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INTRODUCCION

Como todos sabemos el éxito de toda empresa esta basado
en la administracidén que en ésta se realice, partiendo de 1la
necesidad imprescindible de la aplicaciédn del proceso
administrativo en todas y cada una de las actividades propias de
dichas empresas, a fin de lograr los resultados Optimos
individuales es de cada una; es por esta razén que hemos
considerado de suma importancia analizar la aplicacién de esta
ciencia determinante en un area también determinante que paso por
su misma evolucién de ser una area de servicio a ser un area
generadora de utilidades para las empresas, concretamente nos
estamos refiriendo a la Funcidén de Compras.

Este cambio radical y su acelerada evolucién son
fenémenos que han ocurrido como efecto de la situacién mundial
que prevalece respecto a la constante inflacién, escasez de
energéticos y materias primas y también de las devaluaciones vy
revaluaciones de las monedas de los diferentes paises. A causa de
estos fendémenos ha surgido la imperiosa necesidad de reforzar
esta area gque es la que resiente directamente los efectos que a
su vez afectan en forma también directa las utilidades de 1la
empresa.

Pretendemos en este analisis establecer las Dbases
administrativas sobre las cuales descanse la funcién de compras,
con el objetn de que ésta se lleve a cabo bajo la secuencia
l6gica que determina el proceso administrativo, a fin de lograr
la o6ptima realizacidén de la misma que sera la enmarcacién del
camino a seguir de que aplicarse apropiadamente a 1las
necesidadses propias de cada empresa, lograra en forma
cuantitativa meJjorar el rendimiento de los recursos con que se
cuenta y por tal motivo, la productividad y los resultados de las
empresas. g

Hemos desarrollado esta investigacidn valiéndonos de la

observacién de los sistemas y necesidades de las empresas, de
acuerdo a los temas desarrollados; y Qque: -posteriormente
comprenderas. “
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COMO FIJAR OBJETIVOS RAZONABLES

Durante toda esta labor. preparatoria debe tener muy en

cuenta ciertos factores.: Nunca pierda de vista sus propios
ébjetivos, luego de haberse asegurado de que segqan razonables vy
realizables. Es un ejercicio inutil fijar objetives

inalcanzables, o solamente realizables a costos no aceptables
para el proveedor; o bien no lograra usted sus metas y terminari
desepcionado y desanimado, o bien le causara a su proveedor
enormes perjuicios. Lo primero puede costarle a usted pérdida de
credibilidad frente a su equipo y a la administracién, y lo
segundo perjudicarlo a wusted de varias maneras: o bien el
proveedor tratara de economizar lo gque pueda a expensas de la
calidad, el servicio y la entrega, o bien podria usted perder por
completo al que una vez fue un proveedor potencialmente bueno.

Debe wusted saber lo gque es posible y 1lo que es
imposible. La unica razdén para exigir lo imposible es alcanzar lo
imposible. Ejemplos de esto puede observarse en las negociaciones
laborales efectuadas por grandes sindicatos con grandes patrones,
tanto publicos como privados. Los sindicatos comienzan por exijir !
paquetes de alto salario y beneficios extra legales imposibles,
mientras que los patrones ofrecen cifras baljas igualmente
absurdas. Ambas partes saben gue sus exijencias no son realistas,
pero éste es un ritual que tienen que llevar a cabo para
apaciguar a sus respectivos seguidores. Finalmente penetran en un
terrirotio mads real y llegan a un acuerdo m&s o menos promedio.

El peligro es que los extremistas de uno u otro lado tomen el
mando Yy persistan en lo imposible. El resultado puede ser una |

f prolongada huelga. El peligro que puede 8Surgir en sus
negociaciones es que usted o el proveedor puedan confundir lo ‘
imposible con lo posible. El resultado, en este caso, es un '
contrato malogrado. I
|
|
|

Nunca desestime a sus proveedores. Ellos no son

’ estipidos, y sus argumentos se basan en lo que ellos consiben
como fundamentos racionales. Depende de usted convencerlos,
mediante argumentos racionales en provecho de ellos mismos, de

que modifigquen su posicidén y se acerquen mas a la suya. Por otra
parte, no los sobreestime. Aunque provengan de compafiias lideres,

l no son superhombres. No vendrian a negociar si no lo necesitaran

de usted. No tiene que acceder a cada uno de sus deseos. Usted ‘
también tiene sus puntos fuertes. \




ALCANCE Y OBJETIVOS

El proceso de compras dentro de una organizaciodn
.consiste en precisar cudles son sus necesidades de bienes y
servicios, identificando y comparando los proveedores y los
abastecimientos que se tienen disponibles, negociar con sus
abastecedores quienes constituyen la fuente de abastecimiento o
de algin modo llegar a convenios en los cuales se estipilan los
términos de compra, celebrar contratos y colocar pedidos para
finalmente reabrir los bienes y los servicios, prosiguiendo el
pago de estos.

Tipicamente, este proceso es bastante complejo. Puede
involucrqar a diversas personas que se encuentran en diferentes
niveles Jjerarquicos y en diferentes departamentos funcionales.
Podréd ser un proceso muy largo: las decisiones importantes o
"claves" pueden requerir varios afios para su terminacién. Incluso
las Jdrdenes de rutina y respectivamente deberén ser colocadas de
conformidad con las politicas establecidas después de realizar
muchos estudios y experimenteos. ~

El proceso de decisién de compras se complica aun mas
por estar involucrado en forma detallada con otras decisiones vy
proceso de control dentro de la organizacidn.

El Alcance y los Objetivos de la funcién de compras y su
importancia para el logro de los objetivos organizacionales varia
de una organizacidén a otra.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

En

principio, , se dice gque las compras tienen

.esencialmente dos objetivos:

1.
%

Sin
a)

b)

d)

e)

Controlar el flujo de dinero, y&a que las compras
representan una inversioén.

Servir eficazmente en la consecucidn de materias
primas y articulos indispensables para la
fabricaciodn, a fin de mantener a la empresa
competitivamente en operacién.

embargo, también tiene otros fines:

Mantener la continuidad del abastecimiento de las

materias primas, para el departamento de produccion.

Realizar las compras con la inversiodn minima en
existencias de materiales, compatible con la
seguridad y el provecho economico.

Evitar desperdicios de las materias primas.

Procurar las materias primas a los precios més bajos
posibles, y de acuerdo con la calidad requerida.
Mantener en posicidén competitiva a su empresa en lo
que a costo se refiere.



| ADMINISTRACION POR OBJETIVOS
. DETERMINACION DE OBJETIVOS

La filosofia de la administracién de compras se orienta

! hacia la administracién por objetivos. Es verdad que todavia hay | La afirmacidn reconocida de respecto a los objetivos

gerentes de compras Qque viven en otras épocas y operan mediante generales de la funcidén de compras €3 que consiste en la

la regla de que los materiales deben adguirirse en la cantidad obtencién de 1los materiales apropiados (que satisfagan los

|

l correcta, ~que sean de la calidad correcta, . que tengan el precio ‘ requerimientos de calidad), en la cantidad apropiada para ser |
| correcto y que sean entragdas en el departqamento correcto. : obtenidos en el momento y lugar apropiados, de la fuente

[ ! | apropiada (un proveedor & quien se le pueda tener confianza y que ‘
| En la mayoia de los casos usted descubriréd que este haya de cumplir con su obligacién de una manera oportuna) con ‘el

|

W gerente de compras no es en realida, sino un “colocador de servicio apropiado (tanto antes como después de concertada la
pedidos™, “jamas tiene tiempo” para poner en préactica la venta), y el precio apropiado.
‘ administracién por objetivos. ~Hoy en dia la filosofia se basa en ' -
el concepto de que se comprometen fondos de la compaiila para la El ejecutivo de compras tratard de conciliar los
entrega a tiempo de los materiales de calidad a precio aceptable. diferentes ovbjetivos ¥y hara diferentes combinaciones con el fin |
La proyecciodn administrativa total y los conceptos de sistemas de obtener el maximo beneficio de estas siete determinantes. =
son necesarios para que S¢€ contraigan ese . compromiso. Los |
objetives que se fijan dentro de ese clima llevan la mira » Una declaracién mas especifica de las metas generales de
ulterior de invertir dinero para obtener utilidades, ne L compras podria considerar los siguientes nueve aspectos: ‘
simplemente para ahorrarlo. I |
1. Lograr un flujo continuo de materiales, ¥ accesorios

y servicios considerados como indispensables para la
operacién de la organizacién.

2. Mantenganse los niveles de inventario ¥y las pérdidas
a su minimo. ‘

3. Mantenganse adecuados estandares de calidad.

| 4. Tratar de encontrar O incrementar el nGmero de ‘
r buenos proveedores.
| . \
! 5. Estandarizar hasta donde sea posible los articulos
| _ que se compren.
! .
6. Se debera adquirir productos ¥ servicios al precio
|

\ final ma&s baJjo.
! 7. Mantener la posiciodn competitiva de la organizacidn. ‘
l

8. Alcanzar relaciones de trabajo productivas ¥
armoniosas con los demés departamentos dentro de 1la
organizacién.

-

\ ! g. Alcanzar los objetivos de compras con el nivel més
bajo posible de costos administrativos.

La determinacién de los objetivos es fundamental ¥y
bidsica para la consecusién de las etapas s3sucesoras de 1la
planeacion. George R. Terry define aq los objetivos en la

{
|
I
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administracién como las metas intentadas que presciben o

establecen un determinado criterio y sefialan la direccidén a los
eafuerzos del administrador’.

La fijacién de los objetivos también sigue un Pproceso,
Peter Drucker dice que implica la necesidad de cada empresa de
precisar sus objetivos generales, siendo estos la guia para el
establecimiento de objetivos por divisién, departamento, seccidn
y puesto, basandose en los siguientes aspectos:

Situacion del mercado, utilidades, innovacién,
personal, productividad, recursos fisicos ¥ financieros,
eficiencia organica, capacidad de direccidén ejecutiva 4

responsabilidad publica.

Para mejorar 1la posicién econdmica de las empresas,
deben canalizarse sus metas y objetivos a la optimizacién de la
administracién de gasto por material comprado que generalmente es
de mis de la tercera parte de los egresos de 'la empresa,  PpPor
medio del analisis de valores, Ppor reduccidén de costos, ete. Por
otro lado sera de suma importancia centralizar los esfuerzos en
esta 4area a el abastecimiento oportuno de materiales y productos
a fin de permitir el flujo adecuado de la operacidén productiva,
estableciendo los. controles de compra adecuados para impedir
costos y pérdidas innecesarias.
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OBJETIVOS DE LA FUNCION DE COMPRAS

1. Mantener una aportacién eficaz a las utilicadass

mediante andlisis de valia y rduccidén de costo3.

2.  Obtner el mejor valor en los materiales y produclos
comprados al precioc mas bajo posible, sin nenoscako
de los requisitos de calidad.

3. Mantener 1los invntarios al minimo con una Duens
relacién 4 rotacidn.

4. Crear un clima de buena voluntad parSa la empresz
mediante unas relaciones comerciales cordiales.

5. Mantener una buena seleccidén de proveedores, Qque
actien de la mejor manera posibile.

-
C
»

6. Buscar personal de compras calificado y ayudar &
especializacidén de éste.

7. Mantener bajos los costos de funcionamiento y tener
no obstante, personal profesional para desarroilas
el trabajo debidamente.

Estas objetivos estan lejos de ser unicas, el departamen

Otros aspectos aque determinan objetivos para la funcién de compras, en concreto el director de compras, deberd estay
de compras son la adecuada divisién del trabajo, el control de la pendiente de fijar nuevos objetivos, interpretando los objetivcs
informacién, la conmunicacién tanto externa como interna, las . de la compafila, adecuando estos a las funciones que realizs :
relaciones publicas -y humanas, las lineas de autoridad y los ' departamento, cambiando y modificando lo que sea necesario & 1in |

njiveles de Jjerarquia. de que el desempeifio conduzca a dichos obJjetivos.

b CLASIFICACION DE LOS OBJETIVOS

Siguiendo algunos principios basicos para la fijacidn de
[ objetivos, éstos deben clasificarse por importancis y por .
separado de acuerdo a su funciodn:

a) Objetivos de la Actividad de Compras.

1. Pagar precios razonablemente bajos por 108
me jores productos obtenibles.

9  Hacer la  mejor negociacidn posible para la
empresa.

3. Lograr entrega en el tiempo V¥V la ‘cautided 1
adecuadas, sin perjuicio de la producciosn L

|

|




\ .
! 4. Encontrar fuentes de suministro asatisfactorias departamentos relacionados y con la direccién de

\ que proporcionen la calidad y el gervicio que la empresa.

se reguiere.
objetivos y sSu clasificacién no tendran gue sSer un

Los

| 5. Mantener buenas relaciones con los proveedores patrén para todos los departamentos de compras de las empresas,
| v dar una buena imagen de la empresa a éstos. ya Qque cada una tendra sus propias necesidades, sin embargo,
| considero que una clasificacién similar podra srvir de guia' para
| 6. Vigilar y seguir la actuacidén del proveedor 2 la determinacién de los objetivos que debe tener la funcién de
J compras para Su éptima realizacién.

1 fin de que éste cumpla con lo establecido en el
f contrato de compra-venta.

I b) Objetivos de eficiencia y productividad de la funcién
de compras. ;

11 Implantar programas COmo el analisis de valores
y el analisis de costos, para reducir el costo

de compras.

2. Mantener los inventarios lo mas bajo posible sin 4
perjuicio de la produccion.

3. Localizar nuevos materiales y productos de
gustitucidén de escasez, reducecién de costos, O
\

me jor rendimiento.

4. Mantener el departamento 1o nas econdémico
posible sin desmejorar la actuacion.

c) OBJETIVOS DE ADMINISTRACION Y CONTROL DE COMPRAS f

1. Lograr una organizacioén eficiente y estable. i

2. Introducir buenos procedimientos ¥ controles ‘
adecuados:

\
|
3 Establecer politicas de compra adecuadas que ‘
conduzcan al logro de los resultados deseados. . . .
. ‘[

4. Tener manuales de organizacién ¥ sistemas
adecuados que permitan una buena comunicacién. ,

5. Conseguir empleados de alto nivel, com alto
sentido de honestidad ¥y responsabilidad.

|
6. Especializar a personal para obtener meJjores
resultados. ; |
il

7. Mantener excelente comunicacién con los |
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DEBERES BASICOS DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS

12.

-~ N (o) o DD

o © X

Localizar y establecer fuentes de aprovisionamiento.
Entrevistar . a lés proveedores directamente a traves
de sus representantes.

Visitar las fabricas de los proveedores.

Conseguir cotizaciones y llevar a cabo las
negoclaciones

Seleccionar a los proveedores y colocar las ordenes
de compra

Negociar de los rechazos y ajustes.

Hacer seguimiento y expeditar las ordenes de compra
colocadas.

LLevar diarios, libros y registros de departamento
Realizar investigaciones del mercado.

Establecer normas y especificaciones de acuerdo con
las caracteristicas del mercado.

Control de existencias de acuerdo a 1los programas de
produccién y control de materiales.

Colaborar en los programas de reduccidn de costos.

FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS

Aunque ya se anotaron las principales funciones que

realizan
funciones

1t

el jefe de compras el auxiliar de compras y el chofer;

de los puestos del departamento de materiales no esta
por demas conocer las funciones ya més especificas que realizan
en una forma conjunta las gentes del departamento de compras.

Evaluacidén de los distintos proveedores y el empleo
de un numero pequend, pero efectivo de los mismos
para los bienes y materiales de mayor importancia.

Habilidad de compra a precios competitivos prestando
la debida atencidn al costo total a largo plazo en
vez de precio inmediato.

Valoracién de los proveedores en lo que se refiere
no sélo al precio si no tambien al tiempo de la
entrega al servicio prestado y a la calidad.

Capacidad de ayuda a la eleccifon de nuevos
materiales v proveedores y manteniendo una
comunicacién constante con el mercado asi como con
los de mas departamentos de la compra.

Mantenimiento de los niveles de stock adecuados a la
empresa, en base a las politicas fijadas, por la

!
!
|
|
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direccidén general, al control y seguimiento del
departamento de materiales.

OBJETIVOS DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS

1.- Agilizar el tramite de las compras para eliminar los
criterios.

2.- Elaborar procedimientos para la compra de

materiales.

3 - Tener un mayor y meJjor control sobre los tipos de
compra asi como trabajar con niveles de inventario.
4. - Definir el tipo de autorizaciones de acuerdo monto,

importe y tipo de compra.

5 - Definir los canales adecuados para el tramite de 1la
solicitud de compra (requisicidén) y la orden de

compra.

6.- Realizar negociaciones con los proveedores para
obtener ahorros por descuentos en los volumenes de

compra.

7.- Formular estudios de capacitacién que aumenten al
grado de negociar y planeacién de los compradores.

8.- Desarrollar nuevas fuentes de abastecimientos que
cubran las necesidades de las demanda actual ¥y las
tendencias hacia el futuro.

Para lograr estos objetivos se requiere un aexcelente
estructuracién en el departamento. Ademasds, se debe tomar los
imponderables que siempre Surge en todo departapentq, pero
tambien @ es bueno saber que se superaran con la experiencla y la
habilidad por parte del factor mas valioso de una empresa, el

elemento humano.

ADMINISTRACION Y CONTROL DE MATERIALES PARA LA  EMMPRES

MANUFACTURERA

Cabe sendlar agui gue para alcanzar estos abjetivos, se
debe inculcar a la gente del departamento de compra, el concepto
de la sinergia, pues no es el hecho de gque alguien aaisladamente
esté colaborando con todo su esfuerzo para lograr los objetivos,
sino que precisamente el efecto sinergico no solo es la suma de
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ls esfuerzos para lograr todo, sl no que es la multiplicacén de
log esfuerzos de cada uno para el logro de 1los objetivos del
departamento y de los objetivos de la empresa.

