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ADMINISTRACION DE COMFRAS

Car,. I GENERALIDADES

1.1 CONCEFTO DE COMFRAS

Debido probablemente o que el arte de comprar se remonta
g los tiempos biblicos, su terminologio o estado sujeta o
cambioos o medida que sus fines vy procedimientos han ddo
ampliandose ¥y haclendose mas clentificos. Asi pues entendamos
como compras “"El acto de procurarse bienes o servicios o
credito o al contodo®, La empresa industriol se "abastece" de
materiao primay muebles, maguinaria, ¥ S@rviclos NeC@sarios
para sus procedimeintos de produccion. Lo empresa comercial
"compra® productos gue se revenderan con una atilidad. La
emprasn de servicios "obtiene' los muebles vy egquipos gque
SETan Necesarios para sus procedimientos admindistrativos.

Trodicionalmente &l sistema de compros es el responsable
de hocer todas las compros requeridas en el momento debidoy
eén la cantidad v calidad regueridos v al precio debido.

Eeta definicion implico saber que es lo gque se compra v
porque s compray, ademos de analizar cuaslguier aspecto de unn
compray ya que puede afectar alguna situacion provechosa para
lo empreso.

o compra eficiente s de vital importancia en La
fabricacion. Lo calidadxde los productos terminados depende
directamente de la colidad de Ilos materios primas con gue se
inicia &l proceso. 51 el depoartaomento de ingenieriao insishbe
en tolerancias rigidas para los productos de la firma, esto o
s ver hace necesaria la compra y entrega programada de los
materiales v partes componentes de una oltacalidad similar.
For supuesto tambien es esencial un buen proceso de
moanufactura. peEro aun un proceso superior no puede hocer
articulos consistentemente buenos o partir de moteriales o
partes de colidad inferior. Esto sugiere gue el gerents de
compras de una compaiia debe calificarse como funcionario
principal de la empresa.

En forma similaory en el tervreno mercoantili los articulos
bien comprados se dice gque va aestan medio vendidos, La
calidad de laos compras ciertamente se reflejo tanto en la
Facilidad de Lo venta, como en las revbhajos requeridas para
s venta de los mercancios adguiridos.

La administrocion de compraos consiste por lo tanto en
procurar o un sistema de produccion los bienes vy serviclos en
Ta cantidad v en la cgalidod regueridoas » al mejor precio, del
mejor proveedor, en &l momennto oportunc o Ffin de satisfacer
lns exigencins de sus operaciones, EBEstos son los aspectos de
una administracion eficaz de compras.
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En sisntesis se trata de responder o lag siguientes

preuntas
{ Que compror®
(& En gue cantidad?

iComo comprarlo®

LCuando v a quien comprarlo®

Froveedor correcto

calidod
npropiada

cantidad apropiada

Tiempo adecuado

Factores que afectan
las decisiones de
COompra

Y.

me jor precio




-2 FUNCION DE LAS COMPRAS
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d. Imnformacion.— La compra depende de wn Fludo de datos qgue

e iten vinocular al de AT tamento res FOME:

permnalmente forma pacte del deparctamento de compir

Ble de la misma con
los wsuarics de los materiales v con los wvenaedorss de los
mismos. En smpressas mny grandes la administracion vy
ubtilizacion del

Tema de infTormacion de compras se
Acla.

en una Funcion especializ
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1.3 PAPEL QUE DESEMPERA EL GERENTE DE COMPRAS
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El gerente de compras, tiene gque estar concisnte
importeancia del procese de compras, yva gque loas rmet
git lakaor tendrén una gran repercusion sn 8l cuadro ftotal de

Ta oompai® i &

orr Precuencis, 87 COMPTAas
comprat tiene gue dirvigir v coordinar dos funciones o mas
comp ., por ejemplo, los reguisitos de GETTLETLE, 1 IO TEE
el mmlidad v o la programacidn de producoidng no obsbtants en
ningldn caso tierne autoridad directa sobhre las
departamentos,

el gerente de

e ene

Las compras son, en realidad, un trabajo o
fricoian. EI gevente de compras tiene gue examing
pectos de una compra & Fiv de mantener wna oy

comopra eficaz.
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cevte de compras es el gue 1le
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preciocs, v los problemas dnevitables o resueltos
Foe tpmﬁwte en g8l sscritorio del comprador.
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permit puesto guse depende de var fusnbes p
iofoorm Gri, @sesoria téonics v Coop cidm. Buoauntors
desgcansa en el esonilibric de esta o prcdens ia mhus
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La alta dirvecoidn debe fijiar metas amplias
gerents de . B ouna compafia en donde ne se sigue esta
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1. Manterner una aporiacidn eficas a las uiilidades mediante
gl anmdlisis de valia v redusocidn de gostos




ADMIMISTEACION DE COMPRAR

e Hibtener sl mejor valor sn los mateyis

RIS

les comprados

los reguisitos

]

mas bajn posible, sin mencsoabo

calidad

Be Mant

e ot

gmer los inventarics &l mivime con una buena relacidn

el

d. Crear un olima de

urnas relacliones comer

buena voluntad para so compaidila mediante
les coordiales,

ie Mantener una buena selecoidn de proveedores, gue actaen de

la mejor manera posibles.

B B

ar wersonas de compras califid

pErfeccionarse,

voavudarlas &
7. Mantemner hadjoes los costeos de funcicomamiento, v tener, no
phetante, personal adecusdo debidamente,

stas metas pstén lejos de
g compras Lisne gue reConocer

4 g, v el gerente

una lista de

partamento de compras,

mecesario gue el gerente
todas las funciones gue reali
Luege , debe deteterminar funciones son compatibles
con las metas de la compaiiay en contrario btiene gue
cambiarlas o modificarlas. giemplo, 81 1a meta de
mercades de la administracidn es ganada & la competencia con
urd mayor rapider en las entregas, entonces no tiens sentido
gue compras insista en vecovitar los precio sl ssto interfiesve
con las entregas & viempeo, sin sacrificar el lapso necesario
s 21 proceso v la adguisicidn para realizar

= urna busna
abor de compras.

Ty

'ij
1

También tiens gque mediderar las otras posibles
funcionegs gque contribuicd a las normas de achu
generales, 51 la meta de una compadia es reducir les costos
de los produactes, entonces s ldgico gue el gerente de
compras dedigue todes sus esfuerzos & ese desempen
resolver obtros problemas gques avuda a baj cabos B la
COmpaEy L&

los ¢

El gerente de compras es vital para o a1 E
mismo como “intermediacies” entre la misma v oun vasto
giévoite de proveedores sxternos, qgue como el hombre clave en

sl gyupo administrativo de su compsd

Mo hay wingdn rasgo o combdnacidn de rasgog gus
garantice sl #éxito. Casi todes los gerentes gue han triunfado
reaccionan con descarntento ante los blogues de orecimiento,
progirese v meiova. Hin embargo bay dos cualidades gue parscen

ey cominess & btodos los huenos administradoress



ADMIMNISTRACTION DE COMPRAR

El down de indocis v alentar & otros & hacery las gosas vy obro
gl impuleso para trabajear dura v tenazmente cusndo estén bhajo

e sl an.

- i

Uy gerente tiens gue seyr honvado, leal, confiable,
inteligente vy maduro vy posesy buen ig. Evr gstos aspectos
oo se diferencia de ningdw, obtyo bBaen gerente o obetemte,
gxisten muchas obras caracterisbticas gue conducen
gapecialmente al éxito a la administracidn de compras

ae benemeos la Tlexilkilidad, la
rara oualidad de cambiar réapildamente de pensamiento. Compras
gxige & menado una achividad febrill, acosada por una gran
variedad de problemas: estudics de costes, rpegicliaciones con
provesdaores, snirevistas v polémicas con slleos cuando gor
mala calidad o entregas & destiempo fTilenmen gue girar wisitas
rédpidas vy a menudo intempestivas & las Tabricas de los
proveedores., Tiene gue ser vsude v al mismo tiempo elocusnte
al defander su caso ocuando 88 necssario, para obbensr un
trato preferente.

Pradaminante entre el

]

Tr o ME
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s necesita un

tamld &n

Fara triunfar como gevente de Compras
gran ocdmulo de conocimientos sspect izados pero + |
tlevarse una vida esguilibrads come persona antegra de 1o
covntrarioc, el resultade sevéd guizdéd un hombre gue & llegado a
o embargs no ha briunfado.

la cima v gue, &



ADMINISTRACION DE COMPRAS

Con este sdstema ideal de comunicacidn, gl gerents
cienes de coordinar las diversas

-

compras estd en conai
funciones de su COmpa
vendedor. Es posikhle gue
adicionales sntre el vendedor v a
cque &l gernte de compras se mantenga

descrito anteriormente no

a oy de presentar un frente unido

swistan limeas de comunicacidn
los departamentos

articulares para
ziempre informadeo. El sistems
la cominicacidn entre la compadia
gste caso compras eshd en

i

unpa ahstruccidn an
vendedora v la compradora. En
rosicidn para mantener el

o

T

magr fFioa
las compras

it

if

orea

centrel de costos sohre



ADMINIGTREACTION DE COMPRAS

Los principios de s £ & Vo las o
procedimientos sean desarvollado para el cumplimiento de
Fuﬂﬂiﬁn, asi coamo tambidén un oddigo
declaraciones se eﬂru@ﬁtran e Mhos
ia deEtlfa e nanda
nacional de gers loa EaE Al

conducta, sstas

tE CTEERTE

RN R ot T

g T

primordialmente los inteveses de su compadia da
tods anisactciongs v obhedecer ¥ cresr sus peoliticas

potaklecidas.

Pa Ser & los comsedos de la compeltenois
site colegas v dejares gular povr eshops

scabe de la digrnidad v responsabilodad de

prooeden
tﬁﬁﬁéﬁﬁﬁ,

Bty €

=

Z. Realizar sus compras sin prejuicics, progurands obtener

los maximes valores Tinales poy cada peso gque gaste.

1

arze constantemente en 0T
los procesos de su manu
para el

d= Esforz
materiales v
gstablecer métodos priactic

funciones.

r-
i

B, Fomentar v elabovar por la honrades
U T venbas, v denunoi

E E q
de covrupcidn comeroial.

L. Conceder pronta vy corvbés recepocidn, sismpre gus
circunstancias lo permita, & todeo aguel gues se lg aoergue en

legitima misidn comeroial.

At gl

e acusrdoe a loas

ampl iy o con sus
las gue & &1 v a los
buenas costumbres mercantiles.

., BEwvitar las préachticas deshone

W Aconsedar v oayudar a A8 COlEgas, 511

debeyr siempre gue la ocasidn lo permiba.

10, Tooperar con todas las organizacionegs
gue se hallen compromestidos b ividades

esbimular el desarrollo v mantenimiento

"lealtad a su compania"
"Justicia a aquelles con qguien trata®
"Fé& en su profesidn™

Este cédigo puede ofrecer problemas al momento de

Tlevalo & la préactica uno de e surge al reconcilisor el




Administracion de Compras

contacte con leos ingenieros para influir con el disedo de un
producto de manera gue solo wn proveedor pueda cubriv las
especificaciones. Al personal de investigacion y deasrrollo
s le puede influiv para gue especifigquen ciertas
caracteristicas en el producto gue soleo puede cubrir un solo
proveedor, etc. :

Aurn cuande es facil generalizar en terminos de lo gque es
claramente aceptable v de lo gue se muestra como practica
apartada de la etica, es muay dificil juzgsr wuna situacion
entre estos exbtremos. HBupongamos gue el proveedor gasta cien
mil pescs &l invitar fuera de la ciudad al agente de compras
VoA Sl Bsposa, supongamos Jue posteviormente gasta cien mil
pesos mas, llevando al agente de compras a una excursion de
pesca. Supongamos que en realidad el agents de compras recihe
e regalo por valeor cde cuarenta mil pesos. Esto no es un
ohsegquio modesto vy por otra parts no es extremadamente
costoso. sEstas actividades se comsiderarian eticas o no
eticas?. Este es wn terreno medio incievito en el cual las
companias, los agentes de compra v los vendedores deben tomar
decisiones respecto a lo etico.

Alogunas compafias solucionan en parte el problema
diciendo gque no se pueden aceptar regalos. Ubtras permiten
gasltos ode promocion de los vendedores hasta una limitada
cantidad de dinevo. Claramente la diferenclia snbtre promocion
de ventas y el cohecho es la medula del caso, si &)l agente de
compras esta siendo sobornado  esto acareara verdaderos

probhlemas & la compavnia lo gue podria estar pagando precios
srcesivos por productos gque podrian Ccomprar por mMENOoSs en
cualgquier otra parte.

Existen varias "practicas astutas'" gue por lo general
son consideradas por los gerentes de los departamentos de
compra como noe etices. For ejemplo soliciter wvarias
cobtizaciones para ver si algun provesdor camete un error en

sus estimaciones luego cerrar el tratoe aprovechando ese

Y
error. Aprovechandose de evroves de oficina en los pedidos en
terminos de calidacd vy precics gue sean olaramente erronecs no
e ebtico. Fevelar cotizaciones cuando sse estan entregando
selladas, antes de hacer la eleccion, no es stico. Tampoco es
gtico gue un agente de compras de negociocs a compadias en las
cuales tiernme un interes financierc, i esa compania no es la
mejor proveedora en wn sentido competitivo. ABceptar regalos
de los vendedores cuando se coloca un pedido en sus compaiias
tampoco 8% shico.

it

Con frecuencia los vendedores crean problemas de etica
otro tipo. & continuwacion siguen algunas actividade

de £ sohre
Las oque en general se ha acordado gue son eticas yv/o ilegales

- B
- Fac
EMpTEEa

—
[

arvreglo de precios

T

o+

arveglos con los proveedores para engafiar a la
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conflicto ante Jla lealtad o eu compadia vy justicia a
agquellos con los cuales trata; mientras no exista pregunta a
cuanto a gue el gevente de comporas dehe perceguir
cuidadosamente el mejor interes de 50 compatia, esto dehe
ajustarse con un sentido de justicisa hacia los proveedores.
Algurnos gerentes de compras pueden ser celesos al perseguir

]

S

L=
loe intereses de la compania, otros, son completamente
hornestos e inmunes & la corvruapcion, confunden los interases
de los proveedores con los de su propia compainla vy por
consiguiente se convievten en una atraccion madosa de los
proveecdores dentro de su propia organizacion.

i
—
u!
T
i

Eyvi seguida presentamos algunos de los conflictos
etico:

La necesidad de informacion de los proveedores. Es
phviamente falta de etica el dar a un provesdor informacion
de falsas apariencias sohre la cantidad v calidad cuando se
le solicita cotizarv. Un comprador etico no ledice al
proveedor gue la demanda para un articulo sevea de diez mil
unidades por ado cuando sake muy bien gue solo sera de
aprosimadamente de cinco mil unidades.

El proklema suwrge cuandoe hay una verdadera incertidumbre
el comprador honestamente no es capaz de dar al proveedor un
estimado completamente confiable de los rveguerimientos.
Feiste un elemento de riesgo tanto para el comprador como
para el vendedor. El asunto etico entonces tiene gue var en
cuanta informacion interna de la compafiia debe darse al
proveedor, en general gs tanto etico como buena politica
comercial no proporciconar al proveedor mivigung informacion
gue pudiera ser en 1o mas minimo ubil para uan competidor de
la compania, ni permitivle el acceso a documentos interncs de
la companla.

—

Alogunos vendedores prometen una participacion a los
gerentes de compra si el contrato es concedido & la compaiiia
gque representa. otras se las arreglan para ofrecer regalos
costosns o viajes "en agradecimiento” por la concesion d& un
contrato & su compaiia. El asunto de si aceptar o no tales
nhsequios esta en conbtroversia,., Las practicas comevrciales
tipicas comprendern gue los vendedores inviten a almolzar a
los agentes de Compra la cuenta. Muy pocas compamias
pondran ohjecciones a esta costumbre. Alguanas companias
propovecionan a los agentes de compra juegos de lapiceros y
plumas, pisapapeles, calendarics, etc, con el nombvre del
vendedor o de su compadia en sllos. Focas companias
phjetarian esto, ya gue es una fuente de publicidad llevar el
viombore del proveedor. Bin embargo, algunos agentes de compras
pueden haber vecibido viajes de lujo o cestosos, o grandes
sumas en efectivo tales estimulos son ohjetados por la
mayoeria de las empresas.

Ademas de los agentes de gompra, otiras personas pueden
ser hlanco de vendedores no eticos. En oCasiones €8 ponen en
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- Babotaje de los producto
ado come prusha Ccon el
~Envios de muestras de preoeductos de calidad mucho mas elevadsz
que de los productes gue se& fabrican y entregan.

- Uso de puklicidad engafosa con relacion & productos v
precios.

de un competidor gque se han
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amh oz en cunants a fahricar o comprar, han hecho un ridiculo
pov su falta de conccimientos. g

de fabhricar o Camprer es la comparacion
Gdeacion del compradeor con leos pireciocs de lo
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esas decisiones. Lhna vez gue se tame
ya no tenga remedio, dehide al gasto gque DE&EiﬁTﬁilM Ry

Yia consigue sus materialess vy piezas dentro de
(Fabvicad o fusra de 2lla (comprar. El egquilibric

o producira la maxima utilad podemos aecic que la
decision de fakvricar o comprar des a en una comparacion des
lo que wuwede hacer la fabrica del nte de compras vy lo gue
puede hacer el proveedor con sus respectivas instalaciones ¥y
Bl
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m o
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El CG?TG de compras compuesto del precieo del articulo,
D trans y del costo de manipulacion y almna
debe rarse contra el coste de fabricar, compuesto de los
stos ectivos de materizales ‘mano de ohra divecta y gastos
generales divectos (suministros, mano de obra indivecta,
herramientas de consumod, gque varian segun el producto en
cuestion. Fara las decisiones de fabricar o comprar CUYOo
valor en dinero es relativamente pegquedo y gue no afectan la
cepacidad de la fakrica, esta comparacion puede ser
suficiente, pere cuando conzidervamos uns decision mas
trascental , en gque la capacidad de la fahrica guedéas
inaprovechada o tendran gue hacerse nuevas instalaciones, en
tonces el costo de fabricacion tiene gque sumarse a los costo
ijos o del periodo, gue ne fluctuanm con el volumen de los
articulos producidos, sine gue forman parte del costo de
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ciov. ARlguncs de eztos gastos fij

cuands se compra un articulo ya fahricado.

La eliminacion de los gastos de ventas y la utilidad

provesedor son dos factores gue estan a favor de la

£5
z supervisiones adicionales, las il
capital para magquinarvia y edificieos, la depreciacion de
[ los impuestos vy los segures. La administracion deke
as! el viesgo de los materiales desperdiciados vy
deteriorados que corven normalmente por cuenta del proveedor

fabricacion de un articulo si este puede hacerse tan

economicamante como lo haria el praoveedor.

Ahora bien, la eleccion de la pevsona o perscnas gue
deberian tomar la decision de fahricar o comprar depende en

gran parte de la cantidad del dinero comprometido.

Fuede ser

tomada por una sola pevsons, pero en la mayoria de casos,la
toman variecs individucs o grupoes. Esto ccurre sohre todo
cuando se reguiesren nuevas instalaciones en la fabrica o
grandes inversiones de capital: entonces la administracion

tiene la nltima palabra. Con gastos menos onerosos
ejecutivos de compras pueden tomar la decision ya
individual o conjuntamente.

Pungue las decisiones impovtantees de fabricar
seran tomadas probablemente por la administracion
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gerente de compras tiene incumbencias & este vespecto. Como
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minimo, & €l le incumbe veunir lo
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ADMINISTRACTION DE COMPFRAS

1.6 ASPECTOS LEGALES DE L& COMPRA

as funciones de compra comprenden machos aspachos
legales gque solo pueden ser interpretodos y explicados por un
abogado competents. En egste btema gnumergremos algunas de las
areas 8n los cuales se debe buscarse el consejo de un abogado
g cel departamsnte jurdidico de 1o compaiia,

Wig de las #reas en los que se regquiers de consejo legal
et 1o de los controatos de compra . Como el controrio vinouls
legalmente a 1o compa®iao v el proveedor es importante gue los
documentos que protejon o Lo compadiao sean culdadosamesnte
formulados para gue sirvan como controtos, formos de pedidos
esténdar v solicitudes para cotizaciones. Laos solicitud de
cotizacidn no &s un controto, pero algunos provesdores los
interpretan como tales, lo gue conducen o malaos
interpretaciones v o problemas legales.

Otra grea en la gue pueden avudoar leos abogodos e la
interpretacidn de las leves. Duando se aprusban nuevas leves
y oouando los casos en las corbes gambian Lo dnterpretacidn de
Ine leyes existentes, tambien fendran gue alterarse los
attividades del gerente de compras. Edisten varios leves en
vigor gue Lratan sobre los precios jgustos, rebajas,
descuentos, tarifoas de coargo vy scbre obtros temas gque en
elagunos casos Liensn gue ser interpretodos cuando el gerente
clherra u4my operacidn.

Existen varios problemoas legoles gue pueden presentorse

quea pusden presentarse en relacidn con el proavesdor. En
terminos legales, el proveedor se refiere ol vendedors vy el
cliente es el comprador. Ern esta coategordis guedan los
siguisntes cososi
= Combios en las cldusulas del contrato
- Froude
Contratos ilegales v contratos nulos
- Kechazo de los articulos despachados o la compafin
Infroccian ol derecho de patente
- Heclamocionss por oajustes de seguro
- Ihafos cousados por ne hacer 1o entrega en la fecha

estipulada o no apegarse o los especificaciones,

Mostramos un formato en cual sstén dimpresas las
cliusulaos en laos gue se desarrollia todos los lineamientos v
condiciones de trabaojo entre comprador ¥ proveedord

&

- E
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ADMINISTRACION DE COMPRAZ

CAF., II FLANIFICACION Y FRONOSTICO

2.1 IMFORTANCIA DE FROYECTAR LAS COMFRAS

£l gerernte de compros tiene muchas funclones que
cumplirve e le exige gue sea ingeniero, abogoadoy arbitro vy
comerciante poarte del tiempo, guizsd su labor como provectisho
P osilde Lo mos descuidada.s Lo plantaocidn es o menudo
ressonsable de Lo diferencia entre el sjecubiveo gue briunta vy
sl oegecutivo muy brabajodor pero gque se guedos o medio camino.
Muchos gerentes de compro hon sido ocusados de tener una
Vision estrechay, &n ves de haober desarrolliado amplios
e TS tiwaos para lao compa®io. serda de gran ayado poaro oan
gerente planear muy programo de superacion v briundo
perannales.

e

He aogui algunos sugerencias paro empesard

e Considerar las caracterdsticas de la compa®ic, sus puntos
fuesrtes v débiles en cuanto o los comprag.

