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El presente trabajo tuvo como objetivo resolver la problemética de tres de las areas la
empresa Agroestimulantes Mexicanos, S.A. de C.V. una empresa hidrocalida fundada
en 2003, lider en el sector agroindustrial al ofrecer productos de nutricion vegetal
elaborando un desarrollo del proceso de abastecimiento de materia prima de alto
impacto.

El trabajo fue tipo descriptivo, en el cual participaron las areas de compras, almacén y
produccion donde se encontraban mas problematicas por falta de formalizacién en las
actividades de los involucrados.

Para cumplir con el objetivo se particip6 en las areas de compras, almacén y produccion.
Este proyecto es una recopilacion de informacion basados en el control interno de
consumo y abastecimiento de materia prima. Dando una vision general del tiempo de
abastecimiento, desarrollo de proveedores y consumo. Posibilitando el encuentro de la
base tedrica del control interno del proceso de compras.

El proyecto “EFICIENTIZACION DEL PROCESO DE ABASTECIMIENTO DE MATERIA PRIMA DE ALTO
IMPACTO” contiene informacion relevante que los encargados de las areas mencionadas
conocen de manera empirica debido al tiempo que llevan ejecutando las actividades,
haciéndolos “expertos y coordinadores” en su trabajo, sin embargo, no se puede seguir
un protocolo para definir responsabilidades o toma decisiones. El propésito final que tiene
este proyecto es servir como herramienta de control de suministro que puede ser
utilizada por el departamento de Compras para desarrollar a los nuevos proveedores y
suministrar las nuevas compras que irdn almacén. Por lo cual cada procedimiento
describe las actividades que se deben realizar, asi como su representacion gréfica.

El proyecto estuvo baja constantes revisiones y aprobaciones por parte de la
Coordinadora del area de Compras y el Gerente Administrativo de la empresa con la
finalidad de tener un documento formal que contenga todas las especificaciones

necesarias para optar por la certificacion de los procedimientos en un futuro cercano.
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CAPITULO 2: GENERALIDADES DEL PROYECTO

5.- Introduccioén

El presente trabajo tuvo como objetivo resolver la problematica de tres de las areas la
empresa Agroestimulantes Mexicanos, S.A. de C.V.

Agroestimulantes Mexicanos, S.A. de C.V., es una empresa hidrocélida fundada en 2003,
lider en el sector agroindustrial al ofrecer productos de nutricion vegetal. Tenemos
presencia en varios estados de la Republica: Aguascalientes, Zacatecas, Coahuila,
Chihuahua, Sonora, San Luis Potosi, Michoacan, Colima, Morelos, Estado de México,
Chiapas, Veracruz, Jalisco, Guanajuato, Querétaro, Hidalgo, Durango y Baja California.
Elaborando un desarrollo DEL proceso de abastecimiento de materia prima (MP) de alto
impacto. El principal objetivo del &rea de compras es conseguir una continuidad en los
suministros para evitar roturas de stock, pero también su mision es la de reducir los
costos finales de produccion. Esto es lo que diferencia a un area de compras reactiva
(reacciona a la falta de algun material o materia prima y lo adquiere para su uso) de una
activa, que ademas de lo anterior, realiza un trabajo constante de busqueda y
seguimiento de proveedores para conseguir mejores precios y condiciones favorables
para la empresa. Toda organizacion depende de los grados variables de los materiales
y de los servicios que le proporcionan otras organizaciones. Por tanto, la administracion
de las compras y del suministro es uno de los procesos basicos del negocio. Un desafio
administrativo importante para Agroestimulantes Mexicanos, S.A. de C.V., es asegurar
un uso efectivo de los recursos y de las capacidades de la organizacion para adquirir los
bienes y servicios que requiere su proceso productivo y de la cadena o red del suministro
para maximizar la contribucion del abasto a los objetivos organizacionales. La estructura
organizacional de la funcion de suministro influye en la manera en la que esta area
ejecuta sus responsabilidades, en la manera en la que trabaja con otras areas de la
empresa, y en las habilidades y capacidades que necesita el personal. Al margen de la
estructura que se adopte, los trabajos se deben asignar con la finalidad de asegurar una
entrega eficiente y efectiva de bienes y servicios a la organizacion. Para que estos
objetivos puedan ser cumplidos, se debe administrar personal y delegar

responsabilidades. La administracién de los miembros del area de suministro de modo



gue se obtenga su mayor potencial es un desafio significativo en Agroestimulantes
Mexicanos, S.A. de C.V.