GERENCIA DE MATERIALES
Reportar “directamente a  la direccién general de 1los
resultados de la administracidén de recursos, tecnicos materiales
y humanas para el .control de materiales.
Coordinarse con las demds gerencias para la fijacidén de
los objetivos ‘de la produccion.
Encargarse de que sSean autorizados los puntos maximos,
reorden’ 'y minimos de existencias de materias primas y materiales
auxiliares. asi como las politicas y procedimientos adgquisitivos.

SECRETARIA

Mecanografia trabajos de la gerencia de 'materiales, de
log coordinadores de  .materia prima Yy materiales auxiliares,
controlar . archivos @ del departamento como: ordenes de compra,
directorios y ctalogos de proveedores.

COORDINADOR DE MATERIA PRIMA

Programciones y reprogramciones de materia prima en base
a politicas de inventario.

hace sSeguimientos de materiales criticos, realizan
inventarios c¢on planta asi como con maquiladores, verificacidén de
materiales enviados a la planta. centra programas, supervisién y
actualizacién de los kardex, coordinacidon de los rechazos, tanto
de planta como de proveedores ¥y recibo de materiales.

COORDINADOR DE MATERIALES AUXILTIARES

Programaciones y reprogramaciones de
auxiliares, en base a politicas de inventario.

Hacen seguimiento de materiales” criticos, realizan
inventarios  fisicos, verificacién de materiales enviados a la
planta ¢ contra | programas, supervisidn y actualizacién .de los
kardex, coordinacién de las actividades para la’ adquisicidén de
materiales = auxiliares de produccién, mantenimiento e inflamable.

materiales

LOS SUBORDINADOS SON:

1.- Responsables de almacen de rechazos
2.- Responsables de almacen de recibo
3.- Responsable de almacen de materiales auxiliares.

JEFE DE COMPRA

Control de abastecimientos y seguinmientos de los
materiales solicitados por los departamentos de la empresa.

Evaluar a los proveedores en lo gque se refiere no solo
al precio, sino tambien a las entregas, al servicio prestado y
a la calidad.

17

Mantenimiento de los niveles de stock adecuados, en base
a las politicas autorizadas por la direccién general y al control
y seguimiento de los coordinadoores de los materia prima y
materiales auxiliares, asi como desarrollar proveedores.

SUS SUBORDINADOS SON
- Auxiliar de compra
- Chofer.
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OBJETIVOS DE LA FUNCION DE COMPRAS

Podemos observar con esto que la admininistracién de los
objetivos es fundamental 'y basico para la consecucidén . de las
etapas sucesoras de la planeacién GEORGE TOVYY.

Define a los objetivos de la administracién como las
metas intentadas que prescriben o establecen un determinado
criterio v seflalan la decisidn N4 los esfuerzos de

administracién”.

La fijacidon de objetivos tambien siguen un proceso Peter
Drucker dice que implica la necesidad de cada empresa de precisar
sus objetivos generales, siendo estos la guia para el
establecimiento de objetivos por divisién, departamento, seccién
y puesto, basandose en los siguientes aspectos.

Situacién de mercados, -utilidades, inovacién, personal
productivida, reucrsos fisicos vy financieros, eficiencia
organica, capacidad de decisidén eJecutiva Yy responsabilidad
publica.

LA FUNCION DE COMPRAS Y LA DETERMINACION DE OBJETIVOS

Como hemos analizado la funcidén de compras contribuye en
macho mayor grado que en otras areas o mejoran la posicidn
econémica de la empresa, por tanto deben canalizarse sus metas y
objetivos a la optimizacién de la administracién del gasto del
material comprado gque generalmente es de més de la tercera parte
de los egresos de la compra, Ppor medio del analisis y valores,
por reduccién de costos, etc.

Por otro lado serd de suma importanciga, centralizar los
esfuerzos en ésta area a el abastecimiento oportuno de materiales
y productos a fin de permitir el flujo adecuado de la opercacién
productiva estableciendo los controles de compra adecuados = para
impedir costos pedidos innecesarios.

Tambien serd necesario determinar metas que conduzcan a
resultados optimos de la constante investigacién y desarrollo de
nuevos mateiales y productos, ‘asi como la sustitucién de estos
por otros que proporcionen mayores ventajas tecnico-econonicas;
como ya dijimes el analisis valorativo de costos tendréd que tener
objetivos cauntitativos, asi como la seleccién u valia de
proveedores gque representaran en si la planeacién de la compra.

— T
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METAS DE LA FUNCION DE COMPRAS

1.- Mantener wuna aportacién eficaz a las utilidades
mediante analisis de valia y reduccién de costos.

2 - Obtener el mejor valor de los materiales y productos
comprados al precio més bajo posible, sin menoscabo
de los requisitos de calidad.

3. - Mantener los inventarios al minimo con una buena
relacién de rotacion.

4. - Crear un clima de buena voluntad para la empresa
mediante mas relaciones comerciales cordiales.

5 - Mantener una buena seleccidn de proveedores que
actuen de la mejor manera posible.

6. - Buscar personal de compras calificado y ayudar a la
especializacién de este.

7.- Mantener bajos los costos de funcionamiento y tener
no obstante, personal profesional para desarrollar

el trabajo debidamente.

Estas metas estén lejos de ser las unicas, el
departamento de compras, deberia pendiente de fijar nuevvas metas
interpretando obJjetivos de la companiia, adecuando esto a las
funciones que realiza el departamento, combinando y modificando
lo que sea necesario a fin de que el desempeiio conduzca a dichos

objetivos.

CLASIFICACION DE OBJETIVOS

Siguiendo algunos principios basicos para la fijacién de
objetivos estos deben clasificarse por importancia y por separado
de acuerdo a su funcidn.

a) Objetivos de actualidad.

b) Objetivo de eficiencia y productividad

c) Objetivo de administracién y control.

OBJETIVO DE LA ACTIVIDAD DE COMPRAS

1.- Pagar precios razonablemente bajos por los mejores

productos obtenibles.

2. - Hacer la mejor negociacién posible para la empresa.
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4.

pograr' entrar en el tiempo y la cantidad adecuada,
sin perjuicio de la produccidn

Encontrar fuentes de suministro satisfactorias que

proporciones la calidad y el servicio gue se reguiera.

OBJETIVO DE EFICIENCIA Y PRODUCTIVIDAD DE LA FUNCION DE COMPRAS

L

4.

Implantar programas como el analisis de valores vy

anilisis de control para reducir el costo de compras.

Manpener los inventarios lo mas bajo
perjuicio de la producciodn.

posible sin

Localizar nuevos materiales ¥y productos de
sust}tg01on de escacez y reduccién de costos y mejor
rendimiento.

Tener mgnuales de organizacién y sistemas adecuados
que permitan una buena comunicaidén.

OBJETIVO DE ADMINISTRACION Y CONTROL DE COMPRAS

1
A

Lograr una organizacién eficaz y confiable.

Introducir buenos  procedimientos v controles

adecuados.
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LA FUNCION DE ABASTECIMIENTOS:

Al considerar la importancia que guardan los recursos

materiales, es correcto establecer que la funcion de
abastecimiento resulta fundamental para el desarrollo del
proyecto, donde el objetivo, de dicha funcidén sera el adquirir

los bienes materiales ¥y servicios que se requeririan para el
desarrollo del proceso constructivo la adquisicién constituye una
actividad especial que se realiza racionalmente con el fin de
comprar al mejor precio la mejor calidad requerida y la cantidad
justa en el momento preciso para obtener el tiempo oportuno de
entrega de acuerdo con la propuesta y con el programa eJjecutivo
del proyecto.

A partir de la definicién anterior resulta conveniente
establecer como una medida preventiva , un ultimo comentario
relativo a la idea muy generalizada de que el fin principal de
las compras es buscar el precio mas badjo.

Nada mds herroneo y Qque incluso puede en alguna forma
lastimar al proyecto, es que la funcidén de abastecimiento se
enfoque a comprar barato o bien a estar a la caza de ofertas. En
razén de ello dara por sentado que si bien el objetivo basico de
dicha funcién es el de obtener el mejor precio, este objetivo se
debera cumplir en términos de que efectivamente represente una
mejor situacién para el proyecto a partir del més puro concepto

de economia.

El primer aspecto que se debe considerar en cuanto al
area de abastecimiento y administracién de materiales, una vez
que se ha revisado el concerniente a su funcién, es su ubicacién
en el esquema de areas ¥y funcién del proyecto.

Desde ese angulo en particular, es correcto establecer
que en principio, lo que define la ubicacién de una determinada
area de responsabilidad dentro de una estructura organizacional,
es la correspondencia que la funcién o las funciones de dicha
area guarden respecto de las que corresponden a otras areas que
integran la estructura citada. Con base en la interrelacién de
las funciones y objetivos particulares de dichas areas.

En  razon del planteamiento anterior se tiene que éen la
misma forma deben considerarse tanto las funciones como las areas
de responsabilidad en que recaen aquellas dentro del diagrama
organizacional correspondiente al desarrollo del proyecto.

Asi, la funcién de establecer procedimientos ¥y definir
las especificaciones del proyecto recae directamente en el area
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\ de diseno, pero la funcién de aplicar las especificaciones vy s b B o bl ankkeoEo PTG nydds
ejecutar los procedimientos preestablecidos recae en el area de iene ambl e nte soportasotra e 1astuncaones Tt nadns
| SoBa el on, L o R o) dhashdo- interdspendsneia g onlbEs s 1 veedores, asi como promever un mayor impulso
| tales areas. Por lo tanto atendiendo a tal interrelacién de a 1ocalliarda ei?ogrz £in ‘de éenerar opciones y alternativas que
i funciones, se define la ubicacidén particular de las areas dentro gz;ongzr ?a 2ferta R rGite e mewer R n s enoneBlooR s, de
de la ied correspondiente dentro de la organizacién operativa del R e S Cién no lesta 2 o ctada directamente con la
| e produccién ¥ mucho menos dependera esta de aqgellas en fgoima
Por otra parte resulta de particular importancia marcada pero en mucha ggtan01a.recibiré los posibles Dbeneliclos
: que resulten de 1 afuncion mencionada.
responsabilidgd. que integran el esquema organizacional, se [ Do Bio anbaop T e ncYan correspondiente y |
diferpncian||ibaic | deb CORCOPEOS: Und| de les()\que  se .denomina ’ el area de abastecimiento ¥y administracién de materiales se ‘

funcién de LINEA y el otro funcion T MY | deapgo: definira dependiendo de las caracteristicas operativas y de la

estructura organizadora de que trate de diferentes casos e€n g

sponde a la eficiencia de vivienda y a la H
actividades de las (que depende directamente la produccién y la particular. Balo corie Pl sotividad basica de como obtener, el .
funcién de apoyo es /o 'son las que directamente soportan toda | construccién en genera., 8 L

16 i ; g es una funcién de linea, principalmente en razon
funcién de linea para un meEJIOr desarrollo de los acontecimientos conque hacerlo es o de los abastecimientos se ubica por 1lo

La funcién de linea corresponde a aquello o aquellas

|
|
| 3 i - ;
ﬁ establecer que las diferentes funciones y consiguientes areas de
1
{
|
|

: Lk i d
! operativos ( aunque para ello 'no participen o en sSu ¢€aso no de que si Elenbgt mugministrativo del proyecto. El proyecto ¥
[ dependa la produccién, no obstante, que estén conectadas con la general en el ambito a la dicho mando se enfocan }
: taPmi d 1 ] log essfuerzos que realiza y controla daicho
‘ misma NS, LeEMEROS X8 PEoNSEL: fundamentalmente hacia el eficaz desembolvimiento geli Procgso

Sin  embergo, se pueden considerar ambas funciones en oonstructizz.anggaggggggte gge 22n2212r Ezia°§gn egogtiglgiia ey
términos de una funcidén de lanaturaleza. Sefialada por eJjemplo, egq?epat acign del proyecto por una parte, con laz areas del
el desarrollo de ingenieria es una funcién de linea para un meJjor i 3im gls E astruccisén por la otra. Sin embargo su mayor contacto
desarrollo de los acontecimientos operativos durante la fase del seno y €o

/ : el
diserio pero durante la fase de' construccién, el area de es cotidiano tgRto .on tabrigantes ¥ f ccoderon ety % |

i rvisién de I
acciones inherentes al disefio asumen el caracter de funcidén de almacen, control de inventarios ¥ Togiieuadros e (8RS

sus actividades basicas
apoyo o consulta; como . tambien la asumiria la firma de obras, °§end§C%ﬁngigﬁegogeaiiiza?ue EoX P
consultores para la evolucidn material del proyecto. correspon
, ! con lo relativo a las diferentes |
Bajo ese enfoque, el area de abastecimiento ¥y ideraiigzzgndiecesagios %6 1as ocuales resulte la x er |
administracién de materiales asume funciones de linea, ya que el 3ggzacién de una determinada area de regponsbilidad dentro del
suministro de materiales uede condicionar el desarrol 1 :
BTt e e e S pramnecion ¥ da slgonas cmavens -oreanizscional del provecte:, 2 OFEil, 00"k T
actividades basicas de esta area tales como todas conectadas con Atendlendo ifi del proyecto se resuelva a traves de la w
la generacion, colocacién y surtido de pedidos.y requisiciones de :Zg?giigéigﬁztaeigegos gomés aﬁeas de responsbilidad. ( en ultima ‘
compras. De ellas puede depender en un momento dado que la ( instancia el objetivo final del proyecto requiere de la accidn

entrega sea para el programa de obra. De igual manera, una

1vi i ' das las areas que participan en lo mismo ). Por
~ctividad conectada con el aspecto operativo de. la produccidn conjunta de to

3 i 3 tracién de materiales |'
j ejemplo, el area de abastecimiento ¥ adminis

corres 1 :

Corzesbonde B Bn? Y Lhyeneario manedadn por sl conrol de e inoienczan v na siteaoiin il 2 BSOS e |
materiales. Dichas actividades pueden estar bajo una misma area ung 2

rea del disefio, en general en
de responsabilidad por 1lo gue depende de otros factores como fugiéongz cgggiiigg?giggtgsenais:ecial de la construccién masiva
magnitud del proyecto, giro de la empresa, movimientos diarios, | Ee \vienda por las caracteristicas propias de sus funciones, el b
etoc. todo lo cual debe ser considerado ampliamente a fin de Bg¥= d abggtecimiento se relaciona directamente con el medio
establecer 1 o 2 areas. Sin embargo € indistintamente de ellas akod: ;o8

) cto rincipalmente con el medio que fabrica ¥
las funciones son control del almacen ¥y control de inventario. externo del prove v P B
Por otra parte, el abastecimiento y administracién de materiales.

to requiere; es
provee los recursos materiales que dicho proyec
decir se encuentra conectada en el medio del cual dependen
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diferentes decisiones al area del diseno. De esta manera 3e
puede procurar tanto un mejor desarrollo de las soluciones Qque
ofrece al fabricante como, colaborar con la definicidén de

especificaciones, réectificar, aspectos particulares del diseno y

generar modulas que a su vez sean analizados por fabricantes vy
proveedores a fin de establecer su funcionalidad. Ante ésta
gituacidén, el area de abastecimiento debe asumir una posicién de
mayor responsabilidad como parte del equipo del diseno
indistintamente de que por otra parte se ubigue plenamente en el
ambito de su funcidén ¥ responsabuilidad < basica como €S la
negociacién 'de los terminos bajo los cuales se convenga el
sumunistro del modelo desarrollado conjuntamente con el area de
diseho.

Asi mismo el area de abastecimiento asume tambien el
papel de canal, a traves del cual se capitalizan las experiencias
de campco, mediante una relacidén operativa bastante estrecha con
el area de construccidn, es decir el area de abastecimiento debe
asumir la produccién del proyecto vy asumir los resultados de . esa
funcién con el fin  de superar los aspectos relativos a los
materiales en 'si, o de modificar criterios 'y conceptos de
proyecto conjuntamente con el area de diseno, en consecuencia,
establecera un objetivo comun en el que mediante la decisidn
fundado ©por parte de las tareas de diseho, construceién y
abastecimiento, « sSean capitalizadas las experiencias obtenidas a
traves de los hechos ya sSea para mejorar un diseno poco adecuado,
sustituir un material, reemplazar un procedimiento construetivo.
de esta forma wuna vez retroalimentado el sistema se tomaran las
determinaciones mas probables al proyecto rectificado la conducta
en materia de especificaciones ¥ procedimientos, y se haran las
recomendaciones necesarias en cuanto a proveedores y fabricantes.
Para concluir es oportuno puntualizar la situacién que el area de
abastecimiento, guarda vrespecto a las fuentes de suministro.
Dicha situacién debe ser la que lleve la iniciativa, la que
conserve el poder de decisidn. .y por tanto la que defina alcances
y establezeca 1las determinaciones relativas al origen de 1los
suministros. Debido a lo anterior y por ser la 'que mejor conoce
las propiedades y caracteristicas de los materiales, el area de
abastecimiento debe incluir adicionalmente entre sus objetivos
basicos a la funcién de vigilar y supervisar la calidad de los
materiales suministrados, de tal manera que en la medida gue se
hagan relativos los reemplazos y reposiciones gue resulten de
suministros con caracteristicas diferentes ‘a las establecidas en
los correspondientes convenios de suministro pactados ‘con = los
proveedores en sintesis se trata de una area eminentemente
dinamica desde el aspecto operativo de los suministros para el
proyecto. En cuanto al analisis de alternativas estududic de
mercado y costo, asi como de la revisidén de calidad y
caracteristicas y propiedades de los materiales, el area de

suministros hace ampliamente reflexiva y analitica y

ella se tiene un nunpero impor

el objetivo de obtener un meJ
economia para el proyecto.’

tante de decisione
or indice,

tanto de ca
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FUNCIONES QUE SE EJECUTAN EN ABASTECIMIENTO

La funcidén basica de compras es hacer que el articulo
correcto llegue al lugar correcto, éen la fecha correcta, en la
cantidad y precio correcto.

