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NTRODUCCION

A lo largo del tiempo, €l ser humano se ‘ha agrupadb ¥ asociado con diferentes fines. Lo hace

impulsado por afinidades de gustos y.de me;:r»e'éesb, se une meédiante lazos de amistad y de

afecto.

Existen casos en el cju‘c‘lo‘s hom.brcs,de gruparse para trabajar juntos, y el deber

. PRSP : g e .
diferenciado del querer, casi siempre es consecuencia de la presién econémica y de

grupal en beneficio tanto personal como empresarial.




Capitulo. 1. INFORMACION GENERAL TECT CON
o FALLA DE ORIGEN

11 Importancia del Liderazgo

Aunque a veces se confunden, no es lo mismo Mando que Lider. Mientras el concepto de
mando tiene las connotaciones de autoridad y poder, el lider no lo implica necesariamente,
siendo en muchos casos determinante la influencia.

Una persona puede actuar como lider de un grupo sin embargo dificilmente serd un mando

eficaz si no es, al mismo uempo, lider dc su cqu:po.

c:a, e d:cir _el arte o el proceso de influir

El conceplo dc hdemz o se, def e como. nﬂ

sobrc lns personas para que se csfucrccn volunmn ¥y.entu ustAmcntc para lograr las metas

Tend,

s o seguidores.

definir 1a p

elevante.

a quien mandar, las'cualidades del liderazgo serian

En segundo términ 1id mégo entraiia una distribucién desigual del poder entre los lideres

y los mi:mﬁrrt‘:;:s’ del grupo Los miembros del grupo no carecen de poder; pueden dar forma,
y de hecho lo hacen, a las actividades del grupo de distintas maneras. Sin embargo, por regla

general, el lider tendra mas poder.

El tercer aspecto del liderazgo es Ia capacidad para usar las diferentes formas del poder para

influir en la cond de los idores, de diferentes maneras. De hecho algunos lideres han

influido en los soldados para que mataran y algunos lideres han influido en Jos empleados

! Harold Koontz, Admini! ién una perspectiva global, pag. 490




para que hicieran sacrificios personales para provecho de la compaidija. El poder para influir .

nos lleva a1>cbu'oA|10 aspecto del liderazgo.

E1 cuarto aspecto es una combinacién de los tres primeros, pero reconoce que el liderazgo es

cuestiéh de’ va’lbrycs.’EI lider® que pasa por alto los componentes morales del liderazgo

pasard a’la historia como un malandrin o algo peor. El liderazgo moral se refiere a los

valores y r&:qhierc'que se ofrezca a Jos seguidores suficiente informacién sobre las

allcmatlvas pam que, cuando llegue el momento de responder a la propuesta del liderazgo de

un hder, gu- con inteligencia.

Cabc scﬂular que aunquc cl hdengo guarda una gran relacién con . las actividades

admnmstr:m\-as y. el pnmcro es muy lmporumtc para la segunda, el concep!o de hdcrazgo no

es xgunl al de admm tracxén Una pcrsonn qmzas sea un gerente eficaz ( buen plamf’cador y

admmxsmador) Juslo yorgammdo, pero carcnle dc las habxhdades del lide para monvar.

con habxhdnd para m uvar ro carente de

Otras personas tal vez sean Iidere fc

e un jefe para guiar y dirigir.

2. Una orgariiznc n puede tener una planeacién adecuada, control y procedimiento de
6rgax§izai:10n ala falta de un lider apropiado.

3.  Es vital para la’supervivencia de cualquier negocio u organizacion.

2 Burns, James MC Grc‘gor,‘Lea‘ddcr:}nlp. New York: Harper and Row 1978, p. 42



4. Muchas organizaci con una pl ién deficiente y malas técnicas de

organizacién y control, han sobrevivido debido ala pr ia de un lid >

dinamico.

1.2 Equipos de trabajo -
Un grupo se puede definir como dos o més personas un= actian en forma interdependiente y

unificada para el logro de metas comunes. Un grupo cs ulgo mads que una reumén de personas;

a través de sus mtemccxones. surgcn nuevas fuerzas y nucvns C teri :. -‘ que es io

Caracteristicas
1) Los miembros ¢

2) Normalment omunicacién entre sus miembros.