S dfue oportunidades hoyT jCuales son los valores
vy de la organizacidn: v como pueden sobisfacerse’t

personalas

A hacer uno lista de las companias compebidoros. d0uwal 28 la
posicion de la compofia en el cuadreo de Lo dndustriay v gue
pusde hacer 1o compaiia parg ponerss al Frente de la
compatencia®

Gy Lhaprovecha La compadia ol mEzime las oportunidades de
compra® fogue pusde hacer? [fue debe hacer®

e dthundl sera el alooance de la dndustria en aros venideros¥
Senogue situacion esto la comporio respecto o los tendencios
actunles de crecimiento v desarrolle¥

& Loual o estrotegia de 1o compoafios sus plones, metos.
vombjetivo Aoembs, JHue se ssta hociendo pora aparejar

setos metos con los oportunidodes individuoles

Je APuede el gerents de compras hocer recomsndaciones para
majors personal o de 1o compadio en vista o estos puntos
bosados en 0 dnterpretacidn de las metas de la compan ¥

» fde ver en cuando
de un gerenta.

Bl gerente de compros debe preguntorse
sl esba haciendo las cosos que se

TiEsto wiviendo de ocuerdo con 5 debidoes normos eticas®!
fiEsta dirvigilendo suw brabogjo o oesta sisndo dirvigido por 2170
FiMontiene o la administracidn v oo los compradorss informados
de hechos gque deben concoer® "JApoya o su compdRia®™ "IAonoya
g obros departamentos®, Coondo concibao ung ddea gus pusda

me jorar la actuoscidn de Lo compania debe comunicarlas. Ante

H
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ADMINISTRACION DE COMFRAS

todo, debe implantarla en sy propio departamento cuando tenga
la opertunidad e mucho mejor confrontar laog limitaciones que
EEpETAT gue atros encusntren sus Fallas.

)



AUMINISTRACION OE COMFRAS

2.2 POLITICAS DE COMFRA

Emiste unag gran variedad en las decisiones de compras,
consideradas como cuestidn de politica. Lo decisidn de cubrir
los requerimientos anticipadamentey por un periodo de
treintay sesenta o noventa dias, constituye una politica de
compras estas se hallan sujetas a revisidny comn medidag de
gseguridad contra las condiciones cambiantes, pero, an tanto
gs efectivay, determina v controla la actividad del
departamenio de compros.

lag politicas de compros existen siempre, @stén o no
estén por escrito, Las politicas son una de las herramientas
administrotivaes de la dirveccidn del departemento. las
ventaias del sstablecimiento especifico v el registro de
matos politicas sond

1o Una pelitico establecida elimina Ia necesidad de tomar uno
nueva decisidn cada ves gue surge uno cuastidn susceptible de
comparacddn.,

2. Una politica registrada garantiza su comprensicon y
proporciona Lo seguridad de gue las decisiones vy acclones

saran consecuentes vy de acuerdo con a8l griterio del jefe del
departamento reaponsable.

2, Una politica aprobada  concede oauloridod ol Lranscurse de
la aoecidn indicada.

& vontinuacidn damos un ejemplo de politicns gue podrdan
gstablecerse en una empreso esbos son cambilantes vardian de

aouerdo a la necesidad de cada empress vy ol tipo de empresa
gus se tratol

ELESA, S.4 DE C.V
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FOLITICAS DE LA RECERPCION DE SOLICITUDES DE COMPRA Y FACTURAD

1« HE LA RECEPCION IE LS SOLICITUDES DE COMPRA
1ed Lo recepcidn de solicitudes de compra, se sujetara o
Las disposiciones v normas administrativas
correspondientes. (1lenado del formaio, reloacidn de

(SN
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ADMINISTRACION DE COMFRAS

foltontes de almacen).

2. DEL BEGUIMIENTO ¥ CONTROL DE PEDIDOS.

251 Con 1la Finalidad de evitor ivregularidoades de los
provesdores en la entregae de productos, € revisara en
Forma diaria las fechas de entrega en las ordenes de
COME T

2.2 En los abrasos dngustificades de entregas de productos
e procederd de acuerdo o lo estipulado sntre los
provesdores v la compa®ia,

i

« DE LA TRAMITACION DEL FAGD DE FACTURAZD

31 Para proceder al Lramite del pago de Facturas y/o
notas de remisidny se deberd de revisar gue la
gdocumentacidn cumpla con los reguisitos
administrativos (Foactura v/o remisidn, aubtorizacidng
fecha de recepcidn, numero de recibo v soliciiud de
compral.

F.2 En los casos gque se presenten irregularidades se
devolverd la documentacidn dejande constancia en el
"libro de facturas v contrarecibos’™ de cuales Fueron

log causas gue originaron gue el btramile correspon -

gdiente no se realizara.

FOLITICAS DE LAS ADDUISICIONES DE LOS BIEWN

0 FROGLCTOSR
1o DE LA AUTORIZACION DE SOLICITUDES DE COMPR®A.

Lol Lo compra de productos se normara de acusrdo o Lo
smetablecido en el convenio entre 1o compadia v los
provesdores, asd como o los disposicionss que smilta

@l director general.

2« DE LAS SOLTICITUDRES DE COMPRA GERERALES

Zo1l De ocuerdo o las disposicioness admimistrerativas el
departamento de recursos materiales, procederd o 1a
compra de productos procurando optimizar Pl s e
ios recursos asi como cubriv los necesidodes de coada
uno de los glmmoenss,

”u -y

22 Be deberd estoblecer coordinocidn con los olmacenes
para evitar compras que no se ojusten a los
regquerimientos de los unidades vy departamentos
apolicitantes.

2¢F RBespecto o los oadguisiciones de bilenes vy prmdurtoqp

7

para definir su comproay, se estableceard coordinacidn
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AIMINISTRACION DE COMPRAS

con los almacenes paora verificar  sus edistencias, asi
como su vigenciao anorelacidn ol ejercicio paro el gue
fusron odguiridos.

dod de las sclicitudes de
o siguiente mansral

Te acuerdo al monto v priori
compraoy, e claosificaran de 1
saolicitud de compra A --- Mas de #-1007000,000
solicitud de compra B o--- Hasto % S070600,000
asolicitud de compra © e Masta % 557000, 000

Debido a Ia importancia y montoe de las solicitudes de
compra "AY, el director general v el gerente de
compros procederan o la compra de bienss o productos
solicitados segqun la mejor opoion de oompro.

En los solicitudes de compra "B » "O', el gevrente de
compras tendra la focultad de proceder o lo elaboro -
cion del pedido (previa cotizagion Lrs

2 manimal)y parn
proceder o lo awtordizacidn con el dirsctor general.

REGISTRD DE FROVEEDORES

Faarn cumplir con oportunidad los regquerimientos de
bienes o productos de los olmocenss, se debersd
mantener un registre autorizsodo del patrdn de
provesdores que permiton ddentificor los servicios que
cfrecen, costo. condiciones de poago, formy de enbraga.
disponibilidad, sto.

s :.l :3 e
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MaNUaL DE FPOLITICAS

Un manual sirve para definic 2l alcance de compras v
para defindr la funcion de compras vy los metodos para obtros
Funcioness de lo compofia gue estan ofectadas por sus
gotividades, For consiguiente, ¢ toambidn un dinstrumento de
relaciones piablicas que avuda o evitar las posibles
diferencias entre los departamentos,

EL manual resulia muy 0til como fuente de referencia
para las comprodores, especialmente cuando se presentan
problemas fuera de lo comin. Los manuales variany algunos
contienen de dier o quince paginas describiendo la politica
generals, oz Fformais v sy empleo.

Otros manuales incluyen hasta bres manuales de la
politica v los procedimientos detallados. Un buen manual debe
describir o grondes rosgos el oleance, 1o autoridad v
responsabilidodes de compros. Ademés, puede ser dna guia para
los procedimientos vy sy aplicacidn para todo lo que este
interssado.

Los manuales se preparan partiende de un comienzo muy
reducido ¥ posteriormente se va afediendo material o medida
que los clrcunstancias 1o edigen, para SNpeIary, @8 Necesario
Macer un esbhbozod gue luego se va complementando con diversos
datos. Fosteriormente, esto puede reducirse hasto Formar on
monuwal compacto, gue lo gerencia gensval respolda como Lo
politica oficial de compros de la compaiia.

Cosi todos los manuoles se guardan en una carpeta de
Fejos suelbas, gue permiten en un momento dado  agregar o
gucar faéacilmente. Debe ponerse titulos gque abarquen varios
temas. Coda secoidn bajo un titulo importante debs ftensr su
propia secuencia del numero de paginas, que combinen, guizsa
la designacidn de la seccidn vy de la pégina {(por ejemplo, Al
BEy Bly BZoeoe v nsil sucesivamente) . En esto formo, los
cambios o adicienes afectan » solo uno seccidn determinada.
El dindice proporciona una referencio fdcil v el apéndice
puede usarse para los Formas vy odetalles gue no e han
incluido anteriormentes 1o gue permitird mantener 21 manual
ern la Fforma mas concisa posible,. A continuacidn citamos
algunos aspectos que pusden abarcarse. La lista no esia
completa ni es esencial, FPara algunas Finalidades, s
demasiado detalladad para obres, demasiodo limitada, Mo
ahbstante sera probablemente de avada para todo aguel gue
eecribe un moanual de campras.

1+ Fréalogo! dedicabtoria de un alto ejecutivo.
INDICE

FARTE I. Fesponsabilidades v Objetivos de Compros

24



FACTOoN DE O

ALUMINTE

A. Responsabilidades principales

1. Foarmuglor lao politicn de comprag, los planes, los
procedimientos.

2 Fecopilar material e informacidn sobre el meroado
3. Monejar las compras y la expeditacion

G Obtros. tdistribucidn de excedentes, recapcidn. tréfico?

S Emcepciones. (publicidad de compros, sequros?

B+ Ob,jetivos Frincipales

1, Bervir ecaondmicamente o lo compadio v conbribuir o las
utilidaodes

e o Adguirie los moterviales ol precio mos boajo posible,
compatible con la colidad v el servicio.

Ee Mantener las fuentes odecuadas.
4, Moanterner los inventarics a los niveles minimos esenciales

¥, Moantener o 1o administracidn informada de las condiciones
del mercadoy, de los problemas de comproas, ebc.

4, Cooperar con obros unidodes de la compa®io.
e Buscar materiales nuevos vy omejorados,

By Explorar lao estondorizacildan.

Lar ol corriente de los métodos v btéonicoas de compras.

FARTE II Folitica

A. Folitica General

Le Determinacidn de lao necesidod, especitficociones,

cantidodes. (i Quidén es responsable 7 [Tiensg compras alguna

influencin®}

2. Compromisos de Compras

e Contoctos con los proveedores

BE. Folitica de Compras

Lo Compras centrales o logoles.

v ls
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AREINIBTRACION DE COMFRAS

e Beleccionar las fusntes de suministros
e Fuentes miltiples contra fuente anica
4, Feciprooidad
Y. Consideracidn de log negocios pequeiros
Go Meagoolacion,
7o OfFsrtas competitivas
e Drdenes » musstras o pruasbha,
e Compros closificadas.
10 Compras especulativas.
Lite Compraos al extranjero
12 Compras entre Fébricas.
3. Compras de los empleados.
C+ Folitica de Frecios y Fagos
1¢ Ordenss sin precio.
e Frecios estimados.
Z: FPrecios graduables.
4. Dados Liguidados.
Se Pogos diferidos.
Ho FPoagos progresivos.
7 Descuentos por pronto pago.
Il+ Relaciones con otros departamentos.
Lo Cooperocidn con los gue hacen las solicitudes
2 fmtoridod delegada.
He Drdenes de urgencin.
G, Difusidn de lo dnformoacidn de los precios.
S Inspecoidn.

& Fecepcidn v tréfico

ft
I~



AUMINISTRATION DE COMFRAL

7o fAyudo legol.

.\
-

Avudo de ocrédito.

0
-

e lecisiones de fabricary rentar o comprar.
E. Relaciones con los proveedores.
i. Recibir y entrevistor o los vendedores.

. Evaluacidn de las perspectivas del provesdor.

ind

e frvismar o los cotizadorss rechazados.
4. fceptar las sugerencias de los proveedores.
S Visitar los fébricas de los provesdores.
Ay Ventos semiclandestinas.
7¢ Altencian de los guejoas v rechazos.
Z. Enfogue de las cancelaciones.
F. Etica
1. Dortesio v equidad.
de Informacidn confidencial.
s Diversiones.
4, Regalos vy donativos.
B Fugrnos & intereses.

e Codigo de Lo ANCA

FARTE III leberes v Organizacion.
A. Deberes especificos del departamento de compras.
L Heleccionar o los proveedorss,
2y Colocar las ordenes de compras.
3. Eupeditar.
4. Comprobar los focturas.
De Mantener expedientes de ordenes

&, Mantener sxpedientes de coltdlogos.

-y
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-y

7y Moantener tarjetas de precios.

By Difundir la informocidn sobre los productos.

~5

s Informar o 1o administracidn.
10, Frepoarar sstadisticas.
E. Organizacidn
1. Posicidn del departamento de compras en la compafio.
Do Urgonigrama.
C+ Guias de Fuestos.
1e Guin para cada puesto clavel director de compras, gerente
de comprasy, compradores, edpeditores administradores, etc.
al Ante quien e responsabkle el hombre
A ooulen SUpervisa

: wepecificos del Fuaesto
Autoridoad: sues limites v exbtensidn

o

FARTE IV. Frocedimientos {(Algunos gerentes de compras,
consideran gue no btiene cabido en un manual, si se deseaq
puede constituirse en un documento separadol
A, Frocedimientos de Compras.
1. Regquisiciones
e Encuestos,
2, Ordenes de compras
4, Ordenss al contado.
e Ordenss ablertas.

A Foacturas.

“d

o Recepcidn de informes.

P Cambio de drdenes

~Ei

» Fechazos
14 Créditos.

Tihe Cancelaciones,
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B. Practicas de Archivo
1o Eupedientes de ordenses.
2o Expedientes de enoussbas.

Fs BExpedientses de coatdlogos.

4. Expedient parte del historial.

C: Contratos.
1 Subcontratos.
P Controtos de servicilo

Contraotos de construccion.

LES
-

I[l+ Frocedimientos especiales

1. Compro de motesrias primas.

,,.
HN]
-

Compra de arbticulos esenciales.
. Compro de equipo de capitoal.

4, Decisidn sobre lo gque o de hacerse con los desschos o
excedentes,

E+ Informes.

F. Estadisticas.

Cunlguier manual, para gue sea eficaz Lieng gue
preparares en forma gue sotisfogo las necesidades de cada
gompamia en particular. Aungue puede resultar uano ayudo saber
como las obtras compafias han preporado sus moenuoles v lo gque
an dncluido en los mismos, s un error oreer gue axiste un
monual gue se ojusta o las necesidodes de ocada departomento.
En realidad, muchos de los beneficios gue pusde derivarse de
ur manual radica en el pensamiento v el cuidado que se han
puesto en el proceso de transcribir 1o politica de compras
existents al papel.

L
A






ARMINISTRACION DRE COMPRAR

FROCEDIMIENTO: TRAMITE Y CONTROL DE LAS SOLICITUDES DE COMFRA

st
™
d
i
if

le Recibe solicitudes de compra v/ /0 reguisicionss de
almacenes en el horario establecido,

2 Bevisa gque la solicitud de compro v/0 reguisicidn hova
o wlaborada de ocuerdo al dnstructivo de Lo mismo
aeigndndole namero de folio.

Motad En el coso de gue 1o solicitud de compra y/0
requisicidn no redna los requisitos seraladosy se devolvers
gl almacén correspondiente medionte ofilcio paro s$u correcclan

3. Registra en el "libro de solicitudes de compra®.

4, Elabora solicitudes de compra v/ o requisicionss recibidas
gl dios misma gue se utilizara pora el "control central’ v
corte diario de Ticitudes.,

e CDlosifico v digtribuve las solicitudes de compra v el
listado de corte diario.

4. Costes loz articulos regueridos en 1o hoga de cobizacldn,
integrande las alternativas del costo total de los articulios
solicitados.

Motod Controatard uan minimo de tres provesdores, deberminande
precios, tiempo de entrego y condiciones de pogos
seleccionandoe ol proveedor conforms o las polibticas
peatoblecidas.

7y Elabara orden de compra al provesdor,

8. Elabora wun "listado de ordenses de comprao o proveedores®

Ty Coteja las solicitudes de compra contra las drdenes de
compra o provesdores, verificande si fueron cublertoes total o
parcialmente v presenta al director para sy autorizacidn,

Lo e acuerdo ol "listado de ordenes de compra o provesdorss
v odocumentacidn correspondiente el director autoriza su
adguisicidn.

11 Motifice via telefdnica o los proveedores gque sus drdenes
de compra han sido avtorizadas v a los almocenes que sus
solicitudes de compra v 0 regquisiciones han sido troamitodos,

Notod Entrega al proveedor el original de lao orden de compros
recabando Firma de recibo en el duplicado de 1o misma v 1o
archiva  gunto con &l original de lo solicitud de compro.

Erntrega o los almacenss correspondientes uana copida de la
orden de compra o provesdor.
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1y

e labora mensualments un "Feporte de compros efectbaadnos
por arbiculo v provesdor®

13 Fresentao a la direcocidn reportes de log compras
realizadas.

14. Archdiveo la documentacidn v los reportes eleborados en
arden crondlogico.

ELESA, S.A DE C.V
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FROCEDIMIENTO: RECEFCION Y FAGO DIE FACTURAS

1L« Fecibe del proveedor lo orden de compra original v la
Factura junteo con 1o nota de remisidny, Firmados v sellodos de
recibido por el responsable en codo uno de los almocenes
salicitantes.

Notoi Lo facturao debera troer el numero de entrado ol almacén
IME MYy asi como Firma v nombre de gquien recibe.
2¢ Cotejo contra la foctura, 1o nota de remisidn
correspondiente v la orden de compra o proveedor verificando
#i la orden de compra se surbid segin especificacionas,

Fe De ewistir alguna drregularidoed se obserwvars io
sstablecido en el procedimiento de "Recepcociony registro de
solicitudes de compra v orden de compra.

4. Elnbora un contrarecibo v lo entrego ol provesdor pora su
e Bello de recibide los documentos v entrega taldn
controrecibo al proveedor.

e Elabora "Acuerdos ol director® en original v dos copias,
pora @l tréamite de pago de las fFacturas recibidas.

P Presenta al divector los "Acuerdos ol dirsctor® con los
Facturas.



STRACTON Tk COMPRASL

ADMINI

Be Archiveo sn orden cronoldgico 1o copio de los documentos

glaborados,

P Turng ol supervisor copia "acuerdos ol directo’ parsgs su
registro v conbrol pespectivios

10 Fegistra con base en los "acuerdos ol director® los
¢

tfocturas: los datos del contrarecibo del proveedor v 1o fecha
de Lrdmite poara el pago correspondients.

1l. Merifico con los provesdores o la orden de compra gque
entreguen 8l moateriol en lao Fecho pactado

crdlbimos a

Dheo procedimients de compra es el gque de
continuaciont

FL oprimer paso &n el procedimiento de compra es el
recibo de los requisiciones de comproay hechos por el personal
ge producoddn gue dindicand

Te 0w ms lo gue necesitaT

2 idl0antas unidodes se necesitan®
Ze AC0ando deben estor sstos arbticulos disponibles para
producocidn®

Ao LQuién hoace Lo reguisicidn™

Ern algunos casos, lag reguisicionss contisnen una
columna con el encabezade *Cantidad en Existencia®, gue se
nea para cerciorarse de que La persono gue hacse Lo
regquisician de los articalos ho revisado el inventorio pora
v sl existe lo bastante en el

REQUISICION DE COMFRA

Fegquisicidn de Comprad distribucidn de ejemplares. original
al gjedfe de compras, para Lredmite de la operacidn. Duplicads
para @l archive de la oficing gue solicita el moterinl.

El procedimiento adecuado paroe controlar las compros se
basa en la requisicidn de compras, formalado por el
departamento que necesite el material.

Ern bérminos generales la reguisicidon debe contener los
datos siguientes! El nombre del negoocic, 2l nombre de 1o
forma eén cugstidn, fechay, ndmero de requisicidn, arbicula,
guistencia en almocén, el mobtivo de comproy 1o cantidad
solicitaday, el precio unitaorico. observaciones, guisn elabord,
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RECURS0OS MATERIALES

ADQUISICIONES
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DI A M

JEPENDENCIA Y/O DEPARTAMENTO SOLICITANTE

ACLARACIONES CON!

TEL.
JEPENDENCIA DESTINATARIA DE LOS ARTICULOS PROGRAMA . PARTIDA .
Y/0 SUBPROG,
A NIDAD CANTIDADE S
DESCRIPCION COMPLETA Y DETALLADA DEL ARTICULDO UNLE
MEDI DA SOLICITADA | SUMINISTRADA
€
I

SOLICITA; NOMBRE,FIRMA Y SELLO "’\_&,_an TITULAR, DEPEN, soucummz% |Vo.Bo. A R 0O M G. C RECEPCION NOMBRE,FIRMA Y SELLO |~
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- Fachs de sntrada en compras

{smila) C~

Destine final ¥:'::dumn . ‘
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% i l ‘ ' Con. al reverso

Valor total aproximado {enteros alineaaos a la derechal Namero de Cadificacién
8 T 3 activac,
Hrf == S e = = 77 ¢ 20

S ; - . . Orden de trabajo
Pos. Descripcion dei material de cada posicién, uso y motivo Cantidad U rden de trabaj

Salicitud segin grupo 4

Autonzacién grupo 22 6 23

Con [E] Hlanar Ia fecha de entrada y/o saiida

1er. pedido de Ia
plans. o ]

NnDNDuD

Yo. Bo. no auto-
rizada en almacsn

Depto. de compras

Para No. de parte y/c dibujo

No. de inventario

No. de 0. de C. anteriar

Nomore y telefono del solicitante

Proveedor propuesto:

Hazones para su eleccion:

Pes.

Proveedoras entravistados

Precio original v descuentos obtenidos

Condiciones:. .

Provesdor escogido:

Orden de compra:. ..

Garantia:.

Fecha de eighoracion: ..

Fecha de cierre:. .