LA FUNCION DE GENERAR UTILIDADES: el departamento de
compras debe ser un centro de produccidn de utilidades. Es decir
debe estar totalmente orientado hacia la realizacion de
utilidades ¥ todas Sus sctividades deben estar encaminadas a
producirle mayores utilidades a la empresa. Las compras son un

complemento de las ventas.

LA FUNCION DE PERSONAL: ésta consiste en servirles de
medio de comunicacidén .a la direccién ¥ al resto de la
organizacion, de las noticias, los sucesos y los pronosticos del
mercado. El departamento de compras es por lo general el primero
en conocer toda ésta informacidén v deberia transmitirla a las
areas interesadas dentro de la firma, especialmente a la

administracioén.

Como miembro del departamento de compras, usted debe
mostrarse atento respecto de ésta funcidn.  Es indispensable que
la adfministraciodn cuente con la siguiente informacidén para
trabajo de planificacién:

_ Esta extendiendose la competencia? .

- REsti reduciendose la competencia?

- Esta estancada la competencia?

- Estad sacando un nuevo producto?

- Esta contratando personal nuevo?

- Esta enfrentando dificultades financieras?

- Hay epocas de escasez & la vista?

- Hay cambios de precios inminentes O potenciales?

- menores O Mmayores plazos de entrega?

La anterior informacién el departamento de compra e€s
quien debe ser el primero en enterarse de ello.

La administracidn necesita la informaciodén a fin de

pronosticar mer
asi planear en forma inteligente el futur

de emprender la empresa.

cados potenciales, ¥ de estimular los costos para
o curso de accidén que ha
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FUNCION DEL DEPARTAMENTO CENTRAL DE COMPRAS EN ON
CONGLOMERDO GRANDE, DONDE CADA PLANTA O DIVISION CUENTA CON SU

PROPIO DEPARTAMENTO DE COMPRAS:

El departamento central realiza generalmente muy pocas
compras y Se ocupa nmas bien de funciones como el desarrollo y la
administracidén de las politicas y de la seleccién, la formaciodn y
el desarrollo derl personal de compras. Tambien es responsable de
las negociaciones relacionadas con los contratos mias importantes,
particularmente con aquellos que afectan a muchas plantas a
empresas subsidiarias y recopila ¥y divulga informacion.

Las responsabilidades del departamento de compras 3e
puede dividir en dos categorias principales y una secundaria.

1a.- CATEGORIA PRINCIPAL es el area donde el

departamento de compras tiene una autoridad
plenanente delegada.

2a.- CATEGORIA PRINCIPAL. - la autoridad es compartida

con una © mas areas de la empresa.

.- Comprende unas pocas areas

la. -
de .las cuales tiene un gran interés.
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FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS

portante Yy compleja, sSu ejercicio eficaz

Esta es muy 1im
exito comercial de una

constituye una parte vital para el
enpresa.

comerciales o de

En las organizaciones industriales,
en

servicios, €S practica comun organizar la funcidon de compras
un departamento especializado.

Cabe sefialar, Qque un sistema de compras se compone de
las funciones Qque 4 continuacién se enumeran:

1. -ADQUISICIONES:
a) precio
b) calidad
c) cantidad
d) condiciones de entrega
e) condiciones de pago
f) verificacidn ¥y aceptacion

I1.- GUARDA Y ALMACENAJE
a) recepcidn
b) dimenciones (peso ¥ nedida)
c) clasificacion
d) Inventario

I11I.- PROVEER A PRODUCC ION:
a) clase
b) cantidad
c) dimensiones ( peso ¥ medida )

adquisiciones vienen a ser una

Por otra parte, las
iversas circunstancias.

practica comercial que depende de d

I.- FUENTES DE APROV IS IONAMIENTO:

a) en el pais
b) en el extranjero

I1I.- CLASE Y COSTO DE TRANSPORTE
a) terrestres
b) maritimos

~

C) S89€Ereos.

II

1.- CONDICIONES Y COTIZACIONES DE LOS MERCADOS
a) procedencia agricola
b) si son de extraccién minera
c) si proceden de otras industrias.

28
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OBJETIVOS DE LA FUNCION DE COMPRAS

Podemos observar con esto gque la determinacién de 1los
objetivos es fundamental' y loégica para la consecucién de las
etapas sucesoras de la planeacién; define a los objetivos de la
administracién cono las metas intentadas que prescriben o
establecen un determinado criterio y senalan la decisién y los
esfuerzos de administracioén.

La fijacién de ' objetivos tambien siguen un Pproceso
Peter ~Druker dice que implica la necesidad de cada empresa de
procesar sSus objetivos generales, siendo estos la gula para el
establecimiento de objetivos por divisidén, departamernto, gseccidn
y puesto basandose en los siguientes aspectos.

Situacidén de mercados, utilidades, inovacién, personal,
productividad, recursos fisicos y financieros, eficiencia
organica, capacidad / de direccidén ejecutiva ¥y responsabilidad

publica.

LA FUNCION DE COMPRAS Y LA DETERMINACION DE OBJETIVOS

Como hemos analizado, la funcidén de compras contribuye
en mucho mayor grado  que otras areas a mejorar la posicién
econdmica de la empresa, POr tanto debe canalizarse sus metas V¥
objetivos a la optimizacién de la administracién del gasto de
material comprado que generalmente es de maes de la tercera parte
de los egresos de la compra, PpOr medio del analisis y valores por
reduccidén de costos etc.

Por otro lado sera de suma importancia centralizar los
esfuerzos en ésta area a el abastecimiento oportuno de materiales
y productos a fin de permitir el flujo adecuado de la operaciodn
productiva estableciendo los controles de compra adecuados para
impedir costos y pedidos innecesarios.

Tambien determinar metas que conduzcan a resultados
optimos de la constante investicacién y desarrollo de nuevos
materiales y productos, asi como la sustitucién de estos por
otros que proporcionen mayores ventajas tecnico-economicas; como
ya dijimos el analisis valorativo, de costos tendra que tener
objetivos cuantitativos, asi como la seleccidén y valia de
proveedores que representaran en si la planeacién de la compra.
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METAS DE LA FUNCION DE COMPRAS

1.- Mantener una aportacidn eficaz a las utilidades
mediante el ‘analisis de valia y reduccilon de costos.

2.- Obtener el mejor valor de los materiales‘y productos
comprados al precioc mas pbajo posoble, sSin menoscado
de los requisitos de calidad.

3. - Mantener los inventarios al minimocen una buena
relacién de rotaciodn.

4.- Crear un clima de buena voluntad para la empreas
mediante unas relaciones comerciales cordiales.

5.- Mantener una buena seleccién de proveedore Qque
actuen de la mejor manera posible. ‘

6. - Buscar personal de .compras calificado y ayudar a la
especializacién de este.

7.- Mantener bajos los costos de funcionamiento y tener
no obstantemente, personal profesional para

desarrollar el trabajo debidamente.

Estas metas estan lejos de ser la unica, el departamento
de compras en concreto, el director de compras. .deperé estar
pendiente de fijar nuevas metas, interprgtando obJetlvos.de la
compania, adecuando estos a las funciones Qque real%za e}
dapartamento, combinando ¥y modificando lo que, gea necesario a fin
de que el desempeno conduzca a dichos objetivos.

CLASIFICAION DE OBJETIVOS

Siguiendo algunos principois basicos para la fijacidén de
objetivos; estos deben clasificarse Ppor importancia y POT
separado de acuerdo a su funcion.

a) objetivo de actividad

b) objetivo de eficiencia ¥ productividad
c) objetivo de administracidén y control.

Objetivo sw la actividad de compras

1.- pagar Pprecios razonablemente bajos por los mejores
productos obtenibles.




RESPONSABILIDADES

AREAS DE RESPONSABIL IDAD:

- Obtencidn de precios.

_'Seleccitén de proveedores.

- Negociacién de contratos.

- Adjudicacidn de la orden de compra.

- Diligenciamiento de los pedidos.

- Atencidén a las quejas.

_ Seleccién y capacitacion de personal.
_ Relaciones con los proveedores.

- Compromisos financieros.

OBTENCION DE PRECIOS

Las listas de precios constituyen la fuente 783
accesible, y el departamento de compras siempre debiera tener un
archivo de estas listas para aquellos articulos a los cuales se
les puede fijar un precio de ésta manera, didrigirse al vendedor
del proveedor a sSu departamento de precios, @ veces €S necesario
ascender la escala jerarguica hasta llegar a un ejecutiir.o segin
la importancia del articulo, algunos precios pueden ser acordados
mediante negociaciones con el proveedor, a veces sobre la base de
uno a uno Yy ~en ocaciones con ayuda de equipos completos de
negociaciones a lo largo de una serie de reuniones. También es
posible encontrar precios en publicaciones dedicadas exclusiva o
principalmente a esta funcidén. A veces, los precios se pueden
obtener por medio de anuncios publicitarios, , © bien verbalmente
y fuera de casa, en reuniones y convenciones llamando &l
proveedor ¥y preguntando el precio.

SELECCION DE PROVEEDORES

Esta funcién le pertenece exclusivamente al departamento
de compras Y particularmente al comprador involucrado. g1
departamento de conmpras puede consultar con las otras adreas para
obtener los nombres de los proveedores potenciales, pero l&
seleccién de aquellos a guienes se contactaran continua siendo
responsabilidad de este departamento.

NEGOCIACION DE LOS CONTRATOS DE COMPRA

También aqui puede haber un solo jefe, aun cuando un
equipo de varias areas de la firma efectue las negociaciones. El
vendedor o el equipo del proveedor no tiene duda alguna en cuanto

|
|
|

gquien esta a cargo en el lado del comprador. El representante de
compras debe tener pleno control desde el comienzo ¥ mantenerlo
sin oposicién hasta el final.

ADJUDICACION DE LA ORDEN DE COMPRA

Expedir la orden de compra constituye, en estos casos un
paso posterior. Ain en aquellos casos que no justifican el
preocedimiento de las licitaciones elegir el proveedor ¥y expedir
la orden de compra constituyen diligencias separadas ¥ distintas
Expedir una orden es un acto fsico que implica al departamento
una llamada telefdénica, a una conversacién personal y en la gran
mayoria de los casos un documento escrito. El comprador que esta
manejando el asunto debiera ser aquel que hace la 1llamada,
mantiene la conversacién y firma el pedido. Inclusoc en los casos
en que los pedidos se hacen y se firman a maguina, es el nombre
del comprador el gque debe aparecer.

El propdésito de lo anterior es desarrollar el prestigio,
no solo del departamento de compras sinc también de los
compradores individuales, ante lo8 proveedores. Solo de esta
manera esa posible ensenarles a los proveedores a comunicarse con
el departamento de compras ¥y con los compradores COmO unicos
representantes de la firma.

DILIGENCIAMIENTO DE LOS PEDIDOS

. Esta funcidén continua en el departamento de compras.
Muchos departamentos de compras cuentan con despachadores que
tienen ésta como unica actividad. Ellos dben trabajar en perfecta
armonia con los compradores. Los unos deben mantener a los otros
al corriente de los desarrollos a medida que estos representan.

El . diligenciamento puede sSer un trabajo de rutina o
hecho a solicitud. A los pedidos méas imoportantes se les hace un
seguimiento solamente cuando alguien solicita informacidén acerca
de ellos. La frecuencia de seguimiento depende, a sSu vez de la
importancia del pedido, 1lo mismo gue de la expedicién gue ha
tenido con el proveedor.

ATENCION A LAS QUEJAS

Esto implica tratar a los proveedores, €S esencial Qque
el dapartamento de compras lo maneje, ¥ dentro de este de

preferencia el comprador gue hizo el pedido.
Cerciorarse que la queja sea justificada estar

presente cuando el proveedior haga la inspeccidén para estar
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seguro de lo gue se resuelve y para poder insistir de inmediato
en la respectiva rectificacidén o restitucién segun lo que mas
convenga. Mantenerse siempre viva la queja hasta que haya sido
resuelta a satisfaceidén de todos los implicados.

SELECCION Y ENTRENAMIENTO DEL PERSONAL

El departamento de personal puede ayudar a redactar las

especificaciones ¥ hacer ‘las primeras entrevistas. Pero el
departamento de compras generalmente su gerente debe tomar las
decisiones finales. El gerente es responsable de lo que haga el

empleado, por lo tanto debe ser &l guien tome las decisiones.
El1 entrenamiento puede ser formal e informal.

RELACIONES CON LOS PROVEEDORES

Debe ser obligatoriamente, responsabilidad exclusiva del
departamento de compras.

COMPROMISOS FINANCIEROS

Es que el gerente sepa €n todo momento Qque compromisos
se han contraido y que obligaciones debera cumplir la empres.
Debe haber un control centralizado sobre tales compromisos. El

departamento de compras ejerce tal control de 4 maneras.

1.- Asegurandose de que nadie contraiga compromiso
alguno, excepto los miembro autorizados del
departamento de compras u otra persona que tenga
autoridad aprobada y delegada.

2 .- Estableciendo procedimientos estrictos en la
expedicidén y archivos de los pedidos de compra.

3.- Proporcionandecle a 1a administracién un punto de
control en el establecimiento de politicas
inventariales V¥ asegurandose de ‘que éstas politicas
se cumplan.

4 - Estableciendo un punto de control sobre las compras

excepto sobre los ariculos del inventario, tales
como contratos de construccién, arrendamientos ¥y
alguileres.
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AREAS DE RESPONSBILIDAD COMPART IDA

Con departamentos COmO investigacion, ingenieria
planificacidén vy divulgar la informacidn y la asesoria.

Con recepcidén de las presentaciones dde ventas. Esta es
compartida con la mayoria de las de mas areas de la empresa. El
departamento departamento de compras tiene aquil el papel clave,
pues por una parte, esta enterado lo gue podria podria serle
potencialmente atil a la firma que por OUXo lado que esta
disponible la administracién y las demas divisiones de la empresa
estin en la obligacidén de mantener al corriente el departamento
de compras respecto de sus intereses y planes para gue ésta pueda
estar a la mira de cosas nuevas ¥y desarrollos que pudieran Ser de
utilidad. Se entiende que el departamento de compras esta bien
arraigado en este campo.

El departmento de compras sabpe, mediante sus contactos,
con los proveedores lo que contribuira a reducir los costos a
acelerar la entraga, asi que esté en situacidén de ayudarse a los
de mas a encontrar la solucién ecnémica. Esta drea es ideal para
percatarse de la importancia que esta adquiriendo la funcidén de
compras y de su creciente necesidad de contactar con un personal
altamente capacitado.

Con la programaciodn de los pedidos y de las entregas.
Esta es una area en la cual el respeto y la confianza mutuos son
clave de un buen desempeno. El departamento de compras requiere
informacién exacta, tanto de dichos departamentos como de sus
proveedores. Los departamentos deben saber con _exactitud Qque
plazos y costos fueron proyectados, -2 fin de poder programar Su
trabajo y poder programar su trabajo y fijar sus precios de venta
anticipadanmente.

El departamento de compras comparte Ia responsabilidad
con el  departamento comercia, para determinar el metodo y el
inventario de las entregas.

LA INVESTIGACION DE COMPRAS Y LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Son areas y el departamento de compras comparte con
otros departamentos por lo general con los de investigacion de
mercados, planificacén, administraciony produccidn y ventas.

EL departanmento de compras debe compartir
responsabilidades en lo concerniente a inventarios y almacenalje.
aun en caso de que este efectivamente a cargo de la funcién de
almacenalje, los departamentos de produccién ¥y venta deben
desempenar una importante labor en fijarles limites a los
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inventarios, pues solamente éstas areas pueden proporcionarles al
departamento de compras las cifras necesarias para establecer
objetivos bien fundados. En las organizaciones sin animos de
lucro y en los de servicio, RED puede representar al departamento
de produccién,  puesto que en tales formularios de grupo ¥y medio
de registro ( tarjetas, cintas y discos ) se encuentran muy =
menudo los principales articulos del inventario. Esto hasta
cierto punto puede ser cierto aun en el caso de las empresas

industriales.

Dentro de la investigacidn de compras se pueden las
siguientes responsabilidades:

1.- Los contratos de construccidn (esporadicos)
2.- Los contratos de servicio ¥y mantenimiento de
mguina.

Una tercera area de responsabilidad que muy a menudo
estan divorciadas de las actividades de compra, Ppero que tiene
mucho interés particular.

- Recibo y pago de cuentas.

Es preferible .gue el departamento de compras no tenga
gque ver en absoluto con las cuentas a menos que surjan problemas.
Las cuentas deben recibirse en la oficina de cuentas por pagar en
el departamento que pidid los suministros. El1 receptor confirma
gue los articulos pedidos se reciben en la cantidad y calidad
correcta y en buenas condiciones. La oficina de cuentas verifica
el precio y las condiciones que Se especifica en las facturas con
sus copias.De las ordenes de compras. Esto contribuye a evitar un
conflicto de intereses que pueden presentarse cuando el misno
departamento o incluso el mismo individuo hace el pedido vy
aprueba la factura.

