleva a adquirir abastecimicentos de menor calidad.

1.4 IMPORTANCIA DE LA FUNCION DEL DEPARTAMENTO DE
COMPRAS DENTRO DE LA ORGANIZACION.

La importancia de las compras dentro de una organizacién cs digna de
eonsiderarse en virtud de concurrir en ella una serie de factores cantidad y calidad
de los materiales , tiempo de recepcion, precio y seleccion del proveedor, etc.;
que se deben de tomar para sincronizar la adquisicion de los materiales con el

programa de produccion a un costo minimo,

En organizaciones de cierta magnitud, es necesario cstablecer drea o seccion

especifica para la funcién de compras, en organizaciones relativamente modestas,
bastara con que esta funcién se combine con otra drea, en cualquier caso y desde
el punto de vista de organizacién integral, su carécter es auxiliar y especialista,
solo actiia a instancia de las demas dreas, ya que en general no esta autorizada

para hacer compras por iniciativa propia.
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El cometido de quien dirige la funcién de compras, es {a de actuar de mediador
entre el mercado exterior, regido por factores de cardcter comercial y el area de

produccidn de la organizacion a que pertenece,

Muy poca ha sido fa comprensién de la funcion de compras por parte de los
gjecutivos no relacionados con ella, probablemente porque ésta funcidén no tenia,

en tiempos pasados, la importancia que esta adquiriendo hoy en dia.

En la empresa moderna, la compra de material necesario para su funicionamicnto,
ha tomado caracteristicas peculiares, relativas a la funcion financiera, asi como la

de control de inventarios.

Desde el punto de vista financiero, le interesa a la organizacion mantener la
mayor relacién posible de liquidez entre ¢l capital fijo y el circulante y; por lo
tanto, hacer que este iltimo se mantenga a un nivel tal que permita una gestion

normal de Ia organizacién.

Seria dificil decir cual sera el interés comercial cn la proxima era, pero wio de los

requisitos sera la habilidad administrativa en general.

Aunque compras no es el dnico sector susceptible de control y reduccién de -

costos, la cantidad mas significativa de gastos de una empresa, es la de los

materiales comprados.



La direccion de Ia organizacion no puede dejar de observar la importancia de las
inversiones derivadas de la compra de distintas materias que necesita dentro de la

creciente importancia que asume la funcién financiera,

Todo el funcionamiento de la organizacion productora debe ir relacionado
esencialmente, con las previsiones de las ventas y a éstas debe de adoptarse los
principios de produccion, los cuales a su vez, determinaran la planeacién de las

compras.

El gran problema que agobia hoy en dia a las organizaciones es mas el de vender,
que el de producir, pues la gran competencia que s¢ manifiesta en el mercado,
hace necesario que las organizaciones se orienten a cuidar mejor los siguientes

aspectos:

1.- El desarrollo de nuevos productos que deben ser proyectados teniendo siempre

presente al consumidor.

2.- La fundamentacién de los proyectos sobre criterios no solo téenicos sino

economicos.

3.- El combate contra los errores, las perdidas y los desperdicios.



En consecuencia deben ser estudiados muy cuidadosamente los materiales a
comprar y el desarrollar las mejores técnicas de compras a fin de pagar los
materiales necesarios a precios tolerables en relacion con los precios de venta

previstos.

Pero dia a dia, las organizaciones se estin percatando de que las practicas
creativas de compras, pueden redundar en algo mas que un simple ahorro de

dinero, pucden también proporcionar dinero.
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2. EL PROCESO ADMINISTRATIVO APLICADO A LA
FUNCION DE COMPRAS

2.1 CONCEPTO DEL PROCESO ADMINISTRATIVO.

El proceso administrativo es un sistema donde el conjunto de las funciones
administrativas se desarrollan con el objeto de crear una estructurs dentro de la cual, los
conocimientos administrativos puedan ser organizados en forma Otil y practica,

Las funciones fundamentales que constituyen e} proceso administrativo son!:
1.- Planeacion.

2.- Organizacion,

3.- Direccidn,

4.- Control,

Estas funciones deben ser aplicadas en cada una de las areas de la organizacién lo que

ayudara a!l logro de los objetivos de la misma.

1.- Planeacion . Donde se determina que se desea lograr definiendo el curso concreto de
accion que tendremos que seguir fijando politicas y procedimientos necesarios que habrén
de orientar las operaciones de los objetivos fijados. es necesario contar con programas

que a su vez se diversificaran en presupuestos y prondsticos.
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2.~ Organizacion . En esla etapa se estructura toda y cada una de las relaciones de los
involucrados en la administracién en sus finciones y obligaciones para su mayor

eficiencia,

3.- Direccion. Se refiere a la accién de impulsar, coordinar y vigilar los elementos que

integran la funcidn, con ¢l fin de Ja reafizacion de los planes de la organizacion.

4.- Control. En esta etapa se mide los resultados de acuerdo a lo plancado y lo obtenido,
con el objeto de corregir desviaciones, mejorar o formular nuevos planes mediante

sistemas adecuados.
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2.2 PLANEACION DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS

La planeacion del departamento de compras es una de las etapas del proceso
administrativo que consiste en determinar la accion que habrd de seguirse. La planeacion
comprende el punto donde se esti en el momento hasta el punto al cual se quiere llegar y
comprende fas politicas, los procedimientos, los programas, los presupuestos y los
prondsticos, aplicables en toda la organizacidn y en consecuencia a la funcidn de

compras,

En una adecuada planeacion deben intervenir las siguientes etapas.

1.- Politicas

2.- Procedimientos
3.~ Programas

4.- Presupuestos

5.- Pron6sticos.

2.2.1 PLANEACION Y FINANCIAMIENTQ DE LAS COMPRAS

La plancacion es un clemento de la administracion que consiste determinar en el futuro de
la forma més efectiva para alcanzar un objetivo y la manera en que se picnsa lograr. Esto
¢s lo que dfa tras dia el responsable de las compras debe de considerar antes de cualquier

accion.2

2 Principios dc Admministracién, George R. Terry, Editorial CECSA, 1980,
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Al utilizar un plan de accion se aprovechan en forma més adecuada tanto los recursos
lumanos como los materiales, as! también los medios para la obtencion de los recursos,
esto evitard acciones imprevistas y sobre todo que no provengan acontecimientos

extraordinarios.

Dentro de la plancacion existe un aspecto de suma importancia en la funcion de compras
que es el financiamiento de las adquisiciones., este aspecto tiene una estrecha relacion con
ol frea de finanzas ya que es donde se maneja ¢l (dinero) de la organizacion. Por este
notivo resulta necesario que el departamento de finanzas conozca cuales son las
condiciones de pagd que utilizan con mayor frecuencia y con cual de eétas condiciones se¢
tienen mayores recursos comprometidos .Se sabe que las politicas de otorgamiento de
créditos y pagos las dicta el departamento de finanzas y el drea de compras
proporcionando informacion referente a las condiciones del mercado donde se efectian

las compras, si es a no monopolio el proveedor.
Las practicas comerciales utilizadas son:

1.- Pagd anticipado. Previa entrega de la mercancia
2.- C.OD. (cobrase o devuelvase). Este es pago contra entrega de mercancia
generalmente se utiliza en servicios de cobranza de correos y algunas organizaciones de

transporte,

3.~ Contado. Este es similar al punto anterior ya que el pagd ¢s contra entrega de
mercancia, la diferencia estriba en que es utilizado por organizaciones de la ‘iniciativa

privada enla primer compra.
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4.- Crédito de 30 6 60 dias. Esta condicion se aplica en dos formas gencralmente a tantos
dias a partir de la fecha de entrega del material 6 a tantos dias a partir de la fecha de

facturacion.

5.- Cartas de Crédito. Estas son utilizadas en el comercio internacional donde el banco
mexicano y uno extranjero obtendréd el pagé correspondiente como el comprador tendré

1a mercancia que ha solicitado.

Una vez explicadas las diferentes practicas comerciales se abserva que resulta importante
que ¢l drea de compras le de a conocer al departamento de finanzas con cuales
proveedores se trabaja en forma continua y con que linea de crédito se cuenta, para que
asf el departamento de finanzas establezca su programa de pag6 y flujo de efectivo ya que
no es lo mismo comprar a un proveedor mensualmente 20 nil pesos a 60 dias que 20 mil

pesos como pagd de contado.

222 10§ OBJETIVOS DE LAS COMPRAS.
El objetivo basico de toda funcién de compras se lleva a cabo las adquisiciones necesarias
para asegurar el buen funcionamiento de la empresa en la que se refiere a la fabricacion

del material de condiciones de mejor precio, calidad, condiciones de pag6, volumen

requerido, tiempo oportuno y lugar -adecuado. Todos estos elementos requieren de

atencién cuidadosa cuando se compre la mercancia teniendo precaucion de que.el precio
corresponda a la calidad, que la entrega del material se efectic de acuerdo-a la calidad
solicitada, que se respete el tiempo de entrega pactado, evitando a los proveedores que
gustan de falsear las fechas de entrega del pedido y que el lugar donde se encuentre la
mercancia sea el adecuado para ponerlo bajo custodia del almacén3
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A. Mcjor Precio,

El precio es el elemento que requiere mayor atencion. Actualmente en la industria, el
precio esta formado de aproximadamente un 50% 6 mas del costo de fabricacion. Este es
¢l principal motivo por el cual hay que cuidar las compras de materias primas, partes y

refacciones porque los ahorros que se logren repercutiran en beneficio de la organizacion.
Al integrar un precio de compra intervienen clementos tales como:

Costo de materiales y materias primas, costo de mano de obra, costos indirectos, costos
de operacion, volumen de compra, condiciones de mercado, situacion geografica, envases
ylo empaques, transporte, etc. Resulta complicado en una época inflacionaria que ¢l
departamento de compras se puedan fijar parimetros exactos, mostrando tendencias de
incrementos en las diferentes mercancias, ya que cada proveedor fijara sus propias
politicas sobre increwnentos. Sin embargo resulta necesario llevar a cabo un estudio
constante sobre probables cambios que puedan afectar en forma impactante en
mercanclas que se adquicran como pueden ser. aumentos gencrales de salaﬁos,

autorizaciones de tarifas de transporte y combustibles, liberacion de precios controlados.

Por otro lado al hacer el estudio menctonado, ayuda a ver las tendencias que muestran los
proveedores ante los cambios, asi se podra catalogar cual proveedor ofrece sus productos

al precio mas bajo o alto dentro del mercado.
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B. Mejor Calidad.

Este elemento es otro de los principales objetivos del departamento de compras. El
encargado de las compras debe reunirse con ¢l solicitante de la mercancia para que
conjuntamente determinen la calidad que debe adquirirse, ya que no se va a comprar un
materinl de primera por ejemplo: una tarima de nogal o caoba si Gnicamente se necesitan
para colocar encima de cllas bultos de cal, puesto que las tarinias pueden fabricarse en
madera de pino que es un material mas barato y la funcion sera la misma. Asi la funcion
de compras puede orientar a los usuarios, puesto que la principal preocupacién de estos

tltimos es la funcionalidad de la mercancia que estén requiriendo,

No hay que olvidar que no por obtener un precio mas barato vaya este en detrimento de

la calidad del producto que se adquiere,

En este punto también se ha de considerar el tipo de empaque y/o envase que

salvaguarden la calidad en integridad de la mercancia.

C. Mejores Condiciones de Pago y Entrega.

Mientras mejores condiciones de pago y entrega obtengan los beneficios para la

organizacion serdn mas redituables, ya que podran programar con holgura sus pagos, no-

se verén en dificultades financieras favorccerd sus planes de financiamiento y el usuario
recibird en tiempo oportuno los materiales solicitados, lo cual no afectara y evitara paros
en la planta, reprogramacién de ordenes de trabajo para un equipo determinado, en fin
situaciones como estas que pueden provocar desajustes y mal funcionamiento del proceso
de compras.
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Otra ventaja que se tienen que programar en forma adecuada los pagos por tener
condiciones favorables, y que en el mercado se le conozea a la organizacion como "buena
paga” y no morosa, lo cual la coloca en una situacion ventajosa porque muchos
proveedores desearan trabajar con esta organizacion, ofreciendo estos las mejores

condiciones en general.

2.2.3 POLITICAS DE LAS COMPRAS.
Las politicas en el drea de compras son un conjunto de lineamientos o criterios que
arientan la forma en que los insumos y servicios deberan efectuarse. Las politicas son

flexibles, se expresan en forma escrita y medios de soporte para los objetivos.

Al llevar a cabo una politica de compras se tomardn en consideracién los siguientes

puntos:4

1.- Limitar ¢l control de autoridad. Una misma persona no poda aprobar la solicitud de

compra, efectuar la compra, recibir la mercancia y aprobar el pago de la factura.

2.- El departamento de compras es el inico autorizado para adquirir insumos y servicios.
Esto evita que otros departzmentos efectien compras, ya que se pierde ¢l control y
ademas Ia empresa no se responsabiliza por las adquisiciones que no se hayan efectuado

por el departamento autorizado,

3.- Proporcionar principios sobre nonnas dticas de compras: La empresa delimitara la
manera en que el departamento de compras debe comportarse para no comprometerse

con los proveedores.

A7
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4.- Determinar la base con la cual llevara a cabo la seleccidn de proveedores en términos

de costos, calidad y servicio.

5.- Determinar los requisitos para comprar. En este punto se estableceran los niveles de
autoridad para la negociacion y emision de pedidos, el minimo de cotizaciones que se han
de considerar, como habrén de manejarse las compras urgentes, como habran de
claborarse los pedidos de compras y los requisitos que deberin de mostrar y como

mangjar anticipos.

6.- Establecer los niveles de autoridad para formalizar las adquisiciones. Elaborar una
tabla de autorizaciones para determiner quien debe firmar los pedidos de compra, de

acuerdo al valor de estas.

7.- En los limites de existencia maxima y minimia de cualquier material deberan intervenir
ademis del departamento solicitante los departamentos de compras, finanzas, produccién

y direccidn general para evitar tanto una sobre inversién, como falta de materiales,

La formulacién e implantacién de las politicas de compras trae como consecuencia
delimitar la autoridad, ejercer un control sobre pedido de compras. Orientan la forma en
la cual se moveré el departamento de compras y facilitaran la resolucién de problemas al

establecer bases generales.

2.2.4. PROCEDIMIENTO DE LAS COMPRAS.
Un procedimiento es un conjunto de tareas que hay que realizar de acuerdo a un orden
cronologico y secuencial, disponiendo la forma en que van a ser ejecutados.

18
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Es recomendable que los procedimientos de compras ademis de ser escritos scan estables
y flexibles; la estabilidad se refiere n que no sufran cambios o modificaciones constantes a
menos que alguno de los factores afecten la operacion del procedimiento y la flexibilidad

se reficre a la capacidad que tenga para enfrentarse a una crisis 0 emergencia.

El procedimicnto de compras debe basarse en situaciones reales y para la buena
operacion de este debera tomar en cuenta los elementos humanos, los materiales, ¢l tipe

de trabajo y sobre todo el resultado que se busca al implantar el procedimiento.

Cada tarea que se realice en el procedimicnto debe tener una razon de ser, que se

justifique, asi mismo, debe guardar una relacién de los pasos consecutivos.

2.2.5. PROGRAMAS DE COMPRAS.
Un programa de comnpras es una herramienta administrativa que precisa unm secuencia a
seguir para la adquisicion de cualquier mercancia, donde se establecen fechas de

iniciacién, tolerancia, desarrollo y limites de ternnacién.