Plazo de untrega prometida:
Valor totak,
Ahorro:

Comprador:

Nombra y fir

Con. de condiciores al raverso
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As__ DEPARTAMENIO DE C

© SOLICITUD DE_COTIZACION

OMPRAS NACLIONALG D IMPORTACTION

.

5 [:] FECHA

PLANTA:

2

DEPARTAMENTO :

STRVANSE SOLICITAR COTIZACION DE LOS : MATERgALES [ ], Servictos [ |, EQuTeo[ | ,  ¥/0 MAQUINARTA [],

QUE A CONTINUACION DESCRIBIMOS PARA LO CUAL ANEXAMOS DIBUJOS Y ESPECTFICACIONES :

31T

DESCRIPCTION Y ESPECTEICACTON

PARTL CANTIDAD JNo, DE DART

'3

PROVEEDOR (ES)

RECOMENDADO (S):

FECHA EN QUE SE REQUIERE

SOLICITANTE

AUTORIZACION
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de embargue vy de entregao.
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Orden de compra o pedido. Dstribucion de ejemplares?

para &1 provesdor. Duplicodo para TLodng e
lo compra. Triplicodo para el almacenisho, S8 SR AL
dients de la Llegada de la mercancic iplicado
[3eL T ntabili 1y parvg gue initcie =1
Duando en osu oportunidad se recibs lao me
comprobarse gue este de oscuerdo con la d
contl » la nota de remizidn gue el prowv
nl vinrla. una ven recibidao 2]l almacenista
al partamanto de pddiendo al
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El gquinto pase implico el seguimiento del pedido.
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de ordenss dmportantes, compras puede hacer

ndn it aln iomales para ver sl ose Lo obtendiendo un
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un embargue ouantioso el departamento de compras puede hacer
comprobocionss paro ver si 1o orden essto slendo bransparvtado
de aouerdo con el progrand.

el g 2s &l recibo de los articulos. Al ser
rac bl dos @l o departamnento de 3

arbiculos son
revisados por muchos detolles, como se fraoto Con onterioridad
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VALE DE SALIDA DE ALMACEN

ADMINISTRACION
DEPARTAMENTO

REGIONAL DE OFICIALIA MAYOR GOLFO CENTRO

DE RECURSOS
ADQUISICIONES
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DIA |MES

- s
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SUBPROGRAMA
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VE UNIDAD |CANTIDAD! P REC!O CosSTO
cLB DESCRIPCION DEL ARTICULO DE
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FORMULDO | DEPTO. DE RECURSOS MAT. ALMACEN RECIBIO
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DEVOLUCION DE REQUISICION DE COMPRA

As - DEPARTAMENTO:

FOLIO No.:

DE: COMPRADOR 4

FECHA:

T DEVOLVEMOS LA REQUISICION DE COMPRA ADJUNTA
CONT INUAC1ON -

POR LA (S) RAZOH (ES) MARCADAS A

NO ESTA DEBIDAMENTE DESCRITO
EL ARTICULO SOLICITADO

NO ESTA DEBIDAMENTE ESPECIFICADO
EL SERVIC!O SOLICITARO

FALTA FECHA EN QUE SE REQUIERE
- EL MATER!AL O SERVICIO

FALTAN PLANOZ, ESPEC!FICACIONES
0 MUESTRAS

FALTA CANTIDAD SOLICITADA
Y/0 UMIDAD

FALTA NOMBRE DEL SOLICITANTE Y/0
FIRMA DE AUTOR!ZAC!ON

FALTA DE PARTIDA PRESUPUESTAL
Y/0 PRESUPUESTO AGOTADO

OTROS {VER ORSERYACIONES)

OBSERVACIONES:

El original de la requisicién anaxa
no debe traer raspaduras o en~
mendaduras, que no estén debida-
mente autorizadas. Para correcciones
sustanciales, anule dicha requi-

aicidn v amita N Auava hariandn
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MODIFICATION TO OUR ORDER l | P [No.
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SCAVE, NOMBRE, Y DI ] L v R UPPLIER'S, CODE AND ADDRESS o ?.E‘E,%'é ARRIEA INDICADE SE %?Emnm EN. R—
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FRECD ) ) PRECID
oo 3 agfm UNIT PRICE | ?’r‘i"ﬁ" CHANGE TQ READ UNIT PRICH
-
_\“I‘
("
J L
ROTIVO QUE ORIGINA ESTA MODIFICACION | FECHA DE EFECTIVIDAD:
{EASON ! EFECTIVENESS:
DE ACUERDO A:
IN ACCORDANCE WITH:

REQUISICION DEFARTAMENTO Ivenosbon REVISO AUTO
TEL
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AOMINISTRACTION DE COMPRAS

ESTANDARIZACION

Lo dinversion gue constituye el inventario tiendes a
crecer peso o los mejores esfuerzos gue se hagan poaro
controlarlo a broves de La compra. EL inventario se harao
moayor mientros menos ordenes de compra se cologuen, pero el
numero de estos Liende ol aumento en relacion o las ventas.

U programa de estondarvizacion puedecreducis los precios
de compra v el monto del inventarioy, o por lo menos puede
lLimitar el crecimiento de ambos. Ningunoa orgarnidsacion
empresariol pusde operar satisfoctoriomente sin un programn
de tal categoria.

El numero de rengloness gue una @mpresa almacena v
compray audtomaticamente se incrementa en Lo ausencia de una
presion contraricy, pero esa presion no surge por $i solay v
por el contrario la presion gue regular existe ee para
aumentor s numero. Asly todo organizacion btiene la
propension de incrementar afo btras ado la variedad de
squipos, componentes v repusstos gue abiliza, problema que
tiene una solucion unical la estandarizacion, o sea adguirir
2l numero de renglones odguirirdos v/ o almocenados para
desempefar una funcion especifoca v adguirir, por ejenplo,
uno solo que haga los funciones de uno o mas.

loa imdiciativa para estondarizor puedecvenir tanto de los
vandedores como de os comprodores ¥ uno cosa 85 clertay
praocticaomente casi todaos las organizaciones industriales o
comerciales sostienen cierto btipo programa de
gstaondarizacion, Naturalmente, caoda gerents de compros esta
fomiliarizado con los estandores industriales de los
articulos gque compray, los cuales, como regla general.  tienen
mejores caracteristicas de uso v precio cuando corresponden a
renglones estandar de alto consumo. Lo excepcion principal o
esa regla  se do coando un consumidor adguiere una cantidad
tan alta de un articuloy gue practicamente crea ¥y paga su
propio estandar por un articulo fobricado pora satisfacer
sus necesidades particulares,

Mientras coda industrio monufacturera se obliga a
gstandardizar su producciony, los consumidores deben siempre
gacoger literalmente entre millones de productos distintos.
e agui gue tambien deben establecer sus propios estaondores.
Limitondo el numero de renglones gue deben comprar v/o
almoacenar.

El objeto fundamental de 1o estandaorizocion ss operar
@ficientemente con la menor variedod de articulos,. v es an
hecho cilerto gue si una empresa puede reducir el numero de
renglones gue manejay Jde 11,000 o 10,000 digamos, realizara
meEnos comproas, invertira mencos en inwventario vy ademos pagara
menores precios o cousa de gque suopoder como comprador se
concentra en pocos renglones.



ADMINISTRACION DE COMPRAS

El gerente de moterioles pu@d@ precmover la
estandarizacion mediants los sigulientes acclionest

le Tratar de eliminar un renglon del inventario codo ves gue
otro es ogregado. Cuando un usunriﬁ FrequiEra que S8 compre ¥y
almocans un nueve renglony dnsista para gue le recomiende la
eliminacion de obtro. Trote, si es posible, de ponerle un
Limite al numero de PPHQ]UHG' se almacenan para cada
usuario. En omuchos cosos, € sible combinar las funciones
de dos renglones similares, lo cual no incrementara el numero
de eston coda ver gue se solicita lo dincorporacion de otro
ahock .

e Ubserve los renglones de bojo movimiento. 51 no hay
demanda para un renglon durante tres o sels meses,
probablemente no hay necesidad de sostenerlo en el inveblario.
Es foacil hoacer circular entre los usuarios, periodicamentes

un listado de los renglones de poco movimiesnbtoy, para obtener
reconendaciones acerca de los gque pueden ser eliminados.
Algunos gerentes de moteriales, sencillamente dejan de
comprar los articulos escaso movimiento, sin nobificarlo a
los usuariosd si eventualmente &l renglon 8% regqueridoy
gencillamente se adguiere mediaonte uno gestion especial.

e Compare las necesidodes de usaricos similares. En muchas
empresass algunos gsuarios bienen las misamos necesidoades
pero codo uno de ellos tiende a desarrollar sus propios
gastos,. Insista para gus concuerden en el uso de renglones
igunles para necesidodes similaores o comunes.

4. Fijese metas de estandarizacion.  Codao aro como parte de
s programas de trabojoy Lo gerenciao de materiales debe
gspecificar las metas v objetivos para alocanzar en La
arctividad de estondorizacion. El plan debe incluir los linsas
gue deben ser estudiadas v el numere de renglones gque padria
gar eliminado. For ejemplo una empresa pudiera decidir
PPVi“QP log Formas impresas v lo papeleria en generals i
wisten B0O0 renglones en #s0 linea, &l objetivo podreiao ser,
Tﬂdutlflﬁb a0 &00,. el objetiveo debe ser realista, pero no tan
focil de alcoanzarlo sin hoacer un esfuerzo considerable.
. Tdentifigque al verdadero fabricnte de los repuestos. Coda
organizacion ubtiliza warios tipos de maguinariaos o @gquipos,
cuyo mantenimiento exige Lo compra v oalmocenimiento de
numeresns repusstos.

Lao fabricantes de moaguinarias comprarn o obros
fobricantes de movoriao de los componentes sujetos o cambio o
mantenimientod por tal causa, cunado an components de ese
Lipo Fallay el Ffabricante del esgquipo se muestra mos
compaloide de suplir el presupuesto ya gue se tratao de un
negocio mas lucrativod  por tal cousa esos fabricoantes
identifican los repustos gue no fabrican con simbolos o
numeros de partes didtidntos o los gue ubiliza el Fabricante
verdadero, De averiguarse esa informaciony, es perfectamente

45
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+S5 DETERMINACION DE LOS PRECIOS

el VHMﬁruu\rw gl precio
sotisfactoriamentse pusdo age
la beoria simpla : cil Llewarla
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: i, ] r dores cverevel 306 3 @ 1
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o e en e

beoria ¢4

gplar
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2, fparhe de dificult ara aplicar la
mingdn gerente de camp*q% puﬁﬂﬁ EREPETAr unag

aficients

s cridterios v
conocimiento en la

’ i
gl age .
polibicos de los

paresscucion de los objetivos

i 1& empr;ﬁuﬁ
A Fara Lo movoria de los grandes pedidos, en &
gouellos gue se compran sobre dna base continua, el
dwpurtuWMﬁ¥n de compras negociara los precios. He solicitan
‘ provesdores potenciaoles. Una ves gue s
procede o svaluarlos. En Lo movordia de los
Jor gue cobizo el menor precio s guisen
B Lmhmrqm : shen varios rozonss del
: somas fajosi

rvnlun el
porgue no

Le Uno cotizocidn elewvado rolonar mejor servicio
despuss de Lo vento gue una cobtizacidn bogas

Ze Ung cotizooidn olto puedes Lenser mejores instalogiones de
planto v puedes o productos de mejor calidad gue wna
s cLan b

eobi
Ao Lo gotizacidn baja pusde no ser de confianzo.

A, Lo reciprocidad pusde fovorsosr o obro comporia distinta o
Lo de 1o cotizacion baga

e Lo cobtizocidn bajo pueds sstor ubicoda toan lejos de 1o
compania gque los costos de btransporte compensen Lo oventaia an
@l precic.

o Pusde existir uan orédito mercantil excepcional entre guien
cotiza alto v lo compadia en terminos del comportomisnto
pasada con relacional credito, de =3l AWR wu? devoluclones,
descusntos, manejo de los pedidos urgentes, ebo.

P Bl departamento de rwmy?q‘ puede apegarse o la politice de
Lrotar con proveedoress j ; oun cuande la cotizocidn de
gatos sea un btoanto mos elewvada gue la del provesdor distante.

afectado en
@l desocusnta

El precio finol pagodo o un provesdor
Formo importants por tres hipos de descouyento
comercialy por cantidad v por pogo oportuno.

Las descuentos comeroiales se oborgan o un COompro
sobre 1o bose de su olosificonid EL omisme producto puede
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tener descuentos por distintos dependiande de que
yrovesdar o fabricante, movorista o detollista. Lo
FPrase olédsica "mas barato por docena® &8 un amnplo de ssts
Lipo de descuento.

al el |

1 descuento por cantidad 2 oposa en el namero de
undidades gque se pidan. Por 1o generol &l precio por unidad
bgn cuwando gumenta Lo cantidad del pedido. FPor ejemplo el
costo de un neumdtico comproado aisladaomentes, Moy oy Gue
precio unitario de un juego de custro neuamdticos. Los demd
el costo unitario de los neumdbticos comparados por el carro
comp leto, menor gue el precio por uniddoad de un juego de
cuntro neumdticos,. Los souentos por cqﬂ%idad ot din
Justificados vido ol ahorro gue resolid los costos de
vantoy manejo oy contabilidod cuando ian ventos en
grandes cantidades.

M

Los descusntos por pogo oportuno s otorgan o los
compradarrss gue pagan o Lismpoo sus futrHTﬂ>¢ fAun cuando 1o
condicionss varian, una politico bipi o oeste descuento
podria serd obtorgar un de nto del ZX LuhT” @l walor de
foactura i esto es poagoda dentro de los 10 dias anteriores o
al Fecha de vencimiento,

suentos

Todao empress debe decidiv 81 tomo o no
compra gque se ofrezoan. U oarguamento o Fovor de aprovechar
todos los descuentos en los compras s8s que dﬂﬂuuthru In

Ffuesrza Financiera a los

Eeto Lisnds o promover buenos relocionss entre ellos.
Todavia mas importante ss @l hecho de gque losz descuentos
proporeionan una fuente de aohorro reoles,

U problems gue se da may o menudo tanto sn Lo gerencia
come en los usuorios del moteriol se gue sstos tisnden o
sresr gus mientras mas honesto vy ético sea un proveedor, mos
ﬂp?bplﬂdﬁy ws decir "mejory sero el precio pagadoy banto
como pora 2L comproador como para 2] vendedor,

Lo maovoriao de los precios de lo wida real no son
tancoendicionados por los Fusrzas dnterpersonales de la oferin
yola demado, como por la interacoion HHLTT compradores v
vendedores,. Bl resgltodo ez gue regularmente existe un rango
de precios para cualguier producto en porbicular gue resulla
completansnte satisfactorio tanto como poara el comproador como
poara el wvendedor,

Ea perfectamente ebtico gque un provesdor eleve sus precios
o sus clientes, siempre v cuando no 1o haogo para
parjudicarlo, o con mola intencidn. Do hecho un precio justo
s solo roarog ves uno cilfFro dnpmutoable. Es omoes bleny un nnqa
e numeross Tos cuales el mas boago es el mas Ffavorabld
prata los e o mavoriao de ﬁi 2l
compradar, ni el vendedor, conooen gractos de
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cisrtos proveedores: puede ser beneficioso para ambos.

El proveedor podric Lensr lo cresncia de gque un
argumento de 10X en el volumen de ventas conduciria a un
avmente proporoional en los beneficios, de tal modo gque
pudiera sentir pocos deseos de modificar sy gotual maneva de
e .

Mamteniende leos demdés Factorsse dguales, en 104 en el
virlumen de ventos del fobricante o distribuidor tipicoy
normalmnents produce un 208 de aumento an los bheneficios. ¥
hosto se  dan cosos  de aumentos cercanos ol 1008 De hechao
los beneficios aumsentan mos répidomenits gue las ventas, hasto
&l punto donde el provesdor se sobrecargoy ¥y no pusde Lomar
s sumnistre ein tomor medidaos espegiales como el sobre
tiempo v la suboontratacion. En este punto, un 10X de caida
@ los ventas podrio eliminar todos los beneficios en Ia
moyoriao de los empresas vy oes rara la organizacidn copax de
mantener su beneficio marginal cuando las ventos declinarn.

Eete hecho en lo actividad econdmica significa gue
exidste un fusrts incentive para los provesdorss en luchar
poara conservar su nivel de ventosy aungue sea o costo de
Bagar los precios,

o L} 1:} e
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2.4 DETERMINACION DE LA CALIDAD

U punte dmportants o considerar en todaos los fases de
compra e la Dolidod, ssta pueds ser altoy bojo o mediasnad
por regla general, el comprador piensa en la oolidaod
baosdndose en el precie gque espera pagar.s Do por sentado gue
&l ﬁracir sera bhajos medio o elevado, de acuerdo con 1o
colidad sxigido. BEeta suele ser 1o ideo gues &l consumidor
o oene dm lu raelacidn entre calidad v precio. Pero lo idea de
colidad Liene, en los negoocdios, wun sepntido completamentes
digtinto., En el mercado de calidad, los negocios Lienen que
q[ll“ur reglos distintos v especiales de apreciacidn cuando
me Lrata de comprar moteria prima, equipo o conponentes parag
prmducxr algln producto acaboado. En sste caso la calidad
vieneg determinada por lo necesidad para un Fin especifico,
pussto gue Lo preocupacidn de 1& empress se Llograr ung
gananciay v lo calidad pecesaria tiene gue aobslenerse

o e Lo componio pusda permitirﬁﬁ P
consegulr beneficios.

I
o g

Lo gue Lo comparia "pusds permitirse pagar" significa un
precio qua, sumado o todos los demas cosbtos, deje beneficis
cuando el producto acabado e wenda en el mercado compstido.
Far 1o tantoy 1o calidod adecuads sera lao gue resulbte mas
sotisfoctoria para el dso propuesto. Uno calildod supervior o
Lo gue se necesite para el trabojo o producto s uana comgra
deficiente, eleva los costos v pusde hocer gue los precios de
guien lo usa guede fuero del mercado. Lo calidad inferior o
o necssarioy oumentaorae los ganancios solo momenténeamente,
pussto que hard perder olientes debido o haober pussto en el
meroodo un producto ithrimr fdemis los coslos PMQTWﬁ proe el
resultar demasiados elevados debido ol nmumero sxocesivo de
rechozos v apoarecen duranh@ los procesos de prmducniéﬁ+

5 o

El precio no debe considerar se pues, ro hastha
despuds de haber determinado defindibive v clentificaoments

cual smea lo coalidaod odecuadas

Calidad, cantidad, se ervicioy Fecha de entrego v precio
son consideraciones de suma dimporiaoncia para 1as compras.

Lo oalidod deseada Liene gue esdpresarss en el pedido de
compra ooen log cificaciones gue 1o nmmmwuﬁun4 Et
awvisn divigido ol vendedor referente o los nece:
comprador, v orepresenta o 81 mismo las normas en ;nm :
comprador bosara su dnspeccidn ol recibir los moterial
Tos poi &

Di ol pedido ss
final cons:

de moterioles o sumnistros, lo prusba
cahdrd oen omuouso 1ut1.FuctU?10 B +Uﬁﬂimnumiemtm ¥
=y subsiguiente durabilidaod. %1 el pedido es de uno moaguing o
de plezas, la satisfa  opondra o prueba mediante el uso
en funcionamientoy dncluvendo Lo Ffoollidad de monejo. de

l i @
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vl gunta en produccion.s Lo

de 1o moguing constituira Ia

detrminacion de lo calidod cuenta con maltiples

b Fuasden fijaria tanto 1 cliwntes del productor como
uno o mas departamentos usuarios. Ademds. en muchas empresas
gxiate un departoamento gque gozae de outoridaod en muchos

g determinor lo calid Ei departaomento de compro
anpre @l derecho de ] las suge de coldidad
frechos por otros departo comn hoosr SUs propiloas
recomendaciones, Obro criterio o seguir pars determinar la
colidod correcta depende de 1o naturalesa de compra, que
puede comprender moterda primag, sumnistros, egquipo. v
componentes o partes ya fabricodos. Lo determinacion de la
coliddod es distinta para cada olase vy o menudo, diferente
paarn wng mismo olose en omomentos distintos, todo lo cual
depende de ciertos foctore: I

)

R

L B e A 3

Compras

Liegada Control de Treventario
Mol @ o insumos colidod

campra dos m
e

Inspeccidn
ol e
Lieguda al entrar Froducecidn

{operoclones
de ensoamble

Voo E Tl G

Almoacanag ja Inspecoddn
de producto
Termirado

Invenhtario
de productos
Terminados

Bl o

Mone jo vy emnbargus

UN BISTEMA DE COMTROL DE CALILAU
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Con omucha frecuenciacs los gerentes de oo raoplensan gue
la Fuancidn de control de calidoad interfiere LT
anutoridad en su troto con Los pruv&edm?m - b ;fahln Gle
grlwta esta ola antogonismos sin embarqmp e wes gue el
gerente de compros hao reconocido la importante labor de 1o
gaente del departaomento de contrel de calidad v coopera en
todo con ellay btendra uno de los mega%fm alindos posibles en
al mundo de los negocios. Ademds, i solicito su ayuado aobiva
poava gue le prepare dnformes adaptados o las necesidades de
compras, su departamento probablemente mejorara,

a 3

Alogunas de los responsabillidades biésicas
corresponden al control de la calidad son L

gl
slhguidentesi

Le myudar o dngenieriao o orear los normos de calidod,

2 Merficar si estas normas se estan cumpliendo.

SE LT tome ung aoclon correchiva &n Caso

BT IO

EoGa

4. FPlanear las mejovas en la colidad guando ssta no se adoapha
o las normos.

Ee inevitaoble que haya cievito graodo de confusion, pussho
gue no es posible reconocer bodo peguedo deballs cuando se
hoce &l sEfo originaly v 1o gente de control de colidad
eata en condicion de avador o compras aclarande estos
detalles. 81 no hay un grupo de control de colidad, entonces
el proapio departamento de compras Liene qun asumir esta
respongabilidod v resolver estos sotamente oon
ingenieria. En algunos oosos, @l focs asto, aungue
hava gente encovgada del control iu Eulld&ﬁy aalo gque
probable gque tenga reconocimientos directos del area
prabliema, pero 1o labor sero mos Foodl i se reconoce lao
aportacion del grupo de control de oalidad.

Control de calidod tiene la responsabilidad de
pepecificar los planos de muestro v de indicor el grado de
praoteccion conbtra Fallos gque proporvcionon e planos. Es
asombroso todo lo gue pusdo decir ol arca de
productos de sus provesdores. Esto B LY
perjudicial para el proveedor gue no nump¥ﬂ‘ yodeterming ol
mismo donde Liens gque hocerse los mejoras.