El recibir la mercancia no esta directamente ligada con
el departamento de compras ya que esS muy diferente las funciones
de pedido y recibido. Estas dos funciones deben estar separada,
incluso en el ceso de una organizacidén muy pequenia.

El interés del departamento de compras en ésta area es
que la mercancia se reciba de conformidad con el pedido ¥y la
fecha estipulada.

RESPONSABILIDADES

1{.- Estudio de caracter general sobre los mercados
fuentes de aprovisionamiento, legislacidén vigente y
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scbre los critrerios de compra practicadas por la
competencia.

Realizacidén ‘de las compras O Sea estudio de 1las
caracteristicas de las materias, metodos de compra,
relaciones con los proveedores, planificacién, asi
como la colaboracién del jefe del servicio de
compras con la alta direccidén de empresa, Ppara la
formacién de las politicas comerciales en las que
afectan a los aprovisionamientos.

Estudio de las compras Qque han de realizarse en
conjunto con las areas involucradas.

Lo referente al estudio de compras en el futuro o
sea de la ejecucidén del suministro, andlisis de la
conducta de los proveedores y Ppor consiguiente, de
los resulatdos de la inspeccién de la calidad de los
materiales y en general las estadisticas de compra.
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|
|
~ valor final, por cada peso que gaste.
»

4. -Esforzarse sin cesar por conocer los materiales ¥y los
| procesos de. manofactura, y establecer nétodos
practicos para el manejo de su oficina.

DESEMPENO Y DESARROLLO DEL JECUTIVO DE COMPRAS

El tipo de responsabilidades es que se debe fijar metas
y objetivos de compras aujetandolo a verificaciones continuas;
hegociar contratos gque amparen materiales de alto valor
individual en dinero y grupod de materiales, sostener
comunicacién clara con el personal de compras a sSu Cargo, con los
demis departamentos y con la gerencia superior, mantener relacién
estrecha con los proveedores y visitarlos con regularidad.

LAS CARACTERISTICAS SON 5:

1. Empulje.

2. Capacidad intelectual.

3. Habilidad para dirigir.

4. Habilidad para organizar.
5. Iniciativa.

Otras de las caracteristicas podrian ser: Poner atencién
a lo que puedan expresar las sonrisas, 1los gestos, las miradas
con sefio v el silencio; tal vez sean tan importantes como las

palabras.

Para desenvolverse eficazmente como parte del equipo
administrativo el Ejecutivo de Compras debe desplegar 3
cualidades gue 30On escenciales: perspicacia, previsién v

percepcién tardia.

El interés en los precios, la calidad y el servicio son
solamente parte del trabajo y el gerente de compras debe
desenvolverse en términos muy humanos.

Se sefiala que las funciones del gerente de compras
consisten en: planear, organizar, dirigir y coordinar el trabaje
de los compradores, funcionarios de compras o trabajadores
relacionados, asi como el administrador de los rcursos necesarios
para poder 1llevar a cabo las actividades de compras ¥ dee

abastecimiento.

Ante todo, el gerente de compras tiene gque saber que
metas a fijado la administracién de la empresa. Es de suma
importancia que el departamento de compras refleje los objetivos
de toda la organizacién al jgual que su modeo de operacidn.

Debe respetar tanto a sSus superiores como a 3Sus
subaltern9o0s que esta dirigiendo, en otras palabras el respeto

se gana el respeto.
Se debe mantener informada a la administracién. La

honestidad y la veracidad son dos factores muy importantes, 3on
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claves para ganars el respeto, tanto dentro como fuera de la
empresa, y mantener bien informada a la administracién no importa
cuin desagradable sea la verdad, para ellos o para usted.

Si .surgen problemas, 1lo primero que debe hacer es
andlizar su posicién en forma serena y cuidadosa. Qué es lo que
esta en realidad y cual es su causa? Cuales son las soluciones
posibles? Reunir a su personal clave y pongalo al tanto del
problema y de sus soluciones potenciales.

Obtener sus reacciones, 1lo mismo que sus sugerencias
respecto de soluciones distintas a las de usted. Revisar todo el
asunto hasta llegar a un concenso sobre lo que estd mal y lo que
hay que hacer al respecto. Esto debe hacerse con répidez, de modo
que usted pueda llevar su informe a la administracién cuanto
antes Junto con las sugerencias sobre medidas correctivas.
Manteniendo la serenidad.

—— —
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RELACION CON LOS SUBALTERNOS

Parte de la capacidad de autodirigirse consiste en
desarrollar la habilidad :de guiar a sus subalternos. Concederles
la facultad de realizar el trabajo de modo que también asuman la
responsabilidad de cuidar de gque se cumpla con exito. Controla
todas las operaciones a través de los informes a cerca de
problemas a medida gque surJjan.

Dirigir -a Jlos subalternos por medio de incentivos ¥
nunca por medio del temor y vera dgue lograra reacciones
positivas.

RELACION CON LOS DE SU MISMO RANGO

Con demasiada frcuencia se siente una actitud de
competencia, como si todos los gerentes estubieran empenhados en
ediparse mutuamente en busca de un acceso y ganarse el favopr de
la administracidn. Esto es por lo general el peor tipo de
relaciones que existen. Su mejor oportunidad de avanzar es hacer
un buen trabajo ¥ la mejor forma de lograrlo es tener buenas
relaciones con todos aquellos con gquienes tiene que trabadjar;
mantenerlos informades, no les salga con sorpresas frente a la
administracién, especialmente si son desagradables; ¥ colabore

con ellos.

COMO ADMINISTRAR SU TIEMPO

Uno de los principales obstaculos es e4l factor tiempo,
que impide un me jor desempeno. :

No disponer del tiempo suficiente puede ser indicio de
que Sus conocimientos y SusS habilidades ya no tienen vigencia. No
se ha mantenido al tanto de los ultimos métodos que sSe han
disefiado para, economizar tiempo, de modo que no ha desarrollado
ningin sistema para lograr este propésito. Este es el primer
paso:  Diseiie un sistema que le permita eliminar todo aguello que
represente un desperdicio de tiempo y asi no tendra qu dejar a un

lado lo importante.

El inicio del dia es el momento mas oportuno para que 3€
organice y trace un plan de todo lo gque va a realizar ese dia.

Una sugerencia de pprobada eficiencia es el sistema de
las tresagrupaciones. La agrupacién A forma las cosas que hay que
hacer; la agrupacion B forma las cosas que debieran hacerse; y la
agrupacién C forman las cosas que pueden hacerse si el tiempo lo

permite.
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COMO EVALUAR SUS ACTIVIDADES

nos lleva a otro instrumento gque puede ayudarle a
: pista de todas las

relativamente

Esto ] :
organizar su tiempo en meJjor forma. Siga la
actividades por espacio de una semana. Es algo

facil de hacer.

Tomando un block, hojas trace colgmnas para cada una de
las actividades principales tomando tiempo de li;iadas,
conversaciones, actividades, almue;zos y esto debe coigs Y con
el horario £ijando de la empresa sl no recapacite y piense que
puede hacer en el tiempo que le sobra si le sobra y si la zar%a
de trabajo es pesada compartirla con otros que no tengan anta

carga.
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LOS CINCO PRINCIPIOS BASICOS DE LAS COMPRAS

E1l funcionario ejecutivo bien preparado gquetiene a 3u
cArgo la labor de compras, buscara utilizar los fondos
disponibles con el mayor provecho parala empresa, Yy Ppara ello
deberd observar con toda atencidén los siguientes principios:

1L Las practicas seguidas en las compras deberan
ajustarse a las necesidades propias de la empresa.

s Las compras deberdn hacerse basidndose en un examen
minucioso de las caracteristicas de las mercancias
y servicios ofrecidos por los proveedores.

3. El acuerdo gque se haya de comprar ¥y cual sea el
momento de hacerlo, lo toma el comprador con pleno
conocimiento de los precios y tendencia del
mercado, asi como del estado de la oferta y la
demanda.

4. Las compras deben efectuarse con el preoveedor que
ofrezca las condiciones mas ventajosas para una
misma calidad/ cantidad, condiciones de entrega y
condiciones de pago, ademas de hacerse en el
momento en gue estan mas bajos los precios.

5 El comprador adeser capaz de pronosticar la
evolucién futura del mercado.

Sin embargo, todo lo anterior puede resumirse en tres
elementos fundamentales: 3

1 Fijar claramente lo que se necesita.

A Localizar a los proveedores que tienen las
mercancias que necesitamos.

1 Realizar con los proveedores las negociaciones en
cuanto a precio, calidad, condiciones, de entrega y
condiciones de pago.




1.
R.

2. -/ Mencine las cinco cara .
R. - Empulje

3 - Mencione las

R. - Obtencién de precios
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CUESTINARIO

Cuales son las funciones del Gerente de compras

- Planear
Organizar
Dirigir ¥y
Coordinar las actividades de compras.

cteristicas de un ejecutivo de compras?

Capacidad Intelectual
Habilidad para dirigir
Habilidad para organizar
Iniciativa.

areas de responsabilidad del departamento de

compras 7

Seleccidn de proveedores
Negociacidn de contratos
Adjudicacién de la orden de compra ]
Diligenciamento de los pedidos .

Atencién a las quejas

Seleccidn ¥y capacitacién de personal
Relaciones con los proveedores
Compromisos financieros.

dia la filosofia de administracién Ppor

4.- Enque se basa hoy en
objetivos?
R.- Se Dbasa e€n el conceptc de que S€ compromepen fondos de la
compania para la entrega a tiempo de los materiales de calidad a
proyeccidn administrativa total y los

aceptables. La

precios _ '
conceptos de sistemas sSon necesarios para que Se contraiga ese
conpromiso.

5.- Mencione como Se pueden clasificar los objetivos del
departamento de compras ? e

R.- a) Objetivos de la actividad de compras

e eficiencia ¥ productividad de la funcién de

b) Objetivo d

]
!
compras |
control de |

de control ¥ administracidén ¥y

c) Objetivo
conmpras.
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6.- Cual es el objetivo de abastecimientos ?

R.- E1 objetivo es comprender las condiciones y estructura de

g planeacidn, organizacidén y control que requieren el
suministro vy abastecimiento de materias, en las entidades

econémicas, con un enfogue teorico, técnico y practico.

7 - Mencione principios de ética ?
R.- Lealtad hacia la empresa
Justicia
confianza
8. - Cuales son las categorias en las gue se pueden dividir las

responsabilidades del departamento de compras?
R.-1a. Categoria Principal.- es el area donde el departamento de
compras tiene una autoridad plenamente

delegada.

2a. Categoria Principal.- La autoridad es compartida con una
o mas areas de la empresa.

ia. Categoria secundaria.- Comprende unas pocas areas de las
cuales tiene un gran interés.

9.- Mencione las funciones por las gque esta compuesto un
sistema de compras ?
R.- Adquisisciones.- precio, calidad, cantidad, condiciones de

entrega, condiciones de pago, verificacién y aceptacion.

Guarda y Almacenaje.- recepcidn, dimensiones, clasificacién,

inventario.

Proveer a produccidén: clase, cantidad, dimensiones.

10 - Mencione la clasificacién de objetivos por importancia y por
separado de acuerdo a su funciodn ?

R.- ObJjetivo de actividad
Objetivo de eficiencia y productividad
Objetivo de administracidn y control.




UNIDAD IV

RELACION DE LA FUNCIUN DE ARASTECIMIENT. CON 0 RAS FUNCIONES

DE LA EMPRESA

TEMA 1. REL ACIONES INTERNAS

INTRODUCCION

DE COMFPRAS, FOR SER MIEMBRO DE UN SISTEMA

CION, ESTA INTIMAMENTE

EL DERTO.

INTEGRADO QUE ES LA DRGANIZA

DAS LAS DEMAS FUNCIONES QUE REALIZAN LOS

RALACIONADO CON TO
CORRESFONDIENTES A SUS ACTIV
UENTRAN EN TODAS LAS

PUBLICAS O SIN FINES DE

DEPTOS. IDADES.

ESTAS FUNCIONES SE ENC
va SEAN LUCRATIVAS ,
S Y DIS.iNTAS

ORGANIZACIONES,
AUNQGUE CON DIVERSRS ETIQUETA
ENCIA SE LLEVAN R CABO.

LUCRO,

DENOMINAC IDNES PERC EN ES

ENCOMTRAMOS EN TEORIA LO SIGUIENTE:

*RELACION DE COMPRAS CON FPRODUCCION*

SEBL.. WILI o 1ES o= .
WILLIAM A. sESSn.t EN SU LIEBRO " tR GERENCIA DE

COMPRAS *

o e
ORODUCCION ES 'z EL AREA DE LDOS MATERIRLES CORRECTOS EN
EL/ LUGAR CL_RREC X =N B

LoRRECTL, EN LA FECHA CORRECTR, EN LA CANTIDAD

CORRELC /A Y EN EL FRECIO CORRECTE.

LA PRODUCCION NO DEERE NUNCAR D=TENERSE FOR FALTA DE
su
MINISTROS, Y ES RESFONSAERILIDAD DEL DERTO. DE COMFRAS QUE

VER QUE ESTO JAMAS SUCE: A.

FARA ELLO ES INDIS . NSELL= QLIE EXIS .~ UN ARMONIDOSA
+ i e il
REL I0ON TRE =3 FR I E MPRA
CIO EN e LOS DERTOS. DE FRODUCCION Y D co S GUE
A = .
SE S
ENGAN LEN CONFIANZ Y EFETO U UO, NTE gDD QUE LO
1 [a] P (&1 FIA R Y REFET MUT a E T s 5 O

CANALES DE COMUNICACIO ESTEN SIEMPRE ABIERTOS.

EL DERTO. DE 'R
L DERTO. DE 'RULLCCION DEBE MANTENER INFORMADO AL DE
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COMPRAS RESP

TANTO EL DEF

DIA DE CUALES sO

ECTO R SUS NECESIDADES E

T0. DE COMPRAS

N LOS PERIODOS REALISTAS PAR

DE LOS PRODUCTOS.

ESPECIFICO

sU RELACION CON ABASTECIMIENTOS,

Ls PRODUCCION NUNCR »

ESTA

OBLIGADO R SEGUIR, PUESTO QUE D

DEPENDE EL EXITO DEL DEPTO. DE CcOMPRAS Y DEL PERSONAL

INVOLUCRADO.

LLEGRRA A

LOS DIARS DE SU JEF

EMPRESA E

CCwELUS ONES

EL AUTOR CONSULTADO

EN CURNTO A LA DEFINICION DEL AREA DE
EN LO SIGUIENTE

EBE DETENERSE PFOR FALTA DE

ES UNA GRAN MAXIMAR QUE TODO DEPTO. DE

w g1 PDR FALTAR DE ABR

PARARSE, SIENDO CAUS
E Y PARTE DE SU PERSONAL DENT

STARIAN CONTADOS.
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N FORMAR OPORTUNAR, EN

DEBE MANTENER AL DE PRODUCCION AL

A LA ELABORACION

" WILLIAM A. MESSNER " , ES

PRODUCCION ¥

SUMINISTROS".

COMPRAS ESTA

EL CUMPLIMIENTO DE ESTR

STECIMICNTOS LA PRODUCCION

A DIRECTA DEL DEPTO. DE COMPRAS

RO DE LA

*RELACION DEL DEPTO. DE COMFPRAS CON VENTAS*

LA RELACION ENTRE ESTOS DOS DEFTOS. DEBE SER SUMAMENTE
CUIDADOSA, PUESTO QUE DEL DERTO. DE COMPRAS Y SUS PROVEEDORES
DEPENDE EN GRAN FARTE EL PRECIO FINAL DE VTA. DEL PRODUCTO

ELABORADO POR LA ORGANIZACION O DEL SERVICIO PR=STADO

UNAR MALA ACTUARCION DEL DEPTO. DE COMPRAS CON RESPECTO [
APROVECHAMIENTO DE OFORTUNIDADES DE CALIDAD Y FPRECIO POR

CARTE DE LOS PROVEEDORES, REFE .LJTIRL . EN EL PRECID ¥ LHOIDAO

. DE LA PRODUCION Y SERVICID DE LA EMFRESA.

SEGUN WILLIAM A. MESNER EN " LA BGERENCIA DE COMPRRS " EL
PRECIO AL CUAL VENDE EL DEFTO. DE VENTAS ESTA EN GRAN PARTE
DETERMINADO POR EL PRECIO AL CUAL COMPRA EL DEPTO. DE
COMPRAS. ESTO ES SUMAMENTE LOGICO, FUESIU CGUE HA MAYCR PRECIO

DE LOS INSUMOS, MAYOR COSTO DE PRODUCCION Y POR CONSIGUIENTE

MAYOR PRECIO DE VENTAH.

102111718

=T

ey P SN e Sl SN b -Q—_Jr’«!'fﬁhln

i —

:I.‘ ;




52

*RELACION DE COMFPRAS CON ALMACEN*

SEGUN WILLIAM A. MESSNER EN. SU LIBRO " L GERENCIA DE

COMPRAS " LA FUNCION BQSfCQ DEL ALMACEN ES MANTENER EN

£ MATERIALES pPARA GUE LAS

EXISTENCIA LA CANT IDAD NECESRRIA D

EN COUNSTANTE FUN_ IONAMIENTO, PERO SIN

OPERACIONES ESTEN
ERDIDAS O DESPERDICIOS FOR

5 ESTO PUEDE CAUSAR P

EXCEDERSE PUE
ER LAS EXISTENCIAS CON EL ME

ORSOLESCENCIA. DEBE MANTEN NOR

CosTO POSIBLE FARA LA EMERESA.