3) Los miéri_-nb s de un grupo asumen papeles o roles los cuales se relacionan entre si en
cierta forma, con el fin' de lograr la téma grupal.

4) Los grupos por lo geneml‘ sb'ﬂ parte de un grupo mayor.

Los equipos de trabajo efectivos

El trabajo en equlpb es ﬁlgo mds que un grupo de individuos que colaboran en la realizacién
de una serie de'u;iv"eaAs para alcanzar unos objetivos comunes. Los requisitos basicos necesarios
que debe reqnirbuﬁ grupo para ser considerado ademas como un equipo, s que los miembros:
a) Perciban que tienen un objetivo operativo comiin.

Mientras que el objetivo comiin de un grupo puede ser inespecifico, el de un equipo debe ser

concreto y alcanzable.



Equipo: todas las energias se dirigen hacia la obtencién de unos resultados comunes

i6n a las mejoras

Grupo: Cada uno se ﬁuede dcupar de sus'propias sin pr

que pucdc rcclb:r o P! oporclonar de ° pam los demis.

b) Seauto dcfm n cob mnembros del equlpo ¥ se pereiban como una unidad diferenciada

de las dcmés

M:enu—as quc la penencncm al grupo puedc ser una cn:encxa sub_]enva Y no contrastada, la

pcnenencm aun equ:po cs pubhca v conocxda por todos.

c) Dcsarro]lcn normas que regulen las rclaclo es. d los m:embros

Las normas del equipo se enfocan hacm dos 4reas clav
et -

"~ Normas para garantizar la consecucién de los objeti

consigue sus propdsitos. Para c]vlq'léc f’equ
direccién (divisién dcl tmbajo,"dis

solucionar problcmas y confhclo )

de objetivos) de los equipos va intimamente unida a su eficiencia

(aprovechamiento de todas las energias, recursos, conocimientos, tiempo, esfuerzo, etc.).

Un eqhipb de trabajo §s un grupo que, ademids de tener un objetivo operativo, un

reconocimiento explicito de la pertenencia y una regulacién formal de la autoridad y las

tareas, estd oﬁenﬁdb hacia Ia consecucidn de objetivos globales mas amplios que los




especificos que justifican su propia existencia dentro de organizaciones cuya misiénes la

produccién de bienes o servicios.

Caracteristi de los equipos efectivos
El desarrollo de equipos de trabajo efectivos no es cuestién de azar, sino de tiempo,

dedicacidn, esfuerzo, aprovechamiento de todos los recursos, etc.

E. 2 hacia el que todos los miembros deben
aunar y dirigir sus esfuerzos. El objetivo comtin es aquel que permite que cada uno de los
integrantes conozca en qué medida estd contribuyendo con su actuacién al resultado

global.

2. Claridéd ;:Ie/'fd‘n ones. ,‘Ca’d':': uno de los miembros del equipo debe ser capaz de explicar:
- Como cbﬁntribuye' su trat;ajé y éi de los restantes miembros del equipo al objetivo comun.
- Loque pu'ede csperar ;:Ic“los demias miembros del equipo.

- Loque ios cfcg-nés miembros del equipo esperan de é1.

3. Competencia técnica. Los miembros del equipo deben tener confianza en los restantes

miembros del equipo; en que éstos contribuiran con su esfi > ¥ SUS ©C ias al
P

? Palomo Vadillo Marfa Teresa, Liderazgo y Motivacién de Equipos de Trabajo, pag. 99



logro de los ObjthOS. Lo amenor implica que los componentes del equipo dediquen

ncmpo y csfuerzo al aprendlm_,e contmuo y el desarrollo personal.

4. Comuni i,

n’'es dlrecta abierta y fluida, dando especial importancia a

form: ci{Sn.‘Pa'ra ello es necesario que el equipo desarrolle normas

ob_:cnv 1 cxé concretn.

La confanza en las competcncnas Y monvacxén del equipo para alcanzar las metas

prevxstas. R

st(emas de recompensas “positivo™. Existe preocupacion por obtener buenos resultados,

lamo cuanumnvos como cualitativos, evitando 1a utilizacién de sistemas de incentivacién

negativos.