2 8

AL comproboar i las normas de calidad se eshtén
cumpliendo bieny lo gente de control de colidad usa métodos
coma las graficas de control, Lo desviacidn esténdar v Ia
inspeccidn de ouditorio. Ademds, en machos compoarias s

e

mone jan bambien laboratorios de prusbas de colidad para

detectar fallas en los componentes tanto como comprados  como
: ; £ ose comproshan dos articulos con def

¢ oabtras veces Loman dng mussteo ool aEar como oun

control general de la calidad,

phn
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Gi compras trata con desprecio los informes del

departamento de control de calidad ¥ ne toman las accionss
gque Los mismos exigen, estara haciendo an omol servicio o la
companiao compradora. La mejor practica es actuyor prontamy,ente
yocanolizar Lo socion corrvecitiva o troves de compros. Lo
gente de control de colidad tisne gque rec T ocooperacion, si
no la obtiense de los compradors

]

y Bntonces Liens gue ir
directamente con los provesdores » correr &)l riesgo de orear
una Friccion interminable. AL ver que dinterviensn tantos
individuos, los proveedorss no sabran guien esta autordiz
para hablor por la compafia.

el

Moturalments un hombre de control de colidad podria
Eguivocaras, Bn oeste cosoy el comprador Liehe gue ponsrse g
favor de la parte contravia o Fin de proteger Lo politica de
Firmaza v justicia de los provesdorss Jde lo compafic
compradora. 3in embargo en este coso la comunicacion s
geenciol pora lo comprension del problemo.

Un o mala calidad de los articulos de los proveedores
tieng muchas reperousiones. Interrumpe el programo de
produccion ¥y ose pierds 8l tiempo en reparaciones o
reposiciones. Tambien en muchos ocosionses el costo de eslos
reparationes O repaciones o es asuamido toetolmente por los
proveedores, Una de los moyvores responsabilidodes de comproas
e mantensr ol micime las perdidos por este concepto. Agul es
esencinl el conocimiento de los asuntos legoles, de los
gurantics de las condiciones de compra, abo,

Uno de los movores problemos de compros es gue muchos de
las personas o las wge sirve no se dan guendta de los
problemoss de las industrios compradoras. Sencillaments no
conprenden Lo razon por Lo ogue no ose les enbreguen los
materiales o Liempo v en lo colidod deseoda. Fora ellos, el
b parecs muy sencillod cuando compran oan articulos debe
bar bilen v debs entregorselss cuando 1o necesiten. Compras,
comprendiendo, come omprende. los dificulitodes » el
razonamiento de las dos partes de una disputa, debs usar su
poasicion para negociar un acuerdo amisi '

o

Raras vecss se elogla a compras por lao labor gque esta
realizando. Bl comproador pong su oreputoacion o manos del
propico provesdor cdando te confia unag ovden. For consiguisnte
en bien de el mismo, aszi como de 1o propio compa®iay, ei
comprador btiene que contribuir al control v o la mejora de 1o
calidad,
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2.7 SELECCION DE FROVEEDORES

La seleccion de proveedores depende de varios factores.
in emborgo, antes de hacer la seleecion de proveedores, 1
comprador debe conocer los moaterioles o mercancia gque vo o
comprar, incluyvendo detalles de construccion calidad v grados
uao dntentado, mantenimiento o cuidado que se requiera y los
coracteristicos de estilo e dmportancia. Ademas, el gque
compra paro unog fabrica peguena debe saber la formo en gure
las distintos grados v cunlidades de las maoterias primas
afectan el rpoceso de fabricacion.

Conociendo el material v/ la mercanciay el comprador va
@eato listo para seleccionar v considerar al proveedor. Una de
las consideraciones de mavor importancia son las cotizaciones
del proveedor con relacion o obtros precios de los
provesdores. los descuentos de precio por cantidad v los
cargos por fletes reguieren atencion al comparar las
cotizaciones de precios. Las diferencias de precios tienen
importancio en &l caso de que los demos factores sean iguoles
o no sean convincentes loas ventojos en el precio.

Los consideracionss del precio obligaon la atencion hacia
la caolidad v haciao la verificacion. EL comprador debe conocer
los estandares y las especificacionss que se apligquen a los
articulos comprados, Estas estan dictodos por las verdaderas
necesidaodes de su uso. EL proveedor debe satisfacer loas
necesidaodes del producto i va a continuar como proveedor.
Sin embargo, el comproador debe inspeccionar de todas
maneras los articulos que le entreguen para cerciorarse de
que los articulos satisfacen los especificaciongs. For
supuesto, ciertas diferencias en calidad son dificiles de
analizar ¥y varios articulos de calidad variaoble, pueden ser
todos satisfactorios.

Como corolario o este factor esta la necesidad de las
calificciones de la colidoad del proveedor, En algunos tipos
de compra de material, pusden usarse controles estadisticos
Tombien debe ponerse atencion o la habilidod del proveedor
para cumplir las fechas de entrega.

-

o clase vy caolidaod de los servicios proporcionados por
el proveedor tambien debe tomarse en cuento. Lo extension de
credito por parte de los provesedores proporciona una ¢ran
porcion de los necesidaodes de capital de trabajo de muchas
empresas pequenas algunos proveedores son utiles para
proporcionar ayuda para la venta y consejos administrotivos.
Otro importante servicio es uqe proporcionan servicios de
reparacion.

Todos estos puntos nos dan una ddea de Ia clase del
provesdor que se puede ajustor en mayor o menor grado o los
requarimientos de la empresa. Solo la experiencia, la

- lj“-‘-'j..
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necesidad del material a emplearse v la habilidaod del
comprador puede determinar al proveedor a utilizar.
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2.8 COMFRAS Y SU IMPACTO EN LAS UTILIDADES

Los compras constituyven aproximadaments Lo milad de ooda
vendido por anpre manufoctureras ¥ esta muy csroa de
lema proporvoion pora orgoanizaecionss no amnufactureras.

Cuande uno empresa biploa gona ol menos un 108 sobre las
s

ventas, oodo 2% de combic en los precios de compro caunsao
variacionss promedio del 132 en el costo de venbto. Como
vesultadoy, un cambio minimo de 24 en los precios de compra e
troaduce enoun 10X de beneficios, de tol Formo gue siounag

emp resa :n provectar v controlar sue utilidades, es

imperative gus conozoa Lo tendencia de los costos de compro.

g

Efecto de una reduccion de 2% en los precios de compro sobre
los beneficios de uno empresa manufacturera pegqueia.

Despues del 2%
firntog de reduccion
Vantaos FLOD e QOCy 00 . 00 FLOG, 000,000,000

e g
L) s LI

- ooshos de compral

Margen bruto

- M0 v obtros costos A Q00,000 ., 00 AQ D00, 000,

00

Beneficia neto F 10 000,000.00 $ L1.000.,000.00

sty

MAais wna minima reduccion de 23 en @l costo de los
comprasy de $E0,000,000 o $4%,000,000, auments los benefilcilos

metes en oun 105 de $10,000,000 o $11,000,000

REn ung compaiiio manwfacturera promedio, los compros

corresponden aprosimadamente el D0X de las ventas.

o

EL gerente de compros come ejecubtiveo btisne 2l mos amplio
voparmanente contacto con el mercadoe v con los precios, se
encuentra e ung e«celents posicion para aconsejar o la alta
gerencia an Lo prediccion del mercade v de log precios, asi
coms Io estrategia de precios de los propios producto de 1o
empresa ¥ osu dnfluencia natural en planes o loargo plazo,

i
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CaF. TIII ORGANIZACION

3.1 ORGANIZACION DEL DEFARTAMENTO DE COMFRAS

Fara triunfar como gerente de compras se requiere una
gran capacidad para mansjar la coargao de brabogjo existente, an
ml tiempo disponible vy con el personal de deportamento con
gque se cuenta. BEsto significa provectar v asignar el trabojo.
Tambidn significa estructurar debidomente el departamento.
Madiaonte una organizacidn eficaz, el esfusrzo del gerente de
compras pueds multiplicarse muchos wveces. Y puessto que, oln
despuds de haber logrado una orgoanizacidn eqguilibroadoe, a1
departamento #sta constantemente afectado por las condiciones
combiantes, casi todo gerente de compras confronta en un
momento u obtre Lo tareo de regrgonizar su departamento. For
consiguisnte, lo comprensidn de los bipos bésicos
organizaocidon v los medios
pusdan avudor cons
de brobajo eficoz.

para representarlos graticamente,
cderablemente al gerents o orear un grupo

Los cuatro tipos bésicos de orgondzacidn soni
1y Linenl
27 Lineal ¥ nsesoria
Ay Funcional
43 De comité
En o la précticay los departomentos de compras son

combinaciones de stos cuatro tipos. Foaros veoe G TEC @ @n
Forma purad no obstante resulio de ubilidad s L

Estos tipos de organizacion son repressntodos
ordianagriaoments por una de loas tres clases de organigramas
gue damos o conbtinuacidn?

1 e cuadros
2y Escalar
3y Circular
El mos comian es 21 primero {(ver ejemplo 13, Este

grganigrama representa claoramente la estruoctura o simple
vista.

El organigrams puede ser un instrumento administrative
muy OLil oporo el jefe de comproas. Son ode gron oayvuda oal Figar
Tas lineas de autoridad v responsabilidod tanto para los

| i

=S



como para los gerent

tambidn ol
AT

TR

ner de manifiesto quien
sy empleados, de ascenderls v e
L T bahrdbuo

gocidrn Formal
o de contreoat

et ey .i. S
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Ern el ejenplo 1 vemos 1o organizacidn gque prevalece en
los negocios y la industriao. La "linea" son los “"hacedores®,
los gue estan al mande el wvicepresidente, el gerente, v los
compradores. La "asesoria® esta integrada por especialistas
vitales que reunsn y analizan datos, recomiendan la politica,
trobojan con la linea para resolver problemos v osi evitar a
1o odminiebtracidn de Linea muchos detalles. Algunos funciones
de ssesoria en el ejemplo 1 son las del anolista de compross
dal analista de precies v costos v del ingeniero de compras.
Feotas funciones y personal de asesoria se agregan a la
compania cuando un gerente de linea llega al punto en gue no
pusde manejar junto todos las responsabilidades. No puesde
delagar ninguno de sus deberes administrativos: en
consecdenciay se adicionag un auxiliar asesar para gque Lo
avude o extender la funcion administroativa, exominando las
arens gspecificos de responsabilidad.

A pesar de su ogran wbtilidad, un organigrama Liene

Timitociones pspecificas. Ho se ho ifdeado Lodavio ninguno gue

tramente de relieve Las complejos linsas de
acion de Lo Ffuncion de compros. ALQUNos aseguran que
lograrse, pero @l resultado serdia un organdigrama
ton entrelazodo de lineas gue resultorio ininteligible. Un
agrganigrama @6 solo una folografiao de la eshructara
wxistente, For esta razony oungue muchaos organizacionss los
circulan libremente obtras los moantienen confidenciales. Fara
gue resulte gbily &1 organdigrama bieng gque ponerse
perdodicamante ol dia.

Los organigramas no pusden poner de relieve los puntos
fuertes o debiles del departamento de compras. Mas bisn
musestran £#1 marco dentro del cuol los gerentes v los
compradores Lrabagan. & menudoy los organdgramas complicados
que trotan de mostrar la aportacion personal parecen indicar
divisiones en la responsabilidad,. En algunas ocasiones olmos
1n siguiente Ffrosed "Ho es labor miod = responsabilidad de
otro persona®, Frobablemente se ha logroado mas focilmente
dividir La responsabilidad de lo labor de compras en areas
componentes gue juntar la piezas en una unddoad de Lrabagjo
coherente. Fero organizacion no quiere decir sencillamente
dividir una funcion en sus componentes ¥y sleborar un
argaonigramg paro @llos. Lo orgonizacion 28 un medio de
aglutinar las personas gue brabagan en los distintas esferas
de interes v coordinar su capacidad con wistos al bien comun
del departaomento v de la compoiic.

Amplitud de control

Ern oun departamento de un solo hosbre exishte pooca o
ninguna necesidod de control de supervision, puesto gque 1o
persona gue esto ol Frente del mismo realiza todas las
Ffurnciones v lleva todsa la responsabilidod. Cuando aFade un
subordinade 1o situocion combio. Entonces, &8s preciso asignhar
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tisne lugar cierta ﬂmTWj' ..... saponsab il idad
Lo necesidad de control. noosl wer Liene
rﬁpﬁrﬁumimﬁﬁﬂ an Lo ssbrocturs de la arganizacion.

La amplitud de control esta determinada por el numero de
compradores u obro persconal gque responda directaments al
gerents de compras. Enoun departamento de seis compradores,
donde Lodos reportan ol gerente de compras, hay uno amplitad
de control v osi este depoavtamento taviers dos gerentes
ad juntos o varios comprodores supericores lo amplitud de
ardlo menor (ver ejemplo 2.

conteal

Las ventajos de unao gran amplitud de control incluven,
lineas mas cortas de comunicacion v la posibilidod de gue
los compradores jovenses v mas eficoces sean recompensados mas
pronto. Al jefe le sera mas facil reconocer cual es el
condidaoto o un ascenso gue mos lo merece vy oen eshte Ccaso no
ST Necesario pasar porouan superintendesnte menos capaz. Por
atro parte es probable gque hova bantos personas bajo sl
control del gerente de compros que este se gnouentre en Lo
imposibilidad de dedicor mucho tiempo o adiestrar o Lodos sus
subalterrnos. Ademoas, no es posible Formar un sucesor gue bhaya
tenido responsabilidad directa de supervision.

Cuando el gerente biene poca amplitud de control, los
ayvudantes capnces estan probablemente siendo preporvados para
P pusstos superiores, v el jefe tiene Lo tareag
relativamente facil de troasmitirv intrucolonss o unos cuantos
subalternos nado mas. Sin embargo guizas le tome o un hombre
todo 1o vido ascender en el departamentod v el gervente de
compras gquiza no se dora cuento de Lo buena octuocoion deoan
comprador determinado. Ademas es mecho mas Facil para el
gerente de compras comunicar todos sus objetivos.

No debe haber una amplitud de control tan grande que
impida prestar la debida atencion o coadae subordinado, sin
enbargo debe ser lo suficientements grande parao gque los
departamentos funcilonen bien sin largoes linesas de
COMLNLEaCLon.

fAhcra vamos o examinar brevemente el problems de
crganizar un depavrtamento de comprase EL primer poso @s
aralizar las necesidodes del negocio v 1o gque el departamento
debe Llebar o caboy determinar "para gque" se (VY
arganizando. Debe haber wuno lista de los objebtivos.
sespecificando lo gue debe hacerse v como tisne gue hoacerse.
Debe essbozarse un organigrama gue describo el departamento
ideal. Luego debemos ver gque close de personas v an gue
numers se pecesitaran para llenar los pusstos gue se bhan
pluneado.

Mo debe esperarse obtener un organigrama parfecto
deads el primer intento.

]
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No hoy una organdizacion gue fuancione o la perfecocion
aungue i una gue Funcionara mas eficientemente que obra.

Fara gue @l gerente de compras comprenda cual a3 su
Funcion v 1o realice mos eficazmente. Bs necesario haoocer una
descripoion del puesto. Buizs algunaos personas no se ajusten
focilmente o la nueva orgonizacione por Lo mismo hay ques
informarles de sus nuevas responsabilidodes » autoridad. Al
mismo tiempo hay gue sefalar v ensedor o mos personal. Las
descripciones del puesto son dnshrumsntos gue avudan al
personal nuevo vy ol antigue o comprender su funcion ¥ oa
realizarla mas eficazmente,. Hirven como guias, donde se
pepecifican las principoles actividades del puesto, sus
responsabilidades v sus relaciones con obros departamentos,

Un ewlemento ¢love en lo eleboracion de una d
de pugsto es 1o persono gue esba Llernando es s
gue debe esbozar el primer borrador, v lo descripoion
defintiva debe ser preparado en el departamento de compras,
Fero el empleado necesita una orientocion v avuda. El proceso
ge elaboracion serva mas Facil si se siguen con codo dndiedcduc
los posos gque detallamos o continuacion!

HSCTLpCLon

B pes

1s Tebe explicaorsele la naturaleza v 1o Finalidad de una
descripcion de puesto. Recalcar gue =e refiers o la funcion
gue raealiza,

e Tlebe prepararse algun bipo de esbozo de lo gue incluaye una
descripoion de puesto ¥ en que formo, revis

7 andosea
cuidaodosamente con &l interesado aconsejandole que utilice un
lenguaje claro, sencillo vy directo.

3¢ Debe revisarce concienzudamente con el empleado el primer
borrader sefalando las correcciones gue deban hocerse.

4. Hi la descripoion de pussto btieneg gue ser compleltada por
gtro departamento de 1o compaiio, debe enviarse el borrador o
eae departamento con los comentarios ¥y recomendaciones

MECesarios.

e Duando la descripoion de pussto gquedes Lerminada se debe
ravisar junto con el empleado.

f ocontinuacion damos dos ejemplos de descripocilones de
puesto gue pueden ser wtilizadas en la organidzacion de
comprasd ung para @l gerente de compros vy obtrao paro el
compradar,

o §
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DIescripcion de puesto
Gerente de compras
Funcion general

Lo B

@apes il

smorha al director de compras. Manejo los osunbos
ales o peticion del directaor.

-

2y Informa sobre nusvos productos vy aconsega sobre osuntos
administrativos,

3. Buperviso directamente al subgerenlte de Compros ¥
o T dores

4, Eu responsable por un volumen de compras de X millones de
pezos anuales de materialde produccion.

By Actun como un Ffuncionoario de enloce de pegueno negooio.

Funciones especificas

le Apoya el programa de procedimiento electronico de datos vy
de valoracion de los proveedores.

e Troba de desarrollar nuevas tecnicos gque ingluyan metodos
para  mejorar las compras, como la programacion lineals
cantidades sconomicos de compro ebo.

Ee Bypervisa el progroama de analisis de compro.

4. FEs el responsable de seleccionar &l personal nuevo para el
departamento & inbtroduciv cambios cuando se requieran.

5. Eg responsable de la ensefanza de todos los compradores vy
del emples de nuevas teoniloas.

4 Pconsejn o btodos sus subolternos sobre procedimisntos v
soabre como manejar los problemos,

)

oo ofAprusbao todos las compras bajo su o direccion.

8. Negocia los contratos v trato los problemas especioles con
los provesdoras.

o

P, Se reune con los gerentes o el personal de olros
departamentos poara solucionar cuoalguier dificeltad.

10, Mejora la posicion de los utilidades, comprando
ndecuadamente.

11, Es responsable de 1o seleccion de proveedoras.

12, Introduce metodos mejorvodos de seleccion v colificacion

-y
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de provesdores, especialmente en colaoboracion
departamento de control de colidad.

con el

13. Examinog cuidadosamente todas las partidas de gastos

departamento o Fin de gue no hayo abuso,
14 Mantiene normas de conducta slevadas.

L8e Tnicia v coording, siempre que pueds, los
Ta reduaccion de coshtos.

pafuer

He

O

e owmi

prava
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AIMIHT COMPRAS

Descripcion

Comprador " C °

Funcion General!

Llavar o cabo aguellas labores de compro de indole may
complejo que reguiersn experienciao en la politico v en los
procaedimientos de o pelitica de comproas de Lo sociedad.

Ieberes especificosi

o Esta continuaomente busconde moteriales » suministros
mejares Yoo moas economicoos dentro de Los clasifilcacionss gue
g han asignado. Becomianda o las divisiones de ingenieria
los moterioles nuevos o diferentes o diseWos de mejor colidad
o de mog facil adguisicion o gue pueden obltenerse o un costo
mos b e

2

Ze Recibe los pedidos de materiales vy comprusba
inmediatamente que egten de acderdo a la politica v a los
requisitos de 1o compafio.

B Tiene lo responsabilidod de determinar laos fuentes de
signinistro de lo siguiente Formas

ar Misitaondo diversos provesdores pora encantrar los nuevos
articulos gque wan o SOmprarse.

By Abriendo expedientes con los listas, los cotalogos
hogjos de precios v descuentos de los prodoctos de los
provesdorss,

g Estudiande culdodosamente laos revistas ocomeroiales, lLos
cotaologos v todos Los dewmos fuentes de informocion
disponibles,

4y Completa cada pedido con los mavores dobtos posibles,
anotando e@n Lo hogo superior el nombre del aolciry @l
precioy, las condiciones v &l momento de entrego en 1o
Fabrioca.

[T

Yo Examing los rechoazos de los provesdoress e informa ol
provesdor acerca de las razones que lo mobtivaron,

Ge fvisa o obros departomentos, sobre cualguier cambio de
precioc o de procedimients o sobre restricciones de materiales
gue impedirian la compro. Tambien informo o los deportomentos
interesados respecto ol fdempo de troamitocion reguerido para
obhtener los moteriales oriticos.

o Llewa o cabo trabajos varios cuando se requiera.
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3.2 Relacion con otros departamentos.

El departamento de compros debes apovar Los actividodes
ge obyas areos de Lo smpresce. FPoro desempedar los funciones
de compras, debe Ffladr la dnformacion entre este deportoamento
¥y oobros, Los bipos de dnformacion warion en codo casod

Froduccion. Lo relacion entre compras v produccion requiere
@l cambio de informacion de los necesidodes de los
departamentos de produccion.Fara una producoion efectiva, las
necesidodes deben ser cubierbaos o tiempoy de manera gque los
programas de produccion no se demoren. Ademas la colidad de
Tog articuwlos gue se proporocionsn debes ser la adecuadas para
gque los departamesntos de produccion no se gqueden sin
suministros.

El departamento de compras gwisara ol departamento de
produccion de lao aparicion de nusvos moateriales, suminisiros,
sErviclios v omaguinas gue faciliten el proceso de la
produccion. Come comproas esha en contoacto con los provesdores
dispone de un importante surtido de ddeas,

fomenudo pusden presentarse algunos problemos entre
estos dos departamentos. El departoamento de produccion
interesado en 1o produccion de articulos v por cumplirc con
log programas, prefiere contar con grandes suministros en
terminos de inventorio. Esto orea problemos ol departamsnto
de compras, el cual debe mindmizar los costos de dnventario.
Otro problems se presenta cuando los btrabajodores,
supervisores o gerentes de produccion se acostumbron al uso
deoun moteriaol de determinada marca.