La empresa, al producir elementos que al utilizarse impactan en la calidad de productos
Agroquimicos, esta regulada por COFEPRIS, la cual debe tener autorizados a cada uno
de los proveedores de la materias primas de mayor impacto, siendo estas las que tienen
Especificaciones Técnicas (ET) y Hojas de Seguridad (HDS) que proporcionan
informacion basica sobre el material o sustancia quimica determinada, entre otros
aspectos, las propiedades y riesgos de cada material, como usarlo de manera segura y
qué hacer en caso de una emergencia, esto con la finalidad de proporcionar mejor

orientacion para la comprension e interpretacion de la informacion presentada.

El &rea de compras tiene un catalogo de 80 materiales los cuales se clasifican en familias.
De ellos, 20 son considerados materiales de alto impacto. Este material representa 80%

del valor de las adquisiciones que se efecttan.

El propdsito del trabajo es la eficientizacion del proceso de abastecimiento de materia
prima dentro de una empresa fabricadora de fertilizantes e insumos agricolas dentro de
las areas de almacén y producciébn generando politicas y estableciendo las
responsabilidades de informacion que se detalla en el presente trabajo.

El trabajo realizado abarca desde el diagnostico de las problematicas hasta el
planteamiento del manual de procedimientos, todo esto siguiendo una secuencia légica
que permite captar facilmente las actividades realizadas para logar el propdsito
establecido.

Para que los procedimientos continden generando beneficios dentro de la organizacion
es necesario que se rija por una filosofia de mejora continua que permita el constante
suministro y abastecimiento de materia prima, ademas de agregar comunicacion entre
todo el personal de la empresa, dando como consecuencia que se genere un alto indice

de productividad.



6. Descripcion de la empresa u organizacion y del puesto o area del trabajo del
residente.

Agroestimulantes Mexicanos, S.A. de C.V., es una empresa hidrocéalida fundada en 2003,
lider en el sector agroindustrial al ofrecer productos de nutricion vegetal. Tenemos
presencia en varios estados de la Republica: Aguascalientes, Zacatecas, Coahuila,
Chihuahua, Sonora, San Luis Potosi, Michoacan, Colima, Morelos, Estado de México,

Chiapas, Veracruz, Jalisco, Guanajuato, Querétaro, Hidalgo, Durango y Baja California.

Cuenta con 70 marcas registradas y una linea de 24 productos que son fabricados con

las mejores materias primas.

En laimagen 1 se presenta el organigrama actual de la empresa, la cual esti organizada

por 1 direccién general, 3 direcciones de area, 5 gerencias de area y 8 coordinaciones.

ORGANIGRAMA AGROESTIMULANTES MEXICANOS SA DE CV

Agrovstime

DIRECCION GENERAL

DIRECCION
DIRECCION ADMINISTRATIVA NEGOCIOS DIRECCION

INTERNACIONALES COMERCIAL

GERENTE ADMINISTRATIYA Y CONTABLE GERENTE DE LABORATORIO Y A.C. GERENTE COMERCIAL I::ﬁg:gli

COORDINADOR DE

DE 3
RH, FACTURACION
DE COMPRAS DE ALMACENES CXC Y LOGISTICA

llustracion 1 Organigrama. Fuente: Agroestimulantes Mexicanos S.A de C.V.



Mision.

Contribuir al desarrollo de una agricultura mas eficiente que impacte en la alimentacién
humana mediante la formulacién, fabricacion y distribucion de productos de nutricion
vegetal de la mas alta calidad, siendo una institucion que favorezca el desarrollo personal
y profesional de quienes directa e indirectamente colaboran con nosotros, promoviendo
siempre el cuidado y la conservacion del Medio Ambiente.

Vision.

Nutricién vegetal, con la mas alta calidad y efectividad.

Valores.

Honestidad.

Lealtad.

Respeto.

Compromiso.

Servicio.

PRINCIPALES CLIENTES DE LA EMPRESA.

El mercado agricola es el principal cliente y consumidor de la empresa, entendemos que
es el espacio donde se realiza el intercambio (la compra y venta) de bienes y servicios
agricolas entre compradores y agentes vendedores que los ofrecen. Las negociaciones
o marketing pueden manejarse de manera presencial o virtual para satisfacer las
necesidades del consumidor. Los segmentos de clientes dentro del mercado agricola se
pueden clasificar en funcién de distintos criterios, de los que podemos destacar: su
tamano en las ventas, el tipo de cultivo que trabajan o el modelo preferencial de compra
de insumos, si este es a través de ejecutivo asignado o atencién asistida en el local. Es
de alta relevancia para proveedores y distribuidores conocer su cartera de clientes,
ademas de poder segmentarla acorde a algunos criterios indicados. La segmentacion
trae consigo beneficios concretos y de alto valor, como, por ejemplo: mejorar la
rentabilidad del negocio, establecer servicios especializados acorde a las necesidades
de cada segmento, aumentando la lealtad de los mismos, y establecer procesos de
negocios que les permitan marcar diferencias respecto de sus competidores directos. Al
analizar los sectores de demanda de la industria agricola, de acuerdo con su tamafio de

venta, se puede apreciar un efecto de concentracién que va en aumento en los grandes
9



agricultores, tal y como se observa en otros sectores de la economia, como la
construccion. El efecto es que los grandes agricultores van aumentando cada vez mas
su participacion relativa en las ventas del sector y, por consiguiente, el poder de compra

de insumos agricolas.