Los programas de las compras son muy dtiles, principalmente en aquellas adquisiciones
que representan un desembolso considerable para la organizacion. En este tipo de
programas se establecen puntos tales como; fechas para colocar pedidos, dar un anticipo,
que el provecdor presente la fianza, visitas para checar cual es el avance de fabricacion,

quienes son los responsables, que dreas van a ser afectadas con los cambios, etc.

S Administracién de Compras, Rodolfo Gama Oropeza, Editorial DAC, 1982.
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Se desprende que los programas son flexibles y que al mismo tiempo requieren eficiencia
administrativa de tal manera que las acciones futuras pueden trazarse en gran plan,
previniendo en lo que sea posible varinciones, atrasos o desviaciones graves que pueden

traer consecuencias incosteables a la organizacion.

2.2.6. PRESUPUESTO DE LAS COMPRAS.
El presupuesto de compras es una situacion programada para un periodo futuro
elaborado en valores numéricos, donde se presentan los resultados que se pretenden

alcanzar,

El presupuesto representard ia situacién financiera anticipada de los recursos y
necesidades de la organizacion, asi también presenta la posibilidad de evaluar los
resultados, determinando desviaciones en caso de existir para. aplicar las medidas

correctivas permanentes,
El presupuesto de compras se clasifica en;
1.- Presupuesto de Operacion.- Esto se refiere a las estimaciones de gastos en que incurra
¢l departamento de compras para su funcionamiento, los renglones que suelen incluirse
son:

- Sueldos, comisiones y prestaciones,

- Gastos de representacion.

- Gastos de viaje,
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- Comunicacion (Té!ét‘ono, Fax, Telefax, etc.).
- Mobiliario y Equipo.
- Papeleria y articulos de escritorio.

- Suscripciones, Asociaciones, Cursos.

2.- Presupuesto de Compras de Materiales.- Esto engloba todos aquellos
materiales que son necesarios para producir el producto final, producto en

proceso, materia prima, mano de obra y gastos indirectos.

Al desarrollar este tipo de presupuesto han de considerarsc los siguientes
aspectos:

- Presupuesto de produccion,

- Relacidn entre pedidos hechos y material recibido,

- Méximos y minimos de inventarios,

- Durabilidad de Jos materiales,

- Comparacién contra el volumen empleado en ¢! afio anterior.

- Comparacién del presupuesto elaborado el afio anterior, contra resulladoé,

- Andlisis de incremento del costo (Materiales, mano de obra, transporstacidn,

ete.).

- Célculo del volumen a comprar.

Este presupuesto representa mucha responsabilidad para el departamento de
compras ya que a través de este se canaliza un fuerte porcentaje de los gastos. de

organizacion,
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Al formular el presupuesto de compras va a estar condicionado al presupuesto de
produccion, para que al mismo tiempo la capacidad que tenga el gerente de
compras y su personal para hacer frente a las situaciones favorables o adversas

que se presenten durante la elaboracidn de este.

2.2.7, PRONOSTICOS DE LAS COMPRAS.

Los prondsticos principalmente son utilizados para determinar Ja posicién mas
favorable para mantencr los inventarios de materiales en un nivel Optimo de tal
manera que ascguren la produccion pero que al mismo ticinpo no representen

cargas financieras.
Los métodos més emnpleados para obtencr un pronéstico de materiales:®

1.- Método Estadistico.- Utiliza la estadistica, basdndose en supuestos de que las
pasadas compras continuardn en el futuro y por lo tanto todos los demés factores

que afecten a estas continuaron en la misma. forma.

2.- Método de Proyeccion de Compras Pasadas.- La base de la elaboracion del
prondstico de compras son las adquisiciones que se han levado a cabo en
- periodos anteriores y tomar el volumen de compras del periodo presente y

sumarle un porcentaje determinado de esa misma cifra de compras.
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(1)

(2)

2)

(¢9)

EJEMPLO DE PRONOSTICO DE COMPRAS

oy

Compras del proximo periodo =  Compras del periodo actual - I Compras del periodo actual

z = Compras del periodo actual - Compras del periodo inmediato anterior

Compras del periodo inmediato anterior

Ejemplo: Se desea conocer las compras futuras de materlias primas para el afio de 1996.
Compras de 1994 N$ 500'000
Compras de 1995 N$ 750'000
502 = N$ 750'000 - N$ 500'000

O

N$ 500°'000

Esto significa que las compras se incrementaron en un 50X entre 1994 y 1995.

S1 se espera obtener este
Compras 1996
Compras 1996

Compras 1996

AsI N$ 1'125.000 rep

mismo incremento para 1996, se tiene:

= Compras 1995 + 0.50 compras 1995.
= N$ 750'000 + ( 0.50 ) ( 750'00C )

= N$ 17125,000

resentari el prondstico de compras para 1996.

BT



COMPANIA MANUFACTURERA SUPERIOR

Presupuesto de Compras

Para el afio que termina al 31 de Diciembre de 1896

MATERIALES DIRECTOS
(a) (B) {C)

Unidades necesarias para la

produccién 1,480.000 2,440.000 1,820,000
Mé&s inventario final deseado,

el 31 de diciembre de 1996 {entrada) 245.000 370.000 450.000
Total de unidades necesarias 1,725.000 2,810.000 2,370.000
Menos el inventario inicial

el 1 de enero de 1996 (dado) 220.000 360.000 460,000
Unidades a Comprar 1,505.000 2,450.000 1,810.60C
Precio de compra unitario $ .30 3$ .20 $ .25
‘Costo total de compras $ 451.50 480.00 477 .50
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Es entrelazar las funciones de dos o mas personas en donde cada una de ellas
realizard una accion distinta pero comnplementaria a la otra, asignando autoridad y

responsabilidad para facilitar la obtencidn de los objetivos.
Al organizar el departamento es conveniente observar los principios siguientes:
1.~ Principio del Objetivo.- Establecer con claridad los fines que se persiguen.

2.- Principio de Ubicacion.- Definir la posicién del departamento de compras

dentro de la estructura organizacional.

3.- Prncipio de Centralizacién y Descentralizacién.- Determinar que
adquisiciones seran centralizadas y cuales dependiendo del volumen de compras

que sc pretende manejar y de 1a magnitud de la misma organizacion,

4.- Principio de Unidad de Mando.- Definir quienes recibiran ordenes de un solo

jefe.

5.- Principio de Equilibrio de Autoridad.- Establecer ¢l grado de rcsponsabllldad

y autoridad en cada nivel jerérqulco

6.- Principio de Equilibrio de Dircccién-Control.- Establece controles
permanentes para asegurar el principio de la unidad de mando.
25



Si sc fijan estos principios en ¢l departamento de compras, cada elemento
desempefiara su trabajo en forma mas adecuada ya que tendré definidos objetivos,
niveles jerarquicos, funciones y responsabilidades, quien es el superior inmediato
y que controles implantaran a este, Por otro lado al fijar estos principios todas las
personas que integran al departamento de compras sentirdn que las funciones
estin mal distribuidas, le reportardn sus avances a la persona que no cs Ia
indicada, efectuarin compras que probablemente deben centralizarse, en fin se
presentaran muchos probletnas que pueden evitarse con tan

solo fijar los principios mencionados anteriomiente.

2.3. 1 DIFERENTES SISTEMAS DE ORGANIZACION,

Los sistemas de organizacion se expresan a través de los organigramas o cartas de
organizacién. Estos van a servir para dividir funciones, establecer niveles
jerfrquicos, definir lincas de autoridad y responsabilidad, determinar la naturaleza

lineal o staff del departamento y conocer las relaciones entre uno y otro puesto.’

Al elaborar organigramas deben ser claros, conteniendo nombre de las funciones

y no de personas, y no presentando un niimero excesivo de cuadros.

De acuerdo a la forma en que se presentan las cartas de organizacion pueden ser:
1.- Verticales,
2.- Horizontales,
3.- Circulares,
4.- Escolares,
26
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De acuerdo al tipo de estructura que muestra se divide en:

1.- Organigramas maestros,

2.- Organigramas Complementarios,
Los principales arreglos de los organigramas son:
A, Organizacién Lineal o Militar.
En este tipo de organigramas la awtoridad y la responsabilidad se transmiten a
través de un sola linea que va desde el mas alto funcionario, representa a la

organizacion hasta el Gltimo de los trabajadores.

Su caracterlstica més importante es que el superior delega autoridad en el

sutbalterno, quien a la vez transmite a otro y asi sucesivamente,

B. Organizacién Funcional o de Taylor.

Su base es la especializacion de funciones y la divisién del trabajo que consiste en ’

que cada individuo realice el menor nimero de funciones, creando asi un
supervisor que desarrollard sus actividades pero que al mismo tiempo tuviera
diversas especialidades, lo que daria lugar a diferentes grupos especiales, lo que
implicaria qixe con estas aptitudes ya no seria supervisor, sino jefe superior,

teniendo asi cada grupo especial su propia autoridad,
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C. Organizacién Lincal Staff,
En este tipo de organizacion se muestra una combinacién de la organizacién

lineal y la funcional,

De la primera conserva la autoridad y responsabilidad transmitida a través de un
solo jefe, de Ia segunda recibe asesoramiento servicio técnico y cuerpos

especializados para cada funcién a la autoridad de linea.

232, ESTRUCTURA Y UBICACION DEL _DEPARTAMENTQ DE
COMPRAS,

La posicion del departamento de compras dentro de la estructura de {a
organizacion varia, 1o es estable ya que cada organizacion lo coloca de acuerdo a

sus propias exigencias,

En ia mayoria de las organizaciones ¢l departamento de compras depende de la
gerencia de finanzas o tesorerfa ya que las funciones que estin a cargo de
compras representan la erogacién importante e impactante dentro de las finanzas
de la organizacion, con esto se pretende llevar un mejor control de los gastos que

deben efectuarse.

Por otro lado al estructurar el departamento de compras se ponen en juego

factores que determinan la estructura del mismo:

1.- La posicién de la organizacion dentro del mercado.
2.- El grado en que la propia organizacién se haya desarrollado.
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3.- La especializacion del personal,

4.- La heterogeneidad de las compras y el niumero de ellas cfectuados cn un
periodo.

5.~ Las posibles dificultades que hayan para las adquisiciones.

6.- El grado de centralizacion o descentralizacion que se tenga previsto.

Estos factores muesiran un panorama a grandes rasgos de lo que la organizacion
es, y las necesidades que deben atenderse; al conjuntarse estos factores dan lugar
a unas series de actividades que deben llevarse a cabo en un orden jerdrquico, lo
que posteriormiente constituird la estructura de la organizacion. Finalmente al
estructurar la organizacién del departamento de compras se tomard en
consideracion: el nimero de subordinados que reportard a un jefe y el control que
va a tener sobre estos, la especializacién que cada individuo tendra para fomentar
su eficiencia y tipo de labores que seran llevadas por un sélo individuo.
Reuniendo todos estos elementos es posible definir la estructura del departamento

de compras dentro del contexto de organizacién y como departamento en si.

233 ESTRUCTURA INTERNA DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS,

Esta estructura dependera de las siguientes necesidades:

A.-  Delaimportancia del servicio mismo, en relacion con las necesidades que
deben satisfacer.

B.-  Del grado de centralizacién previsto.
C.- Deladiversidad de las compras,
D.-  Del nimero de compras a efectuarse todo el afio.
3



E.-  De las dificultades que representen los aprovisionamientos.
F.-  Delas perspectivas de desarrollo de la organizacion,

G.-  Del nivel de organizacion alcanzado por la empresa.

El departamento de compras recibe las demandas de aprovisionamiento, de parte
del departamento de produccion, del almacén o de otros sectores de la empresa y

procede luego a la planeacion o programacion de las compras,

El encargado del departamento procederd a impartir las disposiciones siguientes a
su personal, ademds de emitir informes pertinentes a coutabilidad, almacencs y

demés departamentos que tendrdn relacion con dicho departamento de compras,

A continuacién ilustramos una estructura interna del departamento de compras,
Dependera del tipo o tamafio de organizacion, el nimero de personas que lo

integran,

Director o Gerente de Compras: Sera el responsable de toda la funcion del
departamento; en algunas empresas se extiende a otros depariamentos
involucrados directamente: Almacén, Recepcion de Materiales y Seccion de

Pagos a Proveedores.
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Es recomendable que el Gerente de compras vigile la bucna marcha del
departamento, indicando las politicas y procedimientos a seguir vigilando que se
cumplan, y también de delegar autoridad sobre sus primeros subordinados y asi
sucesivamente, hace que todo el personal involucrado tenga responsabilidad sobre
las funciones asignadas y asi participen activamente en la consecucion de los

objetivos generales de la empresa.

Jefe de Compras y Compradores: Su funcién empicza en la recepeion de la
requisicion de los materiales necesarios, In revisan para verif icar los datos

contenidos, que no falte ninguno y que sean lo més explicito posible.

Inmediatamente verificar los datos con sus proveedores habituales si tienen dichos
materiales, de ser necesario buscaran nuevos abastecedores y seleccionaran el

adecuado, mediante un anglisis concienzudo oportuno,

Tramitador: Es el encargado de hacer toda clase de gestiones y  tramites ante
dependencias gubernamentales o privadas, para poder complementar la operacién

de algunas compras especiales o de importaci6n.

Jefe de Activadores y Activadores; Funcién primordial en un departamento- de
compras; la eficiencia de este grupo repercute directamente en fa eficiencia total

del departamento,

Es importante que la supervision a estas personas sea constante, ya que inclusive,
de ello depende el funcionamiento de otras 4reas de la empresa.
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Secretaria: Ellas llevaran a cabo la mecanografia, asi como los registros
grana, B y

archivos para el buen funcionamiento y organizacion del departamento.

2.34. PERFIL Y ETICA DEL PERSONAL DE COMPRAS.
El perfil del personal de compras requiere ciertas caracteristicas para formar un
departamento de compras con los recursos hwinanos capaces que aseguren fa

continuidad de las operaciones de la empresa.

El perfil deseado para el personal de compras es el siguiente:

1.- Profesionistas.- Esto e§ por que los profesionistas han alcanzado un grado de
escolaridad que les permite tener mayores conocimientos y saber con mayor

precision como actuar con ética,

Normalmente son profesionistas relacionados al giro de la empresa,

2.- Experiencia.- Tener conocimientos y experiencia sobre las funciones y
actividades de compras. Ain cuando cada ecmpresa tenga que adquirir diferentes

materiales, el proceso de compras serd siempre el mismo.

3.- Poseer caracteristicas tales como: Creatividad, inteligencia, imaginacion,

andlisis y capacidad para resolver problemas.

4.- Conocer ¢l arte de la negociacion: Esto es para ser aplicado en las diferentes
adquisiciones con objeto de tener ¢l mejor resultado.
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Es muy importante que los encargados de las compras tengan ciertos principios
morales de conducta que se caracterizan por lineamientos de honradez, lealtad y
justicia lo cual forma la ética del comprador, mostrandose en todas sus relaciones

comerciales.

Por otro lado el Gerente de Compras o la Administracion General generard
politicas exclusivas para el departamento de compras con lo que trata de evitar

cualquier compromiso con los provecdores. Entre estas politicas se encuentran:

l.- Las comidas con proveedores son aceptables siempre y cuando constituyan

una ocasion apropiada para intercambiar ideas, reunir informacion,

2.- Los regalos y presentes pueden ser aceplados siempre y cuando sean
simbélicos y representen sélo una sefial de agradecimiento por los negocios que

se han llevado a cabo.

3.~ Los compradores no deben tener ningtin vinculo efectivo o parentesco con los

proveedores para evitar preferencias.

4.- Los compradores no deberin mostrar a ningin proveedor las cotizaciones y

lista de precios de 1a competencia.