Mercadotecnina. El departamento de compras reguiere de bLiempo
poare procesor las regquisicionss, seleccionar o los
provesdorss, formalar ordenes de compra v hocer gue los
articulos sean enbtregados o lao compoaria. Los predicoionss
mercadotecnia proporcionan informacion en cuanto o las
necesidodes Ffuturas, asi gque compras bLiens mas biempo para
desabhagar estas actividades, 51 le puede propovocionar
mercadotecnia una amplio wision hacia &l futuroy se pusden
fracer compras quse aprovechen los precios bhaojos de mercado,
lowe cambies de precio por temporada v los descuentos por
compras en cantidad.

EL departaments de meradotecnia tambien proporcionag
informacion  sobre los moterioles usados por los
competidores. Bl dﬂpurtuanLm de compras puede usar ssla
InFormoanion parn v i ose pusden hocer mejoras en el
producto de lo compaviao. 81 el departamento de compras
encuentra un material que pusde wsar vogue los competidores
esten enpleando, se puede hocer uano comprobacion con el
departamento de mercadotecnia pora ver gue efectos podria
tener ese materiol sobre los wventas,

iy
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i el departamento de mercadotecnia vao a cambiar los
precios de los productos de Lo comparia, o dnformasi
debe posarse ol departamento de compras. lo competencio
obligno a la compoiiao o precios mas bojos, el departamento de
compras dede buscar Formos oadidcionall de reduacir costos. B
s esta plonsando smlevar los precios, compras pusde
i smendar mejores matericles o procesos, sioel margen Lo
presvmd b e

Ingenieria, El departamento de ingenierio es el responsable
del disefio de los articulos gue va o fabricar lo compania.
For 1o general los dngenieros son muly precis al dndicaor
cuales con los materiaoles que s necesitan, por su
resistenciay dimensiones, dureza, metodos de Fabricacion ebo,
Como los disebpos influyven en los maberioles gue debe ordenar
compras, entre los dos departamentos debe intercambiarse
importantes informocionss.,

Ern o oalgunos oaso los dingenderos disefaran un producto
gue use poartes no estandorizodos vy ocon tolevancias myu
Limitadas,. Estos disefos son may costosos cuando compras
adguiere los parbss. BEn consecuenciaoy, este departomento debes
racomendar una variacion en el disefo para reducir costos.
Fuede sugerir portes estandor que pusdon adoguirirse oon
Focilidod. Un esjenplo encontrado por un departamento de
compras de una gran Firma, fue una ©T 7 de laton con
diametro dinterior especial. Esta tenio gue fabricarla el
proveedor utilizondo barros de laton. Compras encontro que
las " 7T " estandar de las lineas alimentadoros de combustible
de los oautomowils srvian para &1 mismo proposito. Como
gatos se podian consseguir con fFacilidad  » se producian an
masay @1l costo evao mucho mas bajo gue las " T " que
papacificaban los ingenieros.

o omedida gue aparecen en el mercado nuevos prodactos v
SE CTEGN NUeVos procesos, comproas remite lao dnformoacion a
ingenierio. Con omucha frecusncino estas pueden ser adapltadas
para su o uso en la compania. Duando los detall teonicos de
tales adelantos guedon fuera del coampo de adguisiciones, 2l
gdepartaments hace arreglos para reunilres o los ingenieros ¥ oo
los provesdores que proporocionan los ideas.

Contabilidad, Lo relacion con el departomento de contabilidod
@e evidente sn codo operacion de compro. Cuando los articulos
son entregados se notifican ol departamento de contabilidad
de manera gque se pusdao efectuor el pago o los provesdore
fAdemas, contabilidad se encarga de gran parte del papeleo
interno parg doar sntrada en el dinventoario o Llos nuevos
articulos, comprobar los asientos v lags sumas sn las foachturas
y o veglistrar Los detalles Financieros de laos operaciones.

7%

Ot relacion se refiere o los presupuestos. Compras
Lrabajo cifiendose o un presupussto por Lo tanto, las

grogaciones de dmportancia gue podrian CousEar g rebaja

oo ‘5 '?
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B AT sy el o suministro de efechtivo en oun momento
dwivfmjnuﬂu daberan revisarse con contabilidad,. En algunos
casosy, es el departamento de compras guien decide rentor
alguilar un eguipo én lugar de comprarlo de dnmediato.
crea wun posivo o largo plazoy dgue Tambien debe tratarse
contabilidad,.

Cuando los articulos comprodos esstan sujebos o
inspecoion vy prusbaos antes de ser acsptodos para wer si
cumplen con la colidad regueridoy, el depoartaomento de compros
debe notificaor o contabilidad con el Fin de retener el pago
hasta gue los resultados sean conooidos. BEn forma similory si
adguno de los articulos recibidos gsta defect compras
pusde negooiar con &l provesdor alguno rabojo.
informacion tambien debe posarse o contaldldided.

DEFARTAMENTO LEGAL . Fussto gue todoas las ordenes
son controtos legales, la mayvorio de los empre
g departamento legal revise las clausulas de
B lag wm;rmuua pegquernss, tales comproboolons = hoocen con
un abc g wez gue 1o orden de compra este lista, bajo
@l punto de vista legoly se wson formos estandar impresas
poara Lo moavorio de pedidos. En algunos gos L COmpra
pueds regueriv un controto sspecial. i 5ol Cosoy
pueds recurrirse ol departamento legal paro gue QSes0Te.

e compra
Macen gue
contratos

Eristen muchos foceltas de 1o ley gue Liensen importanci
en la Furncion del departamento de compras. Los oasuntos
legales involucrados en 1o determinocion de precios, mermos
agn el reciboy &l monejo de las ofertas vy otros muchos
aspectoss son bastante complicodos,. Como el agente de compros
representa legolmente o la Firma sn la movorio de sus
artividades contraoctuales, 1o Firmo debe proporcionarles
geesoria legal con respechteo o estos osuntos.

8

RECIEO DE MERCANCIAS. El departamento de resivo ss el
responsable de descaorgar los articulos que fueron comprados,
revisarlos v brasladarlos o donde van o ser usados o las
zonas de almacenamiento de inventario. Al revisar los
articulos este departaments revisaora el mmbﬁrquﬁ PIOT VET L
gate conforme al pedido s&n termincs de descripcion de los
articulos v de lo cantidad emboarcada. Ademas tambien revisa
Lo condicion de 1o mercancia. 51 parte de ellao esta dﬂﬁndnu
se notifico o adguisiciones para gue inicie las negociaclones
para rebajos con el proveedor o con 8l pago de seguros gue
pueden cubrir tales dados en btransito. 51 el pedido esta en
busnas condiciones, resivo envia ssha informacion o
agogquisicionss para gue pueda pogarse Lo factura. BEn este
respectos lo rapido acoion del deportomento de recibo permibe
a la compafio aprovechar los descuentos gque pusede dar como
resultado importantes ahorros.
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3.3 ORJETIVOS

.

Muchos gerentes de compros se encusnbtran smperodos en
actuvidades divergentes con los objetivos de Lo alta
gerencia. For lo gue s importonte gue 1o gerencia de compros
gstudie los objetivos reales de la olta gerencia v hacerlos
parte de sus propios planes de trabajo. Esto solo puede
hocerse cuando Las mebtas v objetivos de Lo gerencia de
materioles son compatiblies con los de 1o albta gernciay guien
debe entenderlos v aprobarlos.

El gerente de compras no pusde esperar desarrollar un
trabajo efectivo a menos gque se ildentifigue con los abjetivos
de Lo alta gerencia v los traslode o sg unidoed organizativa
convertidos en objetivos sspecificos de la misma. Bl bien la
alta gerencia de algunos empresaos Jifiers v hoos oonooer sus
objetivos de una Forma pericodica, Lo mayoriao no 1o haoe vy
ademas de Forma escrita de dichos objetivos ese dificil de
entender v no logran lo gque realmente se deseo.

Ern generaly, las mebas ¥ abjetivos de los empre rna Hon
definidos con precision, de manera guse la unioao posibilidad
g ogue el interesado las ddentifigue por sl mismo. En Lo
mavoria de los casos el brabajo es facil, debido o que muchas
srganizaciones comparten un cierto numero de objetivos que
incluwend

17 Sobrevivencio.— Los gerentes visnen ¥ obros se van ¥y la
crgandzacion persiste,. En todos Ios empresaos sobrevivie se
convierts en el objetiveo prioritario.

27 Lucro.- En organidzaocionss con fines de luocro sste g su
ghjetiveo dominante. Lo existencia de lo gerenciao de compros
se jusbtifico unicamente si puede ayudar a incrementar los
beneficios.

Ay Crecimiento.~ La movoria de las empresos desean el
crecimiento, porgue s$e supone que el mismo conduce o altos
e doilos,

4y Liderazgo.- Loas emnpreses se esfuerzan por converbirse en
el lider de su ramo ocupando una posicion sobre obras,

Gy Relaciones publicas .- muy imporfants poro cuslguier
gmprase mantener buenas relaciones con el medio en gue
trabojoe

A0 UCalidad. = Lo movorio de laos smpresas se esfusrzao en
cultivar o la mejor repobocion por lo colidad de sus
productos o servicios.

7y Relaciones laboroles.~ Lo empresa pusde deseoar convertir
@rnouna huena Ffaente de empleoy, en relacion al Futuro v oo da
setabilidad de sus brobojodores,

-
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Los objetivos de Lo gerencio de comproas pusden derivarse
de estos objetivos generales de lo empresad cado gerente de
comproas debe, no solo definie sus objetivos sine tambien
relacionarlos con los de 1o alta gerencia. 51 bilen esos
objetivos de la gerencia de compras pueden variar ampliamente
de una organizacion o obray cosl todo gerente de compros
podria compartic la idea de gque los gsiguientes son
compatibles?

1. Continuidad del suministrodl los materviales deben estar

disponibles cuando se necesitan, de obra manera Lo empreasa
seguramente podrio fallar en alocanzar sus obgjetivos basicos
de rentobilidod v saotisfoccion ol cliente.

Pe

2. Bajos precics de comprad omientras mos bajos sean Los
precios de compra moas albos seran los beneficlos de la

M T a0 .

3. Calidod adecuada de los moteriales adguiridost la
arganizacion no podria producis servicios y productos de alta
colidad con materiales adguividos gue no cumplan cilerbtos
regquisitos minimos de colidad.

4. Alto rotocion de dinventarios! los bojos dnvenloarios
reducen &l capital que debe ser destinado al efecto, mientras
los contos de operaciony ventos o compras no sean
negativamente afectados, esta politics andcamsnts aumenta la
tasa de rendimiento de la dnversion ¥ 8n CONSeCUEncia
incremanta la rentabilidad.

5. Bojos costos de operaciont el costo de operar la gerencia
de compros es por si mismo una carga para los beneficios. Los
costos de operacion deben mantenerse tan bajos como sea
posible, mientrar no ejersan efectos adversos sobre los demas
objetivos de la gesbtion.

S Relociones favorables con los proveedores! los groveedores

=3
constituren una fuente importante de tecnologio & ddeoas, o Lo
e ogque algunas organdizocionss tambien son compradores
potenciales. Los proveedores realizan uno contribucion
fundamantal ol exito de cualguier organizaciong ¥ por
supussto la gerencia de compyras s el sslabon gque los conechtao
con el resto de las empresas.

7o Dbros objetivesi 1o gerencio de compras odmife cualguier
objetivo hasico de la empreso al cwal pudo dirsctaomente
contribuir. Esta puede incluir mejorar los relacionss con lo
comunidad, entrenamiento de empleados, eto.

Neaspues que Lo gerencia de compras ha definido sus
pbjetivos, debe ponervleos por escrito mostrando sus relaciones
con los gbgetivos generaoles de lo empresa tal v como fueran
gntendidos por en gerente. Lo alta gerencia debs ser
consultada o Fin de solicitar Lo eprobacion de dichas metos u
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by j e

focontinuocion citamos algunos = jemplos de los objetivos
de comproa, debemos tener en cuento gue sstos no oson los
arhoos oy gue variaon de aguerdo o coda empresol

1y Fogor precios raozonablemente bhojos para los mejores
productos obtenibles, negociando v ejecutondo todos los
compromisos de Lo P

23 Moantensv los inventorios lo mos bajo posible, sin
perjuicio de 1o prodacoion.

FooLoriaos vy mantensr

2y Encontrar fuentes de suministro salid
huenas relaciones con las mismas.

4 Assgurar la bueno actuacion del proveedor, enbtre obros
cosns o Lo gue se refierse o la rapido santregoe de los
materiales v o una caolidad acepbable.

3 Localizaor nuevos materiales v productos o medida gque wavan
regquiriendose,

&) Introducir nueves procedimiento junto con controles
adecusdos vy una buenag politica de compros.

Py o Implantar progeamas como 2l analisis de valores v el
analisis de costos, v decidir si deben compirorse o hacerss
Lo materiales para reduacir el costo de las compras.

By Conseguir empleados de alto calibre v permitir gue ooada
uno desarrolle ol masimo s capacidad,

T3 oMantener un departamento lo mos economico posible sin
desmajorar la achbuscion.

10y Mantener informodo o Lo alto gevencio de los materiales

gue van saliendo gque pusdaon ofsctar Lo wtilidad o el huen
funcicnamiento de Lo compafiia.

-
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3.4 LA CENTRALIZACION CONTRA LA DESCENTRALIZACION EN LAS
COMFRAS.
Lo mavorio de los compaiios prachicaon las compras

centrolizados,. Esto guiere decir gue todos 1 compras Loas

hace un departomento de compras.

s compras decentrolizados dmplicaon el establecimienta
de departamentos de compras por separado en operaclonss
separadas, geograficamente. Dualguiere de los dos Formas de
arganizacion pueden funcionar ¥ funcionan @n ind
similares: algunos veoesy la albe administracion s
influve en lao decision. Hoyy sin embaorgo situaciones
hacen mos recomendable uno de los dos sistemos.

P -
Lo gue

gue

A continuacion semalamos algunoas ventagas de La

centralizaciont

1o Como todos los pedidos poasan por una oficing se 1lewa
magor control sobre los compros vy sobre el inwvernbario. Esto
nos troe beneficices tales como aprovechar todos los
descusntos por pago oporbunc, v ubtilizar pedidos ern
cantidodes sconomicas eto.

Ze Pueden consolidarse log pedides de manero que se pusdan
gprovechar los descgentos por cantidad.

e Lomo un persconal de compras centralizadeo es mavor gue los
parsanal decentralizados hay mos oportunidod para gue los
agentes de compros se especiolicen y se concentren sobre unos
cunntos productos de los gue compra lo compafio.

sdos en los compras

weo del proceso electronico de

A Bl wolumen de los productos proce
centrolizadas hacen posible el
datos.

e EL gerente de compras pusde negociar con mas efechividad
con los provesdores,

Ge Un departamsnto may centralizado ofrece excelentes puestos
gue garantizan salarios altos v por lo mismoe obrasn personal
de calidad.

PeooUn departoamento de compros centralizado permile
procedimientos uniformes v oun movor control sobre ellos.
He FPuede asigrnarse o los individuos lo labor para lao gus
eatan mejor dotados. '

e Los problemaos gensrales son aclarados en una sola
entrevista por un comprador gue habila para todos los
LHHUGTLOE .

-y ey
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o

10, Los malteriales da
povag aliviar los faltontes de obras aun la n
whilizar sateriales oo
voen consecusncia disfrutar de beneficios
bajos. ( muchas veces, con una organizacion decentralizada,
ur gerente no guisere enlregar material que @soasean poy
tamor o que @l pusda necesitarlos posterdiorments 2.,

irnventarios son sacados de una Fabricon
s opegquein pusds

iy

de precios mos

fun cuando las compros decentralizados én ocacliones
@liminan algunns de las ventajas antes anotadas para los
departamentos centralizados, Lombien proporcionan algunos
ventajas entre las cusles tenemos laos siguientes?

1 Desde 21 punto de wvista de la produccion, log empresas
descentralizadas ofrecen una accion mas rapida. Foesto gue se
dispone de un agente de compras paro cada operaciony es
posible lograr lineas mas cortas de comunicacion y consaguir
rapidamente materioles, egquipo, suministros vy servicio.

;
ad
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2o En algunos casos difieren las necesidodes locales,. Un
gerente de comproas centralizado puede no conocer tan bien
esas necesidodes locales como un gerente de compras local.

e fAun cuando el negociar los pedidos con varios proveedores
de La misma linea al mismo tiempo puede presentar problemas
en terminos de lao calidad v en los descuentos por cantidad,
2sto proporciona un seguro contra intervupcionss en 1o planta
de un proveedor determinadoy o contra huelgas o catastrofes
naturales que puedoan contar con uno fuente de abastecimiento.

4. Fueden ser mas bojos los costos de transporte cuando los
pedidos los despachan proveedores gque se encuentron cerca.

e Fuede generarse credito mercantil local si los agentes de
compras descentralizados compran a proveedores ubicados en
ITos mismos comunidades gque las plantas descentralizsadas,

&o Un departamento descentralizodo puede reccionar mas
rapidamente en las situaciones urgentes gque el grupo
centralizado, gque quizn e sncuentra a bastante distancia.

7 Un departamento descentralizado pueds Formar mas gerentes
al brindar uno experienciao que solo podrian tener unos

cuantos hombres si la compania estubiera descentralizada. La
perdidao de un hombre clave no es tan seria como en el grupo

muy centralizado.

He Es posible mantener la responsabilidod v la autoridad mas
cercay lo gue permite mayor flexibilidad va gque los
decisiongs no tienen gque referirse o una oficinag central
remota. Es cierto gque cuando las decisiones se toman o un
nivel inferior hay mas posibilidad de errory, pero tambien
eato hovuda o formar personas capacitoados.

fAlgunos departamentos de compra atilizan los ventajos
tanto de compras centralizadas como las descentralizadoas
combinando o ambos. Algunos articulos son comprados
centralmente, en especial los de elevado valor vy los que se
campran en grandes cantidodes. Lo moyvoria de los pedidos
pegquenos v los de urgencia son manejoados por gerentes de
compra descentralizados.

La centralizacion o descentralizacion de un depoartamento
puede depender en ultimo analisis de factores como la
preferencia de lo alta administraciony, la disponibilidad de
aquipo de procesamiento de dotos necesarios para focilitar la
centralizacion, de la disposicion v ubicacion de las fabricas
de lao compadia v de los clases de productos Fabricados o los
procesos utilizados.

Codo organizacion de compras tiene gue conformarse ol
plan general de la compafiao. Lo ddeal es crear el tipo de
organizocion que tenga mos probabilidades de alcanzar una
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buena actuacion.

Ern olgunas compaiios industrioles, compras es
considerada como una funcion de asesoria dentro de la
compaiioy sencillamente porgue no emite ordenes de
produccion. Sin embargo en un establecimiento mercontil donde
compras mane.ja el producto o bienes vendidos es una funcion
de linea. Con el divorcio de compras vy producciony hoy 1o
mayorio de los gerentes de compras considera compras
egtrictamente como uno funcion de linea, puesto gque tisne que
responder por la actuccion de los proveedores externos.
filgunos grupos de compros estan completaments
descentralizados. Obros estan muy centralizados, v hay otros
mas gque tienen lo venbtaja de un control central considerable
yoal mismo tiempo, estan suficientemente descentralizados
para ser flexibles.

En el siguiente ejemplo mostramos el cambio de compras

descentralizadas o compras cenbtralizadaos de Lo compafia " X 0°

b o T

Con &l antiguo sistema { organizacion descentralizada )
cada Fobrica de la cia. " X " H.A. ttenia su propio personal
de compras de 10 o 20 hombres, v en cada fabrica el gerente
de compros local reportoba al gerente de operacionss de 1o
fabrica. Un pequedo grupo de asesores de los oficinas
generales realizaba el trabajo analitico vy compraba los
articulos de mantenimiento v obtros articulos comunes,. El
sigteme exigin que el comprador local fuera un aprendiz de
todo v oun oficial de naday, pero el sistema parecia
Justificado porgue cada Ffabrica elaboraba un producto
diferente. Sin embargo , despues de varios afos de deficit la
compania * X " B, A, decidio que se necesitoba un mejor
control scobre los materiales o Fin de volver a tener
Ganancing.

Con el nuevo sistemn compras esta centralizada,
constituido por 40 personas lo gque representa un L3% menos.
Eata dividido en 1% grupos de agentes de compras gque se
dedican o los bienes especificos. Los grupos estan
distribuidos entre cuaotro divisiones de compras centrales,
dirigida cada una de ellas por un gerente de comprasi MP,
componentes disefados, componentes estandar vy moaterioles
indirectos. Otras divisiones centroles son responsables de
coordinar las operaciones ¥y de la investigacion y analisis de
compras. Lo nueva distribucion brinda o la ciae " X " 5. A,
la ventagjo de la especializacion v aumentn su posibilidad de
obtener beneficios economicos al tratar con los proveedores,
La cia. conserva algunas de las ventajas de la
descentralizocion ol tener grupos de comproas de 3 hombres o
nivel de fabricay, pero esos responden directamente al
director de compras de la sociedad.

Ordinariamente, la mayor parte de las compafins
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comienzan con un departamento de comproas centralizadoy, gue en
muchos casos se connvierte luego en una funcion
descentralizada cuando la compaiin se expande ¥y crece én
divisiones separadas. No hay ninguna regla Fijo o seguiry
algunas cias. grandes siguen siendo centralizadas, aungue
tienen muchas fabricos en distintas poartes) olros estan
descentralizadas v tienen varios departamentos en Lo misma
area de la Fabrico.
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CAF. IV LAS RELACIONES HUMANAS Y COMFRAS.

4.1 RELACIONES CON FROVEEDORES

Los provesdores son vitales para &8l exito de cualguier
compania. Hosyta clerto puinto considerablie los objetivos del
provesdor v del cliente son paralelos. Un provesdor no puesde
prosperar o menos que sus olientes actuen por Lo menos
roazonab lememnte bien. Fero, por supuesto, los objebtivos del
provesdor v del cilente tambien son parcialmente divergentes.
Lo gque ayuda al proveedor puede no beneficiaor ol cliente vy
de hechoy, puede afectar sus intereses adversamente.