_XISTE UN IRRbCﬂNC;_IQBLE CONFLICTO ENTRE EL ALMACEN Y
EL DEFPTO. DE COMERAS, PUES £L PRIMERO PROCURR MANTENER EL
MINIMO DE INVENTARIOS, A FIN DE EVITAR QUE AUMENYEN LOS
ACIO; MIENTRAS QUE EL SEGUNDO DESER

COSTOS DE INTERES Y ESF
ME..OR COSTO UNITRRIO

TENER UN MAX IMD VOLUMEN pARRA OBTENER EL

POSIBLE.

CONCLUSIONES

EN ESTE PUNT. DE VIi.iA LOS INTERESES bLc COMPRAS PARECEN
CHOCAR, LO IDEAL ES ENCONTYAR UN PROMEDIO ACEPTABLE DE

EXISTENCIAS EN EL ALMACEN Y COMPRAR SOLO LO NECESARIO.

LAS ULTIMAS TEORIAS DE ADMON. JAPONESA QUE HAN SIDO
UTILIZADAS CON EXITOEN LAS EMPRESAS NIPONAS NOS ENSANAN A
TRABAJAR CON MINIMOS DE INVENTARIO: MIN.MO DE INVENTARIO UE
MOSTRADOR ( STOCK ), MINIMOS EN INVENTARIOS DE MAT. PRIMA. v

MINIMOS EN FLUJO DE EFECTIVO E INVENTARIO DE DINERO.

SISTEMAS DE MANEJO DE INVENTARLIO CGMD EL J.I.F. ¢ JUST
IN TIME O JUSTO R TIEMPO ) SE EMPLEAN YR EN ORGANIZACIONES

MEXICANAS, BASADOS EN FILOSOFIAS DE EFICIENCIR, ADMON. Y

PRODUCCION JAPONESAS COMO GUIAS DE ACCION CON EXITO.




ON DE COMPRAS CON COSTOS*
PRESUPUESTO, Y SI NO, QUEDA ESPERANDO CON CARACTER DE
NO

*RELRACI
URGENTE.

SEGUN A. MESSNER EN " LA GERENCIA DE COMPRAS, LE COMPETE

DE COMPRAS PROPORCIONARLE AL PERSONAL DEL DEPTO. DE

AL DEPTO.
ONOSTICOS DE

CONTROL DE cosTOoS, LOS DATOS D PRECILS Y PR
ARA QUE PUEDAN LLEVAR A CABO suU LABOR.

MERCADO P

EL DEPTO. DE CONTROL DE COSTOS HACE PRONDSTICOS PARA LAS
] -;"

OPERACIONES FuT TANTO A CORTO como A LA

LARGO PLAZO. F1JA PATRONES
CONTROLES FINAGNCIEROS aROPIRUOS PARA LA EMPRESA CON LA
1

URAS DE LA EMPRESA,
PRESUPUESTALES v ESTRBLECE LOS
f

OPROVACION DE LA ADMON.
I
#

CONCLUSIONES

(@] QNTERIDR, COMPRAS DEBE INFORMAR A CcOSTOS
I

CONFORME A L
E REALIZAR LADA

ca DE LOS BASTOS QUE
JUNTO CON CONTROL D

ACER PIDEN O QUE REQUIER

DEPTO. LR ADMON.

g COSTOS, INVEST IGAN LOS |

POSIBLES PRESUPUESTOS pARA CADA peERTO. CON LA INFORMARCION
cOMPRAS Y A su VEZ COSTOS LE INFORMA A
‘\

OBREGIRADO O A PTO.
PROBLEMA SE
"

PROPDRCIONQDQ POR
DE .

unN DEPTO. ESTR S
UPLUESTO AsIGNADO, EL
NECESAR10, SE VIOLA EL

COMPRAS SOBRE SI

SOBREGIRARSE EN SU PRcS
L GASTO ES SUMAMENTE

PLANTER, Y S1 E
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*RELACION DE COMPRAS CON CONTROL DE CALIDAD*

L AUTOR CONSULTADO EN su LIEBRO LR GERENCIA DE

DE CALIDAD DEBE SER UN RARER

SEGUN E
EL DEPTO. DE CONTROL

COMPRRS,

‘N LAS EMRRESAS PERUENAS .Y RESPONSABLE

INDEPENDIENTE AUiN E

LUNICAMENTE ANTE LA ADMON. pUESTO QUE ES RESFONSABLE DE
QPROBAR TODO PFRODUCTO. QUE sAlLE DE LA EMERESA, NO DERE FORMAR
PARTE 'DEUL DEFTO. DE FRODUCCION; asI MIsmMa, comMo TARMBIEN
APRUEEA LOS MATERIALES GUE INGRESSAN L.v LA EMFRESH, NO DERE

£STAR LIGADO AL DEETO. DE COMPRAS.

LE MANTENER A CONTROL DE CALIDAD AL TANTO DE

COMPRAS DE
N LA EMPRESA, LO MISMO GUE

QUE ENTRAN E

TODOS LOS MATERIALES
CALLDRD ES RESFPONSABLE DE

DE SU PRJEEDENL ~R. CONTROCL

S/ MATERIALES QUE LLEGAN A LA EMPRESA SE

VERIFICAR QUE La

QUIER BASE QUE JUZGUE

AJusSTAN A LOS ESTANDARES SORRE  CURL

CONVENIENTE, CON OBJETO DE GARANTIZAR LA CRKIDAD DEL PRODUCTO

FINAL.

POR CONTRAFPARTE, CONTROL DE CRLIDAD DEEE wc AVISARLE
A COMERAS EN CARSO DE QUE SE PRESENTE ALGUN pROELEMA CON JdS
MATERIALES RECIRIDOS,  DE MODO QUE ESTE CUEDA HACERLE SABER AL
OROVEEDOR QUE EL PRODUCTO ES DEFECTUOSC Y DEERE SER CORREGIDO

0 RECHAZADJ.

CONELUSIONES

EL PUNTO IMPORTANTE EN LA RELACION DE CONTROL DE CALIDAD
v COMPRAS ES QUE CONTROL DE CALIDARD REVISA LO QUE CIMPRAS
COMPRA; SEGUN EL ARTICULO, MATERIAL, O MATERIA PRIMA DE QUE
SE TRATE; EN BASE A CALCULOS, REGLARS, ESPEC.FICACIONES o

ESTANDARES REGUERIDOS POR EL USUARIO DEL PRODUCTO ADQUIRIDU a

DEL SERVICIO PRESTADO.

*PREGUNTAS DE LA UNIDAD IV*

1.— MENCIONAR ALGUNAS FUNCIONES 0 DEPTOS. CON LOS QUE LA
FUNCICN DE ABASTECIMIENTOS o DEPTO. DE COMPRAS SE RELACIONA
EN EL AMBITO DE LA ORGANIZACION.
R A) PRODUCCION

B) VENTAS

C) ALMACEN

D) COSTOS

E) CONTROL DE CALIDAD

5.~ -QUE ES PRODUCCION SEGUN MESSNER

)

R.— ES EL ARER DE LOS MATERI~_ES _ORRECTOS, EN EL LUGAR

CORRECTO, EN LA FECHA CORRECTAR, EN LA CANTIDAD CORRECTRA Y AL

R A

adhot

i

e = 2
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PRECIO CORRECTO.
3.— CuAL ES AL PRINCIFPAL FUNCION DEL DEPTO. DE CBMPRAS HACIA

#RODUCCION
R.— OBTENER LOS MATERIALES EN LA FECHA Y SEGUN LAS

ESPECIFICACIONES ESPECULARDAS

4. - POR QRUE DEBE SER CUIDADOSA LA RELQCID& DE COMPRAS CON
VENTAS
R. — 'PORGUE DEL DEFTO. DE CG+#RAS Y DE SUS PRUVEEDORES

DEPENDE EN GRAN PARTE EL FRECIO FINAL DE VENTA.

.-  CUAL ES LA FUNCION BASICA DEL ALMACEN

e

R. — MANTENER EN EXISTENCIA LA CANTIDAD NECESARIA DE

MATERIALES PARA GUE LAS OrERACIONES ESTEN EN CONSTANTE

FUNCIONAMIENTO.

6.— PORQUE SE DICE QUE ENTRE EL ALMACEN Yy COMPRAS EXISTE UN

IRRECONCILIRBLE CONFLICTO DE INTERESES

R. - PORBUE ALMACEN PROCURA TENER EL MINIMO DE INVENTARIODS A

FIN DE EVITAR EL AUMENTO DE COSTOS DE ESPRCIO ¢ DE INTERES;

MIENTRAS QUE COMPRAS DESEA MANTENER UN MAXIMD VOLUMEN PARA

pARA OBTENER EL MENOR COSTO UNITARIOD POSIBLE

—>. - SISTEMA DE CONTROL DE INVENTARIOS USADO PUR EM~RESAS

MEX ICANAS BASADO EN FILOSOFIAS JAPONESAS

R.— JusT IN TIME O JUsSTD A TIEMPO
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8.- EN QUE CONTRIBUYE EL DEPTO. DE COMPRAS CON cCOsTOS
R.—- EN PROPORCIONARLE A SU PERSONAL LOS DATOS DE PRECIOS Y

PRONOSTICOS DE MERCADO PARA LLEVAR A CABO SU LABOR.

3.- EN GUE CONTRIBUYE COMPRAS CON CONTROL DE CALIDAD
R.—- EN MANTENERLO INFORMADO DE TODOS LDS‘MQTERIQLES GUE

ENTRAN EN LA EMPRESA LO MISMD QUE DE SU PROCEDENCIA

10. - PTO. IMPORTANTE ENTRE LA RELACION DE COMPRAS Y CONTROL

DE CALIDAD

R.—- ES QUE CONTROL DE CALIDAD REVISA LO QUE COMPRAS COMPRE

*EJEMPLOS DE LR UNIDAD IV#*

EJEMPLO 1:

EL DEEPTO. DE COMPRAS DE LA COMPANIA PISPIRULITO S.A. DE
C.V. ESTA ENCARGADO DE EL ABASTECIMIENTO DE _A MATERIA PRIMR
pQRQ ELABORAR SU PRODUCTO LLAMADO ESPIRORUETA MANGONEADRORA.
EL USUARIO DE LA MATERIA PRIMA ES EL DEPTO. DE PRODUCCION QUE
LA UTILIZARA EN EL ULTIMO PROCESD DE LA LINER Dt PRODULCION.

LA LINER DE PRODUCCION CONSTA DE TRES PROCESQOS.

POR OTRAR PARTE, EL DEPTO. DE VENTARS ESTA COMPROMETIDO A
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ENTREGAR 10@, 80@. UNIDADES DE LA ESPIROGUETA MANGONERDORA A

Su PRINCIPAL CLIENTE EN EL EXTRANJERO LA COMPANIA

» GAMBORINGAMOS INDUSTRIALES & COM~aNY “ EN Ui MES R MAS

TARDAR.

EL ENCARGADO EN PRODUCCION SOLICITA AL ALMACEN UNA

RELACION DE LA MATERIA PRIME EXISTENTE EN ESTE PARA PROYECTAR

LA PRODUCCION. ALMACEN LA ENvin A F..OJDUCCION Y EL ENCARRGADO

SE DR CUENTA QUE rARA HACER FRENTE A ESE PEDIDO HARAN FALTA

47 TONS. DE MATERIA FRIMA. POR CONSIGIUIENTE SE HACE LA

REGUISICION DE MATERIA RFRIMA CORRESFONDIENTE AL DEPTO. DE

COMFRAS. COMPRAS LA RECIBE Y ESTUDIA EL CARSO, POSTERIORMENTE

CHECA A SuUS PROVEEDORES Y PIDL COTI1.nCIONES. FOR LA MATERIA

PRIMA.

SE SELECCIONA AL FROVEEDOR QUE OFRECE MENOR COSTO

UNITARIO. SE TRANSMITE UN PEDIDO POR FAX AL PROVEEDOR, PERO

SE ESCAPA UN ERROR DE MANO Y EN Vil DE 4¢ TONS. SE FPIDEN 4.

A LA SEMANA SIGUIENTE EL ALMACENISTA RECIBE UNA COPIA CON 4

TONS. DEL PEDIDO.

LA SIGUIENTE SEMANA EL PROVEDOR ENVIA LAS 4 TONS. AL

ALMACEN Y EL ENCARGADO LAS CHECA Y LAS RECIBE. PRODUCCION ES

AVISADO DE GQUE EL PEDIDO A SIDO SURTIDC.

LA MATERIA PRIMA SE VA UTILIZANDO Y PRODUCCION NOTA UNA

GUIENTE SACA SU REQUISICION Y MANDA

DESPROPORCION, FOR CONSI

61

CHECAR LA EXISTENCIA. DESCUBRE EL FALTANTE Y, EL ENCARRGADO
DIRIGE L DEFi.. DE COMPRRS Y _= MUESTRA SU REGUISICION A EL

JEFE DE COMPRAS EL GUAL CHECA CON SU CORIA ARCHIVADA LA

CANTIDAD DE LAS 4@ TONS.

EL JEFE DE COMPRAS SE COMUNICA CON EL PROVEEDOR Y LE
COMENTA ACERCA DEL FALTANTE, A LO CUAL EL RESFONDE QUE SU
~ZDIDC MARCA COMO CANT1lu~D SOLAMENTE 4 TONS., Y LE HACE

LARECOMENDACION GUE CHEQUE Su BEEDIDO Y NO SU REGUISICION.

ol CHECAR EL PEDIDC EL JEFE DE COMPRAS, ENCUENTRA LA
CANT IDAD DE 4 T_.+3. Y . RESUME QUE EL PEDIDO FUE MAL CAPTURADO

~0OR LA SECRETARIA.

PRODUCCION FPRESIONR FARA RUE SE LE SURTA MAS MATERIAL
PORGUE EL TIEMFRO SE LE HB VENIDO ENSIMA Y NO PODRA CUMPLIR
CON EL COMPROMISO EN LA SEMANAR SIGUIENTE, Y COMO LA MATERIA

PRIMA SE UTILIZA &N EL ULTIMO PROCESO, OTROS PEDIDOS SE VERAN

AFECTARDOS.

POR LD TANTO AL CUMPLIRSE EL PLAZO EL CLIENTE LLAMA AL
VENDEDOR Y LE RECUERDA SU FROMESA INSCRITAR -EN UN CONTRATO DE
OUE LE ENTREGARIAR LAS ESFIRDGUETAS A FINAL DE MES.

EL VENDEDOR TRATA DE DISCULPARSc Y DESFUES DE LARoA
NEGOCIACION CONSIGUE FPRORROGA DE UNA SEMANA MAS, PERO EL
CLIENTE SE HA LLEVADO UNA MALA IMPRESION DE LA COMPANIR GUE

TENDRA QUE TOMAR EN CUENTA PARA SUS FROXIMAS COMPRAS.

LA

- =

—mne
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UNIDARD V
EPIL0GO:
COMPRAS QUEDD MAL CON FPRODUCCION, CON VENTAS, CON SU
PROVEEDOR Y SOERE TODO CON SU CLIENTE. SELECCTON DE PROVEEDOGRES
LA SELECCION DE PROVEEDORES ES UNA FUNCION DE EL DEPTO.
MORALEJA: POR UN CLAVO SE FERDIO UNAR HERRADURA, POR UNA
DE COMFRAS QUE ENCIERRA UNA VITAL IMPORTANCIA, PUESTO GUE DE
HenRADLUHA SE PERDIGC _NA Frily, POR UNA PATA SE . .
, FSTA DEPENDE LA CALIDAD, FRECIC . OJEMA. CONDICIONES DEL
FPERDID UN CRRALLO, FOR UN CABALLO SE PERDIO UN e
ARTICULO O SERVICIO GUE LA ORGANIZACION REQUIERA.

HOMBRE, FOR UN HOMEBRE SE FPERDIO UN EJERCITO, POR UN

EJERCITO SE PERDIO LA GUERRA Y, POR UNA GUERRR SE
FERDIC UN REING. TEMR 1

CARACTERISTICAS

SEGUN EL LIC. CRUZ MECINAS EN SU L IBERD PRINCIPIOS GRALES

DE COMPRAS, LA SELECCION DE PROVEEDORES DEBE SER CONSIDERADA

pE ACUSRDO CON LOo SI1G. ~UNTOS:

]

¥ SU CAPACIDAD FINANCIERA:
INVESTIGAR LA CONFIAEILIDRD QUE PUEDA OFRECER EL

PROVEEDOR EN CASO DE GQUE SE HAYAN DE CONCEDER ANTICIPOS.

LA SITUACION FINANCIERA DESFAVORABLE, rocDE Lis

SENSIBLEMENTE LA FPOSIBILIDAD DE ABASTECIMIENTO POR FARTE

DE UNA EMFPRESA.

SRETTAMIA

o = 8

==




TEMA 2

% SU CAPACIDAD TECNICA:
S QUE
ESTAR ES IMPORTANTE CUANDO SE TRQTRVDE MATERIALE

DAD.
EXIGEN ESPECIFICQCIONE& TECNICAS O DE CALI
PROCESC DE SELECCION

DESPUES DE QUE EL DEPTO. DE COMPRAS HA ELABORADO SU

APACIDAD DE PRODUCCION: CURDRO COMPARATIVO, ES DECIR, HA ANALIZADOD CADA PROVEEDOR DE

* SU C
RESA
CONOCER ST LA EMPRE
£sTA ES ESENCIAL YA QUE ROSPERMITE LOS GUE ESTAN DISPONIB_ES FARi. SURTIR MATERIAL, TOCA AL JEFE

ENTAR SUS OBLIGACIONES

y ES CAPAZ DE ENFR DECIDIR O ELEGIR QUIEN SURTIRA LA MERCANCIAR, Y LOBICRAMENTE

A

TIENE DISPOSICION,
SE PUEDE

T M- O
DE PRODUCIR MATERIALES EN DETERMINADO TIE TOMARA EN CONSIDERACION A AQUEL QUE OFREZCA:

CONSIDERAR:

1
% MEJORES CONDICIONES DE ENTREGA A
# NO. DE EMPLEADOS ]

%

|
UCTIVA GLOBAL MEJORES CONDICIONES DE PAGO ?