Tomando en consideracién el perfil y ética del personal de compras resalta la
importancia de este dentro de Ia organizacién y sobre todo la eleccién del mismo
en el momento de efectuar su seleccion y reclutamiento.
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2.3.5. MANUAL DE COMPRAS,

El manual de compras es una guia oficial para la organizacién y funcionamiento
del departamento de compras® Norma exclusivamente las funciones de este
departamento, define las responsabilidades y facultades de cada puesto y da a
conocer a las demds areas de la empresa sus politicas y procedimientos para
adquirir todo tipo de productos, asi como también Ia manera en que deben
emplearse las formas existentes y su tramitacion,

La Integracion del Manual de Compras es la siguic:nte:9

1.- Introduccion,
2.- Indice.

3.- Organizacién,
4.- Politicas.

5.~ Procedimientos.
6.- Formatos,

7.- Distribucidn.
1.-  Introduccién. Consiste en une breve descripcién de la importencia de

contar con ¢l manual como una guia escrita que cubra los aspectos de

organizaci6n y operacién de compras.
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Indice. Es indispensable que el manual presente un indice que permita una
rapida localizacion de aquel capitulo, lo que es de interés del que lo
consulta, estableciendo una numeracidén progresiva general o uma

numeracion particular.

Organizacion. Comprende un  organigrame  del  depurtamento y la

descripcion de funciones y responsabilidades.

Esto es con el objeto de que todas fas dreas de Ja empresa conozean que es
el departamento de compras, cudles son sus alcances, cémo se clasifican

las compras, que comprador las lleva a cabo,

Politicas. Determinar las propias politicas del departamento de acuerdo a
Ias politicas emanadas por la gerencia, La mayoria de las veces las politicas
no son inchidas en el Manual de Compras, por lo que tnicatnente se hace
una breve mencion de estas, debido a que puede elaborarse un manual que

exponga exclusivamente politicas del departamento,

Procedimientos. Representa la parte mis abundante del manual, porque

aquf cs donde se encuentra 1a secuencia de pases a seguir para;

A~ Elaboracién y Autorizacion de Requisiciones.- Esto es como

claborar las requisiciones y quien debe autorizarlas.
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Mancjo de Requisiciones en el Departamento de Compras.- Aqui se
establece que comprador se encargaré de la adquisicién de material
ast como llevar el control de las requisiciones que se estan llevando

y cémo van siendo colocadas.

Mancjo de Pedido.- Se hace una descripcion completa de la forma
en que se solicitan las cotizaciones y como se va a elegir al

proveedor que surtird el material,

Manejo de Aaticipos.- Se describen los pasos necesarios y
justificacién para solicitar un cheque como pagé total o parcial por

anticipado.

Manejo de Recepcidn de Materiales por parte de Almacén.- Esta
parte se incluye en los manuales cuando el almacén reporta a

compras,

Esta seccidn hace una descripcién de cudndo y como se recibirdn
los materiales de que documentacién deberan venir acompaiiados y
que documentos se habrdn de elaborar para dar a conocer al

departamento de compras de la recepeién de los materiales,

Mangjo de Contratos.~ Aqui existe una descripcién de como

claborar y en que casos serin necesarios un contrato de servicios.
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6.~ Formatos. Detertinan la utilidad de cada forma que se emplea en el
departamento, por gjemplo la requisicion, el pedido, la modificacién a un pedido

0 contrato, ete.

7.- Distribucion. Es la relacion de las personas a quienes se eatregard una copia

del manual.

Es aconsejable que al tener listo el manual sc coloque en una carpeta donde
puedan ser intercambiables las hojas que ya no procedan y que una persona ya sea
¢l Gerente de Compras o alguien que el designe se encargue de tenerlo

actualizado, cvitando caer as{ en la obsolecencia,

2.4 DIRECCION DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS

Es el proceso de influir sobre el personal para que con disposicidn y entusiasmo
fogren fas metas de la organizacién, Al analizar esta funcién se muestra que es
aqui donde las ciencias de la conducta lian en su mayor contribucién a la
administracién, y es Ia parie administrativa donde se fogra la definicién cfectiva

de lo planeado y organizado.

La direccién del Departamento de Compras es ef proceso mediante ‘el cual el -
Gerente de Compras una vez que ha plancado y organizado la manera sobre: que
debe comprarse, cuando, quienes y como deben hacerlo, contribuird con sus

subordinados para la realizacién del objetivo propuesto, siendo este fa compra.
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El Gerente de Compras sera dirigente, un guia para todos los subordinados,
definiéndoles a cada uno sus tareas asi como también determinard cuales acciones

ayudaran mas a lograr los objetivos particulares, !0
2.4.1 AUTORIDAD

La autoridad del Gerente de Comypras debe de gjercerse indicando la accion a sus
subordinados, ¢l cémo ejecutar dicha accidn, asegurdndose que s¢ ha cumplido
con la accidn. Sin embargo ¢l cumplimiento de las acciones se logra a través de

las drdenes, instrucciones, persuasiones, sanciones, coerciones, restricciones.

Tradicionalmenie en el Departamento de Compras solo se utilizan las tres
primeras acciones-6rdenes, instrucciones y persuasiones ya que el Gerente de
Compras no puede ejercer su autoridad si esta no es conferida por sus
subordinados: estos ltimos no estarin de acuerdo en que las acciones se logren

por otros medios que no se consideren dignos de aplicarse a otros integrantes.

En el Departamento de Compras es preciso que la autoridad se delegue es decir
que el Gerente de Compras otorgue a uno de sus subordinados autoridad y

responsabilidad para que desempefie determinadas actividades.

Por ejemplo, puede concederle el derecho a uno de los subordinados a ser el

responsable del control y actualizacién de la literatura técnica de todo el
departamento; a otro subordinado conferirle In tarea de actualizacion del manual

de compras.
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El Gerente de Compras al delegar autoridad permite:

1.- Enfocar sus actividades a los asuntos de mayor importancia, no preocupindose

por detalles,

2.- Tener més tiempo para hacer planes, cstudiar altemmativas, fijar mejores

controles, etc.

3.- Ayudar al desarrollo de sus subordinados porque encanina a liberar Ia energia

sobrante e ir formando asf un verdadero grupo de trabajo.

Todas las éreas de la empresa estin relacionadas con ¢l Departamento de

Compras con las que comparten responsabilidad y autoridad.

Las relaciones del Departamento de Compras mds usuales son;!!
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.- Ventas.- Es muy importante mantencr constante comunicacion, puesto que
el precio al cual Ventas vende estd en gran parte determinado por ¢l precio al cual
compras adquiere los materiales. Al efectuar las compras deben adquirirse
productos de calidad para que al transformarse estos se obtenga un producto final
adecuado y asf el Departamento de Ventas ofrezca al mercado um articulo con
calidad. Por otra parte, las predicciones d¢ Ventas ayudan a elaborar los planes
para adquisicion de materiales para producir ¢l producto final y asi poder cumplir
los compromisos que ¢l Departamento de Ventas adquiere con sus clientes. Asi
mismo Compras tramita informacién tal como nuevos productos, que tanta
producci6n ticne la competencia, debido a que los provecdores en su afan de
quedar bien con el Departamento de Compras hacen comentarios que pueden ser
utilizados por ¢l Departamento de Ventas pero que deben ser verificados por este

ultimo departamento,

2~ Trafico y Embarques.- La relacién que se tiene con este departamento se
debe a la cantidad de embarques que salen y que llegan a la empresa, En algunas
ocasiones sucle presentarse el caso que con una compaiiia determinada exista la
relacidn de cliente y proveedor; en estos casos resulta benéfico para ambas
empresas que un mismo transporte lleve la mercancia al cliente y recoja malerial
solicitado por el Departamento de Compras al Departamento de Ventas de esa
empresa en csta forma el costo de material que sc escoja serd menor por no estar

incluido el flete.
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3. Produccion- Es uno de los departamentos que mantiene niayor
comunicacion con el Departamento de Compras puesto que la produccion nunca
debe detenerse por falta de suninistros, siendo responsabilidad del Departamento
de Compras ver que esto jaméas suceda. El Departamento de Compras debe
informar &l Departamento de Produccion acerca de los periodos en que se tendrin
disponibles los materiales, asi como posibles problemas que surjan para su
obtencion. Por otra parte, El Departamento de Produccion debe informar al
Departamento de Compras sus necesidades, cambios o modificaciones que

efectien en el proceso.

4.-  Control de Calidad.- Este departamento aprueba todo el producto que sale
de la empresa, as{ mismo también aprucba los materiales que ingresan a la
compafifa. Es responsable de verificar que los materia les se ajust;:n a los
estandares establecidos y es obligacion de Control de Calidad avisar a Compras
en caso de que se presente algin problema con los materiales recibidos, de modo
que este se ponga en contacto con el proveedor para comunicarie del producto

defectuoso y se tome la accion pertinente,

5.-  Almacen- Su funcién bisica es la custodia de todas las existencias de
materiales, manteniendo la cantidad necesaria que asegure un constante
funcionamiento, pero sin exceder las cantidades permitidas pues esto puede

causar perdidas debido a desperdicios u obsolencias.
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En este punto es donde se relaciona con el Departamento de Compras puesto que
ambos departamentos pueden fijar miximos y minimos, asi mismo pueden
controlar la forma en que se entreguen los materiales, si se efectitan en la fecha
requerida, la cantidad solicitada con los documentos pertinentes, con el envase y
embalaje adecuados. En caso de existir algunas desviaciones el Departamento de

Compras informara al proveedor para solucionar lo que s¢ haya presentado.

6.-  Contebilidad.- Mientras que el Departamento de Compras compromete a la
empresa en gastos, el Departamento de Contabilidad liquida estos siempre y
cuando este ultimo departamento tenga los documentos que acrediten que el
material ha sido entregado de acuerdo a lo pactado con el proveedor y ha sido
aceptado por el Control de Calidad. En caso de que falte algin documento o bien
que la factura no concuerde con la orden de compra, ¢l Departanento de
Contabilidad avisara al Departamento de Compras, quien efectuara la aclaracién
pertinente ya sea con el proveedor, cl almacén o control de calidad para que una
vez realizada esta, ¢l Departamento de Contabilidad haga el pago

correspondiente.

7.-  Finanzas.- Un drea con la que debe tener comunicacion constante. El
Departamento de Compras es el Departamento de Finanzas cn cierta manera
porque alguno de sus intcgrantes consideré los costo con los cuales el
Departamento de Compras abastece materiales con objeto- de “elaborar costos
estandares, fijar patrones presupuestales, establecer controles financieros, efectuar
prondsticos tanto a corto, mediano y a largo plazo, teniendo un sélo fin, asegurar
la gencracién de utilidades y verificar que realmente los ingrcso.é sean mayores

que los egresos evitando que la empresa se descapitalice. 44
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8.-  Ingenieria- La comunicacion que existe entre los Departamentos de
Compras ¢ Ingenieria es muy estrecha debido a que Ingenieria informa a compras
acerca de las necesidades actuales y a futuro, lo que permite al Departamento de
Compras una mejor plancacion de sus adquisiciones. Dichas necesidades pueden
ser de cquipos ya establecidos mejoras a maquinaria, ampliaciones, ete., lo que
implica que el Departamento de Compras solicite a los proveedores informacién y
asesorfa técnica para elegir la altemnativa mas viable de acuerdo a lo que se

requiere.

9.-  Desarrollo e Investigacion.- El Departamento de Compras mantiene a los
investigadores informados de los productos nuevos en el mercado los que someten
a prueba para posteriormente dar su opinidn acerca de su posible utilizacion al
Departamento de Compras. Por ofra parte, el Departamento de Desarroflo ¢
Investigacion puede modificar cstindares lo que debe ser informado al
Departamento de Compras para que conozca cuales son las nuevas necesidades y
sean adquiridas. A menudo cuando existen problemas para la compra de ciertas
materias se le solicita al Departamento de Desarrollo ¢ Investigacion que busque

alternativas como sustituir dicho material.

2.4.3 COORDINACION

El elemento humano representa cl factor mas indispensable dentro de una
organizacion, sin el no serfa posible llevar a cabo ninguna actividad de nada
servirfa tener una estructura adecuada si no es posible integrar a los individuos
que van a tomar posesion de un puesto.
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Resulta de gran importancia conocer el procedimiento de integracion de los

individuos, implicando distintas ctapas, entre las que se encucntran:12

1.-Rectutamiento. Es buscar teéricamente a las personas potenciales a ocupar un
puesto. para localizar a los posibles candidatos las fuentes empleadas son: otras
empresas del mismo ramo, promociones dentro de la compaiiia, universidades y

escuclas especializadas, anuncios en medios publicitarios y agencias de empleos.

2.-Selecci6n. Implica en primer termino una breve charla en la que se realiza la
primera seleccion, para después entregar la solicitud de empleo que debe ser
llenada, En scguida se programa una segunda entrevista para conocer mas a fondo
al candidato, experiencia, habilidad técnica y mental, imaginacion, creatividad,
perfil de su personalidad. Finalinente el Gerente del departamento llevard a cabo
la ultima entrevista en la que se precisarin detalles y se escogera al mejor

candidato,

3.- Entrenamicnto. Es la preparacion que ha de recibir la persona para el nuevo
puesto que va a desempeflar dentro de la organizacién, se presentara a todo el
personal, visitando las dreas de la organizacién, con el objeto de familiarizarse
con el funcionamiento de la misma organizacidén, Ademis se le entregard el

manual de bienvenida para que se identifique ripidamente con la organizacién,
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4.- Desarrollo dentro de la Empresa. Una ves que el individuo estd plenamente
identificado con la organizacion, su desarrollo debe seguir adelante, motivandolo
de manera que ejecute su trabajo eficientemente y con gusto, proporcionindole
entrenamiento sobre la marcha ya sea por seminarios intemos o externos y
creando un ambiente donde cada empleado pueda aspirar a un puesto superior de

acuerdo a su capacidad y desempeiio dentro de la organizacién.

Es necesario recordar que las personas deben adaptarse al puesto y no adaptar el

puesto 2 las caracteristicas de las persona,

Para una coordinacion del Departamento de Compras, es conveniente que el
Gerente de Compras se involucre en el procedimiento anterior, lo ayudard a
contratar al candidato més idéneo y por lo consiguiente la eficiencia de su

departamento no serd afectada.

COMPRAS.

En esta etapa el Gerente de Compras una vez que ha plancado y organizado, asi
como también ha definido e implantado la autoridad y ha establecido las
jerarquias y los canales de comunicacion, es aliora su responsabilidad la direccién
a sus subalternos, de tal forma que integren un equipo que desce alcanzar

objetivos en forma conjunta.
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El estilo gerencial recomendado es aquel que es dominante pero cordial que
concede igual importancia a las personas y a la produccién, es decir es un
liderazgo democritico y paticipativo porque exalta el valor humano y la
confiauza en sus subordinados, trata de brindarles autoridad y awtonomia y

siempre muestra un constante interés en la produccion.
El Grid Gerencial de Robert R. Blake y Jane S. Mouton nos describe esta filosofia

administrativa, en donde en cualquicra de estos puntos los Gerentes de Compras

se identifican:
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El cuadro anterior sugiere que; el Gerente de Compras se identifica en el punto
9.9 muestra que la participacién de los subordinados en intentos de mantener o
incrementar la productividad y la eficiencia tiende a dar buenos resultados en

términos de moral y productividad.

Por otro fado ta supervision se presenta simultineamente con la ejecucion porque

{nicamente va a supervisar que las cosas se hagan como fueron ordenadas.