Las buenas relaciones con los proveedorss son esencioles
para todos los compadias de cualguier tamafo, pero son de
sepecial importancio para los empresas pegueros. Bl peguefo
comprador, debido a 1o falta de fuerza Financieray an
prasiones quedo o merced del proveedor. En periocdod de
racesion de los negocios vy de depresiony muchas pegquenas
enpresas pueden hundirse si el proveesdor rehusa o hoocer las
entragas debido o uno dudosa condicion creditiviao o por folta
de buenas relociones. Incluso oungue existo unn posicion
crediticio satisfactorio, Lo empresa peguena puede ser
descriminada por el proveedor i los moteriaoles pedidos son
cloramente escasos. Bl proveedor entonces puede distribuir
sus sxistenciaos totales o clientes escogidos, rehusando hocer
egntregas a determinads empresa pegueio,

ITnclusive en epocas &n que 10% negooios son buenos, la
ampresa tiene mucho que ganar manteniendo buenas relaciones
con los principales provesdores. Los provesdores de
materiales v eguipo no e consideran consultantes en negocios
Bin emborgo, ponen o disposiclion de los 2mpresos pequeiass
foabriles conse jos administrativos e informacion sobre el
desarrollo de nuevos materioles, equipo v herramientas. En
crasiones, hasta pueden extender oavuda Ffianciera. 5i el
pegqueno comprador $e spouentran en circunstancios apretados,
puede conseguilr algun credito. lLos mavoristas v similores le
proporcionan servicios similaores, Para los minoristas
pegquenos tambiem proporcionan ayado de venta v consejos
administrativos. Todo esto es ademmas de los servicios vy
regularmente prestan. Estos hace gque los buenas relaciones
con los principales provesdores sean siempre un imperobivo.

Su volumen de compros @noun ano v el monto de sus
pedidos individuoles, suele ser ton peqguefio gue el provesdor
podria eliminar sy reloacion sin gran perdida para el . Los
pedidos pequednos cusstan tanto como procesar vy staisfacer los
pedidos grandes v pusden no ser lucrativeos para el provedor,
Lo empresg pegueds debero comprar unag cantidad tangrande gus
vayn de acuerdo con sua propio volamen de ventas v s dndice
de robacion de inventorios. Este es un buen argumento porag
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For obra poarte » existen compradores gue se excedsn en
le gue ellos denominan bhuenas relaciones, v a menudo se
encuentran en que estan mas interesados en proteger los
intereses de sus proveedores que los de su propio companio.
Estao close de personas puede obligaor al departaomento de
ingenieria o produccion o aceptar 1o que le vendens aungue no
geo exactaments lo que desean.

Tanto el gerente de compras como el provesdor, s
sociedod significa comprar v vender para beneficiarse, gque s
oo Fimaliod primordial de todas las orgonizaciones de los
nEgoo Lo,

La relacion de coparticipacion entre el gerente de
compras v @l proveedor dificilmente podra existirv o menos gue
los dos sean gentes capacoes en sus actividoades respectivas.
i el proveedor corece de conocimientod necesarios para
cendrss o las especificaciones no estara en posibiilidaod de
ganarse ninguna especie de confianza del gerente de compras.
For obtra parte, si 21 gerente de compras tiense gue celebar
siempre uno enbrevista antes de colocoar cad unu de sus
pedidos, e mostrara tan inefective en su agitaciuvon gue
disgustaro o los busnos proveedores,

A continuacion sermalamos algunos aspectos dimportantes
gque los gerentes de compras esperan de los proveedores.

1. El mismo precio v servicio gue se den o los clientes mas
fovoreciodos,

2o Informacion acerca de productos v procesns nuevos.

A FPronta vy amable enmiendo de los ervores de cualguier
Clase,

4, (Que los proveedores presenten nuesbtro punto de wista o su
COMPpanla.

Se Hervicio de entrega para pedidos de urgencia.

L. Sugerencios de fuentes donde conseguir arbticulos dificiles
de obtener.

7 Informacion acevrca de posibles cambios de precios.

s Que no emplee Lrucos contrarios a la etico para conseguir
vender sus productos,

P Que sea correcto v Ffranco con nosotros en todo momento.
19, Entrega rapidox de todos los productos que se le piden.

i« ¥ mobre todo, Lo misma lealtad gue le dispensemos.
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4.2 NEGOCIACION

Megociacidn significa la discusidn entablada entrs
comprador v vendedor gue precede o lao oot cidan definitiva
de un precio. For reglea generaly lo discusidn abarca todos lo
detall gque puedan servir de base para el precio. Algunosz de
los factores pertinentes son calidad, cantidoad, entrega,
procesos de Fabricacidn, servicios de distinta clases v a
menudo, @l Fin para gue 21 comprador guiere ubilizar el
producto.

El comprador menciona no solo la cantidad del pedido
inicialy sino gque indica tambien las perspectivas de pedidos
futuros, junto con las cantidades a ellos correspondientes.

L.os negociaciones con los posibles proveedores emanan de
g reguisicion formuladas por alodn departamento usuario del
comprador. Despuds de gue ha recibido una requisicion
gatisfactoria, el departamento de compras procede o dar el
paso siguiente en orden oseo considerar cuanles son los
posible Ffuentes miento, i con antervioridad va se
hon hecho compras del articulo deseado o de alguno similar,
probablemente =l deportamento de compros cuente va con una
lista de provesdorss aprobados para tal fin.

de abastecd

A continuacion gedalamos algunos consejos sobre lo que
e debe 1 acer ¥y lo gue no se debe hacer, que puede reuliar de
wtilidad en las sesiones de negoociacion,. Uesde luego no son
Los unicos exisbtentes!

Lo gque no dabe hacsrd

e Estar tan ahogado en detalles gque se pierdan los objetivos
generales, Uno sugerencial despuds de un examen minurirﬂm de
los detalles, lléguese o una transaccion que siga siendo
gsatisfactoria,.

T

s

Trotar de demostrar gue el proveedor esto egquivocado. Es
pesible gue se gang el tanto y» pero no se reducird el precio.
Hay gque convencer al proveedor de lo necesidad de reducir el

precio v darle la oportunidad de que retroceda.

e Ensefiar el juego demosiado pronto. Resérvese algo para
concederlo posteriormente en reciprocidad o un tanto otorgado
paor el proveedor .

Lo gue se debe hoceri
1+ Negociar sigmpre gque seq posible en la propia compafia.

S Megociar con log personas gque puedan haser concesiones. EBs

natil intentar negociar con un vendedor sobre articulos como
@l acero donde los precios son fijados en la eficina de la
compania vendedora. Sin emborgo, muchos vendedorss Lienen

7 '.'.__Zl s
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cierta libertad en los praciocs gue someten v guizd puedan
bogor un D45 sin necesidad hocer contacto con la gerencia.

e Permoanecer silencioso o veoes. M menudo el misdo del
vendedor o perder &l negocio da lugar o mayores CONCEsiones.
S posible gue los provesdors empiscen o hablar v terminen
sugeriendo wn arrglo mejor del gqus S& BSpETa.

de Haber Lo ogue pusds ganarse con la negocdacion v Lener
presente sse objetivoe Analizar el grodo de concesiones o gue
pusda Llisgar razonablememnts el provesdor.

G Flanear con anticipocion. El comprador debe preparar upa
agendn UtHL\JDmH para @l v aleccionar antes de la entrevistia
g sus cemparneros de grupo para asaguorase de gue ninguno de
@llos mostrara el jusgo o cedero un tanto antes de gue el lo
Fogo.

S Megoodiar con miras al Ffaburo. Mo oana vendtads dnmediato,
£y L pu@dm p erderss ol primer cambio de los condiciones
GO oL oo

e Lontior en log hechos presentados. No debe usarss
intormacion gque posteriorments debo odmitic gue estaba
souivocadon.

e Usar pusvas tecnicas cono la curva de aprendizaje v
anoiisl de precio costos

P Desviar la atencion si el vendedor toco puntos debidle
comprador. Uebe cambiaorse 1o estrotegio de atogque a puntos
menoraes gue posteriormente puedan conoec :

0. Proponer un veceso 81 la conversacion bropiese oon oun

chrataculo, o hacer ung padsa pars comer, Fospongase La
reunion |u&pwrmxhq al proveedor descansar en lao comida con
@l gerente de 1o compadia.

11 Solicitar la avuda de sepeciolistas en fobricacion: en
metodos, &0 Finanzas, ¥ en ingenierio pora gue avuaden o
evalucr Ia instalacion de moguinas, herrnmimntﬂﬁ v ohros
costos especiales. Lo dnwvestigacion de compros ﬂyudnrq 0
proporocioner los dotos basicos poro una huwnu negociooion.

La. Ser siempre justo.

Lo negociocion es siempre el meollo de compras, una
labor que nunca aoaira. Lo eficiencia con gque se use
determinaora Lo diferencia entre el deportomento gque se limita
n calocar ordenes vy el obtro habil v productor de utilidades v
auxilior de lo administracion.

e
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4.3 CONVENIOS COMERCIALES

Bl hems de los convenios comerciales, conoocidos con
el nombre de reciprocidad, es o menudo un enigma paro el
gerente de compras. Se refilers ol convenio establecide por
oGS DO

as de comprar productos ano de obra.

£
Al

Mo hay nada sospechose an comprar o los gue le gompran o

wnoe Lo gue s oun oot sospechoso eaarcer presidn dndebida

moabire n}ﬁuieﬁ poara gue ootus en una Formo gue s
sguddcial paro sus dintersses o gue restringied el libre
comeroic

flrededor de lIna mitﬁf de los compafios admiten gue &n un
momento w obro de sush relaciones entre comprador v provesdor
e ho hecho ueso de los convenios comerciales.

Moy cierto patrdn gue hooe gue las dndustrias sean §mosg
propensas o lo reciprocidod gus obros. En los cosos @&n que

5 product del provesdor son muy parecidos, en gus los
tos son bostantes estaobles v oen el gue el volumen del
porodaoto b por debajo del punto de egquilibrio v las
compatnias e ven apuradas para obitener una utilidad, ahi hay
una opartunddad poara un gran voluamen de compras vy ode vento
gntre los compafiias comprometidos. & pesor de gue 25 un
factor de vida econdmica para muchas Fivmes,. &0 obras a2
wirbuolmente desconocido.

Los convendos comerociales puesden ser mane jados
gerancio general de lao compoabio, poroun grupo de
geparadoy por ventos o mos comdnmente por conpros, ln
cualguier casoy 2l gerente de compros es ofectado cuando el
convenio comercial forma parte de la prachtica de sy compadia.
foomenudo @n compaRlos mayores, un grupo osesor de los
compaiias centrales mantienen informado a la gente de wventas
v ode compras del wvolumen de comproas vy oventos logrado por los
obras companlas,. Los asesares as@guran de gus no hayva
infracoiones o los regu; :

o

5 oventojas de un acuwerdo Favorable o W COnWEN Lo
{ﬁmanLul ﬁﬂ¥rn wn comprador vy oun vendedor dncluyen una
salida  garantizoda para una parte del producto de Lo
compatiin, Los reducciones de precio pueden disminuirsey, la
necesidad de publicidad v 1 promocicnes de wventaos cosbosas
praedeEn rwuur1r5w comnsidsrablemnente v comateriales esCas08
el e me fdodl gurante tiempeos dificiles, Ademds
Tos convenios comerod o oabrir uno puerto que o

frE TG e ] carrada 2cha. Quilzd una ompania no ha
podido congertary muchos negoolos, aungue sabe gque ssta
sometiende preciocs fovorables v que tieme un producto tan
bueno como el de cualguier competidor (o hasta superiords

@ Lrote ﬂjmp?wmeﬁt@ e una cusstidn de preferencia dal
il oseralor al comprodor sl volumen de compros gue sy

-
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l.os convenios comerciales. por obro lado, Limitan la
Tibre compatencio, v &l grupo de venbtas v el de compros se
encuentran frente a un ebstaculo al llevar a cabo su }ubar
primordial,. Ademas, machos personas Cnnmid@run gpue e los
COHos en que se hao susorito oun convenio comercial, el
guministrador no s wve Tir;uJu a mejorar su producto de los
o gquiza permanezcan albtos en Lanto los de la competencia
iomisms un comprador gue trabage mediante un acusrdc
dad pude caer Faocilmente en el habito de
con ounn cospaiia vy no discatir el precio slevado.

b

£

Bajan s A

Algunas comparios e han declarado contrarias o la
reciprocidad, basadas en el hecho de que 1o reciprocidad
el reconocimiento de una mala labor de ventasy de que con
Liempo, iiﬁv Goun patedn de compras poco scondmico v ogque
dusal Lmnl lq r&mpwlﬁn«in al privar o comprag dv i1l poder de
aumprn; ideran gque ssto politioon es
dhemas inm. abried pero la movoria ha 11egudu a Lo
de guey igualdad de condiciornes, los acuerdosz
eonsy comerciales Formon la amistad entre comprodor v
vendedor v gue, por consiguiente, son permisibles

g

ol

A muchos empleados de compros, aungue nao quieren o
vacss admitirlo. les o shan los coanverlos comerciales,
sapecialmente cuando hﬁv presidn pars compror o oun provesdor
que no es el gue ellos habdan seleccionado, Creen que cuando
comprany #@stan poagando el precio del mercadod misntrasy gue
i1, te o mo fuera el caso, podrdan hacer una verdadero labor
tde negociacidn v brotar de obtener un preclio mas Ffavorable.

'Iw_JT pooamente, si los convenios comeroial Fusran oben
por cisento edflcacesy no haﬂwrlaa necesidad de un (ILFHET*fHﬂw”TLﬂ
of e cmmprua e ventoass o gue todos no comprariomos LnoE
o obros. Pero evidentemsnie eshte noe es el z 2
comersiales no pueden eliminoar d
de una buena labor de

donde se considera un fac

RN lU\

&
pATguna mansra 1a
by nd osiguisra en lam Jhduﬁufl.m
cor dmportante an el negocio,

Moneio del Problema.

Asi al tratar de convencer o la alta gerencia de uge lo
reciprocidad gvitarse en 1o posiblie, lo sstrotegio mas
efective del gerente de compras es enfrentarse subil Uh{M
migntros aparenta aceptarla, Felizmente 21 no esta s
recursas, especiaimante en parar lo reciprocidad casual donde
ﬁ? vendedor ﬁimplwmmntw or#ra ¥ oplde une consideracion '

pecial por que s gaulta ser un cliente de la
firma de
puedes

i
A

A}

qmvmﬁte du .mmp1uﬁ+ El gerente de compras, o su

Licard
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1. EYl sasta de
un o lisnte,

zos0 de comprar o la compoa By ogue bamblen ss

Fe E1 dnmediotamente advierte ol provesdor gue lo discusidn
directa de venta reciproco s dlegal.
Ge Bl destoco gue yo s

P OYerC o conbinuar haod

tao comprando ol provesdor oy gque

LaAndolo.

iiwmntras 1o moyorio de los gerentes de compr
probablemente guieran parar la reciprocidod, otros Le dan la
bienvenidao. D becho esto ho sido emplesds por gerentes de
Ccompras como oun oun artificio para vund@rﬁa @llos mismos o la
alta gerencio consciente del mercodeo. Por inio! uLivq propin
@l gerente de compros dnvestiga o los provesdor rincipales
parg ver i oolgunos de sllos pueden convertis &ﬂ Lllﬁﬂt@%e
Faro en coasos exbremos el realmete pusde undrse con meroosdeo
para Llomar o lo olba g del provesdor poro discutie
fasuntos de omatue interes®

Lo movorda de los corporacionss muiltimillonavias
probablements serian renuentes a practicar la reciprocidad
abiertamente usando o sus gerenltes de compras Como
coordinadores del mercades. Fero la procticoo no esto de
ninguna manera muertoy, dncluso oungue su reputacidn o sido
mmpqﬁudn+ Los g : Comp e particularmante an
triaos dntensivas de capital hocen productos vendidos
gtros fobricantes antes gue o Jos olieptes Finales,  siguen
siendo conscient de 1o mecesidad de mantensr el favor de
los compaiics clientes gue hambien son productores.

LA VENTA DIRECTA

pagularmente recibe

i comprador pava una Compra
prmpu@='u; Ln nlguiu" ancida ya ha sido ordenada
por &l departaomento usuario » en btodos los gososcel proceso
ge compra competitive ho sldo dgnorado,

e wanta directa es &l problems obviloy, v migsniras no
pueda sar detenida compl dnente, compras pueds hocer mucho
poara Limitaria, tomando medidos corrsctivos tanto con los
provesdores como los departamentos usuoarios.

Los provesdores usualmente prefieren pasar por olio el
departamento de compras si pueden salirse con la suya.d ellos
5ogusta presentor sy otogue directamente a los

departamentos gue utilizan sus producto. El provesdor
mediante lo wvenbto directa no pusde perder porgue &=l
departamento usuaric no gusta de su producto, 2l no obtendrs
ningun negocio de ninguna mansra. Bl pus gunar porgue el
departomento usuario g8 menos probable gue iy consolents del
precio gue el departomento de compros




AUMINISTRACION IE COMFRASD

ln venta directa tambien tiene incentivo para 1o mayoria
di los departaomentos usuarios, Ellos pueden sxperimentar gue
"wllos saben mas sobre los producto del provesdor gus o1
departamente de comproas®

Er resumen, 21 tipico departamento usuarieo recibe de
buen agrodo lo vento directa tanto como el provesdor. el
dridco perdedor real #6 la compafia compradors an sl
l.a ventao directa siempre inhibe &l libre juego de la
competencio entre los proveedores » o wveces tambien conduce o
La corrapeidn.
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AOMINTETRACTION DE COMPRAS

4.4 RELACION CON OTROS DEFARTAMENTOS

Como ya hemos wisto, 1o labor de 1o administracion de
compras requiere coordinacioncon las actividodes de los
diversos sectores de Lo compa®in. El trabojar con cunlguier
persona requiers o veoes de mucho tacto v comprension, pero
hoy diversos departamentos con los gue hay mas fricoion
natural que otros » Estos son los departamentos de Ingenieria
v ode produccion o control de materiales

Ingenierial Es un departamento de suma importanciad sin
buenos ingenieros la compaiia seray en el mejor de los coasos,
mediocre, Ingenieria tiene que recibir ayvuda ebn su busquedna
de nuevos productos e ideasy tiene que aprobor cambios gque
redundaran en productos mejorados o en ahorros en los costos.
For su partes ingenieria tiene gue traducir los ideas de
investigacios en productos vendibles.

Moy dos extremos en los relaciones de compra con
ingenieria. WUno es lo situacion en gque el departamento de
compras insiste en hacer todos los conbactos con todos los
proveedores, atender toda la correspondencin v decidir si un
provbeedor debe ver o un ingeniero o nod el obro extremo es
cuando el dngeniero es un agente libre gque por su cusnta
introduce cambios en los contratos, hace compromisos con los
proveedores v aprueba alteracionegs costosas sin la debida
autorizacion de compras.

Hay bastontes compradores de sste tipoy pero el gyue mas
abundo, indudablemente, el ingeniero gue no se da cuenta
cuande esta dnvadiendo los dominios de compra @ ignora las
repearcusiones que sus acciones tendran en la compafia.

La situancion ideal es aguella gque permite al ingeniero
suficiente acceso para gue aporte sus conocimientos vy
conse jos ain eliminar al comprador.

Uno manera segura de Llevar unas buenas relaciones con
ingenieria es ser eficiente en oblener informacion v en
solucionar los problemaos de moateriales para los ingenieros,
para guienes el curso mas facil de acodon sera "llame o
compras®. Esta es la razon principal de que surjo un enlace
con ingenieria. El comprador puede realizar muy bien esta
actividad de enlace si comprende el problema del ingeniera.
Groan parte de los frocasos de esta cooperacion entre
ingenieria v compras se debe o un compardor holgazan o que
simplemente no esta motivado. No hay ingeniero gque guiera
cooperar i sabe que el comprador esta trabagjando con el.

Froduccioni Compras esta generalmente preccupada enobtener
los materiales al costo mos bajo posibleylo cual esta o
menudo en oposicion directa con los esfuerzos de control de
produccion por mantener bajos los inventarios, almacenando
contidades pequerns.El gerentyve de control de produccion
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CAP. V EVALUACION Y CONTROL EN COMPRAS

S.1 EVALUACION DEL RENDIMIENTO DE COMPRAS

En muchos casos, compras s una actividad que es
visible cuando se fracasa vy no se nota cuwando tiene exito.
El rendimiento de compras es a menudo medido por un solo
objetivo: la entrega a tiempo. La compra parece mala cuando
los materiales no estan disponibles; cuando lo estan, nadie
e preocupa. El gerente de compras pusde superar este
criterio estableciendo objetivos (no precisamente por la
entreqga).

Los gerentes de compras sSon propensos a jactarse en
torno a cuanto dinero ahorran a sus compalias, pero las
gerencias ponen a menudo cildo sordo. La credibilidad de la
compra no es muy alta porque los costos reales de la compra
dificilmente, bajan absolutamente sobre una base de alo a
atto. Asil las gerencias creen gue compras se jacta sobre sus
reducciones en los precios, perc trata los aumento de
precios como actos SUpremos.

Compras debe aceptar completa responsabilidad por todos
los cambios en precios si quiere ganar credibilidad con laos
demas departamentos. Todo puede ser medido mejor con un
indice de precioc, v €l rendimiento de precios de compra se&
refleja en el movimiento de este indice con relacidn a otros
indices de costos al igual gue con los propios precios de
ventas de la compadiapara los productos terminados.

En la tipica compadia fabricante, compras responde por
mas del S50% por cada peso de ventas. los cambios en los
precios pagados por las caompras usualmente son el dnico
determinante ma3s grande en la productividad. En wuna ambisnte
inflacionario todo el nivel de los precios de compras esta
escalanda. Y el departamento de compras gue indirectamente
reivindigue est3 haciendo esto al informar solo por el
dinero gue economiza y al ignorar los aumentos de precios,
no esti engaltando a nadie. Asl el precio es un objetivo de
compras muy real y &1 rendimiento de precios puede vy debe
ser medido objetivamente. Puede ser medido en dos marcos de
referencial

1. Lo que compras paga =n relacion con lo gue la compaldia
pusde cobrar a sus clientes,

2. Lo gue compras paga en relacion a lo que pagan otros
compradores de materiales comparables.



En alaunos aspectos , 21 primer criteric no es "justo".
En la mavoria de las organizaciones, los precios de los
materiales comprados se determinan en mercados gue sOn
completamente diferentes de los mercados en los cuales se
venden productos terminados. Algunas veces las ganancias de
una compaltia son malamente comprimidas simplemente porque no
es capaz de indemnizar la escalada de los costos can la
inflacion de sus precios de ventasi otras veces s capaz de
inflar los preciocs de ventas a8 una tasas gue excede
grandemente las tasas a la cual estadn avanzando los costos.

El rendimiento puede medirse, comparando las tendencias
de los costos de compra v las ganancias. Las tendencias de
los costos de compras también pueseden compararse con las
tendencias genersales de los costos al igual gque con los
competidores.