7. Sentido de per ia. Los mi

bros de los equipos muestran orgullo y satisfaccién por

pertenecer al grupo ¥ manifiestan una alta motivacién para acometer las actividades que

permitirdn afrontar las actividades que permitirdn afrontar con optimismo las nuevas

metas.




Tipos de equipos de trabajo

- Equipo Aniérquico:

Los miembros del equipo se comportan en forma desordenada y confusa, ocupidndose cada
uno €n sus propios intereses. )

- Equipo Autocréitico: ‘ .

Uno o mis miembros qcl equipo"sre im;;onen y obligan a los demas integrantes a hacer lo que

ellos ordenan.

- Equipd démo}f&ico

quipo br_oponen y deciden realizar la que propongan la mayoria.

ecurrir a hacer votaciones.

Uno o mis miembros del equipo shgieren ¥ guian a los integrantes a llegar a acuerdos y
obteri:r resqlf 1dos con la cooperacién de todos.

La comunicacién'y participacién es intensa. Cada integrante aporta lo mejor de si, y si es

necesario sacrificar sus intereses personales en beneficio del equipo completo.

Capitulo. I1. FiJNCIONA]\ﬂENTO DE UN DEPARTAMENTO DE COMPRAS
Dentro de cualquier empresa productiva y/o de servicio, con diferentes formas de
organizacién, las empresas requieren de la adquisicién de bienes, materiales y/o servicios los
cuales de una u otra manera se requieren para la realizacién del objetivo principal de esta.

Por ejemplo, en una empresa de fabricacién de productos quimicos, podemos encontrar que

PSP

para la fabricacién del material quimico a producir, se requiere de Ia adq

(departamento de compras) de las materias primas para su prodi ién, en



previamente planeadas (departamento de planeacién) que tiene esta necesidad det bien.

materiales de la calidad ad. da,enlaca

La misién pradora se r en comp
adecuaaa, en el momento adecuado, al precio adecuado y del proveedor mas adecuado.
Los objetivos fundamentales de todo compra serian, por mencionar algunos:

1. Mantener Ja continuidad de abastecimiento.

2. Hacerlo con la inversién minima en existencia de materiales compatible con la
B

seguridad y el provecho econdmico; )

Evita; duplicaqioqcs} dcsperd'icios e inutilizacién de los materiales;

-A1.' M:_ax‘itenc;" los ﬁ}vclés tipo de la calidad en los materiales, basindose en lo adecuado de
lss ‘mismo’s para i;]_ﬁso a que se destinan;

5. _Prbéurarsé inatel-ia]és al costo mis bajo posible compatible con la calidad y el servicio

requeridos;
6. Mantener la posicién competitiva'de la empresa en su ramo, y conservar el nivel de
sus beneficios, en lo que a costos de material se refiere. - .

Los aspectos comerciales de la tr ién —r iaciones sobre precio, entrega, garantias,
P 253 P et

plazos y condiciones del contrato, asi como ajustes en concepto de expediciones excesivas o
reducidas, y también deficiencias en calidad — caen directamente dentro de las

responsabilidades de los responsables que efectiian la compra.

Diagrama general del Proceso de Compra (ler Nivel)
El proceso de compra da inicio cuando el usuario tiene una necesidad de un bien o servicio, el

cual se informa al departamento de compras y concluye con la satisfaccién de 1a necesidad del

usuario.
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Proceso de compras

Plantas +
Produccion

Seleccidny
aprobacién de
proveedores

POLITICA DE COMPRAS
GESTION DE CALIDAD + SEGURIDAD, HIGIEKE ¥ PROTECCION
AMBIENTAL, LOGISTICA. JURIDICO, SISTEMAS

Descripcién del Proceso de Compras.

vony

Necesidades
Los Responsables de Compras (compradores) reciben de los responsables de

los
departamentos (usuarios internos) las requisiciones de compra (necesidades) en las que se
indican la descripcién del o los productos y/o servicios a adquirir sefalando el alcance
requerido y la fecha en que debe concluir el servicio o la entrega de material.

Las requisiciones de compra tienen que estar aprobada por el o los responsables del centro de
costo al que se cargard la compra del material o servicio; los responsables de Compras
(compradores) verifican con estos cuando sea necesario, ¢l alcance y se mantiene informado
en mejoras de material, otras opciones, cambios de precios, etc.