Agroestimulantes Mexicanos S.A. de C.V. ofrece al mercado, mejoradores de suelo,
coadyuvantes, reguladores de crecimiento, protectores vegetales, para organicos.
Dentro de los clientes de la empresa también se incluyen distribuidores que son los

clientes principales y agricultores que son clientes secundarios
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7. Problemas a resolver, priorizandolos.

El crecimiento de las organizaciones provoca automaticamente cambios que hacen cada

vez mas dificil la coordinacion, la comunicacion y el control de las actividades, lo que

genera en algunos casos mayor formalizacion.

Existen casos de areas con trabajos muy rutinarios y repetitivos que han duplicado su

tamafio, en términos de niumero de empleados, pero no se ha modificado su estructura

interna, simplemente han ampliado el ambito de control del responsable de la misma.

En Agroestimulantes mexicanos las actividades del area de compras estan en proceso

de estandarizacion y los involucrados desconocen el punto de continuidad de cierta

actividad o tema, esto causa conflictos como:

Falta de comunicacion entre las areas involucradas dentro de un proceso que

incluye papeleo, personal y finanzas.

Hay una desintegracién entre las distintas areas en el sentido que el area de
compras desconoce cuales son los planes de produccidon con anticipacion

suficiente, ocasionando falta de suministro en materia prima.

A causa de falla de comunicacion entre areas se ha llegado a comprar materia
prima (MP) 10% mas cara del precio regular, situacion que impacta directamente
en los costos operativos y por lo tanto en la rentabilidad de la empresa.

Se ha detectado que el area de compras no es solicitada para entrar a reuniones
Directivas, derivando que compras desconozca las ventas proyectadas, no hay
una vision compartida por lo que los esfuerzos se pueden direccionar en diferentes

sentidos en la misma organizacion.

Todos estos factores suceden constantemente en las areas de compras, almacén,

produccion y ventas, derivado que estas son las que comparten mas procesos en comun

Yy ocasionan retrasos en ventas y entregas de productos entre otras cosas.
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8. Justificacion

Es importante lograr una mayor formalizacion de la organizacion con puestos de trabajo

definidos y estandarizados, de procedimientos establecidos.

Para poder cumplir con los cinco requerimientos de un area de compras y satisfacer
100% de la demanda del area de produccion de materia prima de alto impacto con los
requisitos de calidad, cantidad, entrega, precio y servicio sera necesario del desarrollo
de acciones tales como la elaboracion un programa de desarrollo de proveedores de
materia prima de alto impacto, mejorar la comunicacion interdepartamental, aprovechar
la informacion que se gestiona a través del ERP (Enterprise Resource Planning) software
gue la empresa utiliza para gestionar las actividades empresariales diarias, como la
contabilidad, la gestion de riesgos, el cumplimiento y las operaciones de la cadena de

suministro, y conocer los presupuestos y prondsticos de venta.

El desarrollo de proveedores consiste en la construccidn de relaciones duraderas entre
la organizacién y sus proveedores, fundamentadas en principios y valores compartidos
gue garanticen la sostenibilidad mediante la mejora continua de competencias
administrativas, comerciales, técnicas, productivas y financieras.

Al desarrollar el proyecto el residente se involucré con el personal de las areas de
compras, almacén y produccién para conocer y comprender completamente la
informacion, ademas de realizar las actividades y proponer mejoras dentro de los
procesos para establecerlos, durante la estadia el residente mostro capacidad de analisis
y sintesis, las competencias profesionales de un ingeniero en gestion empresarial que
se desarrollaran con este proyecto seran la aplicacion de andlisis y solucién de
informacioén y de problemas, la planificacion y gestion del tiempo, la toma de decisiones,
el fomento del trabajo y comunicacion en equipo, el poder trabajar bajo presion, y el uso
de la creatividad. Se aplicaran técnicas Lean para el abordaje de la solucion de
problemas, Capacidad de organizar y planificar, solucibn de problemas, toma de
decisiones, capacidad critica y autocritica, trabajo en equipo, habilidades
interpersonales, capacidad de comunicarse con profesionales en otras areas,
compromiso ético, habilidades de investigacion, capacidad de aprender, capacidad de

adaptarse a nuevas situaciones, capacidad de generar nuevas ideas (creatividad)
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habilidad para trabajar en forma auténoma y capacidad para disefiar y gestionar
proyectos.