% CAPACIDAD PRO
% CALIDARD

UINARIA Y EQUIPO FUNCIONANDO
E EQUIPOS ESPECIALES ETC. B Al

* MAG

*

% DISRONIBILIDAD D

TEMAR 3

CATAOGO

x SE PUEDE FORMAR UN DIRECTORIO ALFABETICO Y PORMENORIZADO ‘

DE LOS PROVEEDORES EN EL QUE CONSTEN LOS DATOS NECESARIOS

PARA FACILITAR LAS COMPRAS.




A) FECHAR DE LA ORDEN DE COMPRA Ll

A) NOMERE
B) CONDICIONES DE EMBRRRUE \

B) DIRECCION
§ C) CLASE Y CANTIDAD DE MATERIAL REQUERIDO

c) GIRO
D) ~RECIC: CONCERTARDOS

D) SI ES FAERICANTE O DISTRIBUIDOR E) FECHA DE ENTREGH

E) REPUTACION F) CONDICIONES DE FAGO

F) CONDICIDNES DE PRGO

G) CONDICIONES DE ENTREGR

LA CLASIFICACION O REGISTRO DE P
H) DESCUENTOS ETC. ROVEEDORES PUEDE HACERSE

POR DORDEN: -4

Lb PULLE FORMAR Lis EX! —RIENTE B cADA PROVEEDOR, QUE SE ‘ﬁ

A) ALFABETICO i

ARCHIVARA EN ORDEN ALFABETICO Y QUE DERERA CONTENER: il
B) CRONOLOGICO !

C) GEDGRAFICO ¥

M) LISTAS DE FRECIOS D) DE ASUNTOS |

E) CATALDGOS ' E) NUMERICO

C) COriAS DE DRDENES DE COMPRA
D) COTIZACIONES

E, COFPIA. DE FACTURAS

F) COPIAS DE REQUISICIONES
PREGUNTAS DE LA UNIDAD v
G) SEGUIMIENTO DE DRDENES DE COMPRA

H) TODA CORRESFONDENCIA RELACIONADA CON EL
I

PROVEEDOR
1.—- SEGUN CRUZ MECINAS CURLES PUNTOS DEBEN CONSIDERARSE

i EN LA SELECCION DE PROVEEDORES

I LEVAR UNA RELACION DL A5 DFERACIONES CONSUMADAS CON |
R. - * CAPACIDAD TECNICA I

. 0S PROVEEDLRES, oJE DEEERA CONTENER:
¥ CAPACIDAD FINANCIERA '




¥ CAPACIDAD ot FRODUCCION

2. — CONDICIONES IDEALES QUE SE BUSCR QUE OFREZCA UN

PROVEEDOR
R. - % CALIDAD

¥ PRECIO

%* MEJORES CONDICIONES DE ENTREGA
¥ MEJORES CONDICIONES DE PAGO
10N EN EL REGISTRO

3. - COMD PUEL- HRALZRSE LA ClLRaIFICRE

P

DE PROVEEDORES
R.— % RALFABETICO
¥ CRONOLOGICO
* GEOGRAFICO
* DE ASUNTOS

* NUMERICO

CONCLUSIONES UNIDARD V

EN EL PRIMER TEMA LOS PUNTOS BASICOS A TRATAR SON: TRES:

% CAPACIDAD FINANCIERA DE L0OS PROVEEDORES

% CAPRCIDAD TECNICA

¥ CAPACIDAD DE PRCDUCCION

ESTAS CARACTERISTICAS SEGUN EL LIC. CRUZ MECINAS SON
IMPGRTANTES , PERO NOSUTROS ANADIREMOS OTROS GUE A NUESTRA

CONSIDERACION SON TAMBIEN DE IMPORTANCIA:

— ANDS DE EXPERIENCIA : SABER DEL CURRICULUM QUE TIENE UN
~FROVEEDOR CON OTno3 COMF RARDORES, PREGUNTARLES O INFORMARNOS
51 LES HAN QUEDADO MAL , QUE TAN FLEXIBLES SON A UN RETRASO
EN NUESTRA CAPACIDAD DE FAGO , FROELEMAS CON LOS PRODUCTOS O
SERVICIOS RECIBIDOS DURANTE LOS ANOS,SI SE A DECAIDO SU
ATENCION Y CAFPACIDAD PARA CON LOS CLIENTES ETC.

TAMBIEN CUANTUS ANLS TIENE EN oo NEGCZCIO SON LIDERES O NO

LO SON , VANGUARDISTAS ETC.

- LUBAR EN EL MERCADO : RUE FOSICION OCUPAN FRENTE A SUS
LOUMPETIDORES ,SON PRODUCTORES O DISTRIBUIDORES EXCLUCIVOS, SU

DESARROLLO YEL DE SU PRODUCTO EN EL MERCADO DURANTE LOS ANOS.

CON RESPECTO AL YTEMA DOS DE ESTA UNIDAD ,EL COMPRADOR SE VE
OBLIGADO A NEGOCIAR Y CONCILIRR CON EL PROVEEDOR LO 4 PUNTGS
RUE SON : CONDICIONES DE FAGU

TIEMPO Do ENTCSR

CRFPACIDAL

FRACIO
CLARD ASTA QUE EL COMPRADDR REALISE SU TABLA COMPRARATIVA DE
PROVEEDORES PARA SELECCIONAR EL QUE MAS NOS FAVORESCAR Y

CUMPLIR CON LAS ESPESIFICACIONES.

: ot S

B~ - LY T . i
S i~ N 3 e T b
- DLl LCSIIs)
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EL TEMAR 3 QUE SE REFIERE AL CATALDGO , NOS INDICA GUE PARA

FACILITAR COMPRAS ES'NECESQRIO UN CATALOGO FROFID , ESTE

SERIA DE GRAN UTILIUDAD Y COMO DOCUMENTO HISTORICO DE DATGS

DE LOS PROVEEDORES POR EJEMPLO:
RAZON SOCIAL Y CAMBIOS EN ESTA

IMAGEN DEL PROVEELDOR FrHrfR CON NOSOTROS

71

UNIDARD VI

L A NEGODCIARCION

INT reDUCCION

LA NEGOCIACION: PUEDE SER: EL ARTE DE LA CONCILIACION DE
INTERESES MUTUOS Y ADVERSOS, FERO LOGRANDO LA SATISFACCION DE
LAS PARTES INVOLUCRADAS. LA NEGOCIACION ES UNA PARTE MEDULAR
DE LOS PROCESOS Y FUNCIONES DE COMPRAS, EN UNA ORGANIZACION,
MEDIANTE ESTA SE OBTIENE.w LAS CONDICIONES MAS FAVORABLES EN

LA MEDIDA DE LO POSIELE POR PARTE DE LOS PROVEEDORES CON

RESPECTO A SERVICIOS O PRODUCTOS A PRESTAR.



TEMRA 1

8|7 E U0 DE INTERCAMBIO
REALMENTE HACER USO DEL MATERIAL EN CASO DE GUE LLEGUE ANTES !

DE LA FRCHA ESTIPULADAR, O SER , LE DA AL PROVEEDOR UN

BENEFICIO POR CADA DIA GUE E._ MATERIAL LLEGUE ANTES DE LO
PROGRAMADO, PERD LE IMPONE UNA SANCION POR CRDR DIA DE

RETRASO SOBRE LA FECHA CONVENIDA. J
SEGUN MESSNER, EN NEGOCIACIONES FORMALES EXISTE UNA %
B
=

PREGUNTA FUNDAMENTAL: QUE DEBE NEGOCIARSE? H

UN FACTOR ES DESDE LUEGO EL PRECIO, PERO ESTE PUEDE SER UNR

CcoSA MULTIFASETICA Y RELATIVA. NO SE TIENE PORGUE ACEPTAR LA w
i

PALABRA DEL PROVEEDOR RESPECTO DE QUE EL PRECIO COTIZADO ES CONCLUSIONES b

JUSTO, HAY GUE HACER UN ANAL1SIS DE CIFRAS.

CUALES SON LOS COSTOS Y LAS TARIFAS LABORALES? SE PODRIA DESPUES DE LO VISTO EN ESTE TEMA £NCONTRAMOS 4 FACIURES

COMPARAR LOS COSTODS DEL FROVEEDLR CON LOS DE NUESTRA COMO OBJETD DE INTERCAMBIO FARA NEGOCIAR BUE SON:

JUICIO LOS COSTOS QUE NOS' DAN NO PORQUE SEAN INCORRECTOS, * PRECIO

ORGANIZACION EN AREAS SIMILARES. SE PUEDEN PONER EN TELA BE : i
‘i

¥ CALIDAD H

?

SINO PORQUE SON SUCEPTIBLES A MEJORAR.
TIEMPO DE ENTREGA

*

TIEMPO DE PRGD

*

LA ENTREGR SE DEBE NEGOCIAR TAMBIEN. CUANDO ESTA

CONSTITUYA UN FACTOR CRITICO Y EL PROVECDOR ESTE PRJUPONIENDO k
{

0 S1 PRARECE

UN PLAZO MAS LARGO DEL QUE SE FUEDA ACEPTAR,
ENCONTRAR UN PUNTO OPTIMO EN LA COMBINACION DE ESTOS i

puDpOsSO, SE PUEDE LLEGAR A UN ACUERDO CON SANCION PECUNIARILA.
: CUATRO FACTORESSERIA EL FIN MAXIMO U OBJETIVOI FINAL DE UNA ;

TAMBIEN SE PUEDE PROPONER UN PLAN DE ES.iMULOS Y
AL LOGRAR CONCILIAR ESTAS CARACTERISTICAS, p

- BUENA NEGOCIARCION.
SI LA GENTE DE LR ORGANIZACION PUEDE
EL COMPRADOR A FAVOR DE SUS INTERESES Y DEJANDO SARTISFECHO AL !

DESESTIMULOS, PERO SOLO

PROVEEDOR, VENDRIA SIENDO .- CULMINACION FEL.Z DE UNA COMPRA. |
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A) NECESIDAD DEL PRODUCTO

2 PARA INICIAR TODO PROCESO DE COMPRAS Y NEGJCIACIUN, DEBE |

TEMRA =

DE NECESITARSE ALGO, YA SEA PRODUCTO O SERVICIO REWQUERIDO
POR ALGUN USUARIO, BAJO ALGUNDS ESTANDARES, |
” r'ROCESO ESPECIFICACIONES Y CARACTERISTICAS PARTICULARES GQUE DEBEN 1
CUMPLIRSE PARA LA SATISFACCION DE LA NECESIDAD. }
4
INTRODUCCION ?
B) SELECCION DE PROVEEDORES q
I
DEPENDIENDO DEL ARTICULO O SERVICIO NECESITADO, SE j
EN VISTA DEL NULO MATERIAL ENCONTRADC EN LOS AUTORES SELECCIONARA UN GPO. DE PROVEEDORES DEL RAMO O GIRO J
PARA ESTE TEMA NOS PERMITIMOS CESARKOLLARLO CONFORME A LOS INDICADD, TOMANDOLOS DE NUESTRO CATALOGO, DEL DIRECTORID O :
[ APUNTES DADOS POR NUESTRO MAESTRO EN CLASE. DE OTRAS FUENTES. ‘
NEGOCIACION :ES MEDIO DE RELACION ENTRE UN COMPRADOR Y y

C) ELECCION DEL PROVEEDOR

UN VENDEDOR POR MEDIO DE LA CUAL SE LLEGA A UN ARCUERDO POR
f
)\

AMBAS PARTES PARA PODER COMRPRAR ESE SERVICIO O PRCGULJCTG, AL RECIBIR COTIZACIONES DE PROVEEDORES ¢ YR SEA POR |

ESTANDD CONFORME AMBAS FARTES CON LAS CONDICIONES REBUERIDRS ESCRITO, TELEFONICA O PERSONALMENTE ), VEMOS LA MEJOR :
I
3

| QPCIDN MONETRRIAMENTE HABLANDO, PERO TAMBIEN EN TERMINOS

POR LOS GUE INTERVIENEN. |

i CURLITATiVOS. q
! '|
COMO HRCER UNA NEGOCIACICON: "
: D) ACUERDO .

% NECESIDAD DE Uik PRODUCTO h

* SELECCION DE FROVEEDORES |

vA CON EL PROVEEDOR ELEGIDD SE NEGOCIAN EL TIEMFPO DE ¢

% ELELCCION DEL PiJVEELGR |

. ENTREGA, LR FORMA Y TIEMPO DE PRGO, LA CALIDAD OFRECIDA EN EL i

%« ACUERDO ( CALIDAD, TIEMPO DE ENTREGAR ETC.) I
PRODUCTO O SERVICIO QUE PRESTA. f

* CERRAR EL TRATO .




E) wc=RRAR EL TRATO

FASE CULMINANTE DE LA NEGOCIACION, SE LLENA LA PAPELERIA
CORRESPONDIENTE A LA COMFRA-VENTR, Y SE ESFERE LA LLEGRDA DEL
ARTICULO O SERVICIO, O EN CASO CONTRARIT SE RECOGE DE LOS

ESTABLECIMIENTOS DEL PROVEEDOR.

T .o M\A 3

ESTRATEGTIAS

MESSNER UTILIZA EL EL TERMINO ESTRATEGIA CON REFERENCIA A

LAS METAS A LARGO PLAZO, Y TACTICAS CON REFERENCIA A LOS

TEMAS DE DISCUSION.

LA ESIRATEBIA TIENE QUE VER CON _A FOLITICA, MIENTRAS QUE

LAS TACTICAS SON DE CARACTER OPERACTONAL.

LA ESTRATEGIA DECIDE QRUE METAS SON LAS IMPORTANTES Y
cUeL ES EL CAMINC QUE HRY Y CunL ES =L CAMIND GQUE HAY GUE
SEGUIR PARA ALCANZAR .38 CoJIETIVOS FRINCIPAL.S. LRS TACTICAS

DECIDEN POR SU PARTE COMO PROCEDER PASC A PASO, EN DIRECCION

HACIA DICHAS METAS.

EL NEGOCIADOR UTILIZA SOLAMENTE ARGUELLAS TACTICAS QUE
FINALMENTE GARGNTICEN EL LOGRO Lic LAS McETAS ESTRATEGICAS DE

LARGO FLAZO.

CONEEUSIONES

CON RESPECTO AL TEMA 1, ES IMPORTANTE ESTABLECER QUE ES
LO RUE SE VA A NEGOCIAR CON EL PROVEEDOR, Y TRATAR DE OBTENER

TODOS LOS PUNTOS BUE NECESITAMOS Y CUALIDADES DEL PRODUCTO.

CON RESPECTO AL TEMA 2, SEGUIR EL PROCESO ORDENADO DE
NEGOCIACION GARRANTIZA MAYORES PROBALIDADES DE REALIZAR UNA

BUEMO TRANSACCION POR AMBAS PARTES INVOLUCRADAS.

CON ReSPECTU AL TEMA 3, _AS ES.RATEGIAS Y SUS TACTICAS
SIRVEN PARA LLEGAR AL CUMPLIMIENTO SATISFACTORIO DE LOS

OBJETIVOS.
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INTRODUCCION

En el presente trabajo queremos resaltar la importancia del
drea de conpras para cualquier tipo y dimensidn de empresa,
y que con la ayuda de los sistemas y métodos analiticos de-
abastecimiento se facilita el control del almacén y se apro
vechan al maximo los recursos destinados a la realizacidn -

de las funciones productivas, operativasy administrativas-

de las enpresas en su conjunto.

QRGANIZACION DE UN DEPARTAMENTO DE ABASTECIMIENTOS

Tema 1.- Creacidn

Cuando existe la necesidad de control de materiales de una enpresa, se crea un
drea especifica para ello denominada "'conpras’ o "abastecimiento', el objetivo
en que se basa la administracién para crearlo es la de econamizar dinero. Esto
puede hacerce directamente mediante costos mds bajos, fletes mds econami cos, -
materiales de mejor calidad y menor inventario o logrando que el material lle-
gue oportunamente, evitando los parosy el agotamiento de las existencias, cum
pliendo las especificaciones, evitando el desperdicio, efectuando ajustes me s
nos frecuentes y manteniendose alerta respecto de una posible escasez y de al-

zas de precios.
Estos son algunos criteiros que si se logran satisfacer habran justificado la-

decisidn de crear-un departamento de compras.

Tema 2.- Funciones especificas

La funcién central del departamento de compras €s la produccién de utilidades-
y la disminucidnd e los costos en que incurre la compaiiia para llevar a cabo -
sus funciones u operaciones; asi camo servir de medio de camunicacian a la —-
direccion y al resto de la organizacién de los pronosticos del mercado.
Dentro del drea de conmpras pueden encontrarse las siguientes divisiones que la
conforman con sus funciones especificas:

Gerencia de Negociaciaones;
- Negociar insumos y Serviclos mayores.
_ Estudiar las tendencias de los mercadosy su efecto en pre-
cios y disponibilidad.
- Realizar contratos de suministros o Insumos
- Buscar nuevos productos sustitutos.