N iacién y sel ién de proveedores

Los Responsables de Compras (compradores) solicitan cotizaciones al o a los posibles

proveedores segun sca el caso, negocian la mejor opciéon de compra; y se considera

unicamente proveedores aprobados que cumplan con las mejores opciones para la empresa; de

14




acuerdo a los criterios establecidos para e sta consideracién (que sea proveedor 1egalmente
constituido, que cuente con certificacién, ctc.)

Adquisiciones
Transforma la requisicién en pcdidé, revisa este comprobando que los datos coincidan con los

isicién corr dient y si esto es asi, los rubrica de conformidad.

de la requ

Envia el pedido al provecdor. Y rcclbe del proveedor la confirmacién de recibido y

conformidad con las condxcxones marcadas en este,

p:lcmdas / Evaluacién de proveedores

Verifi i6 dc

Da seguiniiéritd n la’ entrega de los materiales y/o servicios (tiempos de entrega, que el

specificaciones solicitadas, que cumpla con las garantias en caso de

ser requerida cf'retraso por aviso del proveedor o del departamento de Tréfico el

pras dara nviso'inmediato a los Usuarios y hace la modificacién en el

Responsable de’C
1 ha de llcgada cn el pcdldo.

ble del Al én hace la entrada

Los usuanos frman dc cont‘onmdnd Ia remisioén y el resp

correspondiente.

Sati (6n de mesesid

Los Responsables de Coi:r;iifa's"cié el e‘(pcdxeme, los pedidos con los datos originales y las

firmas de autonmclén e’ nrchxvnx.1 con]unmmentc con las modificaciones y cualquier otro
documento que tengn rclaclén con este.

Dentro del proceso de compra, se tiene que cumplir con las Politicas ya establecidas (Politica
de Compras, Procedimientos de Calidad, cumplir con la Seguridad Higiene y Proteccién
Ambiental, la Logistica, las cuestiones legales, etc.)

Descripcién de conceptos utilizados:

Requisicién: Es el documento enviado y aprobado por los Usuarios (diferentes dreas), donde
se indica la descripcién completa y detallada, cantidad solicitada, la fecha en que se requieren

los materiales y/o servicios requeridos.



Proveedor: Toda persona fisica o moral legalmente constituida, aprobada por la compaitia

para abastecer materiales 6 servicios requeridos.

Us\iario_ i Proveedor

Genera y envia cotizacién :
Precio y Candiciones,
biDisponibiiidad. c)Catidad. -

Genera requisicidn de producto o
servicio: - a).Soporte, h)Fedu d
entrega, cjAutorizacién, -

Selecciona al mejor proveedory  “..
genera Ordan de Compra: a) No. de *
o C. b} Fecha da entega requerida. c)
‘| Precio acordado. d} Deswipdan del
producto, e) Condiciones =~ . - - l

[ ¥

Cierra el Proceso de Lleva a revisién su factura: - a).No.
para esta . De Orden ds Compra, b)importes,
c)Remisién.

Envia sl material: -)Do acuerdo a lo, .
dnsu'uo en Ia Orden de Compfa

Recibe y revisa su pmduau a sawldo
contra su rellulslden N E

L
Orden de compra

;. . Cuentas por pagar Almacen
Paga al proveedor la factura: Revisa que lo recibido esta conforme
8).No. De Factura, b)No. De Orden a lo solicitado en la Orden de
de Compra, c)importe. Compra, y io descarga en el sistema.
Sella Remision

TESIS CON ‘ .
| FALLA DE ORIGEN




IL.1 <Cémo influye el liderazgo en un equipo de trabajo para realizar una compra
cfecti;a?