- Politicas de compra.
Indican la manera en que la empresa obtiene todos los productos y servicios necesarios
para funcionar, como los materiales de limpieza, herramientas, maquinaria, tecnologia y
materias primas.

e Fuentes de abastecimiento.

e Especificaciones de la mercancia.

e Lineamientos de precio y calidad.

e Procedimientos.

e Condiciones de pago y entrega.

e Investigaciones y desarrollo.

- Proceso de flujo de politica de compra.

13



i Diagrama de Flujo del proceso de compras

|

Fmby

llustracion 2: proceso de compras

- Por qué si se compré, por qué no se compro.
Las compras de emergencia se consideran inevitables (en ocasiones), conllevan una
serie de desventajas, que debemos de tener en cuenta a la hora de planear la estrategia
de compra dentro de nuestra area, debido a que sus principales no conformidades son
las siguientes:
e Suelen tener un gran sobrecosto: Debido a que no podemos planificarlas, suelen
tener un coste superior al de nuestras compras recurrentes o habituales, ya que

14



pueden conllevar portes urgentes, compras a proveedores no homologados,

pagos anticipados, pedidos duplicados.

¢ Revientan los procedimientos: Debido a su urgencia extrema, no se suelen pedir ni

por el mismo procedimiento ni por el mismo medio que una compra recurrente, incluso

en ocasiones es posible que se envien directamente desde nuestro proveedor a

nuestra obra/destino final, sin pasar por nuestro control, perdiendo totalmente el

proceso de compra establecido.

e Desvirtan el trabajo del Departamento de Compras: Una compra urgente no

conseguida a tiempo es una gestion mal realizada por el Departamento de Compras.

Una de las principales caracteristicas de las compras de emergencia es la disponibilidad,

asi que por lo general se comprar a un costo elevado.

- Proceso de compra.

Un proceso de abastecimiento adecuado se compone de seis pasos principales:

1.

Identificar las necesidades: el proceso comienza cuando alguna area envia
una solicitud al departamento de compras.
Seleccionar proveedores: Esta parte es importante del proceso porque es
necesario analizar la reputacién, el costo, la velocidad del servicio y la
fiabilidad antes de tomar la decision final.
Requisicion de compra: Después de haber identificado al proveedor y
acordado los detalles, es necesaria una aprobacion del departamento
correspondiente. Se brindan los siguientes datos:

e la persona que solicita el producto o el servicio.

e La cantidad de ejemplares del producto o instancias del servicio, y

su descripcion.

e Los datos del proveedor.

e Precio.
Generar la orden de compra: El departamento de compras genera una
orden de compra para llevar el control del suministro.
Pago: Para generar el pago es necesario contar con la siguiente
documentacion:

v" Requisicion de materiales.

15



v" Orden de Compra.
v Factura.
El departamento de compras envia los datos al area de finanzas en el
departamento de cuentas por pagar para que se programe el pago del
servicio o producto previo solicitado.

6. Mantener un registro: Por ultimo, se archiva la orden de compra dentro de

una carpeta y a esta se le van anexando mas documentos.

9. Objetivos

Objetivo General

Se busca asegurar que el suministro de las materias primas, los productos que se
subcontraten, los repuestos, obteniendo una continuidad evitando asi posibles roturas
de stock. lo que mas se prioriza es controlar costo de los bienes y servicios. Conseguir
gue los costos se reduzcan puede suponer un aumento en la productividad y, por
consiguiente, una mayor rentabilidad de las operaciones. Su gestion asegura el
inventario, todos los bienes y servicios necesarios para que la empresa opere con
normalidad se puedan encontrar a tiempo y estén debidamente ordenados.

Especificos

Satisfacer 100% de la demanda del area de abastecimiento de materia prima de
alto impacto del departamento de compras.

Elaborar un programa de desarrollo de proveedores de materia prima de alto
impacto.

Organizar, actualizar datos de los materiales pedidos, comprados y fechas.
Continuar buscando proveedores que puedan agregar calidad y precio.