Gerencia de Importacianes y trafico:

- Programas de inportacion para exportadores.
_ Realizar los tramites ante dependencias oficiales
_ Tramitar la modificacidn o creacién de fracciones arance —

larias.

—e ey




_ Asesorar en materia de clasificacién arancelaria, procedi —

mientos de importacion y control de cambios.
_ Estudiar las tendencias en politicas de Camercio Exterier y-
su efecto en las adquisicianes.
Trami tar permisos de inportacion.
Seleccionar y negociar agentes aduanales.

Gerencia administrativa:

_ Elaboracién'y coordinacién de presupuestos.

_ Distribucién y contro de gastos.

_ Evaluacidn de logros y objetivos.

_ Desarrollar e inplementar sistemas pard el desarrollo de la-
funcidn de abastecimiento, COMO sistema de proveedores.

. Planeacidn y Control de Materiales.

- Fornular y-mentener politicas y proc
miento para las plantas.

edimientos de abasteci -

Gerencia de Canpras:
— Solicitar Cotizaciones
- Negociar
_ Colocar pedidos y contratos
- Expeditar conpras

Tema 3.- Organizacién

campras se coloca en la estructura de la enpresa en diversas
iendo del tammfio de la enpresa, la inportancia de las compras
lacidén con las diferentes dreas que canforman la conpaiiia.

en ocasiones depende del departamento de Produccidn, en  --
de directamente de la Direc -

El departamento de
situaciones depend
que realiza y la re
Asi pues vemos queé
otras depende de la Administracién, en otras depen
cidon General.

El drea de conpras debe estar

cién can el resto de la organizacidn, por ejenplo:
_ Con almacén que es donde se originan las requisiciones, para

que lo mantenga en constante informacién sobre las existen -
cias para su debido resurtimiento y proveer gportunamente.

_ Con produccién para que conpras logre las materias primas --
requeridas, en el tiempo adecuado, al precio mas bajo posi -
ble y sin menoscabo de la calidad necesaria para mantener Ia

produccian.

situada de tal manera que facilite su interréla-

- Con contabilidad porque los materiales deben registrarse --

}?ozgltﬂr;nvamenc:h te 1I)ara’ evitar retrasos en el pago a proveedores-
echar al maximo todos los d 3

R aaces o escuentos que éstos ofres-

l{r:s .veg ubicados vamos analizar la centralizacion de las canpras y sus venta
jas; sistema muy utili zado por las principales empresas de México incluyend.
grupos y corporaciones. » TR

La centralizacidn se refiere [on
a la conpenetracion de la autoridad de canp
) r ec -
I;Zri uniazoli D;ecczmtdeugqrpgas lo cual lleva inplicito el cantrol ce:z'?zs'al
' , amente ubicado en las ofici gt
51mwpes pa cadardpladta sy cinas generales aunque haya divi -

Las ventajas de la centralizacion que se han observado son:

- ge mant iene mayor control del presupuesto total de campras
- S:n;;:iqe cft"ecer vg{l)dumenes de canpras mayores, lo que repre
. ia mejores condiciones de camp 1 i =
Sl ra y precios mas atrac -
- Los costos de operacidn ] end
se reducen se me mi
to de la funcion. £ e i
- Unificacion de politicas ]
sistemas 11
paiflcad Vv de campra que facilitan-
- gedmrenta? ’Iadc?rpetencia entre los proveedores.
- ucciaon del costo de campras or t ] 1
“clagl onp yp anto mejora de las ut1i

Tem 4.- Accianes

Fijacién de Metas: Que debe involucrar a los subalternos

Trabajo en Equipo: Debera utilizar la sinergia.

Decisi : . e
eclsiones: La idea es que participen todas las personas in -

volucradas.

D : '
esacuerdo: Siempre hacerle frente y resolverlo, nunca evadirlo.

c ; 5 . . g
amnicacion: Que exista retroalimentacién que sea de doble via

Producto: Que al finalizar sea lo mejor posible.

(Constantemente alto).

N ——
o —

s =Sl

= —




Ejenplo: Organi zacion Centralizada

Vicepresidente - Admon.

Direccion de Caompras

il l

Investigacidn y

Funcidn de
Coordinacion andlisis de cam
pras. i
JeizE 1 | 1

Gerencia de Carpras Gerencia Canpras Gerencia Canpras Gerencia Canp
Materia Prime Di seriados Conponent es Materiales
Estandares Indirectos

[ 1 ] i

Planta Norte Planta Oeste Planta Central Planta Este Planta Sul

En esta nueva organizacion de la Case Co. Conpars estd centralizado, y hay 19 gurp!
de ajentes de conpras que S€ dedican a los bienes especificos. Los grapos estan di
¢t ribuidos en cuatro divisiones de compras centrales, dirigida cada una de ellas po
un gerente de conpras. Otras divisiones centrales son responsables de coordinar 1
operaciones y de las investigaciones, andlisis de compras, la nueva distribucion

brinda a la Case Co. la ventaja de la especificacion y aumenta su posibilidad de

tener beneficios economicos al tratar con los proveedores. La conpariia conserva al
gunas de las ventajas de la descentralizacién al tener grupos de compras de 3 ham |
bres a nivel de la fabrica, pero esos reportan directamente al directer de campras

de la sociedad.

cidn de las compras puede ser de linea, de linea y &s¢
La organizacién de linea y asesoria es la que prevd

La estructura de la organiza
soria, funcional y de comité.
Jece en los negocios y la industria.

[gj(l)u;claa esti gzrsfentida zor los que realizan las campras y estan directamente —-
mand director de campras, el gerente y el jefe. La a ¢ ]

teﬁr:z:c{a portepz;eczahstas vitales que recaudan y ai’zaliz';n datos rzziz;‘;d:t7a;n -
politicas, ajan con la linea para resolver ; evi admi e
tracion de la linea muchos detalles. L e

gisfzéz.;czgr; g: asesoria !)ogman ser el andlisis de conmpras, el andlisis de precisoy
; ingenieria de canpras, etc., este si [

. 2 sistema represemta ]
e ) ’ un auxilio para-
conprador e igual le proporciona elementos de negociacidn y calificacidn dep:ro-

veedores.




Ejemplo: Organizacion de una empresa productiva

DIRFECCION GENERAL
eren | | O ] O Sub-Direccida
r_ 1 G cia Sub-Direccion Sub-Di reccion
gmizs Costos Administrativa de Produccian de Ventas
Gerencia de Fnsamble| |Enpaque Gerencia
Canpras Mercadot
Cantrol
Inventario
5 & 5 Almacén
5 1 5 Almacén Almacén Almacén =
Cmqu’:'g.s ALamzl'lm';am Al')zpaqumce; Mat. Prima Plasticos General Cartan

El drea de abastecimientos en esta enpresa, que Se dedica a la fabricacién de lo

de peltre, esta ligada estrechamente y depende en
esenta un drea por la cual la direccién cantrol
des.

Iinea recta de la Direccion G

ral ya que repr a los insumos que

repercutenr en un bajo costo y un nmeyor margen de utilida
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SISTEMAS EN ARASTECIMIENTOS

Tema 1.- Sistemas nds camunes utilizados en campras

SISTEMA CENTRALIZADO O DESENTRALIZADO

Centralizacion de las compras.

En este sistem se tiene dos conecciones, la primera se refiere a la concentracion
de autoridad en un sélo departamento y otro significado lleva inplicito el control
central de las compras ordinariamente en las oficinas generales, aunque haya diver
sas fabricas en distintos lugares. -

Tiene camo ventajas las siguientes:

- Se tiene mayor control sobre el volumen de las compras

Se controlan mds facilmente las piezas canpradas asi como la —-

calidad de las mismas.

- Se obtiene mayores descuentos en grandes volumenes de compra

Utiliza menos personal de compras.

- Permite procedimientos uniformes y un mayor control sobre ellos

- Existe mejor control de inventario, con la consiguiente dism -
nucién de_inversion.

- Se evita duplicidad de funciones.

- Los problemas generales son aclarados en una sélo entrevista -
por el conprador.

- Se reduce considerablemente el papeleo.

Tiene como desventajas las siguientes:

- En situaciones urgentes, no siempre se puede atender rapidamen-
te los requerimientos.

- La perdida de personal miy valioso, repercute mes en este Si1s —
tema que en el descentralizado.

- El personal que estd lejos ' del punto donde van a utilizarse —-
los articulos son ajenos a los problemas regionales.

- El personal de conpras tiene mas cargas de trabajo.

e — . — e e —r——
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Descentralizacidon de campras.

En este tipo de organizacion, existen varios grupos independientes de compras --
que reportan a sus jefes de las plantas o sucursales individuales o regionales, -

en vez de hacerlo a un sélo jefe de adquisiciones en general .

Tiene camo ventajas:
- Se pueden realizar conpras €n forma nAs

urgentes.
- puede formar personal mds experimentado y especializado.

- Es posible nantener la responsabilidad y la autoridad mas cerca
de los problemas y permite mayor flexibilidad.

rapida, en situaciones

Tiene como desventajas:

- La enpresa tiene menos control sobre las conpras regionales.

_ No sienpre se obtiene la misma calidad de los materiales.

- Los descuentos son menores.

_ Se utiliza mds personal de conpras.

~ No se pueden resolver problems de servicio en una sola entre-
vista.

_ En ocasiones un comprador regi
ferir materiales que escasean,
sitarlos.

onal no puede entregar o trans -
por temor a que €l pueda nece -

Tems 2.- La camputacién aplicada a campras

En esencia, el Procesamiento Electronico de Datos (PED), en el caso de las com —
pras, reenplaza a la persona o a las personas que llevan los registros en forma -
manual. Puede proporcionar enormes cant idades de registros con rapidez y precl -
sién, siempre y cuando que se alimente con informacion exacta.

También puede producir los documentos necesarios, tales camo solicitudes de sumi-
nistro, ordenes de conpra, documentos de embarque y cheques, etc.

puede acunular informacidn que almacena-

Al producir diferentes documentos el PED
in le parezca al usuario nes conveniente.

y retroalimenta de diversas maneras, Ssegun
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El Procesamierzto Electrénico de Datos, proporciona en un momento dado cuenta de -
lo que se esta gastando y quién lo estd gastando, de lo que se estd usando y --
quién lo ésta usando. Basandose en dichos informes, el usuario puede saber cuan-
do actuar, camo actuar y en que direccién. El camputador debe ser programado - -
para que ejecute exactamente lo que se necesita, de tal modo que el programa es -
tar correctamente escrito y cubrir todos los aspectos requeridos.

Las aplicaciones del camputador pueden ser bastante variables:

- Solicitudes de suministro

- Ordenes de campra

- Documentos de recepcian.

- Registros de inventarios, incluyendo el estado del inventario.
- Distribucién de los cobros.

- Estados de los pedidos.

- Informes sobre proveedores.




Ejenplo: Sistema para evaluar a los proveedores

1levar durante un ano o m&s cierta . clase de registro.para —-
cada proveedor, en el que incluya datos como: Identificacién del proveedor, el
4rea de servicio o suminrstro.que cubre, un registro de cada pedido adjudicado-
hasta la fecha, dias de retraso €n la entrega y volumen de material rechazado.

Debe hacerse un resumen de cada uno durante un determinado periodo incluyendo -

los porcentajes de entrega atrasados o de material rechazado durante todo el —-

periodo.

Es indispensable

Al hacer la evaluacion de los proveedores se recamiendan tres categorias:

Los proveedores Excelentes:
e la em

Son aquellos qu
presa;

Los proveedores regulares:
Son los que rara vez log

El gran promedio:
Son aquellos que
han prometido.

e regularmente superan las expectativas d

ran satisfacer las expectativas. y

rinden lo que la empresa espera y lo que elloss

edores es conveniente que sea senci-

Al disefiar un sistemn de evaluacion de prove
e consume tiempo y dinero).

llo (ya que puede convertirse en una carga qu

Una vez iniciado el proyecto, debe mantenerse actualizado, que las persomas 1nvo
lucradas en el proyecto cunplan diariamente con Su tarea, que la persona eacar -
gada de sistemas y procedimientos disefie un método mediante el cual la actualiza

cidn se haga sobre una base regular.

Cuando se utiliza /un sistemm carputarizado es inportante disefiar una hoja de re-
sumen para remitirla a sus superiores.  En dicho resumen puede incluirse las ci-
fras inportantes principalmente totales y porcentajes, espacio para los canentas
rios sobre cada proveedor, debe ser sencillo y contener unicamente detalles com®
]a cantidad de dinero pagado a cada proveedor durante el periodo, numero de pe-
didos, el valor promedio por pedido, el numero promedio de dias de adelanto o d¢
atraso por pedido y el porcentaje de rechazos.

canpradores, el gerente de canpras y la administracion =
Esto se refiere mds que todo a los camprado -

en tomar las decisiones respecto a cudndo -

Es inportante que los
hagan uso apropiado del material.
res, puesto que son ellos quienes deb

y cémo emplear proveedores.

91

Las ; >S1
a5 szai:ac;zstt)z;ssesz;;plen e(Ij ;twopqsz(tjo de mantener a todos ellos al tanto de por
. . eando determinados proveed ' -
zua]quz er queja que se presente. i R oK Bk SHEAR LSRR RARS PATRT
os conpradores deben utilizar estos 1
: ‘ nformes para mantenerse al i
‘ cor -
ggzlzzcg:z:gg ;an'bz 0s especzalr(zente con respecto a la cuantia de nego:.:;:teuze
{e= < e}’ju'dl cando a determinado proveedor. Deben conparar estos con IZ ran
frias ;ggd idas a 'I’os compradores, con el propdsito de determinar si se :al?:a’—,
ida relacién o debe efectuarse ajustes en el periodo siguiente -

[éampe‘z,*:éuacmn de los proveedores constituye un instrumento que puede utilizar el

s reg:iiizaogg;zz me, lJore.§ prdoductos, mejores Servicios y menores coStOS" e
cion, algo de trabajo y ante todo un tor: ;

luar los hechos y las cifras que se recipil y. o buen criterio al eva-

———mte e 3 —o o e ——
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MANEJO DE MATERIALES

Tera 1.- Almacén

El almacén bien podria ser una parte de otra drea, camo por ejemplo del departa-
mento de produccion o incluso del mi smo departamento de conpras. Su funcion --
basica es mantener en existencia la cantidad necesaria de materiales para que -
las operaciones esten en constante funcionamiento, pero sin excederse, pues es-—
to puede causar perdidad debido a desperdicios u obsolecencias. Debe mantener -
las existencias al menor costo posible para la enpresa,

Las altas tasas de interesy el consecuente altisimo costo de mantener inventa -
rios, a hecho que aumente rapidamente la inportancia del almacén en la produc --
cién final de la empresa. Por estas razones mencionadas existen conflictos en -
tre el almacén y el departamento de conpras, pues el primero procura mant ener el

minimo de inventario a fin de dismin ]

uir los costos de interés y espacio, mien —-
tras que el segundo desea mantener un méximo volumen para obtener el menor costo
unitario posible.

Cuando la responsabilidad del almacén este fuera del ambito del departamento de-
conpras, las dos dreas deben trabajar en estrecha armonia.

El dpartamento de campras debe nantener al personal de almacén al corriente de -
los cambios ocurridos fuera de la enpresa, tales como cambios en la fecha de —-
entrega, cantidad economica de pedido, etc.

E]l almacén debe proporcionarle, al departamento de compras la informacion exacta

en cuanto a las necesidades es decir sus inventarios s1 estan en el minimo esta-

blecido en cuanto a la cantidad de productos.

Tenma 2.- Manejo de Materiales

Los objetivos del manejo de materiales varian en funcidn del tipo de empresa y -
no s6lo son propios de cada linia para acamodarse en Sus necesidades de trabajo-
y posicién financiera, sino que deberdn ajustarse O reajustarse de vez en cuando
para que resulten oportunos de acuerdo a las circunstancias reinantes.

g3

Los objetivos del manejo de materiales pueden resumirse en los siguientes:

- Mantener las existencias al nivel minimo de Inversidn compatil-
ble con la necesidad de produccidn, ventas y financiamiento de
la enpresa.

Vigilar los articulos defectuosos, obsoletos 6 de poca demanda.

Evitar las perdidas por hurtos, deteriodos por mal manejo, --
derroches, etc. ’

Auxiliar la existencia real de las cantidades y valores regis-
trados en los inventarios.

Sefialar la situacion de la existencia con relacion al consumo-
actual y al periodo para el proximo ciclo.

|

Establecer bases para el desarrollo de factores numéericos que-
ayuden a la previsidn a cortoy largo plazo de las xistencias,
necesarias con cantidades maximas y minimas normales.

Organizacién del Manejo de Materiales.

El desarrol'lo de cualquer clase de plan camienza con la posicién de las funcio -
nes a realizar en el campo de menejo de materiales las funciones son las siguien

tess

- Determinar los articulos que deben considerarse camo existencia.

- Determinar cuando y que cantidad debe ser repuesta.
- Efectuar la reposicion de existencias.

- Recepcion, a}nacenado y expedicion de los articulos, tal cauu-
sea necesario. ”

- Informe de cual es el valor de las existencias.
- Verificar las cantidades y estados de las existencias.

- Inf(l)nracién resumida sobre las existencias para fines de can -
troi.

El depar‘tamento encargado de planear, programar y controlar las existencias de -
materiales es la planta, que es una de las actividades desarrolladas en las em -

presas mis conpletas y de mayor alcance; ya que constituye el punto local de mu-
chos intereses en mayor o menor escala.