Los grupos necesitan lideres y miembros que puedan actuar como lideres cuando sea

necesario. Dentro de un equipo de trabajo, llamado Departamento de Compras se puede

contar con un Hdcr formal sin embargo los integrantes este debe compartir el liderazgo; es

decir se ncccsnz que todos los individuos estén dispuestos a correr el riesgo de convertirse en

hdcrcs. 3

Los hdcres cfc tivos’ dcben compomrsc de tal manera que se les perciba casi como un

rmembro mﬁs del grupo; al, mlsmo tlempo, dcbcn ayudar a los demds miembros a sentirse tan

hbrcs como el propio lider para contnbuxry desempeﬂar las funciones necesarias del grupo®.

hdcrazgo cn cada una de las cuv:dadcs que reahza, estdn encaminadas hacia la facilitacién

ido pre: indicadores de comportamiento como

3 Leader Effectiveness Training (LET), T. Gordon, 1977.




e Apoya a los otros miembros del equipo a lograr una tarea § solucién de un problema.

e Se hace resp ble y no se de detrds de otros miembros del equipo.
e Comparte toda la informacidn 1itil, documentacién y reportes con otros miembros del
- equipo.
' e Piensa y actila en colaboracién con los otros, incluyendo a otros departamentos 6 equipos

e Respeta y anima a formar y compartir otros puntos de vista.
e Ayuda voluntariamente a otros, lo que ayudari a lograr las metas del equipo.

. Comp'arte 'su con cimiento y experiencia con otros.

. Conmbuy posmvamcme y toma su rcsponsablhdad y propucdad dc los temas del equipo

. Compart sus é itos’y fracasos con otros.

e "No domma cn,]umas Y. dnscuswncs

Se lc pucdcn acercar y esta dnspuesto a solucwnar problemas 6 dirigir a los otros en Ia

dxreccxén correc!

Las metas 'princi;iales de compras es siempre obtener la mejor negociacién (ganar-ganar) y la

obtencidon de mejores condiciones en la compra de materiales y/o servicios para la empresa;

de estas céndi&&nés 'i;c;dc;nos mencionar como primordiales el precio, el tiempo de entrega,
el servicio otqyrg.ado ‘por el proveedor, el crédito, coordinacién con los departamentos de
mejores opci;ﬁés de sus necesidades requeridas, etc.

Dentro de 1os objetivos del departamento de compras, podemos enunciar algunos como:
-Llegar a un monto especifico en ahorros con respecto a un presupuesto establecido.
-Ampliar la cartera de crédito con los proveedores (fnejorar una negociacién previa)
-Reduccién en niimero de proveedores, consolidando volimenes de compra, para asi obtener

mejores precios (convenios entre empresas).



mutuo de respeto

-Desarrollo de proveedores confiables, r iando un P

etc.

La realizacién de estas metas v objetivos estin enfocadas a la obtencién de un beneficio para

la empresa.
aj'ax{'éomo' equipo en tanto se trate de cumplir la realizacién de

- El equipo de comp

el t!:a jo diario de adquisicién de materiales y/o servicios, el

organizacién del trabajo que pem-mc chorar el chma ]abora] la comunicacién intena, la

\ os. la tr isién de sus valores y cultura, etc.

integracién dc los nucvos T

Para esto es 1mponante quc todos Yy cadz uno de los miembros del equipo comprendan el

ﬁmc:onam:cnto de smo y tengan claro el desarrollo en el que se encuentran, de forma que

todos;umos le 1mpulscn a supcmrsc. Esto significa que el desarrollo del equipo no recae

excluswnmente en el coordinador (lider), sino en todos sus miembros.

En resumen se puedg decir que para que se logre aumentar la madurez profesional y grupal de

un equipo de éorﬁpr:;s;




e Los 6bjetivos deben ser clai—os. cornprensibles, medibles, aceptados y realistas.

e La comumcac i6n ha de ser btcm y los miembros del equipo deben sentir que tienen

hbcrtad para expresar sus opiniones. . -

Debc existir cohesién e mtegmc:én cntrc sus miembros.

Rc;:,ovrldando que un equipo eficaz es el qué consigue sus propdsitos, para lo cual se requiere
establecer normas sobre 10s sistemas de direccién (divisién de trabajo, distribucién de
£ £ L

autoridad, procedimientos para solucionar problemas y conﬁic(os.).

Y para que un equipo sea al mismo tiempo eficiente, debe aprovechar todos los recursos

dispbﬁibles. evitando cualquier desperdicio de energia; para qdnscguirlo debe establecer

normas precisa:

sobre los si

cohesién y apoyo mutuo.
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