Buscar la satisfaccion de los clientes junto a los proveedores y no contra ellos
Desarrollar gestion de riesgos mediante una lista maestra de proveedores,
estableciendo la identificacion y evaluacion de riegos en proveedores, asi como

la calidad en el producto.
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CAPITULO 3: MARCO TEORICO

10. Marco Tebrico.

Compras es el término utilizado en la industria y en la administracion para denotar el acto
y la responsabilidad de abastecer materiales, insumos, y servicios. En estricto sentido el
término simplemente describe el proceso de comprar, sin embargo, en un sentido mas
amplio, envuelve muchos otros factores como determinar la necesidad, seleccionar al
proveedor, negociar los precios justos, contratos y seguimiento del producto desde su
entrega hasta su procesamiento. Como se observa en las definiciones incluidas en la
Tabla 1 la gestion de compras ha pasado de actividades mas operativas en su relacion
con los proveedores (ej. emision de pedidos, control de entregas). A incorporar
actividades de caracter estratégico (ej. Contribuir a los objetivos estratégicos de la
organizacion, mantener buenas relaciones con los proveedores), que tal y como se
amplia mas adelante son funciones fundamentales dentro de las nuevas tendencias en

compras.

AUTOR / DEFINICION

Elliot-Shircore y Steele (1985): Es el proceso por el cual una compaiiia contrata con terceras partes
para obtener bienes o servicios necesarios para realizar su actividad en el menor tiempo y costo posible.

Van Weele (1994): Esta definido como un proceso que incluye todas las actividades requeridas para
Adquirir un articulo, desde los proveedores a su destino final.

Compton y Jessop (1995): La obtencién por varios medios (ej. Préstamo, transferencia, crédito)
Provisiones y servicios con o sin consideracion.

Van Weele y Rozemeijer (1996): Son todas las actividades necesarias para obtener un producto de
los

Proveedores en el sitio que actualmente es requerido. Esto abarca, almacenar, transportar, auditar,
asegurar y controlar la calidad.

Victorian Government Purchasing Board (1997/1998): Es la actividad de compra de bienes y
Servicios a cambio de dinero o algin valor monetario. Se refiere generalmente al sentido de multiples
Transacciones o procesos de operacién de una unidad organizacional.

Fung (1999): La Gestion de Compras se ocupa de la adquisicion de los recursos y bienes de
proveedores que Contribuyen a los objetivos estratégicos y administrativos de la organizacién. Asi
mismo, es una actividad que responde creativamente a las necesidades de los consumidores internos y
a mantener una buena relacién con los proveedores y consumidores externos

Kakouris et al. (2006): Las compras son todas las actividades asociadas con la identificacion de
necesidades (iniciacion), la identificacion de criterios de seleccion (planeacién), la preseleccién de
proveedores (Calificacion), la seleccidn final de proveedores y la supervisién de su funcionamiento.

Alijan (1990): En términos basicos el proceso de compras es obtener el equipo, material, insumos, y
servicios con una calidad adecuada, en una cantidad apropiada, a un precio justo y de la fuente correcta
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Robertson (1995): herramienta para economizar sin afectar la calidad del producto ni al consumidor
final. Es obtener el mejor valor por el dinero gastado considerando aspectos como: las necesidades de
produccién, el mercado en general las condiciones econdmicas, la capacidad de almacenaje, la cercania

del proveedor y la disponibilidad de capital.
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Tabla 1 Libro Administracion de compras y abastecimientos. 142 edicion.

La Gestiéon de Compras ha estado influenciada por diferentes circunstancias que han
contribuido de forma determinante en su evolucion y creciente importancia. Tiene como
base tedrica tres perspectivas que sustentan su alcance o aportacion dentro y fuera de
la organizacion. El enfoque de la Teoria de las Organizaciones basada en el entorno
competitivo que plantea Porter (1980, 1982), la perspectiva de la Teoria de Recursos

Capacidades y, por ultimo, la Teoria de los Costos de Transaccion.

El planteamiento de Porter (1980) parte de un marco que conforma la estructura de la
industria y esta basado en el modelo de las cinco fuerzas (la rivalidad de los
competidores, la amenaza de entradas de nuevos competidores, la amenaza de
productos sustitutivos, el poder de negociacion de los compradores, y el poder de
negociacion de los proveedores). Dentro de este contexto las empresas establecen sus
estrategias y despliegan sus capacidades para competir. De acuerdo, con Porter las
cinco fuerzas influyen en la seleccion y conveniencia de la estrategia competitiva, basada
en la seleccién de tres estrategias genéricas (liderazgo en costos, diferenciacion del
producto/servicio y segmentacion de mercado). Estrategias que permitirAn obtener
ventaja competitiva, la cual se define como el valor que la empresa crea para sus clientes,
(Porter, 1982).

¢, Qué es el departamento de compras?