Su planificacién y ejecucién envuelve la participacion de la mayoria de los sec-
tores de una empresa, esto es ventas, produccion, ingenieria, finanzas, caontabi-

lidad, etc.

o e e Y
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E] resultado final obtenido tiene gran influ
de la enpresa y en su posicién ante la compe
modo directo a la calidad del servicio prestado-a lo

produccion, ganancias'y
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encia sobre la potencia financiera -
tencia, debido a que afecta de un —-
s clientes, en el costo de -

posicion de los inventarios de capital.

Factores querefuerzan el criterio de lo inportante que €S el manejo de materia -

les en las enpresas:

de materia prima, materiales auxilia

1.- El criterio referente a las existencias
constituye el punto vital del

materiales en proceso, productos t erminados;

res,
diano de la coordinacion entre produccion y.venta.

problema coti

existencias es una de las causas directas mE S
ontrado presentes en la —
las grandes enpresas

2.- Las perdidas de materiales en
inportantes del fracaso de un negocio y se han enc
mayoria de los casos, ya sea en negocios pequenos o en

comercrales.

Para cunplir con sus funciones el departamento de materiales se divide en las —-

siguientes dreas:

_Control de materia prima
_ Control de materiales auxiliares

- Conpras.

Control de Materia Prima:
Aqui se lleva a cabo el control de inventario, fijando las poli-
t icas adecuadas de punto minimo, reorden y maximos de todos los-
materiales que constituyen el producto terminado, © sea, queé -——
estd clase de materiales conprende los articulos adquiridos por-
la enpresa en forma tal que necesitan una ulterior elaboracion -
para transformarlos en una pieza o para convertirlos en un proc -

ducto terminado.

Una de las principales razones
riales es: EI darse cuenta de acuerdo a la cuota de produccion

diaria y a la cantidad de mate

se podran suministrar o no, pa
materia prima en las Iineas productivas.

Control de Materiales Auxiliares:

Aqui se lleva a cabo el contr
liticas adecuadas de puntos minimos,

ol de inventarios, fijando las po-
reorden y maximo de todos-

los materiales, que auxilian en la transformacidén de materia —-

prima en producto t erminado.

riales conprende todos los ar
para utilizarse caomo refacci
6 electrénicos, maquinaria, equipo de oficina, etc.

Es decir que estd clase de mate -
¢t fculos adquiridos por la empresa-
ones ya sea componentes electricos-

de incluir aqui elmanejo de mate-

riales en proceso, que materiales-
ra evitar el uso irracional de la-
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Caonpras:

Dgpar'tamento eqcargaio de anplir con las requisiciones de mate —
rz_a]es, herramientas y equipo de la planta.

thtane el trato directo con Ips proveedores locales, nacionales e
;zsigaczogalgs para ?dguzmr lo que se requiere al menor costo-

e y de buena calidad, asi como en men : J
Sl : el or tiempo posible-
’.Zgz.m:)tzaigsrms lashrqoosicéones en caso de materiales defectuo -
fiados que hayan sido rechazados por el d
control de calidad. 4 i

Term 3.- Métodos Analiticos

Puesto que los costos pueden incrementarse, bajarse o nivelarse, segun los mé- -
todos que se utilizen, deben considerarse decisiones con planes alternativos —-
para fijar objetivos y politicas de abastecimientos.

La (;ontabzlz.dad general no ayuda a la tama de decisiaones acerca de las politicas
de_ inventarios, como tampoco sirve la contabilidad de costos a menos que propor-
czone.datos por los costos de adquisicién, por almacenamiento o por las conse -
cuencias de faltantes.

El objetivo primordial de la direccion con respecto al abastecimiento y al con -
trol de inventario consiste en definir las politicas y reglas de decision con -
miras a establecer los sistemas que tienden a reducir al minimo los costos que —
dgpenden del volumen, valor, tamafio de la campra, lo que se llama '"Lote econd —-
mico de Canpra".

En la admzm'straczicin_ de los inventarios de materiales o de las partes conponen -
tes que sean adquiridas mediante compras O por manufactura propia, se requiere -

tomar decisiones de cuanto y cudndo hay que pedir para reabastecer la existencia.

El lote econdmico de carpra constituye un método deterministico que sirve de ba -
se para la toma de decisiones, por lo que respecta a cudanto conprar o reabaste -

cer.

Lote econamico de compra:
La agilidad en la decision de la adquisicion, contribuye en for-

ma inportante; aunque sélo ‘'sea en parte, a las utilidades del -
negocio. La decision acerca de las cantidades de adquisicion, -
osea sobre el tamafio del pedido de conpra, deben cubrir tres - -
objetivos:

i | (s
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_ Reducir al minimo posible el valor total de inventarios

- Reducir al minimo la 1
_ Reducir los gastos de adq

constituido sienpre un problema pa

ncidencia de faltantes.

uisieidn. y, almacenamiento.

La realizacion de estos objetivos a ra decidir

cuanto conprar.

Las determinantes de este problema son ambivalentes ya que al ordenar grandes —-
cant idades. de pedidos, requiere mes almacenamiento y sumentard el costo del mi S—
mo, pero al mismo tienpo se requleren menos pedidos u ordenes, esto reduce el —-
costo de la orden, cuando se ordenan pequenas cant idades se produce el efecto —-
contrario. Resultando esto. un problema de equilibrio entre los dos costos.

Los cdlculos del lote economico de compra resuelven este problema y det erminan,
cuanto conprar y la cantidad mds ventajosa para la empresa; establece el equl -
librio entre los costos, pedido y almacenamiento. Tal equilibrio se determina -

mediante andlisis y cdlculo, y se alcanza cuando los costos son iguales.

Médotos deterministicos para ordenar el lote econdmico de conpra.

optimizar el control de inventarios; estan basados en disipli-
det ermini st1€0S.
aracteriza a los procesos en los cuales un conjunto -
Jos mismos valores cada vez que este

Se utilizan para
nas denominadas sistemas
El termino deterministico ¢
de sucesos variables, producen exactamente

proceso se repite.

Los métodos deterministicos son:

s6lo precio unitario:
del lote mds economico queé S€ debe-
Jmero de veces al ario que debe-

a) Método de Tabulacién de un
Facilita la det erminacion
conprar y de la frecuencia 0 n
de efectuar pedido.

b) Método de tabulacion con descuento por volumen de conpra:
Al igual que el anterior so6lo que presenta la variable de que
cuando mayor sea el lote presentara distintos precios.

c) Método grdfico para descuentos volumen de compra:
Consiste en una grafica que mestra la relacién de costo para

distintas cantidades de conpra.
para compra sin -

d) Método de decision para obtener la ecuacion
déficit:
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Método Probabilistico:

l}jirlez nsrpz:es_idn cuantitativa que conprende la asignacién de va-
y dependenrégois‘ezawiuezcaizos q?e tienen la probabilidad de ocurrir
e la naturaleza ¢ de vari '
tes a un proceso que no son controlables, como: Zaables anliseell
b4 .

- Determinar AT
el consumo diario medi 1
S : ian d d :
cion estandar. te el cdlculo de la desvia

- Sistema probabilistico para resolver cuanto ordenar

El sis nisti omi

X e;ez:a digegmmlstzco de lote econdmico de conmpras la cantidad y la frecu

il Ceumepteza 6eixece? ,25 fija. pero se tienen que considerar sistemas en Isr_s)
= . certi umbre, tanto de la fecuencia camo de la cantidad ti1

que ser medida estadistica y probabilisticamente T

Tres son lo 151
s sistemas bdsicos para establecer los periodos de reabastecimiento:

al Captidad_fija y tiempo variable.
b) Tienpo fijoy cantidad variable.
c) Variable con cantidad de reserva.

a) Cantidad fija y tienpo variable:

lc)zracuerdo con este método, cada vez que se requiera reabaste -
= fun matetjzal o un producto se ordena la minima cantidad
£ recuencia de las qrdenes varia debido a las fluctuacia:zes -
Le 537&120 en las existencias.
a orden de compra se formula cuand j {

_ o las existen
do a la cantidad determinada camo minimo. i

b) Tienpo fijo cantidad variable:

g?‘ze;;?s ds abastegémientos estdn controlados por periodos

ecidos; pueden ser peri i S

e i ; periodos semanales, quincenales, -

S S ;

sggvarb?rgo el tamario de la orden varia en cada ciclo para ab —-
er las fluctuaciones de consumo entre un periodoy otro

Para que este método sea eficiente debe de:
- Cunplir con los intervalos fijados.
- El tienpo de abastecimiento
- éo; peri qdos deberarz ser expedidos con anticipacion.
- Cada articulo deberd tener una fecha de revision.




c) Variables con cantidad de reserva:

Sintetiza los sitemas pre
cant idad suficiente para
una reserva.

La reserva es I
tienen el proposito de abso

en los consumos y en las en
produccion o por entrega de proveedores.

a cantidad de uni
rver

sentados, se puede definir
la duracién de reabastecimi
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camo la -
ento, mas -

dades en las existencias, que -
las fluctuaciones inevitables -
t radas a los almacenes ya sea por ==
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En los ejenplos que mostramos damos a conocer los pasos que llevan a cabo, tanto
almacén como menejo de materiales, con el fin de darnos cuenta; camo funcionan-
y conocer los pasos que llevan a cabo para cunplir con el objetivo para lo cual-

fueron creados.

El almacén y el manejo de materiales presentados son parte de la enpresa Di juma-

Camercial, S.A.

Ejenplo Departamento de Almacén

1.- Abastecimientos manda al almacén una copia del pedido, con el fin de que

esté enterado de la fecha en que se recibird mercancia, cantidad, tipo de

mercancia y especificaciones.

2.- Al llegar la mercancia al almacén:

- Se cuenta la mercancia para verificar que las cantidades del-

pedido coincidan.
- Revision de las especifiaciones.
- Acamodan en los estantes.

3.- Si las cantidades y especificaciones no coinciden:

- Se reporta a abastecimientos.
— No se acamoda y tampoco se tama como inventario.

l.- Almacén actualiza sus listas de Inventario manualmente para mayor control.

5.- Cuando sr realizan ventas:

- Almacén verifica las cantidades de salida.

- Proporciona la mercancia en el lugar que compras alla nego -
ciado.

— Actualiza su inventario.
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Ejenplo Manejo de Materiales

Manejo de materiales es llevado a cabo por una drea d'el departamento de campras-
para auxiliarse'y 21 mismo tiempo controlar al almacen.

para los departamentos en cuestion:

_ Manera de acomodar en 10s estantes (Cédig_o, medida, peso, e(tjc.)
_ Periodo de inventario fisico, para verificar en las listas de-
] ] 5, de conpras.
inventario tanto de almacen como ) .
Y sélo para conpras, verificar las canthades monetarias repor
tadas para ver si coinciden con las cantidades de mercancia —-

LA tivo precio.
multiplicadas por su respec 5 es y a las demandas-

[ terior
_ Estudia de acuerdo, alos reportes anterio .
de mercado, las ca;tidades que abastecimientos debe negociar,

para mantener al almaceén en funcionamiento optimo.

Creando reglas que se deben cunplir
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CONCLUSIONES

Es inportante tener presente que la creacion de un departamento de conpras depen
de en gran parte de las neceidades de cada empresa en particular, y que las fun-
ciones y acciones que lo conforman para llevar a cabo sus objetivos; de asegu -
rar la produccién mediante el abasto de materia Primm, de satisfacer las necesi-
dades de las dends dreas de la organizacion y de controlar los costos de los in-
sumos y con ello producir utilidades, son llevados a cabo aun en las enpresas —-
muy pequefias con un s6lo elemento humano asignado a conpras.

De acuerdo al desenpefio de las enpresas, los sistemas empleados de compras pue--
den ser en forma centralizados, que concentra todas las conpras de una enpresa -
con una séla drea, con lo cual se asegura el suministro de materiales a las ofi-
cinas corporativas, favorece la negociacién de cantidades mmyores, se reducen —-
los costos y hay una séla negociacion.

Y también los sistemas pueden ser en forma descentralizada, que en enpresas de -
masiado grandes se puede llegar a tener menos control sobre las campras, aunque-
en emergencias este sistenn facilita las canpras urgentes.

En cuanto a los métodos analiticos éstos resuelven muchos problemas que se pre -
sentan en las compafiias, como el determinar cudnto y como comprar con la mayor -
ventaja, ya que establecen un equilibrio entre los costos, los pedidos y el alma
cenami ento. n
Se cuenta con tres sistemas bdsicos para establecer los periodos de abastecimien
to:

- Cantidad fija y tienpo variable

- Tienpo fijo y cantidad variable y

- Variable ‘con cantidad de reserva

El drea de Almacén concluimos que es la responsable de la recepcion, verifica --
cidn, conservacién y distribucidn de materia prima, utiles de escritorio, pape -
leria foliada y otros articulos que tenga en existencia para el uso de las actl
vidades diarias del personal y en base a las requisiciones correspondientes que-
reciba para darlos de baja de sus existencias.

=T

S ————— -
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CUESTIONARIO

hidh se obtienen al aplicar la computadora en el drea de campras?

1.- Qué beneficios
' forma manual .
_ _ Reduce el personal que lleva los registros en 1al .
. - Puede propolt)‘cz'onar enormes cantidades de registros con rapidez y precision
_ Puede producir documentos necesarios tales camo:
° Solicitudes de suministro
° Ordenes de compra y
° Documentos de embarque, etc. : .
- Al producir diferentes documentos, puede acumular informacidn que se almg

cena y retroalimenta de diversas maneras.

2
de los sistemas utilizados en el departamento de campras:

2.— Cudles son algunos

R- Sistema Centralizado:
Se refiere a la concentracion de
to; 1lleva inplicito el control c
mente en las oficinas generales.

autoridad en un sélo departamen
entral de las conpras ordinaria

Sistema Descentralizado:
Existen varios grupos independientes de campras gue reportan a -
sus jefes de las plantas o sucursales individuales o regionales,

en vez de hacerlo a un sélo jefe de adquisiciones en general.

3.- Cudles son algunas de las aplicaciones del camputador en el departamento de

canpras?
R= - Ordenes de Conpra A
- Documentos de recepcion
- Lista de proveedores
- Registros de inventarios
_ Estados de los pedidos, etc.
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Cuil es el objetivo en que se basa la administracian para crear un depar —
tamento de canpras?

El objetivo es el de econamizar dinero. Esto puede hacerse directamente -
mediante costos nds bajos, fletes mds econamicos, materiales de mejor cali-
dad y menor inventario; o puede hacerse indirectamente logrando que el mate
rial 1legue portunamente, evitando los paros y el agotamiento de las exis -
tencias, cunpliendo las especificaciones, evitando el desperdicio, efectuan
do ajustes menos frecuentes y manteniéndose alerta respecto de una posible-
escasez y de alzas de precios. Estos son algunos criterios que se se lo —-
gran satisfacer habrén justificado la decision de crear un Departamento de-

conpras.

Mencione las acciones de un departamento de campras?

{Involucra a los subalternos)
(Sinergista)
( Participante)

- Fijacion de Metas
- Trabajo en equipo
- Decisiones

- Desacuerdo (Hacerle frente y resolverio)
- Comunicacion (De doble via)
- Producto (Constantemente alto)

Cu3dl es la funcidn de almacen?

Su funcién principal es mantener la cantidad necesaria 6 minima de materia-
les, para que las operaciones de la enpresa funcionen sin tropiezos; tenien
do para ello la obligacidn de reportar su inventario fisico, materiales que
no cunplen con las especificaciones, etc. al departamento encargado de -—-
real izarlas conpras.

Cuil es el objetivo del menejo de materiales?

Su objetivo es servir de escaldén para que almacén cunpla su funcion, veri -
ficando y realizando acciones para evitar el desperdicio, hurtos, obsole -
cencias, deterioros por mel menejo de los materiales, realizar reportes que
nos permitan asegurar la existencia real y valores reportados por inventa -
rios que compras proporciona, existencias tando para el memento, como para-
el futuro, desde el punto de vista estadistico basandose en lo consumido en
el periodo actual para predecir lo que se usara en el proximo ciclo.

Cuil es la funcién de los métodos anaiiticos?

Es proporcionar alternativas para fijar objetivos y politicas de abastec:
miento, para darnos cuenta de cuando es el momento adecuado de realizar un,
compra y cudl es la cantidad que se debe de ordenar; procurando el equi -
librio entre los costos, pedidos y almacenamiento.

P
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ilidad en las decisiones de cudndo y cuan-

Alternativas que proporcionen agu
te la utilidad de la empresa.

to comprar ya que de ello depende en gran par

9.- Mencione algunos métodos analiticos utilizados?
y Sl R- Métodos deterministicos:
Procesos en los cuales un conjunto de sucesos variables, produ -
cen exactamente l0s mismos valores cada vez que el proceso Sr —-
repita. Involucra los siguientes metodos:

_ Método de Tabulacion de un sélo precio unitario.

_ Mét odo de Tabulacidn con descuento por volumen de conpra.
- Método grafico

_ Método de desicion.

Métodos Probabilisticos:
Expresion cuantitativa que conprende la asignacion de valores --

numéricos a sucesos que tienen la probabilidad de ocurrir y de -

¢ penden de fendmenos de la naturaleza.
’ Se divide en los sigulentes mét odos':

- Cantidad fijay tiempo variable.
- Tienpo fijoy cant idad variable.
_ Variable con cantidad de reserva.

resenta el 1l1evar un sistema centralizado de campras?

10.- Qué ventajas rep
R= - Mayor caitrol sdre las conpras.
- Mayor control sobre la calidad de las piezas compradas.

_ Se obtienen mayores descuentos por el volumen de las compras.

‘0 con la consiguiente disminucl

- Mayor control de inventari

én de inversion.