La supervision puede ser levada directamente por el Gerente de Compras o bien
puede nombrar algin supervisor delegandose autoridad suficiente, lo cual evitara

conflictos entre los compradores.

Otra de las formas de Hamar al supervisor es coordinador, se encargara de
distribuir equitativamente el trabajo, coordinar el mismo, cuidar de que exista ung
buena comunicacién y ambiente agradable, asl mismo atendera a los compradores

cuando presenten alguna idea, queja o problema, conducird cuando sea necesario

juntas o reuniones y preparard reportes, informes, minutas para presentarlas al-

Gerente de Compras.

2.5 CONTROL DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS.

Control ¢s un instrumento administrativo que mide el desempeiio y al mismo

tiempo ayuda a mejorar, corregir y formular nuevos objetivos. 14
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El propésito del control ¢s el que se logre cl objetivo en ¢l periodo establecido.

En ¢l Departamento de Compras es inevitable que existan sistemas que permitan
cvaluar los objetivos prefijados y compararlos con los resultados con objeto de

saber si sc alcanzaron estos.

2.5.1 EL PROCESO DEL CONTROL DE COMPRAS.
El control de las compras consiste en ¢l proccso compuesto por tres pasos

definidos que son universales:

1.Medicion del desempcfio de las Compras.- En el proccso de control de compras,
el primer paso en medir el desempefio; principia con la consideracién de los
probicmas de las mismas. La medicién de las compras es la determinacién de la
cantidad o Ia capacidad de una plancacidn bicn definida. Sin la mcdicién, el
Gercente dc Compras se ve obligado a adivinar o usar métodos empiricos que
pueden o no scr confiables, La medicién requicre una unidad de medida y una

cuenta de cuantas veces la empresa esta bajo consideracién,

En ocasiones, cuando se enfrentan problemas de medicién es util pensar cn
términos de logros tangibles e intangibles. Las unidadcs producidas, tarjetas lienas
y muestras distribuidas son mediciones tangibles. Por otra parte, hay muchos

resultados intangibles, no es fcil reunir datos sobre ellos: por tanto se debe de

depender de medios talcs como el criterio. La buena moral de los empleados,

comunicacién efectiva y sobre todo compras' eficientes son unos de los intangibles
de més importancia.
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2.Comparacion del desempefio con el estindar.- El proceso del control de
compras es comparar ¢l desempefio con cl estindar, en realidad esto mide el
desempeiio y el estindar, Las desviaciones refativamente pequefias del estindar
son aprobadas para el desempefio de algunas actividades, en tanto en otros casos,
una ligera desviacion puede ser grave, El gerente encargado del control de

compras por tanto, debe de analizar, evaluar y juzgar los resultados con lo mejor
de su babilidad.

Al descubrir las desviaciones es en especial util, También deben de buscarse las
sugerencias de quienes desempefian el {rabajo o estan cerca de el, que indiquen
que esfuerzos de control deben de aplicarse. En la mayorfa de los casos, este paso
del control de compras compara el desempeilo con el estindar, debe hacerse tan
cerca del estindar del establecido como sea posible. El control de compras se
facilita concetrindose en las excepciones, o variaciones notables, del resultado

esperado. Esto es, que gran parte de los esfuerzos de control estén dirigidos a los

casos excepcionales, o aquellos que no se conforman de manera adecuada. Por .

ejemplo, controlar los precios a los cuales se compran 100 articulos quizé'rckve‘le |

sblo cinco precios fuera de linea; estos cinco son las excepciones y deben
investigarse mas a fondo Se ahorra mucho tiempo y esfuerzo al ~ controlar

aplicando el principio de excepcién,

3. Correcci6n de las desviaciones.- Este es el paso del proceso de compras que
asegura que las operaciones estin ajustadas y que se hacen los esfuerzos para

alcanzar los resultados inicialinente planeados.
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La accidn correctiva la aplican quienes tienen autoridad sobre el desempeilo real.
En algunos casos puede estar indicada una modificacion organizacional del

Departamento de Compras como de 1a misma empresa.

Para una mAxima efectividad, la correccion de la desviacion deberd ir
acompafiada por la responsabilidad individual. Hacer responsable al individuo de
su trabajo es uno de los mejores medios de lograr lo esperado. La responsabilidad
de uno para emprender las acciones necesarias para legar a un desempeiio

satisfactorio.

La accidn remediadora es preferible que la accién correctiva; esto es, que ¢l
proceso de Control de Compras implica més que buscar dificultades y corregirlas.
Debe cubrirse la verdadera causa de la dificultad y hacer esfuerzos para eliminar

las causas que lo ocasionan,

En esta forma, se obtiene una genuina ayuda y cooperacién. Ademds, se obtiene

una actividad favorable hacia el control, y esto es de especial importaucia.

2.5.2_CONTROLES UTILIZADOS EN EL DEPARTAMENTO DE COMPRAS
La implantaci6n de controles en el DepMento de Compras es necesaria porque
proporciona diversa informacién, que suele ser consultada por- todos los
integrantes del departamento, Sin embargo, debe mantenerse actualizada para

evitar su obsolecencia, registrando todos los datos en forma clara y concisa,
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Algunos de los principales controles utilizados en el Departamento de Compras:

A. Control de Requisiciones.- El llevar un control de requisiciones tiene el
propésito de conocer el flujo de requisiciones que se reciben en el Departamento
de Compras ayuda a evaluar el porcentaje de eficiencia que se tiene en cl
Departamento y asi mismo darse cuenta de los requerimientos que no han sido
atendidos y buscar una solucién ya sea localizando proveedores, proponiendo
cambios y alternativas en caso de que el proveedor tenga algin problema para la

entrega de mercancfas, etc.

Por otra parte, este registro €s muy solicitado por los auditores internos o extermnos
para verificar si el Departamento de Compras estd signiendo las politicas
establecidas si los usuarios elaboran las requisiciones adecuadamente y siguen los
procedimientos establecidos , si la cantidad de trabajo que Ilega por requisiciones
puede ser llevada por los compradores, en fin pueden tener diversas

informaciones.

B. Control de Ordenes de Compras.- El fin que ’se persigue al llevar este control,
es conocer la situacion que guardan los materiales cubiertos con dichas érdenes,
ya sea que las entregas se estan cum pliendo dentro del plazo establecido 0 con
cuantos dias de atrasé se entregan es decir evaluar en forna general al proveedor

al que se le hizo el pedido.
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Adjunto a la orden de compra deberdn estar las cotizaciones recibidas asi como
las razones y justificaciones de la decision del proveedor seleccionado, finalmente

anexar las modificaciones o cambios efectuados a la orden de compra en caso de

existir.

Este control es Hevado por cada comprador que contiene todos los pormenores de
cada orden de compra. En las empresas donde los compradores reportan a un
supervisor este control ¢s muy util porque le proporciona al supervisor

informacion acerca del progreso de Ia actuacion de su personal,

Al igual que el control de requisiciones, el control de drdenes de compra es muy
solicitado por los auditores para verificar el nimero de requisiciones que mnancja
cada comprador, cuales son los proveedores utilizados con mayor frecuencia,
volimenes de compra, precios unitarios y totales, todo esto ayuda a evaluar ¢l

desempefio del Departamento de Compras.

C.- Tarjetas de Control.- Se utilizan generalmente con mercancias que estin bajo
custodia del almacén, aun cuando puedan ser empleadas e¢n todos los articulos que
se requieren comprar. Para facilitar su manejo, se agrupan los materiales de
acuerdo a su clasificacion establecida asignando a cada grupo un cédigo, serviré
como identificacion dentro del sistema y evitard confusiones, lo que permite su

localizacién ripida ya sea para su consulta, andlisis o registro de cualquier
compra.
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La tarjeta de control es una herramienta para el Departamento de Compras debido
a que muestra la informacion a cada pedido de tal forma que si un comprador
nunca ha adquirido cierto material, pueda recurrir a esta tarjeta donde encontrara

todo lo relativo a la ltima compra de diclio material,
La informacion bdsica que contiene la tajeta de control es:

1.- Numero de Codigo.

2.- Descripeion Completa del Material.

3.-Nombre de los Proveedores que han Cotizado y Surtido el Material.
4.- Volumen y Precios.

5.- Condicién de Pago y Descuentos.

6.- Fecha.

7.- Niimero de Requisicién,

8.- Numero de Orden de Compra.

9.- Cantidad Comprada.

10.- Observaciones.

Esté tarjeta de control también puede utilizarse en el almacén con objeto de

formar un historial y registro de cada articulo bajo su custodia.

D. Registros de Contratos.- El establecimiento de este registro ayuda al
Departamento de Compras a conocer la trayectoria del contratista, pcnhitiendo
saber cnal ha sido el desempeiio en los diferentes trabajos efectuados, al mismo
ticmpo muestra en que tipo de actividad se destaca mds o es un especialista.
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El Registro de Contratos debe Mostrar:

1.- Nombre del Contratista

2.- Nimero de Contrato

3.- Fecha de Iniciacion y Terminacion del Trabajo
4.- Deseripeidn de Materiales Incluyendo Unidades
5.~ Descripceidn del Trabajo

6.~ Precio

7.- Anticipos y Condiciones de Pagd

8.- Nombre del Solicitante

9.- Qbservaciones

Mantener un control de registro de contratos permite saber que tanbién los

contratistas cumplen con los requerimientos establecidos.

E. Conirol de Especificaciones de Materiales.

Es importante que se lleve una carpeta donde s¢ encuentren todas las
especificaciones sobre todo de las materias primas; debe estar actualizado e ir

agregando las modificaciones y cambios que sufran dichas especificaciones.
Dentro de este control de especificaciones se incluirin las partes y equipos que

tienen movimiento frecuente, archivando planos, dibujos hojas de datos, etc.,

clasificAndolo en forma alfabética o numérica,
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Este control es de gran ayuda en el Departamento de Compras ya que si se tienen
impresas las especificaciones de sus principales materiales, se sacan copias y se
reparten entre los proveedores potenciales, permitira este ahorro de tiempo y

esfuerzo. como también evitara confusiones,

El disponer de un control de este tipo permite efectuar consultas, aclarando dudas

en ¢l moniento de cotizar o al efectuar la orden de compra.

2.5.3 MEDICION DE RESULTADOS ALCANZADOS.
Una de las preocupaciones de la Gerencia General es la manera que se cvalta la
eficiencia con la que el Departamento de Compras desempefia sus

responsabilidades.!

Al efectuar una evaluacién al departamento le permitird conocer cuales han sido
sus aciertos y fallas, ayuda al desarrollo de las aptitudes y habilidades de sus

integrantes y formula nuevos procedimientos y sistemas.

A. Necesidad de la Evaluacién.- La administracion antes de efectiar la evaluacién
debe tener un concepto claro de las funciones y responsabilidades del
Departamento de Compras, con el objeto de conocer que eslo que va a evaluar y -

como lo va hacer.
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Esta es una tarea ardua para la administracion pero necesaria donde se evalita al
dirigente (Gerente de Compras) que encamina todas las actividades y esfuerzos de

los subordinados verificando si el trabajo en equipo es el esperado.

De manera que deben fijarse estindares de evaluacidn y cjercitar los controles

1ECCSAarios.

B. Variaciones en los Niveles de Compra.- Al establecer un método para medir la
actuacion cs necesario determinar la cantidad de factores variables que este

imphicara.

El método que.se aplique debe ser 16gico, desarrollado por la propia organizacion
de acuerdo a sus necesidades. Por ejemplo si una empresa “X" solo produce un
tnico producto y el Departamento de Compras elabora pedidos annales de sus
proveedores por todas las materias primas, la administracién debe de elaborar un
método que califique la eficiencia del Departamento de Compras sobre las
entregas de las materias primas con requisitos tales como estar dentro de las
especificaciones, recepeidn de la cantidad adecuada y el perfodo establecido,
considerar que ¢l Departamento de Produccién no pare por falta de suministros,
que los proveedores no entreguen material cuando haya un paro general por
mantenimiento al equipo, que los inventarios se encuentren en la media es decir

entre los minimos y maximos permisibles.

Estos son algunos de los factores que una empresa puede considerar al establecer
un método de evaluacion para el Departamento de Compras.
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C. Bases y Método de Evaluacion.- Para poder evaluar al Departamento de
Compras es necesario que las personas que van a realizar fa evaluacion conozcan
cierta informacién basica antes de llevarla acabo. La informacion requerida es la

sigiiente:

1.-;Que trabajo se va evaluar?

2.-4Que funciones se realizan?

3.-;Como estan distribuidas las funciones y las responsabilidades?
4.-,Que politicas se siguen?

5.-¢Que procedimientos existen?

6.-; Cuales son los objetivos establecidos?

Una vez que se ticne conocimiento sobre lo anterior, el método devaluacion puede

ser aplicado.

Los métodos de evaluacion empleados con mayor frecuencia son;

L.-Auditoria Intema Administrativa. Se practica con el objeto de comprobar,
verificar y evaluar las actividades, decisiones politicas y procedimientos del

Departamento de Compras permiten incrementar la eficiencia y el control,

A continuacién sc presentan los puntos que con més frecuencia se investigan:
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A. (Las cantidades a pedir son determinados convenientemente?

B. ;Se eligen adecuadamente los proveedores en cuanto a precios, calidades,
condiciones y servicios?

C. (Ha habido internupciones en la produccion por falta de inventarios?

D. (Cémio se evitan los faltantes?

E. (Comno efectuar estudios para sustituir materiales?

F. jExisten materiales obsoletos?

G. 1 Que si los archivos de las compras se encuentran de tal forma que es posible
obtener cualquier tipo de informacién ripidamente?

H. ¢St se siguen las politicas y procedimientos del manual de compras?

I. {Cémo se consideran las relaciones con los proveedores?

J. {Cémo juzgan los proveedores al Departamento de Compras?

K. (Como es la relacion del Departamento de Compras con los demds
departamentos de la organizacion?

L. {Cumple la estructura de la organizacién de comprar las necesidades de la

empresa’.

2.- Andlisis de Ahorros. Este método consiste en determinar los ahoiros

cfectuados por el Departamento de Comnpras en ¢l petiodo de terminado.

Algunos de los renglones que generan ahorros se mencionan a continuacion,
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A. Hallar productos sustitutos que al cmplearlos representen reduccion en costos.
B. Desarrollar nuevos proveedores.

C. Desarrollar nuevas técnicas de negociacion que permitan mayor
financiamiento.

D, Estudiar la posibilidad de que un mismo praducto ademds de hacer su funcion
primordial efectie también las secundarias que cumplen otros articulos.

E. Determinar si es rentable el producir un articulo dentra de la empresa o es
mejor efectuar la compra.

F. Efectuar estudios sobre posibles maquilas de materias primas.

G. Determinar mensualmente el porcentaje de inflacion, proyectandolo al mes
siguiente, con el objeto de negociar descuentos por pronto pagé teniendo de base
dicho porcentaje como minimo,

H. Comparar costo de compra de un material nuevo ver sus costas de reparacion

del mismo material,

3.- Costo Estindar. Este método se utiliza el costo estindar que es

predeterminado, representando el costo esperado de un periodo.

La efectividad de este método ha ido en decadencia debido a la época
inflacionaria ya que se comparan los costos resultantes con los esperados
expresando las posibles variaciones en unidades monetarias. Es este motivo por el
cual la administracion ha relegado este método porque la mayoria de las veces no
es representativo juzgar al Departamento de Compras contra un- costo esténdar

que se ve afectado por variaciones en precios en periodos cortes de tiempo.
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4.- Estudio Individual del Personal de Compras. La evaluacion individual es un
método que se utiliza estandares de desempeiio. Estos estdndares se evalian

contra los objetivos individuales con los que se puede medir el desempeiio real.