La definicion de departamento de compras se entiende como el area responsable de
llevar a cabo la compra o adquisicion de todos los bienes necesarios que la empresa
requiera para su correcto funcionamiento, en el tiempo correcto, con la calidad
especificada y al mejor costo. Las compras pueden consistir en adquisiciones puntuales
de insumos que necesita el negocio en un momento concreto o compras habituales y
periddicas de materias primas o mercaderias que forma parte permanente de nuestro
ciclo productivo, dependiendo de la situacién y las necesidades habra que buscar,
seleccionar y negociar con los proveedores oportunos segun las posibilidades

dependiendo del departamento de compras de cada organizacion. Sin importar Si
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trabajas en una empresa transnacional o si manejas una PyME, se debe de buscar que
el material que es necesario para realizar las operaciones se consiga de una manera
estructurada y planificada, y para eso se entiende que las compras de una empresa son
una pieza clave para conseguir mayores utilidades, y mejorar tu ciclo de produccion,
independientemente si tu empresa realiza un producto o presta un servicio.

La Seccion o Departamento de Compras es la encargada de la compra de todos los
productos o bienes esenciales para que una empresa funcione correctamente. Estos
bienes pueden incluir todo tipo de objetos, desde aquellos que en forma de piezas sirven
para fabricar objetos propios, insumos para elaborar productos alimenticios, hasta bienes
de consumo interno, como energia, papeleria, limpieza. Es decir, que
independientemente de su naturaleza o area, y de su tamafio, todas las adquisiciones
gue una compafia realiza al exterior pasan por este departamento. O deberian pasar, ya
qgue en las empresas poco eficaces esta importante mision esta repartida por diferentes
direcciones y responsables. Y como veremos, una gestion integral y coordinada de las
compras de la empresa es una de las claves para su éxito comercial. Por tanto, el
departamento de compras debe llevar a cabo esta tarea, y por supuesto, de la manera
mas eficaz y eficiente, es decir, adquirir el material necesario de la mayor calidad posible,

en los plazos de tiempo requeridos, y por supuesto, al mejor coste posible.

Lo primero que se debe hacer para desarrollar un departamento de compras efectivo,
sera definir: politica y procesos, y para eso se necesita conocer lo siguiente:
Las responsabilidades del departamento de compras se basan del proceso como se

adquieren los bienes que necesita la empresa, y estos son:

o Procurar los productos y servicios que los demas departamentos de la empresa

requieren para poder desempefar sus actividades.

o Negociar precios, condiciones de entrega y términos de pago con los

proveedores.

o Manejar una relacion efectiva y basada en la honradez con los proveedores.
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o Manejar los contratos y acuerdos, pensando en los mejores intereses para la

empresa.

o Conseguir ahorros de al menos 3 veces lo que se invierte (salarios, equipos,

prestaciones) en el departamento de compras.
Importancia del departamento de compras.

La importancia de la gestion de compras de una empresa es uno de los factores claves
para el buen funcionamiento final de los procesos de negocio. Cuando hablamos de
gestion de compras nos referimos a todas aquellas tareas que permite a las empresas
controlar los procesos y las relaciones que conforman su funcién de compra, cuyo trabajo

es obtener, comprar y entregar los bienes y servicios necesarios para hacer negocios.

¢,Cudles son las funciones del departamento de compras?

Las funciones de compra estan estrechamente relacionadas con la forma en que las
areas que necesitan un suministro realicen su solicitud, ya que ésta, sera la que detone
todo el proceso de compras. Las funciones del departamento de compras son:

o Procesar la solicitud de compra en tiempo y forma.
o Elegir los proveedores adecuados para el suministro.

o Conseguir al menos tres cotizaciones para comparar precios y condiciones de

entrega.
o Negociar con los proveedores.

o Emitir la orden de compra (incluyendo las especificaciones de compra) al

proveedor.
o Realizar el seguimiento de la entrega con los proveedores.
o Retroalimentar a los solicitantes sobre el estatus de su pedido.

o Facilitar el pago a los proveedores.
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Analizar las tendencias del mercado.
Negociar contratos y acuerdos.
Buscar proveedores alternativos a los suministros que se considere necesarios.

Evaluar el desempefio de los proveedores antes y después de realizar una

compra.

Todas estas funciones las veremos mas a detalle en otros articulos debido a su

importancia.

¢,Cudles son los objetivos de compras?

Estos objetivos dependeran en gran medida de los resultados que se desee alcanzar

para la empresa, ya que, estos seran parte fundamental para saber si el departamento

de compras esta funcionando en una manera eficiente, por lo que, los objetivos del

departamento de compras son:

o

Reducir los gastos de compra y almacenamiento.
Generar las 6rdenes de compra en el limite de tiempo establecido.

Asegurar la entrega de los materiales y la prestacion de servicios, en el tiempo

establecido en la orden de compra.
Minimizar los defectos de calidad de los materiales comprados.