Gastar para compras cambia por dos razones diferentes!
cambios en el uso v cambios en el precio. En la mayoria de
los casos, el departamento de compras puede hacerse
responsable sdlo por los cambios en =1 precio mientras que
el cambio en &l uso es responsabilidad del usuario del
material

El cambioc en &l precio de compras puesde diferenciarse
del cambioc en el usao =6lo si el departamento de compras
mantiene alguna especie de indice de precios.

Supongamos por ejemplo, gque un fabricante de mubles
tapizados descubre gue sus articulos "A" pueden dividirse en
cinco categorias principales! madera, textiles,
revestimiento (pintura y barniz) v productos guimicos,
combustible (carbdn) v suministros industriales. Entonces
calcula el valor del uso anual de los articulos "A" en cada
una de estas categorias. Para simplificar, si usa solo dos
tipos de revestimientos de articulos "AY, uno gque cuesta
$4.00 pesos por litro con uso anval de 10,000 litros y el
otro que cuesta %$8.00 por litro con uso anual de 5,000
litros, entonces el valor del uso para el periodo base de un
revestimiento de los articlos "A" es %£0,000 + $40,000 =
£100,000

Calculos similares se efectdan para los restantes 4
grupos. El1 total de compras para los articulos "A" subese a
40,000,000 en la forma indicada en la tabla anexa. Este
calculo es el llamado "periodo base" v todos los cambios
tuturos de precios se miden en relacidn a &1. Las tablas
anexas muestran cémo se calcula durante cada pesriodo
subsiguiente. Hay cuatro pasos para el proceso:

1. Los precios actuales de cada articulo "A" son asentados
en la hoja de trabajo apropiada para el grupo de articulos.
La tabla B es una hoja de trabajo para revestimientos que
por conveniencia hemos limitado en forma



no real a dos articulos, revestimiento "a" y revestimiento
llbl.l.

2. El precio actual de cada articulo se divide entre el
precio del peripodoc base. Por ejemplo, La tabla b muestra que
el precic del pericdo base del revestimiento "a" fues de
$6.00 v el precio real es de $6.05. La proporcion de preciao
actual a periodo base ss entonces 1.008.

3. La proporcion entre precio actual y precio de perido base
se multiplica par el peso para dar una "extension". EIl
revestimiento "a" responde por 21 &0% del valor promedio
pasado de todos los revestimientos usados en el indice de
revestimientos. Por tanto, la proporcion de 1.008 se
multiplica por .60 dando una extension de .&8035. El
revestimiento "b" tiene una extension de .405. El nuevo
indice de revestimientos es entonces 101.0 v esto indica gue
el precio promedio pesado de la compadia de los
revestimientos ha aumentado exactamente el 1% desde el
periodo base.

4, Cada indice de grupo de articulos se multiplica por. el
pesoc en conjuntoc pars ese grupo de articulos y la suma de
extensiones se convierte en un indice compuesto de los
precios de compra. Estos calculos se muestran en la tabla b,

El indice muestra con gran precisibén exactamente comao
los cambios de precios en las compras esta afectando los
costos y ganancias de los productos de la compadia. Notese
por ejemplo, gue la tabla B muestra un indice de 99.5. Es
decir, los precios promedio pesado han bajado en 0.35% desde
=1 perlodo base. Multiplicando esto por e1 porcentaje de
pesas de venta tenidos en cuenta para compras d& el efecto
de laz accign de compras sobre =21 margen de ganancias. FPor
ejemplo, si las compras durante el periocdo base respandia
exactamente por el S0% de las pesos de ventas, entonces una
reduccion de 0.5% en los costos de compras harian gue el
margen de gQanancia en operacion aumentara en 0.3 X .50 =
0.25% de las ventas. Comparaciones como esta muestran
erxactamente qué efecio estid teniendo esta accidn de compras
en las ganancias mes a mes.

El indice de precios de compras £s tambien un
pronostico completamente seguro del gasto para compras vy
puede ser usado por los controladores de la compatia al
planifticar el flujo de efectivo al igual para pronasticar
las ganancias. La razén para esto s que sienpre hay un
espacio de tiempao entre &l anuncio de un cambic de precio vy
el efecto real de ese precio sobre los costos del comprador.
Por ejemplo, supongamos gue &1 1é& de enero el gerente de
compras conviene 2n pagar precios que =2stan 1% mas altos
para el carbdn gque es despachado en febrero. Este carbén



serd pagado en marzo ¥ puede no ser usado {(a causa de los
inventarios) hasta junio. Asl sin tener ninguna habilidad
para pronosticar, un gerente de compras con cansiderable
precisidn el efecto de este cambio de precio socbre la
campadia con algunos meses de anticipacidn.

El indice reguiere ajustes para reflejar los cambios
en 1a mezcla de productos ¥ el uso relativo. Algunas
articulos pueden ser agregados y otros retirados. Estos
ajustes pueden hacerse con un proceso llamado vinculacidn,.
Supongamos por ejempla, cuando el indice de revestimiento
estd en 101 (como en la tabla A) que ocurre un cambio de
especificacidn v se agrega un nuevo revestimento "C" que
cuesta %10.00 por litra para reemplazar el revestimiento
"B" v gue el uso de este revestimiento serd de 5,000 litro
por aodao.

El nuevo articulo es trbajado dentro del indice primero
ajustando artificialmente su precio con &l nivel del periodo
base. Esto se hace simplemente dividiendo el precio actual
por el indice de revestimiento. Dividiendo $10.00 por 1.0l
da un precio artificial de periodo base para el
revestimiento "c' de %%.%90. Multiplicando por 5000 litros
por aio da un valor de uso de perliodo base de $4%7.3500 por
ato. El valor de uso de periocdo base del revestimiento "A"
permanece sin cambio en $40.000. Sin embargo, 1 peso de los
articulos en &l indice de revestimiento cambia. El1 valor
total del periodo base es ahora $40.00 para "a" mas $49.3500
para "c", o un total de $109.500. Consecuentemesnte, "a"
ahora tiene un pesoc de 54.7% en lugar de su anterior &60%
mientras "c" es pesado =n 45.3%, comparado can €l 40.0% para
su predecesor, &1 revestimiento "b". Una vez gue se calculan
los nuevos precios de periodo base los usos y los precios,
el procedimiento para los peridos subsiguientes es
exactamente como el destacado en la tabla A.

Compras puede desear, sin embargo, diferenciar entre
los cambios en productos iniciados por otras dentro de la
organizacidn v los gue 2l1la misma inicia. Cuando compras no
es responsable por &1 cambic de un producto, realiza una
cperacidn de "vinculacidén" como la descrita anteriormente.
Esto neutraliza el efecto scbre el indice. Sin embargo,
cuando compras es responsable no ningdn "vinculo" y el
indice entonces, reftleja el cambio.

Mientras algunos de los calculos pueden parecer
d¥iciles, un indice de precioc de compras s completamente
f3cil de mantener wuna vezr gue se ha establecido. Para la
mavaria de los usuarios, los resultados bien vale el
esfuerzo.

EL PROGRAMA DE CLASIFICACIOM DE LOS VENDEDORES MEJORA
EL REMDIMIENTO ¥ ELIMINA LA PARCIALIDAD.



El comprador debe decidir lo gque realmente guiere de
sus proveedores y entonces medir objetivamente qué tan bien

sirven ellos realmente a sus necesidades. Hasta donde sea
posible las evaluaciones de los proveedores deben estar
basadas en hechos, no en opiniones subjetivas.

El rendimiento del vendedor realmente es una mezcla de
o objetivo v lo subjetivo. Lo primero puede ser
cuantificado; lo dltime no. Los vendedores tienden a
concentrarse en los factores subjetivos y, naturalmente,
desdetaran los objetivos cuando no son favorables. El
comprador usualmente puede hacer una evaluacion superior si
separa los cbjetivos cuantificables, pero aguellos factores
que son mas subjetivos no pueden ser medidos tan facilmente.
Lamentablemente, hay al menos un elemento de subjetividad en
todas las facetas de una decisién de compras. Fero la
mavoria de los gerentes de compras estaran de acuerdo en que
ellos buscan los objetivos destacados en la tabla C vy,
ademas gue algunos de estos objetivos son cuantificables
mientras otros no.

El precio es &1 factor mas facil para medir
objetivamente. De hecho, esta evaluacidn se hace casi
avtomadticamente cuando un comprador evalda ofertas
competitivas. Siendo todos los demas factores iguales {(ver
tabla C), licitados bajo cbtiene el negocioc . Cuando gana
una oferta m'as alta, el comprador casi siempre es cuidadoso
en justificar la decisi®aon de compras en t'erminos de otraos
objetivos -usualmente la calidad o la entrega. De hecho, es
buena practica justificar tales decisiones por escrito v,
adem®as revisarlas en alguna fecha posterior para asegurar
que €l criteric del comprador era correcto.

El hecho es gue una diferencia de %$1,000 en el precio
es una contribuci*on directa a las ganancias vy un compradar
que, en efecto, desista de este precio siempre est’a a la
defensiva. El mismo precio es, una caontribucion directa (o
deducci "on) a las ganancias del provesdor. Por tanto, no es
nada sorprendente gue los proveesedores universalmente
suavicen 21 precio en su atagque de venta- aungue sea de
primordial importancis gue ellos obtengan los preciaos m'as
altos posibles a largo plazo para los productos de su
compabdla.

Mientras los provesdores tratan de competir en una base
distinta al precio, si es pasible, usualmente ellas no
reciben de buen agrado =1 analisis cuantitativo por parte de
los clientes de su rendimiento distinto al precioc. Paor
detinicidn, un proveedor promedioc no serd mas gque un
rendidor promedio v un vendedor h3bil a menudo puede ocultar
el rendimiento ordinarioc hablando de las virtudes de la
compaila,



Felizmente para muchos proveedores, la calidad v el
rendimiento en la entreqga son suficientemente dificiles de
medir precisamente en tal forma en gque los vendedores pueden
hacer que sus patrones parezcan mejores de lo que realmente
son.

Calidad. La mejor manera de medir la calidad 4 zdor
v revisar las
ticaciones peri’ c—as de los vendedores. EnN torme

departamentos de control de calidad, especialmente entre las
compatlas mas grandes. Los detalles exactos del programa
dependen ampliamente de la naturaleza del producto del
comprador vy del programa de control de calidad relacionado.
Sin embarga, tales programas tipicamente tsbulan datos par
parte del vendedor sobre todos los despachos gque incluyen el
rimero de articulos gque son enteramente satisfactorios, el
rendimiento de calidad del vendedaor es ampliamente unsa
cuestidn de comparar los porcentajes defectivos por variaos
productos comparables.

Los departamentos tanto de control de calidad como de
campras narmalmente revisan los resultados de la computadara
gue muestran el rendimiento de calidad de varios
proveedaores. En algunos casos, compras no sélo snvia al
provesdor una copia del informe gue tiene gue ver can su
propio rendimiento sino que también suministra una
comparacidn con los competidores de ese proveedor. Mo es
justo por supuestoc comparar proveedores de articulos que no
son comparables. En algunos casos, por supuesto, cada
proveedor es suficientemente 2nico, en tal forma gue no hay
ninguno con quien pueda ser comparado justamente. Sin
embargo, un proveedor siempre puede compararse consigo
mismo vy, por supuesto, compras se preccupa cuando la
tendencia es desfavorable.

TAELA C

LO GUE COMPRAS USUALMENTE GUIERE DE SUS PROVEEDORES
FACTORES CUANTIFICABLES

1. ENTREGA PROMTA. Los despachos provenientes del proveedor
"pertecto” llegan exactamente en la ftecha especificada en la
prden de compras.

2. CALIDAD ADECUADA. Si el despacho del proveedor pasa la
inspeccién de recepcidn y los departamentos usuarios no
reclaman, la calidad normalmente se supone la adecuada.



2. PRECIOS BAJOS. Esto usaulmente se mide simplemente
comparando el precio cobrado por el praoveedar que ocbtiene el
pedido, con aguelles cotizados por sus competidores.

FACTORES SUBJETIVOS

1. SERVICIO. El proveedor est3 disponible cuando usted lo
necesita.

2. INVESTIGACION ¥ APOYO DE LOS PRODUCTOS. El personal
técnico del proveedor &s superior al de los competidores vy
est3 disponible cuando se lo requiere por necesidades
conjuntas de cliente - proveedor.

3. REPUTACION GENERAL. Siendo todos los demas factores
iguales, vale la pena tratar con un proveedor con una
reputacidn de trato justo y wuna superior calidad financiera
¥y técnica.

Hay faormas faciles de controlar la calidad del
proveedaor, menos exactas pera, sin embargo, algunas veces
practicas. Una técnica consiste simplemente en anotar en el
registro del proveedor los datos cuando hay algdn tipo de
problema de calidad., Esto sirve para estimular la memcria
del comprador cuando un articulo surge para una orden de
seguimiento ¥y usualmente permite wuna compracidn mas objetiva
de los proveedores competentes.

Una técnica mas complicada caonsiste en mantener un
registro de recorrido del rendimiento de cada proveesedor
anotando por ejemplo, £1 ndmero de los articulos aceptados y
el ndmerc de los rechazados. Otra variacidn de esta técnica
cansiste pedir al usuario que llene un formulario indicando
si una compra ha sido satisfactoria o no. Con mas
retinamiento, es posible clasificar a un proveedor por la
calidad wsando una férmula gue estd elaborada en tal forma
gue 70 significa "pasante”. Tal férmula es:

FORCEMNTAJE

DEFECTIVO
CLASIFICACION DE CALIDAD DEL VENDEDOR = 100-30 -----=—===——-—=
MIVEL DE CALIDAD

ACEPTABLE

Por ejemplo, si el nivel de calidad aceptable es 4% de
rechazos. v 1 porcentaje defectivo real sobre un despacho en
particular es tambié&n exactamente 4%, entonces el provesdor
cbtiene un grado pasante de 70 (100-30 % .04/.04). Sin
embargo, si s&lo hay el 2% de rechazo, su grado subiria a 85
(100-30 %.02/.04). El camprador puede entonces mantener



un registro de recorrido de los grados del proveedor y puede
usarlo en negociaciones futuras.

EMTREGA. También es relativamente facil mantener un registro
de recorridos de entregas atrasadas de un proveedor. Se
puede comparar la fecfa reguerida de la entrega gque esta
descrita sobre la orden con la fecha del infarme de
recepcién. En la mayvoria de los casos =1 comprador gquerrs
elaborar algdn margen de tolerancia. Por ejemplo, un
despacho puede considerarse "a tiempo' si llega una semana
antes o una semana despuds. S puede listar distrubuciones
mastrando mostrando no sélo que porcentaje de despacho
l1lend tarde, sino agrupar los despachos atrasados para
mastrar gué tan tarde llegaron. Es casi igualmente
importante revisar los despachos adelantados. Un proveedor
gue despacha una semana antes de lo programado estid haciendo
que =1 comprador mantenga un inventario que realmente no
necesita v también limita su flexibilidad para cancelar
pedidos si cambian reqguerimientas. E1 tipico departamento de
compras hace muchas compras de rutina en donde el
rendimiento de entrega no es realmente importante. El
articulo esta facilmente disponible y pude suponerse ue
todo va bien hasta donde no haya ningdn reclamo. Es indtil
para el departamento de compras perder su tiempo
preoccupandose por 21 rendimiento de la entrega del proveedor
en tales casos! esto simplemente no es relevante y la

- decisién de compras puede basarse casi enteramente en 1
precic v {ocasionalmente) en £l rendimiento de la calidad.

De hecho, cuando no hay suficientes existencias de un
articula el comprador generalmente lo sabe de inmediato. El
proveedor debe ser castigado por permitie que se note la
falla. Con un sistema simple de registro habria dos clase de
rendimienta de entregs deticiente:l

1. Despacho reguerido pero ningdn otro defecto adverso
2. Operaciones obstaculizadas por la entrega retrasada.

E! segundo tipo de falla s mas rara pero también mucho
més costosa. Con un sistema simple =1 comprador simplemente
anotaria la fecha de la orden de compras cuando ocurra algdn
tipo de falla. Entonces &l tiene un registro gue puede
ayudar a efectuar una mejor decisidn de compras en el
futuro.

Mientras los registros objetivos tanto de rendimiesnto
de calidad como de rendimiento de entrega san invaluables,
la dltima decisidn de compras es inherentemente subjetiva.
Ell: comprador actda sobre su informacidn objetiva pero su
ponderacidn de su importancia relativa varia de provesdor a
provesdor vy de articulo a articulo. Los mejores proveedores
ocasianalmente actdan malamente vy un comprador real
cantinda otorgandoles pedidos dado que &1 esta



convencido de gue nadie mas puede hacerlo mejor a un preciao
mas atractivo.

De hecho, el comprador trata de poner todas las facetas de
rendimienta del proveedor en un contexto ecanémico. Si los
provesdores son iguales en todos los demas aspectos,
entonces una simple comparacian de precios es todo lo gque se
necesita. Cuando no son exactamente iguales, el comprador
debe detrminar subjetivamente cdanto esti dispuesto a pagar
por rendimiento superior distinto al precio. En la mayorisa
de los casos &l paga de buena voluntad un premioc cuando la
alternativa es calidad no satisfactoria pero raramente esta
decidido a pagar mas por calidad mavor gue la adecuada. El
rendimiento de entrega satisfactorioc merece un precio premio
sdlo si 21 rendimiento inferior cuesta mas que el precio
premiao. Las virtudes del praoveedaor no cuantificables tales
comoc la capacidad de investigacién, a menudo no emeritan
precios premios para el tipico comprador frecusntemente
capaz de ocbtenerlos "gratis" de los proveedores gque guieran
cubrir la competencia y todavia ofrecer servicio superior.

TABLA A

DESARROLLO DEL INDICE DE PRECIO PARA PERIODO BASE DE UN
HIPOTETICO FABRICANTE DE MUEELES

GRUPO DE ARTICULOS VALOR ANUAL DEL USO PESO INDICE
DEL PERICDO BASE PER. B
MADERA $ 2,000.000 S50% 100
FEXTILES 1,000.000 25% 100
COMBUSTIBLE 500.000 12.5% 100
SUMMNISTROS IND. 400.000 10% 100
REVESTIMIENTO 100.000 2.5% 100

TOTAL PARA EL PERIODO BASE &% 4,000.000 100% 100






ADMINISTRACTION DE COMFRAS

S.2 MATEMATICAS EN COMFRAS

Muchos problemas importantes gque se plantean en la
administracion  son de naturoleza cuantitativa, v el exito o
@l frocaso de un negocio depende hasto cierto punto de la
eficiencia congue se resuelvan estos problemas. Esto pone de
manifiesto el vlior gque tienen los matematicos como
instrumento de la administrocion.

En este capitulo hablaremos de algunas tecnicas
matematicas que han sido generalmente aceptadas v gque estan
usandose diariamente en groandes comparias.

Tecnica de Valuacion y Revision de Frogramas. ¢ FERT )

esto btecnica ha demostrado ser especialmente util en la
labor de provectar los controtos de comproe.

ElL FERT es un enfoque sistematico para controlar la
gecuencia de los acontecimientos mediante los cuales se
plonea un articulo o un proyecto, a fin de determinar los
adelantos del programay, el tiempo para completar cada
actividad v el resultadeo final.

Bl camino critico puede definirse como Ia ruta de los
eventos que regquieren mayor tiempo para completarse. 51 el
curso de un camino critico exige mas Liempo del que se
dispone para terminar todo el programay, lo grafico del FERT
revelara que eventos, proceso o proveedor va o ocasionar
demoray vy asi podemos solucionar el problema.

i 1o admindistracion toma medidas para reducir el tiempo
raquerido para completar el camino criticoy entonces puede
volverse gritico obtro camine o caminos (caminos semicriticos?

El sistema pusde llevarse manualmente o puede
desarrollarse en una computadoras

La siguiente formila nos sirve pora detrminar el bteimpo
necesario para gue se complete un evenbLoen un programa
complejo donde los calculos son dificiles de obteneri

to + 4tm 4+ tp
te =

donde
te = tiempo estimado

to = tiempo optimista
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tm = tiempo mas probable
tpo o= tiempo pesimista

Eatno formula revela gque el tiempo mos probable pesa 4
veces mas que el Liempo optimisto v el pesimista. La razon es
contrarrestar Ia tendencia de Lo mavoria de dngenieros o
subestimar &l tiempo para untrabajo.

Se considera gue el objetivo principal del FERT es
mejorar v perfeccionar &l control de la planeacion. Medionte
el uso de Fflechas v simbolos gue representan el coamino
critico esta grafico permite tomar medidos preventivas
rapddamente.

Una adpapitecion al uso dde los graficas FERT ss lo union
a los dotos del costo (FERTAcosto) gue sirve para revelar los
avemtos previstos o los presupuestos del progroma &n
comparacion con los costos totales v los ajustes realizados
cuando se completan los eventos. Fueden irse comprobando los
costos o medida gue van teniendo lugar o lo largo del camino
de Liempo,

CURVA IE AFRENDIZAJE

la curva de aprendizojey, un instrumento de compros, es
una tecnica especial de negociacion v de reduccion de cotos
gue todo gervente de compras vy comprador debe dominar.

Lo curva de aprendizaje es lo representacion de una
Linea en uno grafico. Fone de relieve dos cosos.

) Que el tiempo requerido para hacer el Lrabojo disminuya
cada ver que se hago.

) (Gue el grado de reduccion sera menor cada ves que se
produzca una unidad.

Fata curva ha sido aplicada o negociaciones, a
decisiones de fabricar o comprary a fijacion de preciossebo.
Lo curva es una forma de aplicar presion economica para
reduacir costossy es un medio de comprobar i los cotizaciones
de los proveddores son razonables v pueden servir ademas para
llegar al precio correcto.

la curva de aprendizaje esta basada en el hecho de gue
los operaciones complejos se vuelven simples con la
repeticiony,s como resultado los costos bagjoan.

Uno de los movores obstaculos al adoptar el metodo de 1o

curva de aprendizaje, se confronta al aplicar la curva
apropiada para una industria,

,...9';?....
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Fara referenciao diariay, una curva de aprendizaje
simplificada puede ser de gran ayuda, Durante la negociacion,
debe instarse al proveedor o trazar su propia curva. Al
trazar la experiencia real de ung corrida de produccion de un
provesedor, en dana grafica pueden predecirse los costos
futuros. Ademas, Una grafica de las proposiciones de los
precios nuevos revelara cunlguier discrepancia en las
tendencias de precios.