Existen muchas técnicas utilizadas en la evaluacion de méritos, entre las mis

tradicionales se encuentran:

A. Método Gréfico de Escala de Calificacion.- En este método 1a persona que
califica escribe una marca en el grado de mérito que describe al individuo,
variando desde "inadecuado” hasta "sobresaliente . Entre los aspectos a calificar
se encuentran: cantidad de trabajo, calidad de trabajo, conocimientos, capacidad

para aprender, iniciativa y otros.

B. Método de Rango. En este método el Gerente o el supervisor jerarquiza a sus

subordinados desde el mejor hasta el peor empleado.

C. Método de Distribucién Forzada. En este método el jefe califica a sus
subordinados distribuyéndoles a la largd de una o més escalas, asignando

porcentajes al mejor limite al medio y al peor.

D. Método de Comparacién Aparejada.- Este método considera dos personas a la

vez en donde cada rango se compara con cada subordinado lo que revela una

verdadera jerarquizacién., Las comparaciones se incrementan genéricamente’

conforme aumenta el tamaiio de grupo que se evalia.
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E. Método del Incidente. En este método el jefe lleva un registro de los incidentes
excepcionalmente buenos o inadecuados de sus subordinados al desempefiar su

trabajo, lo que proporciona un registro de hechos.

. Método de Calificacion de Evaluacion Forzada.- En este método existen series
de cuatro afiniaciones donde el jefe selecciona la informacion mas descriptiva y

la menos descriptiva de cada seric,

La evaluacion de la funcion de compras cualquiera que sea el método utilizado,
medird la eficiencia del departamento, lo que reportard grandes beneficios, se
conocera si se cuenta con individuos aptos, cudles son sus definiciones c¢éo
pueden solucionarse, ayudara a tomar las medidas correctivas permanentes, dando
lugar a que el Departamento de Compras realice sus funciones en la forma més

adecuada, redundando en mayores utilidades para la organizacién.

2.5.4 EL PROCESAMIENTQ ELECTRONICO DE DATOS EN El. CONTROL

Hoy en dia es convenicnte tener conocimientos sobre el procesamiento
electrénico de datos porque pennite un panorama de una empresa, facilitando
saber que se puede y que no se puede cjecutar. Atn cuando el procesamiento
clectrénico de datos presente cambios y constantes innovaciones y exista el
peligro de la obsolencia, siempre serd mis prudente ejécu(nr diversas acciones a

través de este, en vez de no utilizarlo, 16

64

16~ Todo es Negociable, Hetb Cohen, Edilorial Plancta, 1985.

St



Como primer punto se debe determinar el tipo de miquina que se va a emplear,
checar si es compatible al equipo ya instalado en caso de tenerlo o bien si es
adquisicion totalmente nueva. En caso de ser compatible el Departamento de
Compras debera compartir el equipo con otros departamentos y acordar los turnos

de maquina y de programacion

Es comun encontrar que la programacion se Heva a cabo en un lengnaje comiin y

corriente, no especializado.

El Gerente de Compras debe vigilar sea programado para que ejecute lo que se
requiere, de manera que cubra todos los requisitos asf como también que exista un
sistema de alimentacion adecuado y adoptar algin medio de verificacién y

control.

El procesamicnto electrénico de datos es una herramienta muy til en el
Departamento de Compras debido a que se le programa para realizar diversas
actividades. Algunas de las tarcas que permiten el uso del procesamiento

electrénico de datos son:
1. Reemplazar a una o varias personas que llevan registros en forma manual,

2. Proporciona enormes cantidades de registros de rapidez y precision tales como:
inventarios, evaluacion de proveedores, estado de ordenes de comprs, estado de
requisiciones pendientes por surtir, estado de dinero pagado por diversas ramas,
etc. |
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3. Permite que los integrantes del Departamento de Compras administren mejor su

tiempo debido a que los desembaraza de labores rutinarias,

Todos los registros seran confiables en la medida en que se encuentren
actualizados. 7

El procesamiento de datos ayuda a mantener la infonnacion que se maneja mas
actualizada, permitiéndole estar disponible en todo momento, es por tal motivo
que la mayoria de las organizaciones deben contar con un equipo de

procesarniento electronico permiténdole hacer eficiente y productivo su trabajo.
A continuacién se presentan los formatos de:
L.- Tarjeta de Control por Articulo,

2.~ Registro de Compras por Proveedor.

3.- Modificacidn a Orden de Compra.
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TAR.?;TA DE CONTROL POR ARTICULO

CODIGO DE MATERIAL DESCRIPCICN
PROVEEDORES CONDICIONES DE TIEMPO KOTAS
PAGO Y DESCUEN ENTREGA ADICIONALES
T0S
2.
3.
4.
5.
REQUISION QRDEN RE coMp
FECHA [NUMERO { DEPTO. No. DE FECHA 'NUMERG CANTIDAD | PRECIC NOTAS ADICIONALES
PROQVEFDGR EINTTARIQ

A,



CONTROL DE  ORDENES DE

COMPRA

REGISTRO DE COMPRAS POR PROVEEDOR

NOMBRE DEL PRGVEEDOR

ORDEN DE COMPRA

CGDIGO

NUM. FECHA

DBESCRIPCION DEL O LOS
ARTICULOS

CANTIDAD

PRECIO
UNTITARIO

OBSERVACIONES
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PROVEEDOR:

MODIFICACION A ORDEN DE
COMPRA:

No. CODIGO O IDENTIFICACION:

FECHA:

SUPLEMENTO No:

FECHA ORDEN DE COMPRA:

EL DOCUMENTO CUYO NUMERO APARECE ARRIBA SE MODIFICA CAMBIANDO:

DICE:

DEBE DECIR:

PRECIO
PARTIDA | DESCRIPCION |UNITARIO

PRECIO
PARTIDA| DESCRIPCION JUNITARIO

FIRMA AUTORIZADA DEL
DEPARTAMENTO DE COMPRAS.
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3. PROCEDIMIENTO DE COMPRAS,

El procedimiento para efectuar una compra nunca serd idéntico en dos empresas,
porque las compras y las necesidades son diferentes. Sin embargo exisien varios

pasos que forman la base para realizar una compra y son los sig,uientcs:18

1. Determinar lo que se va a comprar y la cantidad.
2. Detenminar fas posibles fuentes de suministro,
3. Estudiar las condictones del mercado.

4. Qbtener un precio y calidad justos.

5. Elaborar la orden de compra,

6. Corroborar la entrega del material.

7. Comprobar que la mercancia sea la adecuada para proceder al pago de la
factura.

Es indispensable que el Departamento de Compras verifique que todos los
departamentos de la empresa tengan una copia del Manual de Compras porque es
una guia que les permitird conocer a todos los posibles usuarios cuéles son los
pasos para efectuar una compra asi coma la forma en que deberén solicitar la

adquisicién de un material,

70

18  Administracién de Compras y Materiales, Michel Leenders, Editorial CECSA, 1987,



3.1 REQUISICION DE COMPRA.

La requisicion marca ¢l inicio del proceso de compra, siendo el documento
mediante el cual se solicitan las necesidades de cotizacion o la compra de

cualquier biet o servicio al Departamento de Compras.

En la requisicion se define la mercancia que se requiere, la cantidad y fa fecha en

fue s¢ necesita el material,

La requisicidn debe de levar un nimero de folio que servird para control tanto
para el solicitante como para el Departamento de Compras asi mismo este Gltimo
departamento al momento de recibir la requisicion la sellard haciendo referencia a

1a fecha en que se recibio esta,

Antes de! manejo de la requisicion por el Departamento de Compras, se

verificardn los siguientes aspectos:

A. Traer las firmas de autorizacidn

B. Indicar Ia fecha de entrepa solicitada

C. Indicar la cantidad y unidad.

D. Describir el material correctamente, sin presentarse a confusion,
E. Tener anexada la informacién técnica necesaria,

F. Indicar la cuenta  1a que se aplicar la compra.

G. Nombre del solicitante.

7



v

El Departamento de Compras deberi comprobar que la requisicion este

debidamente elaborada, evitando asi cualquier mala interpretacion.

En caso de no cumplir algin requisito, se devolvera esta solicitando cf

cumplimiento del punto final.

Cuando haya necesidad de efectuar alguna modificacion a mna requisicion en
vigor, ¢l solicitante emitird una nueva requisicion en donde anotard: "esta

requisicion sustituye y cancela a la requisicion No. de fecha S

Una vez que todos los requisitos estén cubiertos, se procedera a su cotizacion.

Es conveniente que al recibir las requisiciones el comprador clasifique por grupos

de materiales y lineas todos los productos, facilitaindose asf Ia labor de cotizacion,

3.2 ANALISIS DE MERCADOS
El efectuar un anélisis de mercado es un estudio que siempre se debera llevar a

cabo al hacer una compra, debido que al enterarse del como se encuentra el

mercado donde se va a comprar, ayuda a hacer una buena adquisicion.

7



El estudio puede implicar los precios comrientes del mercado, disponibilidad de
materiales, tendencia de la oferta, canales de distribucidn (productores o
distribuidores), ubicacidn de canales y otros que ¢l mismo Departamento de
Corpras determina. Sin embargo, es conveniente que la informacion de dicho
estudio sea cuantitativo, es decir se base en datos estadisticos, es la forma de

tomear decisiones sobre el mercado.

3.3 ANALISIS DE LOCALIZACION DE FUENTES DE
SUMINISTRO

Una vez que la requisicion retine todos los requisitos necesarios para su compra y
se tiene preparado un pequefio andlisis de mercado en el que se pretende adquirir
el material, es necesario realizar con el mayor cuidado la seleccién de las posibles

fuentes de suministro.

Existen varias formas para su localizacién, entre las més importantes  se

encuentran:

1.~ Los Catélogos y Materiales de Publicidad. Permiten conocer los dist'intos‘

productos y sus caracteristicas, existentes en el mercado.
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Por consiguiente ¢s vital crear un procedimiento para clasificar y archivar esta
informacién, evitando guardar lo que no es de utilidad y archivar esta
informacién, evitando guardar lo que no e¢s de utilidad y retirando aquel material

que es anticuado y obsoleto.

2.- Catalogo de Proveedores de la Empresa. Existen dos formas de Hevar dicho
catilogo, una por proveedores y la otra por productos o servicios, Este catalogo cs
una herramienta muy util en el departamento de Compras porque en el se
describen los productos que se han adquirido con cada provecdor o los servicios
recibidos. Este tipo de catdlogo es diferente del escrito en el punto uno, porque el
primero es sobre informacién nueva de productos o de proveedores con los que se
lia negociado, en cambio el catdlogo de este punto se refiere a provecdores de

rutina en donde se va plasmando sus nuevas fases y desarrollos.

3.- Seccién Amarilla del Directorio Telefénico. Estd es de gran ayuda cuando no

existe informacidn acerca de un posible proveedor,

4.- Directorios Especializados. Este tipo de directorios facilita la labor del
comprador al buscar quien fabrica o vende una mercancia ya que estos directorios

agrupan articulos por familias,
5.~ Asociaciones y Céamaras. Por medio de esta es posible tener amplia
informacion sobre las empresas que estin afiliadas, ademds se llevan a cabo

conferencias y cursos que son de interés coman.
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1. Determinar el comportamiento anterior de los proveedores que se
consideren aptos para surtir el material.

2. Evaluar el andlisis del mercado realizado.

3, Solicitar a los proveedores potenciales la cotizacidn por escsito para
obtener el costo, tiempo de entrega y condiciones generales.

4, Realizar un estudio inquisitivo sobre ventajas y descuentos de dichos

proveedores.

Lo que todo comprador busca es que el proveedor entregue las mercancias

solicitadas con la cantidad y calidad especificadas y cn el plazo convenido.

3.4 COTIZACIONES

Después de haber consultado su registro de proveedores y conocer quien puede
- venderles material que requicren, el Departamento de Compras elabora una

solicitud de cotizacién y, en ella se registran los siguientes datos:

1. Niimero de la solicitud;

2. Partida,

3. Cantidad.

4. Unidad de medida (Pieza, caja, mts, kgs, lts, etc.).
5. Descripeion del articulo solicitado.

6. Precio unitario y total,
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7. Lugar de entrega donde se requiere la mercancia.

8. Condiciones de pago (C.E: Contra cntrega de mercancia; C.0.D: Cobrar o
devolver; C.A.E: Cobrar al entregar; etc.).

9. Fecha, nombre y firma de la persona que solicitd la cotizacién y de la que
proporciono la cotizacion,

10. Nombre, domicilio y teléfono del proveedor a quien se le solicita la
cotizacion.

11. Observaciones.

Normalmente una cotizacién es un documento manejado comiinmente por los
proveedores y en el manifiestan a sus posibles clientes, las condiciones de

entrega, de calidad, de pagé y garantia de los materiales contiene los siguientes
datos:

A. Precio unitario y total de los materiales a ellos solicitados.
B, Condiciones de entrega de su mercancia,

C. Disponibilidad de la mercancia, si la tiene para entrega inmediata o-el tiempo

en que puede surtir.
D. Condiciones de pagé de contado, contado comercial o anticipo.

E. Calidad, en relacion con la competencia,

F. Garantia, es la que tengan los productos, por cuanto tiempo y si es total o
parcial,

G. Fechay finma de 1a persona que envia la cotizacién.

17

axam



3.5 SELECCION Y EVALUACION DE PROVEEDORES. }?

Al establecer el procedimiento de compras de los bienes y servicios requeridos
por la empresa, para el desarrollo de sus operaciones es de vital importancia
buscar al proveedor que otorgue mejores condiciones en cuanto a precio, calidad
y tiempo de entrega, Es importante que ¢l comprador conozea la necesidad que

tiene un proveedor y a su vez, este comprenda la misma necesidad que tiene el

compiador,

Se lleva un registro de proveedores ya sea por orden alfabético o por linea de
productos ayuda enormemente al departamento de Compras porque no es
necesario memorizar que articulos comercializa cada firma, que compafiias son

fabricantes y/o distribuidores, y otra informacién analoga sobre las mercancias

que s¢ compran,

En algunas ocasiones los solicitantes de materiales al haber prestado sus servicios
en otras compailfas conocen a otros proveedores con los que ¢l departamento de
Compras no ha tenido contacto; esto ocasionalmente puede resultar conveniente
ya que brindan experiencias con dichos proveedores, ayudando en esta foﬁna a
registrar y conocer por referencias a posibles proveedores. Sin embargo, el
departamento de Compras debe tener cautela al manejar las sugerencias de los
solicitantes ya que puede existir algin tipo de interés por parte del dcpartamcnto

que sugirid al proveedor.
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El llevar el registro de provecdores ira conformando el catdlogo de proveedores,

que puede ser wtilizado en todo momento por el depastamento de Compras.

Resulla conveniente hacer una hoja donde apasezcan los datos mas relevantes de
cada empresa con objeto de tener a simple vista la informacion empleada con

mayor frecuencia, colocando detras de dicha hoja Ia literatura técnica disponible,
Los datos principales que deben aparecer en el registro de proveedores son:

1. Fecha y nombre de quien elabora el registro.
2. Nombre del proveedor.

3. Direccion,

4, Teléfonos,

5. Limite de crédito.

6. Confiabilidad.

7. Articulos disponibles,

La funcién del desarrollo de proveedores es ofra tarea que debe realizar el
departamento de Compras, por ser cl responsable de encontrar, formar y

desarrollar un grupo de proveedores que suministren a la empresa los materiales

necesarios para su eficiente operacion.
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El desarrollo de proveedores implica buscar nuevos elementos capaces de fabricar
los productos que se requieten, asi como permitir el desarrollo a aquellos que

demuestren potencialidad para colaborar con {a empresa.