Desarrollar proveedores nuevos o existentes que contribuyan en la reduccion de

costos y/o tiempos de entrega.
Asegurar que los proveedores se encuentren al corriente con sus pagos.
Disminuir la cantidad de “proveedores unicos” para evitar escasez de suministros.

Asegurar que los proveedores cuenten con sus calificaciones o certificaciones

vigentes.
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Es importante recordar elaborar los objetivos basandose en la metodologia SMART (por

sus siglas en inglés) para asegurar que los objetivos se cumplan:

AN N NN

ESpecifico: define claramente lo que deseas conseguir.

Medible: define cantidades o porcentajes del resultado que deseas conseguir.
Alcanzable: que sea algo que objetivamente consideres se pueda realizar.
Relevante: que sea de importancia para tu empresa o clientes internos.

a Tiempo: fecha en que se debe cumplir tu objetivo.

Organigrama del departamento de compras.

Existen 4 puestos elementales que deberian existir dentro de un Organigrama de

compras, dependiendo del monto y de la cantidad de transacciones de que genere el

departamento de compras, habrd mas de una persona desempefiandose en estos

puestos, los cuales son:

Lider de
Compras

Desarrollador de
proveedores

Ingeniero de
Abastecimiento

Comprador

Expeditador

llustracion 3. Organigrama del departamento de compras

«» Comprador “Buyer”: El comprador es el responsable de realizar todas las

transacciones necesarias para realizar la compra de un material o servicio, como
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el proceso de la requisicion, la cotizacion, generacion de orden de compra y el
seguimiento de facturas, ademas también se encargara de generar contratos y
acuerdos, asi como también, sera el primer punto de contacto durante lo que dure

la relacién comercial con los proveedores.

¢

Expeditador “Expeditor”: El expeditador es el responsable de cerciorarse que los

o
25

proveedores estén enterados del pedido y de las caracteristicas de este, también
sera quién realizara el seguimiento entre las 6rdenes prioritarias de la empresa

con las érdenes que se tienen pendientes con los proveedores.

X/
°

Desarrollador de Proveedores “Sourcing”: El desarrollador es el responsable de
buscar con los proveedores existentes dentro de la empresa, y fuera de esta,
diferentes productos, disefios, componentes, servicios, que ofrezcan a la empresa
una reduccion de costos o un mejor prestador de servicios, y para lograrlo, deberé
considerar una variedad de factores como la ubicacion, los costos logisticos, lo
novedoso del producto o servicio, el riesgo, y el estado de maduracion del

proveedor.

X/
°e

Ingeniero de  Abastecimiento “Procurement Engineer’. El ingeniero de
abastecimiento es el responsable de medir la calidad de los productos y servicios
comprados, ademas, de apoyar a cualquiera de los puestos a desarrollar
proveedores, este ingeniero deberad de conocer a detalle todo el proceso de
abastecimiento, ya que, €l sera quien asegure que un proveedor cuente con todo
lo necesario (certificaciones, calificaciones, condiciones de su empresa y de sus
trabajadores) para realizar el servicio o producto que le vamos a comprar en la

mejor forma posible.

o
25

Lider de compras: El lider de compras es el responsable de planificar, organizar,
dirigir y controlar las estrategias que debera de seguir el departamento, ademas
sera el responsable de reportar a la alta direccion sobre el cumplimiento de los
objetivos del equipo de compras. Dentro de sus funciones principales sera el
motivar, guiar y escuchar a su equipo, asi como desarrollar nuevas formas de

trabajo que agilicen y faciliten al equipo cumplir con sus objetivos.

¢ Como se estructura un departamento de Compras?
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Crear una seccion en la empresa con tantas responsabilidades y tan importante no es
tarea sencilla, pero esta al alcance de cualquier compafiia, no importa su tamafio o
actividad. Siempre que se siga un plan o guia establecido que incluya los puntos
esenciales que no debemos pasar por alto. Y aunque el procedimiento puede ser muy

largo en funcién de cada empresa.

Vamos a resumirlo las etapas fundamentales:

1. Politicas de Compras:

Es un documento que tiene como finalidad facilitar a nuestro personal el desempefar la
estrategia del departamento de compras, ya que, nos apoyaremos en la politica para
conseguir el compromiso del equipo, y de las areas que mantienen contacto con
compras, para reforzar el compromiso y la participacion de todos los involucrados, La
politica del departamento de compras sirve para proporcionar con exactitud, una guia
para qué los lideres y empleados desarrollen planes de accidon que les permitan alcanzar
Sus objetivos.