La curva de aprendizaje debe limitarse o lo adguisicion
de partes no estandoar cuando hay suficiente vlumen en dinero
para justificor el esfuerzo. lebe usarse cuando los factores
internos limitan la competenciad cuando los herramientas son
costosas, cuando se requiere equipo especializado,
conocimientos especializados o patentes, v cuando la mano de
obiro directa es una parte substancial del costo.

=) (? 8 iy
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.3 CANTIDAD ECONOMICA DE FEDIDO

En &l control de inventoriocs hoy dos decisionss basicasi
1Y Que cantidad debe comprarse
23 Duando debe comprarse

Fora determinar gue cantidod debe compraorse ocuparemos
ol metodo de CEP (cantidad economica de pedidol, este metodo
funciona hoy en muchas compadias aungue las dificultades de
aobtener el costo verdadero y otros datos lo hacen complicado
g Lo ovida real. Algunas smpresas acreditan o Lo formgla
ahorros hasta $ 50,000,000 de pesos mensuales.

Eeto tecnica se smplea para determinar la cantidad gue
debe comprarse, resulbto facil de aplicarlay, 0 uso se
gimplifica mediante una computadora de alta velocidad gque
pusde efectusr los caleulos en Fracoiones de segundos, asi
como graficas ssnocillos que cualguisra puede leer sin

dificultad.

El CEF puede aplicarse a todos los articulos del
inventariog sin embarvgo ovdinaoriomente se aplico o articulos
de medianog valor gue constituyen un gran porcentaje del
inwventario. Ademas deben teneree en cuenta dos factoresd

1 GQue gantidad del articulo debe comproarse de dno vai,

Ao Cual sero &l costo de llevar ol dnventario v completor una
oM T .

Cunndo se hace la debido ecuacion de estos & Ffactoras,
@l resultado es el ccosto Lotal mag bajo para lo compovia.

Un comprador sabe gue si adgudiere meneos cantidad de uan
articulo, hay una disminucion en los cargos de Llevor el
inventarioy pero un oumento en los cargos del costo de
adguirirlol vy por el contravioy i compra conbtidodes
mavoresy hay un aumento en los carqos de llevar el inventario
y una veduccion en el costo de adguirivloe Haoy ung cantidad
teorrecta® (CEPIY, expresada moatematicoamente, gue producicn el
cosho MIinimo.

Ahorn mostraremos como puede determinorse esta cantidad.

Lo cantidod sconomicn de compras (o de produccion? tendra
lugar en &1 punte P de la siguiente figural

e SR
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caosto total
Cigrs2 + D/g

costo
=y
pedido

Costn de llewvar
g manbtaner in
ventarios Clgsld

R

costo de pedidos
D0y

T T

Ltamaro de la orden

costo botal anual de inventarios

m oinventario promedio mantenido o lo largo de un tiempo
determinado

= cesto de mantener el invenbtario como una Frocclan
decimasl por cada peso de inventario promedio

demonda anual
costo en dinero por orden de adguisicion
= Toamoro de 1o orden

El dnventario promedio santenido o Lo largo de un tiempo
o lun afio por ejemplod ess gf2, EL costo de mantener este
entario es CilgA2), ya gue el numero de pedidos ordenados
un determinado tiempo es D/7g v los costos totales de un
enamiento de pedidos es (07930, podemos caloular el costo

al plontesande lo siguientes ecucciont

CT= Ciqs2 4+ DlJSg

ivando essto ecuacion tendremosd
d{0T A Adid) = Qi - DOAgh2

alando o cero la primera derivado de 0T con respecto o gi

Qg = Ci/2F = DlLghe
dondsl

Cis3 = Ll/sgn2

pegando s Ltendrol

qhﬁ s DL

@4 Lo Fformula poaro colcoular el tomado de CEP
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Faro mayvor comprension otamos el siguisnte ejemplaol
Bupongamos gue lo empresa "Velazguer v arena’s 5t4 fabricante
de artuculos electricos hace wm estimocion de 18,000
transistores gque necesito exportar a japony, en un periodo de
200 dias de trabajo al afo, o &0 transistores por dia, con el
Fin de montensr Lo capocidad diaria ¥ sus reguerimientos de
produccion le indican. El departamento de produccion de Lo
gmpresa dilspone de los siguientes dotosd

Ci = % 0.10 {por unidad - por anod

o= 18,000

0= % 100 (por mrd@n?

fAplicands la ecuascion de CER tenemosi

gqfe = 2w 18,000 w 100 /F 0,10

gfd om BE 000,000

t = 43000 unidades

@l minimo de de pedidos por ofo seral

DA om0 18,0008, 000 s A

En consecusncia, el intervalo entre ordenes sera de 4 meses ©
Séed dhias de btrabagjo. Sustituvendo estos valores en la
scuacion de cosbo bobal, 21 costo minimo de inventario seral
CT = Cis2 + Dhl/Sqg

CT = % Q.10 x &,000 /7 2 + 100

pog

3

g

CT = $ &390

b Formala del lote sconomico de compra (o de
produccicen? s relotivamente focil de emplear v aplicor. Sin
gmbargo & importonte ocdbtar las limitaciones gue pueda tener.

Demardn 3 1la demanda de los productos se supone unidforme vy
conshante

Ordenes § s
resnn bamados

gsupone gue las ordenes de compra son oagotadas v
e forma instantansea

Descuentos §| no se dispoone de descuentos en Lo cantidad
comprada

Costos § Se supone que los precios v costos de los moteriales
son constantes. Los focores de costo de montenimiento de los
inventarios como sond seguros, oalmocenamiento e interesss de
copital son tamblen constantes e independientes de los

«10]~
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pivelss de inventarios.

For consecuencia pueden benerse errores innumerables,
sin embargo existen situaciones que se acercan o la realidad
y pusden gorantizor el uso de este modelo.






AIMINTISTRACION LE COMFRAS

ne carexca de MPy partes o suministros.

9y Mantener un transporte efeciente de los inventariosy
incluyvendn las funciones de despacho vy recibo.

43 Mantener un sistema sficiente de informacion del
inventario.

7y Proporcionar informes sobre )l walor del inventoario o
contabilidad

v

1) Cooperar con compras de maneéra gque se pusdan lograr
adguisiciones economicas v eficientes.

9y Hacer prediccionss sobre las necesidades del inventario

May varias condiciones que impiden =1 logro de estos
objetivos. El personal de produccion tiene o fomentar las
demosios, debido o log elevados costos v o los combios de
programo gque resultan de guedar con sl inventario agotado.
L.os gerentes de compras, al intentar minimizar los costos de
los moteriales, tienden o hacer compros en grondes cantidodes
para obtener los descuentos por cantidad. Esto tambien
conduce o demasias.

Otra condicion gue frustra el control efectiveo del
inventario ez el constante cambio en lao relacion de oferta-
demanda,. Tambien afecta las cantidodes de inventario gue
deben comprarse ¥ venderse pora minimizar los costos. Esbtos
cumbios hacen gue sean dificiles de mantener reglas rigidas
gn &l control del inventario.

Gtro condicion gue impide el control del inventario es
1o incapocidad de algunos provesdores para cumplic con sus
compromisos en algunos casos los proveedores no entregan los
pedidos sn 1o cantidod gue se les pide. En otros casos no
llegan o tiempo. Creando serios problemass o Lo producodon.

COSTOS DE INVENTARIO.

Llos costos resultantes de cualguier decision esspecifica
de una emprese se delerminon cuando se Ltoma lo decision
raferente o Ia cantidad de llevar o mantener inventarios.

El gue uno smpresa adopte un determinado sistems de
inventarios lleva implicito un coesto de gapital considerable.
Es conwveniente gue una empresa adophe, junto con sl sisbema
de inventarios gue mas le convenga, un sistema gue calcule lo
que podra redituarle el capital invertido en el invenltario si
s hubiera destinado o obtro tipo de dinversiony deduciendo
asi, #l costo de capital =Bn que =& incurre.

Al emplear un determinoade sistema de computo, la empresa
debe considerar dos factores muy lmportontes del sistema de

i 1 (r. PO
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inventarios! su valor realizable vy 8l riesgo. EL dinero que
e dnvierte en inventariocs es el valor realizmable en el
active de ung empresoy de manera gue si fusse necesario
podrio convertirse en efectivo en un lapso de tiempao brave,
En cuanto al riesgo el inventario esto espuesto a la
descomposicion, ol desuzso v al deterioro.

Los siguientes oloses de costos forman parte de las
decisiones gque se boman en inventarioss

13 Costo de ordenamisgnto! estos pueden ssr ordenes de compro
de pedido de materiales o aguellos asocviados con ordenes de
prepavacion del lobte de produccion.

2y Tostos de llevar o mantener les inventoricsd Estos coshos
incluyven todos los gostos &n que unn empresa incurrve con @l
Fin de mantensr o llewvar un determinade volumen de
inventorios. Dentro de este tipoe de costos estan usualmente
los siguientes Factores | almocenamianto, seguros
cheplescencio v deterioro.

v Eapdtal s

Z2) Costos por agotamiento de inventuario. Lo gue nos cuesta

tener 2l producto disponible pora embarcarse ol cliente
cuandoe este lo ordensg. 51 no esta disponible puede perderse
clientes o incurrirse en costos exlra gque pueden ser
consdderalle,

43 Costos asociados con lo copacidad de produccion! Estos
costos incluven horas extras de trabajoy contratos de
arrendamientos; adiestramiento de obreros y empleados, paros
ern 1o produccion, etc. Estos costos se incurren cuando es
recesario aumentoar o disminuir 1o coapocidod de produccion.

FRESIONES CONTRARIAS SOBRE EL INVENTARIO

Hay presionss constantes gue tilenden o hacsr subir los
piveles de los dnventarics v presiones contrarias gue hbienden
g hacerios bajar. For ejemplo los gue octuan paro disminuir
@) dnventarico son la necesidad de reducir la dinversioang
muthos articulos v se vuelven chsoletos, se dofan o se
detervioran, los cargos por llevar el inventario, la
limitncion de espacio y los impuestos albtos. Por obro lado
las precsiones paro aumentar el dinventario pueden ser
consecuencia de laos necesidades de satisfacer los demandos de
los clientes de entregas rapidas, las corridas mas largas de
produccion para redusir el costo de fabricacion v las
tentativas por mantensar uana produccion gontinua sin costosos
Foltantes o interrupcionss en el Lrabajo.

Las existenciaos pusden reducirse substancioclmente cuando
2]l comprador logra gus sl provesdor 1leve el inventario.

-1 05~
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Hoy un gran numero de teocnicas gue
' de problemas comercinles. Una : tecnicas de
Ligacion de operacionss gus s especialmenta
aplicable a las compras lia Tecnica de Montecarlo. Lo iden
Bagicn &3 la siguisnted 2ioun gerente se enfrenta conoun
2 gue dmpligue la 0N sventos inciert
phbilizar 1o teoria de la probabilidad pava hacer bales
ciones. La teconica es wbil cuwande los datos no 1
ibhuidos normalmente. A conltinuacion mostramos un ejemplo
@l Fin de aclarar esta tecnicad

19

Bupongamos que un foabricante wbilizaun tipo de
herramienta, en un process de produccion v gue debe
determinar 2l npumero de herramientas que denban pe

le dndicao gue esta herramlenta pueds Lenaer unag
a0 largo dependiendo de un numero devariobles
gue no puedan $er completamente conitroladaoas, como por
siemploy &l Lipo de material gue s smpls e la herramiento,
colidad de la herraoamientoy, su wso, el numero de horas gue e
emp le

irse, Sy

gxperiencia

Yok weAl o

P i

Raegistrandoe la fecha en gque se da salida o una nuevo
ferromienta v cuando se recibe Lo herramienta desgostoado, el
empleado puedse formular su historia. For lo tanteo de
registros se pusde Formular uno distribucion de Frecusncia
gdel numaro de dias gue dureo la herramientoa 20 el pasado.

Tales distribuciones de frecusncio guizao no nos redlejen
unn distribucion estadistica normal . 51 Lo reflejo, ol
gerente podrio usar la media ariftweticao mas un numero
rleccionade de desvdoodon patandor para Llsgar o una
decision con un nivel de confianza dodo. Pussto gue en eshbe
gjemploy la historia de Lo vida de Lla herramiesnta exhibe ana
extrafa distribucion, se puede emplear la tecnica Montecarlo
para llegar o uno decisione A continuwacion mostramos la
distribucion ¢ Frecuenciao de Lo wida de 1o herramisento. los
datos de este hisbograma nos sirven CoOmo inst fopara la
simalacion Montecarlo.

3
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Este nos revela gue el &0X de las herramientas duran
solo cinco dias o menos. E1 404 duran 4,7:8 o 9 dias.

Fara ojustar este problema para 1o simulacion
montecarlo, los porcentajes deberan ser convertidos en
numeros al axar, como en la siguiente tablad

Mumero de dias Forcenta,je Numerg al azar
3 & Q0 ~ OF
4 30 og - 37
5 22 38 - 5Y
& 12 a0 = P4
7 o TN
& 14 8o - 93
@ & P4 - RY

L.a funcion de 1o simulacion Montecarlo es generar el Uso
gesperado de Lo herramienta durante el Liempo, con referencin
especial a la distrubucion de historias de la vidao. Toma en
cuenta las influencios aleatorins en el proceso del aso vy
cada interaccion de ensave tiende a producir una respuesta
distinto. Sin emboargo, o la largoy las experiencias simuladas
tenderan o representar lo distribucion de frecusnciaos de la
historia de la vida de la herrvamienta sobre la cual esta
bonsodo en simulador.

Con el fin de explorar la forma en gue trabagja dicho
simulador necesitamos establecer una cifra meto u objetivo.
Supondremos que el gerente desea determinar gque cantidad de
herramientas debe pedir para que le duren 30 dias en 1o
maguing. Es obvio que si ocoda uno de las herromientas que
emplese experimento 1o vida de herramienta mas largo (9 diasiy
por lo menos necesitara & de ellos. Sin embargo, no es
probable gue esto suceda. Para determinar gue & lo mas
probable que suceday tomando en cuenta Lag ocurrencias
nleatorins, se puede emplear la simulacion montecarlo en la
forma siguiente. S generara un numero al ozar como vimos en
Lo tabla anterior. EL numero de dias asogidos con lo gama de
numeros al axar sera anotado o continuacion., 51 el total no
ea dlgual no excede a 50 diasy, lo que no sucedera con el
primer numero, entonces se genera otro numero al azar v el
numero de dios gque este asociado o el se agrega al primer
numero de dias, Nuevamente se ve si el tobtal es igual o
excede a 30 dias. En caso negativoy se genera el siguiente
numero al azar, se reglistra el numero de dias vy se comprueba
contra la meta de los 50 dios. Este procedimiento se repetira

“ 07
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hasta gue se Llegue o rebase la metay, en cuyo punbto se
registrara el numero totol de herramientos gque se necesitan
para cumplir con el objetivo.

lbos requerimientos totoles representan solo uno
interaccion o estimacion del numero de herromientas gue se
necesitan . Dbviamente, como estamos trobajando con unn
distribucion desusada, se puede tener poca confiansza en las
respusstas. For lo tanto se repite el ciclo por tantas
interacciones hasta que emerjo @l modelo. Fara demostrar el
=

procedimientoy, en la tabla siguiente describimos 9
interaccionas’

interaccion 1 interaccion 2 interaccion 3
# ol oamar dins # ol azar dins # al azar dias
48 G g1 8 Gé &

22 4 80 & Hé 5
04 3 P2 & T i b
13 4 &g & &0 &

91 o S0 5 13 4
94 e 57 & 26 4
78 s 33 4 35 4
&Y & 28 4 74 7
21 4 07 3 08 7
Q9 4 70 3 28 #

A4 4

total de dias = §l total de dias = 354 total dias = 53
I de htas. = 10 # de htos. =10 # de htos = 11
interaccion 4 interaccion 5
# ol amar dins # ool omzar ding

s 5 S 5

37 4 & &

74 7 44 ]

e & 1Y) )

-108_
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76 4 507 =
&0 & & 3
78 7 54 =
2 4
total de dias = 53
total de dias = 52
F de htos. = 9 ¥ de htas = 10

El resumen de estos cinco interacciones revela gque para
aleanzar la meta de 90 dias de uso o excederlos, en un caso
se regquieren 9 herramientas, en 3 casos se requieren 10y vy en
un caso se requieren ll. Se podria concluir gque podrimos
pasar el 80X del tiempo con una orden por 1O herramientos v
podriamos pasar el 1004 del tiempo, estariamos seguros con 11
herramientas, sin embargo estao conclusion no estariao
garantizoda debido a gque @l numero de interacociones es
demagindo limitado en este punto « Es por completo obvio que
s reguieren mas interacciones para tener cierta confianza en
La predicocion.

Fara llevar o cabo numerosas interacciones es util
simular en una computadora. El procedimiento en computadora
@ programa con facilidad v el procedimiento en si esta
idealmente adecuado para Ia computadora.

fun cuando se use un generador de numeros al azar en la
tecnica Montecarlo el cual dintroduce cierta variobilidad
aleatorioy, 2% posible desarrollar grados de confianza, como
se hizo en este problema usando los porcentojes reflejados en
@l histogramo.

Agud las herramientas Lienen dgual probabilidod de durar
FedyBo 7 dias. 51 se preguntara cuantas herramientas se
necesitariaon para servir o una maguing durante 50 dias, ano
de los metodos serio el usar un promedio ponderado en la
forma siguientel

Mumero de dias Fesao Dins ponderados
3 s 20 o &
£ ely ¢ B
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5 + 20 1.0
b ¢ 20 L2
7 2 1.4

50

Dodo un reguerimiento de 50 diasy vy un promedio
ponderado de vida de la herramienta de O dias, llegamos o
necesidod promedio de diex herramientos. Fora indicar 1o
Forma en gque esto varia en una simulacion Montecarlo, se
corrieron dier ensaoyos y se repito el proceso 5 vecoss con
siguientes resultadosd

¥ htas. g 9 1o 11 12 13 total media

simulacion 1 g 1 8 1 0O 0 id 1000

gimilacion 2 0 0 4 4 & Q 10 LG.80

gimuloacion 3 o 1 5 3 1 0 i0 10,40

simulacion 4 o 2 4 & 1 0 10 1O EO

simulacion 95 o 1 3 3 3 o] 10 LG. 80
total o 5 24 14 7 0 S0

Esto indica gue existe un dmportante numero de
variabilidad en las respuestas debido o 1o generacion de
numeros ol azar para el uso de la herramienta. Loas medios
varian de 10.00 o 10.80, sin embargo se aproximan o La
solucion a gue se llego con la media ponderadas

Otra tecnica empleada en la solucion de problemas en
negocios son "La teoria de colas'.

las colas crean relacliones de orden de esperda, como ]
moaguinas gue aguardan reparacion o los producto gue aguar
inspeccion. Se saca el costo de periodo de espera v se
comparg con el costo de tomar otraos medidos o evitar la
@spera. For ejemplo » el sistema de las colos determinoa Lo
eleccion economica preferida entre aumentar el ¥ de

una

lLos

los

(5

dan

instalaciones de servicio e incrementar Lo wvelocidad de los

va existentes.
Otra tecnica utilizadn e« "La simulacion de sistemas”

La simualacion resulta una tecnica may wtil cuando se usa p
medir que sucederio sise probaron varios procedimientos

- l l ()

*
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alternativeos, Lo simalacion es generalmente por computadoras
de alta velocidady, la persona proporciona las reglas de lo
decisiony vy la computadora toma la decision. La virtud de la
simulacion es gque puede probarse rapidamente toda una serie
distintas de circunstancias,

Asi com estas tecnicas, exisbten muchas mas que
sirven para completar los conocimientos administrativos y
parg mejorar la labor de tomar decisiones en ciertos areas.

El gerente de compras tiene que conocer las

posibilidades de estas tecnicas y estar informado de la
aparicion de nuevos materiales.

~111=
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S+b DEVOLUCIONES Y MATERIAL RECHAZAIO

U temo por su dimportancia en todo empresa es vital para
tener conocimiento acerco de los motivos v procedimientos
propios de los devoluciones v &l moteriol rechazado.

Fe necesarico que existan claousulas dentro de lao orden de
compra acerca de este Lema para evitar problemas
administrativos v conflictos con los proveedores, estaos
claunsulas deben ser aceptados por todos aguellas personas que
e alguna manera suministren material o la enpresa.

Frocedimientos

1: 8Be recibe el material o refacciones en el almagcen
correspondiente.

2o En o la oremision o copia de la factura del proveedor se le

pondro un sello gque tenga la levendo "Sujeto o revision en
colidad vy cantidad?

Ay HBe notificora al usuario de la llegado del materiol paro
gque proceda a revisarlo.

4e EL almacen elaborara un aviso o notificacion del rechazo
del material, indicondo el motivo por lo cual no fue
nceptada 1o partidaoy, ¥y avisa o contabilidad v a compras para
gque proceda o su devolucion.

G, Compras procedera o realizar lo siguiented

a) Motificoara ol proveedor verbalmente o por escrito, el

motiveo de la devolucion o rechazo.

b)  Be comunica por escrito gue debera recoger su omaterial en
un determinodo plazo de tiempo, 81 no 1o empresa no se hace
responsable del material en cuestion.

¢y Megocia con el proveedor su cambio

dr  En coso de no tener el proveedor el material reguarido,
se solicita un reemplazo similar o parecido al material
requeridoy 0 se cancela el pedidos.

Motivos de devolucion o rechazo de material

e Moaterial defectuoso

2 Foco suministro de material

3 Morca del material equivocadn
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4, Las caracteristicas del material no corresponden o las
requeridas (Formay colory tamavo,etcd

S Material fuera de dimensiones

de Combio en precio sin previa autorizacion
7¢ E1l empaqgue del material no es el convenido
B Error en la solicitud de compra

e Yo ono se requiere

19, El proveedor no respeto tiempo de entrega.

El proveedor si puede solucionar el motive de rechazo o
devolucion debera hacerlo en la misma plantay, sin proceder a
w11 cambio.

Notos

Se notificara o contabilidad para suspender el tramite
de pago ¥y para verificar si no se le otorgo algun anticipo n
dicho proveedor.

El procedimiento v los motivos del rechazo y devolucion
de moterial no son los mismos en cualquier empresay, pPero son
los mas comunes. El gerente de compras tendra que establecer
politicas sobre el tema tratodo paro ocbtener un mejor control
y aprovechamiento de los bienes y servicios que necesite su
empresay ademas para conservar una sana relacion entre
compras ¥y proveedor.

b e
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