Para llevar a cabo esta funcién es conveniente realizar una investigacion que

determine el motivo de la biisqueda de nuevos praveedores,
Entre estas razones se encuentran:

1. Ampliar la cartera de proveedores para tener més alternativas.

2. Fallas de los proveedores actuales tales como: precios més clevados que la
competencia, calidad en los productos no homogéneos ya que en ocasiones son
buenos y luego son malos, entregas en fechas no programadas; etc.

3. Necesidad de mejores proveedores por no cubrir los actuales los requisitos y
politicas establecidas, tales como: no anexar a las remisiones cuando se entregan
las materias primas el andlisis correspondiente a su control de calidad, siendo
requisito indispensable para su recepeién en el almacén; entrega de material fuera

de horario de recepcidn y otros.

Al analizar para e! desarrollo de proveedores se deberan considerar Jos siguientes

factores:

A). Situacién Financiera,

B). Visita a las Instalaciones.
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A). Situacidn Financiera.- Determinar posibilidades de la empresa que busca
nuevos proveedores, cémo se encuentran los recursos financieros del proveedor
potencial, si estos son sanos, con objeto de conocer si es una empresa lo
suficientemente solvente para cubrir los gastos inhierentes a la fabricacidn de un
articulo, detenminando lo que permitira cumplir con los compromisos contraidos

sin poner en peligro de paro por falta de suministros a la empresa compradora.

La investigacion financiera se puede llevar a cabo por medio de agencias de
consultoria que se dedican a este tipo de trabajo, o bien solicitando al proveedor
potencial referencias de sus principales clientes, proveedores y relaciones

bancarias para checar ¢l comportamiento de este,

B. Visita a las Instalaciones.- Este es un recurso inuy valioso en la investigacién,
debido a que permite darse cuenta de las aptitudes del proveedor asf como de los

elementos que lo respaldan ante sus clientes,

Al realizar la visita debe prepararse una lista de datos ha verificar. La informaci6n

mis relevante que deberd contener es la siguiente;

1.-  Nombre, direcciny teléfono tanto de oficinas como de la planta,
2.- Nombre del contacto. |
3.- Nombre y cargo de los principales ejecutivos y/o propietarioé.
4.-  Clientes principales indicando que materiales se le surten y el porcentaje
que representa de sus ventas. ‘
5.~ Proveedores principales indicando que materiales se le solicitan,
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6.
7.-
8.-
9.-
10.-

11.-

12.-
13.-

14.-
15.-
16.-

17.-
18.-

19.-

Materiales que fabrica y/o distribuye.

Lista de plantas distintas a la visitada.

Tipo de equipo, maquinaria y estado en que se encuentran,
Capacidad de produccién tanto real como instalada.

Tiempo de fabricacion de materiales.

Eficacia de control de calidad, implica si cuentan con los recursas como
laboratorio y equipo, asi como si existe inspeccién de los articulos que
entran y salen (materias primas y productos terminados).

Capacidad de expansién.

Nutmero de empleados sindicalizados y no sindicalizados,

En caso de existir un sindicato, mencionar el nombre de este y si abarca
toda la compaiiia o tinicamente la planta que se visita.

Registro de huelgas, implicando fechas y motivos,
Volumeny condiciones del almacenamiento de matetias primas,
Adecuacion y presentacién de area de recibo, despacho y almacenamicnto.

Manejo de seguridad y medidas que se toman.

Agregar comentarios adicionales como: si se mantiene limpio y ordenado

el lugar de trabajo; si las personas que llevaron a cabo la visita fueron'

tratados correctamente; etc.
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Cabe aclarar que las visitas no solamente llevan a cabo una investigacién para ¢l
desarrollo de proveedores, resulta conveniente realizar un programa de visitas
para todos los provecdores con los que se tengan tratos comerciales,
determinando la periodicidad de estas, ya que ofrecen 12 oportunidad de hacer una
evaluacion propia del desarrollo o atraso de las condiciones del proveedor, sin
necesidad de confiar en juicios de terceros, Para la realizacién de este programa
se puede ncudir al principio 80/20 de la Ley de Pareto por ejemplo visitar el
primer lugar al 20% de los proveedores que representan el 80% del gasto al

adquirir los productos.

Al efectuar las visitas se puede formar una idea de los problemas que fienc el

proveedor, de sus limitaciones, debilidades y logros.

Una vez que se ha realizado la investigacion, se procederd al analisis. de la

informacion obtenida para determinar la potencialidad del proveedor y empezar a

establecer relaciones comerciales con materiales "prueba” que puedan demostrar

el comportamiento a futuro de dicho proveedor, evaluando la conveniencia o

inconveniencia de seguir contando con los servicios de este proveedor.
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353 EVALUACION DE LOS PROVEEDORES.

El departamento de Compras tiene la responsabilidad de hacer evaluaciones a los
proveedores con objeto de determinar la actuacién de estos en un periodo
determinade, detectando que proveedores estan haciendo un trabajo adecuado y

cudles no.

Es fundamental que cada empresa desarrolle una forma de evaluacion No todas
las empresas dardn el mismo peso en porcentaje a los diferentes puntos a evaluar,
Pudiera presentarse el caso que una empresa le de mayor valor al precio que a la
calidad; otra le brinde mayor importancia a la exactitud de las entregas que al
asesoramiento técnico a recibir; asi cada compafifa podra determinar que es lo
mas importante de acuerdo a sus necesidades. En lo que se refiere a la frecuencia

de la evaluacion puede considerarse por lo menos una vez al ailo.

Una forma muy sencilla pero eficaz para la evaluacion es que cada comprador
lleve un registro por medio de tarjetas durante un afio o mas donde pueda anotar
facilmente los problemas que se presenten o la ayuda prestada. El contar con un
registro de esta naturaleza evitard ¢l confiarse a la memoria y tratar de recordar en
fraccién de minutos todo lo acontecido durante un ailo, o tener todos estos

registros en una terminal ya que también da la informacién con una mayor

rapidez; de esta manera lo que tienc que hacer el comprador es registrar todos los

datos para la evaluacion. La informacion debe contar con los siguientes aspectos:
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1. Nombre del proveedor.

2, Namero del proveedor,

3. Articulos que maneja.

4, Numero de orden de compra y fecha.
5. Cantidad.

6. Precio,

7. Enlregas (dias de anticipacion o atraso).
8. Niimero de rechazos y causas.

9. Frecuencia de visitas.

10. Disponibilidad def vendedor,

11, Asesoramiento técnico.

12. Calidad de productos.

13. Envio de andlisis, pruebas.

14. Empaque.

15. Problemas y comentarios.

El elaborar un registro de esta naturaleza no implica que todos los proveedores se
cvaluaran al mismo tiempo, Se determinara con cuales se empezard, de manera
que ¢l comprador plasme los problemas experimentados o la ayuda prestada de

los proveedores que han sido seleccionados para la cvaluacion.

Para realizar la evaluacion es conveniente que cada comprador clasifique a sus
proveedores en tres categorias A, B y C; donde A represente los proveedores que
surten materiales indispensables para la produccién o bien materiales que se
consideren criticos es decir partes o refacciones que resulfan necesario tenerlas a
la disposicién del personal solicitado cbmo pudiera ser un par de maquinaria. |
Los proveedores de la categoria C estan representados: por todos aquellos
materiales suministrados que en un momento dado puede precindirse de ellos 'por
existir sustitutos facilmente localizables. Los praveedores de la categoria B serén -
todos aquellos que abastecen materiales que se consideran constantes -al
adquirirlos como al utilizarlos.
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El objetivo de la evaluacién es conocer la eficiencia de los proveedores al mismo
tiempo sientan las bases de los motivos que existen para continuar empleando
determinados proveedores o dejar de tener tratos con otros debido a las fallas

presentadas.

Es importante que una vez cvaluado al proveedor, se le de a conocer los
resultados obtenidos, de manera que se percate donde acierta y en donde debe
mejorar su desempefio lo que ayudard a obtener al comprador mejores productos

y servicios a menores costos.

3.6 EMISION Y ACTIVACION DE LA ORDEN DE COMPRA

Después de haber elegido a nuestro proveedor, prosigue la emisién de la orden de
compra. Cabe hacer hincapié que cuantos méas datos tenga la orden de compra
esto redundaré en el mejor control de dicha compra, ya que no dejaremos nada
que se sobreentienda; sino que estarin las condiciones de precios, impuestos,

plazo de entrega, por éscrito y bien definidos.

La orden de compra con una copia es enviada al emisor de la requisicion con el .

objeto de que al recibir su requerimiento o material solicitado, la original la
entregue al proveedor y verifique que dicho material sea el solicitado, asi mismo
1a documentacién del pro veedor sea bajo las mismas condiciones que especifica
la orden de compra. La orden la emite el departamento de Compras con la
finalidad de que quien este involucrado en dicha adquisicién tenga'las bases

necesarias para que se emita su reporte. - ~ 86
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Una de las funciones primordiales es la de la activacién de la orden de compra.
Esta actividad es tan importante que el abastecimicnto no se ve cumplido sin antes
estar activando y dando instrucciones hasta no aceptar el material donde fue
inicialmente solicitado. Es la parte de la administracion de Compras que requiere

de atencion constante y de esfuerzo conjunto por parte del comprador-vendedor.

En esta actividad recae la responsabilidad de Ia entrega oportuna del material
solicitado, de aqui nace el ir catalogando a los proveedores en cuanto a
cumplimiento. se pueden clasificar {as ordenes de compra, en las que sea
necesario la activacion y las que no se necesiten, esto es con el fin de emplear
tanto tiempo y esfuerzo y dedicarles este entusiasimo a las que si son necesarias,
Para una funcién hay una amplia variedad de fonnas para poderse auxiliar en
dicho seguimiento, como puede ser gréficas para indicar el avance de produccién,

registro de fechas limites, de articulos prioritarios, etc.
Por lo general, la activacion nos da como resultado un buen directorio de

proveedores con sus caracteristicas bien definidas, dando por consiguiente una

relacion empresa-abastecedor muy eficiente y bien relacionada.
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3.7 RECEPCION DE MATERIALES

Corresponde al almacén o al emisor de la requisicibn en cuestidn, la
responsabilidad de recibir el material solicitado, reuniendo todas las
caracteristicas y especificaciones requeridas, muy frecuentemente las personas
encargadas de la recepeidn de materiales se tienen que ver apoyados con la ayuda
de personas que tienen relacion con el material solicitado. Es también muy comin
que en ocasiones sean sorprendidos con entregas de material no adecuado o que
por la misma naturaleza del articulo no se note una falla sino hasta varios dfas
después, esto implica que hay que demostrar ante ¢l proveedor que dicha falla no
se detecto a tiempe, o por mala fe, sino por cualquier otro motivo circunstancial
para asi evitar malos entendidos y seguir una relacién de mutuo entendimicnto

empresa-proveedor.

Para la recepcion de los articulos ordenados y comprados se utilizara una forma
especial de entradas en las que se anotaran los datos necesarios para su debido

registro.

En algunas organizaciones ademds de elaborar una forma de entrada de matertales
por cada proveedor, se elabora también una relacion de todas las entradas del dia,

en forma resumida, esto dependerd de la magnitud de operacion de recepcidn de

cada empresa.
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3.8 PAGO DE LA FACTURA

Para efectuar ¢l pago correspondiente se debe realizar una revision minuciosa en

cuanto a la doctumentacioén necesaria.

Lopicamente que si procede el pagd corvespondiente, se entiende que se ha

recibido satisfactoriamente la mercancia que menciona la factura,

Previamente se ha recibido la factura en recepeion expidiendo el contrarecibo

respectivo,

Después 1a factura es revisada por el departamento de Compras, Contabilidad o

Cuentas por Pagar, dependiendo el caso.

Al efectuar el pago la factura deberd venir acompafiada por la correspondiente

orden de compra y su respectiva nota de entrada.

En épocas actuales es muy importante fijarse en las condiciones de pagd pactadas
de antemano y estas se deberin respetar, pues es un factor importante en el
financiamiento de la empresa cuando se paga con anticipacion una factura; pbr el
contrario, habra problemas con el proveedor sino le pagamos a su debido tiempo,

ademnds de correr ¢l riesgo de que la imagen de la empresa se ponga en duda,
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4. MANEJO DE INVENTARIOS Y SUS DECISIONES

4.1 IMPORTANCIA

En todas las organizaciones existe un nivel optimo de inversion para cualquier
activo es, el de mancjar un adecuado inventario; desafortundamente para una gran
mayoria de funcionarios de compras, pasa inadvertida en la practica,

El manejo de inventarios es una cxcelente herramienta de trabajo que bien

aplicado debe ser inseparable en la compaiifa.

Por qué es immportante el manejo de inventarjos:
a)  Menores costos de operacidn,

b)  Menos obsolencia.

¢)  Mejores precios de adquisicion.

d)  Mejores controles de seguimiento, etc.

Para encontrar el nivel 6ptimo de inventario, se debe situarse entre dos limites: el
primero, evitar la falta de inventarios que trastorna la produccién y ocasiona
pérdidas de ventas y el segundo, evitar inventarios excesivos, porque producen

costos adicionales innecesarios y riesgos de obsolencia.
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4.2 PRONOSTICO DE DEMANDA

El pronostico consiste en predecir eventos futuros para lo cual el administrador
actual disponc de métodos y herramientas matematicas que con toda seguridad

nos daran una mayor posibilidad de acertar en nuestros pronésticos.zo

Existen en uso una gran diversidad de prondsticos los cuales uno debe seleccionar

cuidadosamente dependiendo del uso especifico que se le pretenda dar.

En algunas ocasiones incluso usando un mismo método resultan diferentes
resultados de interpretacién, por lo cual no es extrafio escuchar que existen tantas
formas de hacer un prondstico como pronosticadores hay. Es importante
mencionar que no existe un método de prondstico universal que sea capaz de

adaptarsc a todas las situaciones y circunstancias,

Para evitar posibles confusiones es importante diferenciar el pronéstico de la
planeacién, ya que el prondstico predice lo que sucederd en el futuro mientras que

la planeacion trata sobre lo que debe pasar en el futuro.

Los usos para los que se ha destinado el pronéstico son:

- Niveles de Inventario.

- Voliumenes de Venta,

- Volimenes de Produccién.

- Disponibilidad Financiera.

- Planeacién de Capacidad a Corto y Largo Plazo.
- Etc.
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Dada la importancia manifestada de la exactitud del prondstico y dada la
diversidad de productos que generalmente existen en la empresa industrial y la
susceptibilidad de variantes en las condiciones de su elaboracion, requiere de
constantes modificaciones de prondsticos, que sdlo es posible a través de un

sistema computarizado,

Como el departamento de Mercadotecnia generalmente es quien elabora el

prondstico, en ocasiones resultan ser mds bien metas que prondsticos mismos.

Cuando el prondstico inicial de mercadotecnia es rechazado, generalmente
tratando de que este sea méds ambicioso, dard lugar a un nuevo prondstico que
satisfaga ahora sf a los involucrados, por supuesto a través de un convencimiento

mutuo, A partir de ese momento, ¢l prondstico lo consideramos como un objeto.

4.2.1 METODOS DE PRONOSTICOS CUALITATIVOS
Estos métodos se basan en la experiencia vivida por la organizacion, de los datos

de mayor importancia al alcance de un modelo matemético.

Como este método es subjetivo, es muy comin encontrar prondsticos

completamente distintos partiendo de una misma informacién.

Los métodos cualitativos son recomendables para prondsticos de nuevos

productos en donde no hay informacitn historica,
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Este método por lo tanto es comrecto y de una exactitud regular e incluso buena.
A continuacién se describen distintas formas de elaborar prondsticos cualitativos.

Método Delphi.- Se desarrolla a través de cuestionarios dirigidos a expertos de la
organizacidn, los cuales se analizan y se obtiencn respuestas de grupo y se les
retroalimenta el resultado solicitindoles nuevamente su opinidn. El ciclo se repite
de 3 a 6 veces, obteniendo de esta forma una moderacién de las opiniones

externas.

El resultado de las respuestas de cada uno debe permanecer en ¢l anonimato para

despertar confianza en sus respuestas.

Investigacién de Mercados.- Se basa en el desarrollo y pruebas de hipotesis en el

mercado.

Su propbsito consiste en identificar la naturaleza del consumo del producto
después de analizar las variables de ubicacidn, precio, cantidad, calidad, ingresos

del consumidor y ofros factores,

Analogia Historica.- Anélisis comparativo del incremento e introduccién de

productos similares, empleando las curvas de los ciclos de vida de un producto.

Heuristico.- Se basa en la experiencia de un individuo o un grupo de gentes o a
través de presentimientos, no lleva ningiin método cientifico.
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Este método se usa primordialmente para un analisis detallado de los antecedentes

de la demanda, proyectandola a futuro.

La demanda es susceptible de encontrarle su nivel promedio, tendencia,

estabilidad, ciclos, error de demanda por ser ficticia, etc.

Si los datos histéricos son persistentes, se podra obtener a través de este método
un prondstico conflable, claro estd que los componentes alcatorios no estarin

considerados.

Método de Promedios Méviles.- Simple promedio aritmético con un niimero de
periodos fijos (semanas, meses, etc.) que se van moviendo hacia adelante a
medida de observarse nuevos datos, desechindose los més atrasados. Cuanto mds
extensos sean los periodos que se consideren mas lenta serd su respuesta.a los

cambios de la demanda, aunque aumentard el defecto de atenuacién, 2!

Ejemplo:  Periodos Fijos de 3 Meses.
Enero,
Febrero.
Marzo: X Prondstico para Abril.
Para los meses de Mayo seria;
Febrero,
Marzo.
Abril: X Prondstico de Mayo.
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Este promedio movil se puede llamar ponderado cuando se les da cicstos valores

de peso a los tltimos datos.

Ajuste Exponencial.- Esic método también es conocido como atenuacion

exponencial y como suavizado exponencial,

Este método también supone af igual que el Promnedio Mévil y Ponderado, en
donde el peso que se le da a las fecturas disminuyen en forma exponencial

conforme existen datos mds recientes.

Se puede aplicar a promedios o bien al prondstico mismo, considerando el grado

de error que eso representa,

Modelo Matemdtico.- Consiste en ajustar los datos a una serie de tiempo,
generalmente mediante métodos de regresion y comelacidn. La correlacién
cxamina el grado de relacidn entre las variables y principia con el célculo de una

ecuacién de regresion que relaciona matematicamente dos o mas variables.

4.2.3 METODO DE PRONOSTICOS CAUSALES.
Estos métodos se les llama causales porque se desarrollan en funcién de las
causas y de los efectos de la demanda, esto es, que la demanda de "X" producto,

se relaciona con el niimero de habitantes, y sus costumbres,
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Minimos Cuadrados.- Este método suele ser aplicado cuando graficanios los datos
histéricos y observamos que parecen seguir una linea recta, como este método
consiste en elaborar una recta que se aproxime a pasar por cada uno de los puntos,

logra minimizar las diferencias entre cada una o de los puntos y la recta trazada.

Su férmula parte de Y : a+®X y termina en 2 ccuaciones que son:

Y: Ventaso Demanda. Y:Na+b X
X: Periodos XY :aX+bEX
N: Numero de Periodos. a, b : Constantes.

Este método puede simplificarse si se centra empleando un nimero impar de

perfodos y se reducen las ecuaciones a:
Y: Na
XY: bx*

Por ser la X sientpre cero.

Modelos Mateméticos.- Este método aplica sistemas de ecuaciones de regresién

interdependiente que describe algin sector de la actividad econémica de ventas o

utilidades.

Dicho de otra forma es a través de lineas de regresion por clase especifica de

productos o 4reas particulares.
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Modelo de Insumo-Producto.- Este método de prondstico considera el flujo de un
sector de la economfa a otro, Predice los insumos necesarios para producir los

productos requeridos en otros sectores.

Modelo de Simulacién.- En un sentido general la simulacién significa asumir la
apariencia de algo que no es real. En este sentido administrativo se emnplea {a
simulacioén para representar un sistema real a fin de observarlo y aprender de su

comportamiento,

La sitmulacién puede usarse sélo para predecir o describir que pasaria bajo un
conjunto dado de circunstancias y no para indicar que deberfa hacerse con

relaci6n a criterios especificos de decision.

El estudio de simulacidn se limita en la gran mayoria por computadora a través de
diagramas de flujo. Se ha llegado a decir "Si todo lo demés falla, intentese la
simulacién”, esto es bisicamente por ser datos muy aleatorios, tomados- al azar
por ruletas u otros medios. Finalmente la definicion concreta y general -de

simulacidn es:

Una técnica cuantitativa que se emplea para evaluar cursos altemativos de accién,

basada en hechos y suposiciones, con un modelo matemético de coxhputadora, a

fin de representar la toma real de decisiones en condiciones de incertidumbre.
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Existen otros métodos de prondsticos, conto son:

Los semipromedios.
Promedio Aritmético Simple.
Box-Jenks.

Etc.

En todos los casos que se requicra formular un prondstico, es importante graficar
los datos de 1a demanda, ya que en funcion de su tendencia definiremos cuales
probablemente nos daran mayor exactitud, a continuacion presentaremos los

diversos tipos de demanda que se pueden presentar.

En la funcién de lo anterior, resumircmos los pasos necesarios para la adecuada

formulacién de un prondstico.

A)  Recoleccién de datos.

B)  Graficacién dc datos,

C)  Probar varias técnicas.

D)  Seleccionar técnica adecuada.
E)  Estimar el error (desv. std.)
F)  Controlar el pronéstico.

4.3 LOTE ECONOMICO DE COMPRA?2
Se ha dado el nombre de lote ccondmico de compra a la cantidad por ordenar
donde se equilibren los costos de mantener en inventario y los costos de pedir o

de ordenar,
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En donde ¢l costo de mantener es aquel que se asocia con la conservacion de los

articulos ¢ involucra tres componentes.

- Costo de Capital o de Oportunidad.-  Cuando se  conserven
articulos en inventario el capital invertido no esta disponible para
otros propositos.

- Costo de Almacenaje.- Incluye renta por bodega, impuestos y

seguros, predial, personal de almacén, equipo por mantenimiento de
almacén.

- Costo de Obsolencia, Deterioro y Perdida.- Costo asignado a los
articulos con alto grado de riesgo en convertirse obsoletos,

deteriorarse por ser perecederos y los costos de perdida por robo y
ruptura.

El costo de pedir o de ordenar se asocia al costo de elaboracion de un pedido,
tales como, mecanografiado de la orden de compra, expedic‘ién de l1a orden,

costos de transporte, costo del personal de compras, servicios tales como teléfono,
telex, telegramas, etc.

Para localiza precisamente este punto de equilibrio, F.W Harris en 1915
desarrolld una formula del Lote Econdmico ( E O Q ) que gand gran aceptacién

en la administracién de inventarios e inclusive en la actualidad se sigue
utilizando,

2AD

N
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Q:  Tamaiio del lote

A:  Costode ordenar

D:  Demanda anualizada

C.  Costo por unidad

i Interés por mantener el inventario
( Costo de mantener en % )
Grafica de Lote Econdmico

En algunas ocasiones el Lote Econdiico puede incrementar la inversion
promedio de inventarios, y en este caso, el administrador de inventarios tendri

que decidir si la rotacién es mas importante o bien los costos totales,
Estos casos se presentan cuando los costos de pedir son muy elevados.

El Lote Econdmico no es una cifra inflexible y ¢l funcionario de compras bajo
este razonamiento puede utilizarlo de base, pero puede aprovechar las
oportunidades que se presenten para efectuar la mejor de las compras ya que
conacer4 los factores subyacentes de tal politica y le rendian siemprekuna mejoria

sobre el enfoque intuitivo.

Desafortunadamente el Lote Econdmico presenta algunas deficiencias que lo ha
llevado a ser la técnica de administracion de inventarios de Inayores

controversias,
Algunos consultores de empresas lo definen como "El mas grande invento de los
dltimos tiempos" y otros como "La burla més grande que jamds haya hecho objeto

el género humano."
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El Lote Econémico presenta grandes beneficios en el terreno de disminucion de

costos totales pero presenta algunas deficiencias que se describen brevemente:

A)  La demanda supuestainente es constante, micentras que en la realidad varia
sustancialmente.

B)  Se supone al costo unitario constante cuando a menudo existen descuentos
por volumen.

C)  Parte de tiempos de entrega fijos, cuando en la practica varfan por diversas

razones.

Aln con esto, ¢l Lote Econdmico es una aproximacién 1til en la practica que

puede ajustarse a la realidad, sin que los costos queden muy afectados,

Ejemplo de Lote Econdmico:
”

El administrador de una fAbrica de papel quisiera detenninar cuantos metros de

papel debe de comprar.

El papel tiene las siguientes caracteristicas:

480 metros por afio
A: $200.00 por orden
i: 35%

C: 800 por metro
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2(200) (480) 192,000  685.71 26u por pedido

Q
\ 35 (800) 280

Q : 26u por pedido.
480/26: 18.5 sc pueden realizar 18 6 19 ordenes por ailo.
365/18: Cada 20 dias en caso de que tomen 18 ordenes.

365/19: 19 dias en el caso de que sean 19 ordenes.

4.4 MAXIMOS Y MINIMOS CON PUNTO DE REORDEN

Maximos y minimos con punto de reorden, es un sistema de control de
inventarios, que a diferencia del lote econdmico puede manejarse con una

demanda aleatoria,
Este sistema hibrido, se origind de las dos modalidades de revision de inventarios,

conocidos como los sistemas Q de revision continua y los sistema P de revisién

periddica,
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En este caso s¢ revisa continuamente el inventario disponible y se ordena en
cantidades fijas ( E O Q) considerando las cantidades ordenadas pendientes de
recibisse y un inventario de seguridad cuando se encuenire en un punto de
reorden. Se presenta la formula que facilitard éste céleulo.

R :M+8§
S . Z6

En donde :

R : Punto de Reorden

M : Demanda promedio durante el tiempo de entrega

S : Inventario de seguridad

Z: Factor de Posicién que garantiza cl nivel de servicio deseado

o't Desviacion estindar diaria por la rajz cuadrada del tiempo de entrega

Ejemplo :
Una empresa desea establecer un sistema de inventarios con punto de reorden y

presenta los siguientes datos:

Sistema Q de revisidn continua

Demanda promedio : 100 Unidades diarias : 36,000 Anuales.
Tiempo de entrega : 3 dfas

Desviacidn Estandar diaria : 70

Nivel de servicio deseado : 95%

Costo de ordenar : $200.00

Interés anual ; 30%

Costo por unidad : $ 100,00

2AD
Q\_______.
iC

2($200)(36.000) 14,400,000 :692.82

(30) ($100) 30 o
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Lote Econdmico de Compra : 693 Piezas.

R: M+Z

R: (3)(100)+(1.65)( 3 70)

R: 300+(1.65) (121.24)

R: 500 El Punto de Reorden: 500 Pzas

4.4.2 SISTEMA P DE REVISION PERIODICA
Este sistema de revision a los inventarios es periddica y la demanda se considera
alcatoria se ordenan cantidades hasta un limite mdximo o inventario meta, por lo

cual Ia cantidad es variable pero el periodo para ordenar es fijo.

El nivel de inventario meta s¢ define considerando el nivel de servicio deseado y

la demanda que ocurra durante ¢l tiempo y periodo de revisién.

El perfodo de revisién fijo se puede aproximar a lo ideal partiendo del lote -

econémico por lo que:

Q
P

——

o
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Cabe aclarar que cuando la demanda es substancialmente alcatoria, esta

aproximacidn puede ser muy deficiente,

La formula del inventario meta es la signiente:

T M
§"Zo

donde

T:  Nivel de inventario meta

M"  Demanda promedio durante P L

S%  Inventario de seguridad

Z: Factor de seguridad en funcidn del nivel de servicio

¢t Desviacién std. diaria por la rafz cuadrada del tiempo oportuno de revisién
més el tiempo de entrega (P L)

Usando los datos del ejemplo anterior quedaria:

P : 693/100 : 6,93 7 dias intervalo ideal de revision fija
M 7004300 : 1000 Pzas,

6 ( 10)(70) : 221.36

S% (1.65)(221.36) : 365.24 Pzas

T 1000 Pzas + 365 Pzas : 1,365 Pzas

La diferencia principal entre el sistema Q y el sistema P consiste en que en el
sistema P requiere de mayor nivel de inventarios de seguridad y en el ejemplo

anterior lo pudimos constatar ya que usando los mismos datos el nivel de servicio

presentd las diferencias siguientes:

Sistema Q nivel de inventario de seguridad 121 piczas.

107

R



Sistema P nivel de inventario de seguridad 365 piezas.

Diferencia 244 piezas.

Bésicamente la diferencia consiste en que en el sistema P debe cubrir la demanda
durante el perfodo de revisién y cl tiempo de entrega mientras que en el sistema Q

solo cubre la demanda durante el tiempo de entrega.

GRAFICA DE UN SISTEMA P DE INVENTARIOS CON PERIODOS FIOS E
INVENTARIO DE SEGURIDAD.

INVRRTARIO UETA

N ™M™ G »>»* 0 ~z2¢C

WVENTARID

ZZ

TitMeo
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Habiendo cxplicado el sistema P y el sisteina Q podemos hacer una mezcla de
ambos y utilizar un sistema hibrido conocido como méximos y minimos con

punto de reorden, el cual se define como sigue:

Inventario Minimo.- Es aquel que nos garantiza materiales para demandas
extraordinzrias en ¢l inter de la recepcion de materiales ordenados o demoras en

entregas,

Esto puede ser arbitrario en base a la experiencia de! adminisirador, como por

e¢jemplo un mes de stock o bien determinarse sistematicamente,

Inventario Méximo.- Es aquel que nos garantiza materiales para las demandas
extraordinarias y puede ser arbitraria, como por cjemnplo 3 meses de inventario, o
bien sistemitica, como por ejemplo 3 veces de desviacion estindar de la demanda
diaria multiplicando por ¢! inventario promedio diario, para obtener el 99.9 de

nivel de servicio.

Punto de Reorden- Es aquel en donde es nccesario ordenar materiales,

considerando la demanda durante el tiempo de entrega para no rebasar ‘el

inventario minimo establecido, esto puede ser arbitrario como por ejemplo 1 mes

1/2 de stock o bien establecerlo dentro de lo establecido en el sistema Q.
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Nuestra opinién sobre ¢l particular, consiste en definir arbitrariamente los niveles

de inventario maxinios y ininimos, considerando unicamente el nivel de servicio

que se pretenda dar, ya que este sistema es tradicionalmente utilizado con éxito en

los clasificados conto "C" dentro del A B C de inventarios por ser de poco valor y

no requerir controles generalmente costosos.

Este sistema bajo esta recomendacion presenta algunas ventajas y desventajas, las

cuales son:

Ventajas:

Desventajas:

Facil de explicar y controlar para el personal,

Impide la excesiva acumulacion de inventarios, ya que de
antemano se define el méximo,

Proporciona un nivel de proteccidn.

Presenta excelentes resultados para evitar faltas de

materiales.

No necesariamente es el sistetna més econémico.

Si se establecen criterios generales para los clasificados como

"C", puede incurrirse en demasiada o poca proteccion para .

algunos de ellos,

El sistema es automético y quien lo administra suele cometer

el error de no adecuarlo a las circunstancias actuales,
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La recomendacion de un sistema arbitrario de maximos y minimos con punto de
reorden, esta basado en la consideracion de que cuando queremos definir con
exactitud los niveles de inventario es preferible wtilizar los sistemas

preferentemente establecidos como fo son el "P" y el "Q".

Cabe aclarar que la persona que tenga que decidir al respecto, debe considerar las
caracteristicas particulares de su empresa, el tipo de material, el espacio con el

que se cuenta, la situacién financiera de la empresa, efc.

4.5 PLANEACION DE LOS REQUERIMIENTOS DE MATERIAL
(PRM).

El sistema de control de inventarios Hlamado Materials requerimients Planning
( MRP ) a diferencia de los sistemas de inventarios estudiados antes con
demanda independiente, el sistema PRM, estd en funcion de una demanda

independiente.

Es de suma importancia identificar el tipo de demanda que pretendemos

satisfacer, ya que en ello estriba el éxito del manejo de nuestros inventarios.

La demanda independiente es aquella donde la influencia del mercado se

encuentra fuera del control de las operaciones y por consecuencia sélo podemos

pronosticarle apoyados en analogia histérica; los artfculos terminados y partes de

repuestos con demandas independientes, H1



[.a demanda dependiente es aquella que esta influenciada por Ia demanda de otro
articulo, por cjemnplo la venta de automéviles es independiente, pero para la
fabricacion de los automoviles a fabricar, la demanda de motores depende del

mismo y por ello sc le llama "Demanda Dependiente”.

Para los articulos con demanda independiente, lo adecuado puede ser un sistema
"P*, "Q", miximos y inimos, fotes econdmicos, etc., pero para los articulos con
demanda dependiente lo més acertado, cs 1a utilizacion del sistema de Planeacion
de los Requerimientos de Material, esto es, porque a diferencia de los anteriores,
no requiere tener existencias de reserva, ni administrarse con puntos de reorden,
ni existe la incertidumbre del mercado, ya que su demanda es dependiente y por
consecuencia conocida en cantidad y fecha y por lo tanto, se ordena lo necesario

cuando sea oportuno, en funcién de un plan de produccion.

Se han definido 2 funciones principales del P R' M,
- Presupuesto de Compras

- Planeacién de la Capacidad

El sistema ofrece apoyo a otras funciones importantes de la empresa como lo es el
costo de productos, ya que la informacién que posee combinada con los gastos de
mano de obra y costos reales de materias primas permiten un costo répido Yy

confiable y algunos otros bencficios.
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Desafortunadamente en México es dificil encontrar un sistema de planeacion de

los Requerimientos de Malerial, funcionando completamente por su relativa corta

edad, ya que el sistema nacié a mediados de los afios 60's Hegando a México poco

despuds y siendo necesario para su completa implantacion alrededor de 4 afios.

Se presenta una tabla comparativa del sistema Planeacion de los Requerimientos

de Material con los sistemas de Punto de Reorden.

PRM Purtto de Reorden
Demanda Dependientes Independientes
Filosofia de Requerimientos Reposicién reorden
Prondstico Basado enel programa  Basado en la demanda
maestro histérica
Concepto de Control de todos los ABC
control artfculos
Objetivos Satisfacer las necesi- Satisfacer las necesi-
dades de manufactura dades de los clientes
Tamaiio de Lote  Discreta Lote Econdmico
Patron Demanda  Tandas y predecible Aleatorio

Tipos de inventariosProducto en proceso y
materia prima

Producto terminado y
partes de repuesto
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1. Inventario,
. Ordenese la cantidad correcta
- Ordenese In parte correcta

Ordenese en el momento correcto

2. Prioridades.

- Ordenesce con la fecha correcta de entrega

Manténgase la fecha de entrega como vilida

3, Capacidad.

Una carga completa
- Una carga exacta

- Un horizonte adecuado para visualizar las cargas futuras

El sistema Planeacion de los Requerimientos de Material, requicre para su éxito-

de un sistema computacional que explore en los prograinas de produccion,
obtenga requerimientos totales de materiales, compare existencias de alinacenes y

determine requerimientos netos, para ello requiere de los siguientes elementos:

- Programacién maestra

- Registros confiables de inventarios

- Listas de materiales actualizados

- Tiempo de entrega confiables

- Esténdares de produccion actualizados

- Personal que comprenda y sc integre al sistema
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El sistema puede generar grandes bencficios para las empresas no solo en el

terreno de la administracidn de inventarios, sino también en:
- Planeacion Financiera

- Proyeccion de Inventarios

Cabe aclarar que la utilizacion del sistema P.R.M. no excluye la utilizacion de

otros sistemas dado que en una misma empresa se pueden presentar los dos tipos

de demanda.
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PLANEACION DE REQUERIMIENTOS DE MATERIALES

PLAN LISTA DE
MAESTRO PARTES
REGISTROS DE
P.R M4——--

INVENTARIOS

PROGRAMAS DE

PRODUCCION COMPRAS
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4.6 CLASIFICACION A.B.C. DE INVENTARIOS

El economista italiano Vilfiedo Parcto en 1906 observd que cn un grupo de
actividades o cosas, unas cuantas de cllas son verdaderamente impactantes,
mieniras que por otro lado una gran cantidad de ecllas son relativamente

insignificantes,
Esta observacion de Pareto a recibido diversos nombres y los mis conunes son:

- Principio de la Distribucion Deficiente
- Ley de Pareto
- Regla 80-20

H. Ford Dickie apoyado en esta observacién, fundamenté en 1950 en General

Electric Company un andlisis A.B.C., de inventarios con excelentes resultados.

E! andlisis A.B.C., no es limitativo al control de inventario, y puede desamollarse

en cualquier otro grupo de actividades o cosas, tales como;

A.B.C. de Clientes
AB.C. de Proveedores
A.B.C. de Activos Fijos
Ete.
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La clasificacién A.B.C., de inventarios, obedece a la necesidad de concentrar el
mejor de los esfuerzos en aquellos materiales verdaderamente importantes para la

organizacion y los cuales es necesario previamente detectar.
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GRUPO DE ARTICULOS

Costo Consumo  Valor de
—_Aiculo_Unitario __ Mensual __ Utilizacion _ Clasificacion

AX 6.25 380 6,175 A 10% T72%
AP 15.00 80 1,200 A

AR 12.00 75 900 8

AZ 10.00 45 450 B 20% 19%
MA 5.00 80 400 B

Ml 265 75 199 8

M3 2.00 65 130 Cc

M5 2,00 50 100 o

B5 1.25 60 75 o

B3 1.25 56 70 C

B7 1.30 50 €5 C

D3 1.00 60 60 o

DS 1.00 60 60 C 70% 9%
DR .75 80 60 C

RX 90 60 54 o

RM 20 60 54 c

RY .80 60 54 o

1Q 1.00 50 50 o

2Q 1.00 48 43 c
-3Q 1.00 46 46 C

100% 20 Articulos 10,250 100%
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Grifica de la Clasificacion A.B.C. del Ejemplo Anterior

10%

B 20%
12%

C 0%
19%

9%

En funcién de lo anterior, los articulos "AX" y "AP" son los de mayor impacto en
el total del valor de utilizacién y por consecuencia los que requicren de mayor

atencion,

Notese que existen materiales con precios unitarios mayores que otros que se
encuentran con mayor valor de utilizacidn, y esto se debe al mayor consumo de

piezas,

A menudo por diversas circunstancias tales como, volumen del producto, espacio
de almacenamiento, precio, etc., es posible manejar a algunos "C" como "B",

algunos "B" como "A" y viceversa.

La clasificacién A. B, C.,, es ideal cuando se obtiene una proporcién 70%-20% en

el valor de utilizacién por un 10%-20% 70% en el nimero de articulos.
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Cuando esto no es posible, el administrador de inventarios puede adecuarlo a las
caracteristicas de la empresa. Tal es el caso del ejemplo anterior en donde se

obtuvo tna proporcion de:

10% de articulos : 72% de valor de utilizacion.
20% de articulos: 19% de valor de utilizacién.
70% dearticulos: 9% de valor de utilizacion.

100% de articulos : 100% de valor de utilizacion,

El concepto A.B.C., de inventarios nos permite diferenciar el manejo y criterio de
administracién de inventarios que habrin de recibir cada uno de nuestros

materiales. Presentamos nuestra recomendacion al respecto,

"A“: Estos articulos requieren una supervision estrecha, una planeacién
estricta y un alto grado de confiabilidad en sus registros

Sumamente recomendable el control P.R.M.

"B": Requiere una supervision estrecha pero menos estricta en su
plancacién; cl grado de confiabilidad en registros de inventarios
debe ser adecuada,

Recomendable ¢l control de invemtarios por P.RM. o Lote

Econémico,
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"C": Es susceptible de manejarse con inventarios conservadores y no
requiere por consecuencia una revisién continua.
Recomendable el control de Méxinos y Minimos con punto de

Reorden.

El andlisis AB.C, es verdaderamente una magnifica herramienta del

administrador y es altamente recomendable su utilizacién en inventarios,

Esta técnica se puede aplicar con igual éxito en diferentes actividades de la

empresa.

4.7 ROTACION DE INVENTARIOS.

La Rotacién de Inventarios, es un indicador que nos advierte con cierta
oportunidad, los cambios que se presentan en el uso de nuestros inventarios,

déndonos oportunidad de adoptar algin método corrgetivo cuando asf lo requiera.

En la practica es comun escuchar el termino de T.O.R. de inventarios, que son las
siglas de Tasa Optima de Rotacién; dificilmente se puede utilizar este termino ya
que lo 6ptimo es muy relativo, en algunas empresas lo optimo pueden ser 3.7
veces al aflo, en otras puede ser 10 veces, en fin, esto dependerd del giro de la
empresa, del tipo de materiales si son perccederos, estacionales, voluminosos,
especiales en su fabricacién, costosos, etc.
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La Rotacién de Inventario es un excelente indicador del uso de materiales, pero
no debemos abusar en el excesivo interés en lograr mayor rotacion de ellos ya que
efectivamente se reducen los costos totales, pero al llegar a un cierto limite, se
incrementan, es por eso que debemos cuidarnos de no obtener conclusiones

erréneas.

Generalmente las causas que originan mayores costos con una rotacién superior

son:

X Costos de no tener material,

- Paros de miquina.

- Cambios de programacién,
- Compras de emergencia.

- Etc.

X Costos de perdida de imagen.

- Nivel de servicio deficiente al cliente,
- Perdida de pedidos posteriores.

- Deterioro de relaciones pitblicas.

El método empleado para calcular la Rotacién de Inventarios totales, es la
relacién que existe entre el costo de las mercancias vendidas del afio entre el

inventario promedio anual ¢jemplo:
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Una empresa vendié durante 1994 $ 1,500.00 con un costo de la mercancia

vendida cn $ 70.00 con un inventario promedio al aflo de $ 300.00.

Costo de Ventas 750.00
Rotacidn : : 125

Inventario Promedio 300.00

Rotacidn de Inventarios : 2.5 Veces al afio,

Como ya sabemos existen diversos tipos de inventarios (en proceso, transito,
producto terminado, materia prima, semiterminado, etc) los cuales son

susceptibles de medir su utilizacion mediante indices que nos reflejan su manejo,
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CONCLUSIONES.

‘El departamento de Compras en una empresa es un departamento de servicios,

que tiene una importancia relevante dentro de la organizacion,

Se han contemplado todas las ctapas donde la misma necesidad de un material, las
posibles opciones en dicho abastecimiento, las complicaciones que resultan de
una equivocada politica de compras, hasta las soluciones posibles para una

eficiente gestidn administrativa en la mencionada frea.

Para comprar mereancia que se adapte a las necesidades, gustos y/o tendencias, es’

importante saber cuales son los objetivos de la empresa saber cuales son sus
recursos y contar cont ls combinacién de criterios para la toma de decisiones, El
encargado de Compras debe saber guiar a sus subordinados para lograr los

objetivos del departamento y de Ia empresa.

El proceso de compras tienc un papel relevante al efectuar el cierre de las
negociaciones de manera conveniente para la empresa. Una vez que el comprador
ha recibido la informacidn de las demas secciones del departamento de Compras,
en el sentido de proporcionar un costo objetivo de la parte a comprar; asf como la
de fomentar y desamollar proveedores, este toma la decisién para fijar los

aspectos diversos de la negociacion, tales como:
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A)  Condiciones de Pago.
B)  Tiempos de Entrega,
C)  Calidad Requerida,
D)  Cantidad Necesaria,

Por lo anterior, cualquier esfuerzo encaminado a conseguir un precio justo seria
vano si no se contemplaran en la negociacion los beneficios que traera el ahorro
por manejo de inventarios adecuados, la produccién continua por entregas
oportunas, Ia imagen de la empresa y garantia de los productos por medio de l1a

buena calidad y finalmente el buen manejo financiero por medio del pago en un

plazo conveniente,

El proceso administrativo cuando supuestamente termina en fa fase de control; al
recurrir a la interpretacién de resultados en realidad estd iniciando de nuevo

proceso en la fase de planeacién,

Al levar a cabo la planeacion se determinaran las acciones y la forma en que
estas se efectuaran con el objeto de establecer el punto al que se pretende llegar,
cualquier departamento de Compras que cuente con un manual de o}ganizacién y
procedimientos logrars magnificos beneficios econémicos, al no pcrde} ﬁempo en

introduccién al personal de nuevo ingreso y ademds al contar con unia gula por

escrito de cuales son las principales funciones de los diversos puestos' ,del'»

.departamento,

126



Al analizer el departamento de Compras, nos damos cuenta que para la
organizacion en que se encuentra representa el lazé de unidn o parte medular de
todo sisteraa de operacidn, ya que es quien logra adquirir los insumos para que las

otras dreas las procesen y otras mas las comercialicen.

Un punto sobresaliente en el departamento de Compras, es ¢l de las Relaciones
Humanas, que como Area o Departamento deben tenerse hacia el resto de la

Empresa.

Por una paste, si conocemos que caracteristicas debe posecr el aspirante a algin
puesto en ¢l departamento de Compras por medio de la descripcién del puesto
mismo; y por otro lado sabiendo cuales son las principales funciones a
desempeiier, por medio de los procedimientos establecidos, se podra contar con el
personal idéunco que desarrollara su puesto en condiciones 6plimixs, para de esta
manera evaluar el desempefio real del pcrsonai. El control permitird conocer el
grado en quec fueron alcanzados los objetivos preestablecidos, al mismo tiempo
que se evaluaran los medios por los que se consiguieron corrigieron desviaciones

en caso de existir,

Para complementar el proceso de las compras y tener un control adecuado de las

mismas, es ¢l mancjo apropiado de los inventarios ya que si no existe un control

idoneo podra haber paros de planta por falta de suministros o excesos de

inventarios que representen altos costos financieros.
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Podemos decir que para administrar un departamento de Compras es necesario
contar con una coordinacion de los elementos humanos, materiales y técnicos con
el objeto de alcanzar los objetivos departamentales y organizacionales con

eficiencia.
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