Las politicas del departamento de compras deberan ser lo mas claras y sencillas posible,
para que sea facil entenderlas, y, ademas, deberd ser difundida tanto entre los
integrantes del departamento como con nuestros clientes internos, para que ellos
también conozcan la labor que se realiza en el departamento y la responsabilidad que

ellos mantienen.

¢ Como elaborar las politicas de compras?

Para elaborar una politica de compras efectiva, se debe procurar que se pueda realizar
en una sola pagina, que mantenga un lenguaje que todos en la compafia puedan
entender y, sobre todo, que el equipo de compras realmente pueda utilizar el documento

como una guia para saber cdmo desempefar las funciones del departamento.

Existen 3 requisitos fundamentales que debe poseer cualquier politica de compras:

v" Mencionar el objetivo de la politica.
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v Definir las pautas y consideraciones a seguir.

v Establecer las responsabilidades del departamento y de sus clientes internos.

1. Manual de Politicas y Procedimientos de compras en una empresa:

Es parte del sistema de control interno de la empresa, dicho manual se debera crear
para obtener informacion especifica, estructurada, sistematica y general sobre las
instrucciones, procesos y responsabilidades dentro del departamento de compras,
ademas que servira para consultar la informacion sobre politicas, funciones, sistemas
y procedimientos que se necesitan para realizar la operacion. Este reglamento de
compras se realiza con la finalidad de agrupar todos los documentos necesarios para
desarrollar las tareas que debe realizar el departamento de compras en una empresa,

pero no_es obligatorio _crear un _manual, se puede mantener procedimientos e

instrucciones como documentos independientes, pero estos deben ser faciles de
ubicar y deben mantener una secuencia entre los mismos, asegurando que cualquier

persona sea capaz de comprenderlos.

Los elementos basicos que debe contener un manual de politicas de compras de una

empresa son:

v Politica de compras: en todo manual se debe comenzar con la politica, y con
esto dirigir el comportamiento esperado que deberd desarrollar cualquier
colaborador del departamento de compras.

v' Reglas del area de compras: deben indicar las acciones que estan prohibidas,
la manera adecuada de actuar y la forma en que deben desarrollarse las
funciones del departamento.

v" Flujo de trabajo: en esta seccidn se deben delimitar todas las instrucciones
para que cualquier persona de la empresa o nuevo integrante del equipo de
compras, conozca como se deben realizar tareas clave como la requisicion,
procedimientos de seleccién, orden de compra, aprobaciones, recepcion de

mercancias.
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v" Tipo de compra: se definiran los procesos para atender los diferentes tipos de
compras, ya sean compras de bienes o servicios, y las subclasificaciones que
la empresa haya realizado de las mismas.

v' Compras por monto de transaccion: definir los lineamientos dependiendo de
un monto establecido de compra, puede ser un lineamiento para las compras
de menos de 29,999 MXN, otro lineamiento para las compras de entre 30,000
a 49,999 MXN, y asi hasta donde se considere necesario dependiendo de la
empresa.

v Registros: definir que registros mantener digital o fisicamente como las

cotizaciones, requisiciones, ordenes de compra, contratos, licitaciones, etc.

2. Listado del personal autorizado para realizar compras o firmar los gastos. Equipo
y responsable.
3. Gestion del ciclo de vida de los contratos.
Es importante que el equipo de trabajo analice de forma peridédica estos documentos
para reafirmar su viabilidad y rentabilidad para, de ser necesario, tomar medidas de
ajuste que estén alineadas a los nuevos objetivos estratégicos de abastecimiento o a las
necesidades especificas de cada empresa.
4. Optimizar el flujo de comunicacion.
El departamento de compras debe tener una linea de comunicacién abierta y constante
con diferentes areas clave del negocio, como la de ventas y la gerencial, Mientras tanto,
la junta directiva y los gerentes son los encargados de determinar los objetivos generales
y especificos de la empresa, los cuales también necesita conocer el departamento de
compras para optimizar el abastecimiento.
5. Escoger adecuadamente a tus proveedores.
La eleccion de proveedores es un parte fundamental para que el departamento de
compras opere con éxito, Por esa razon, a continuacion, nombraremos 5 factores que
se debe tomar en cuenta al momento de elegirlos:
o Reputacion: es importante que se tome en cuenta a aquellos distribuidores
o fabricantes que han consolidado una imagen positiva en el mercado, Lo
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importante es que el proveedor que se caracterice por ser responsable,
transparente y, sobre todo, por ofrecer una buena calidad.

o Lapsos de entrega: este es un aspecto clave al cual se le debe de prestar
atencion, es necesario que se fomente la investigacion y analisis del
mercado, para que se encuentren aquellos fabricantes, productores o
distribuidores que entregaran la mercancia de forma rapida y segura.

o Flexibilidad de pagos: adquirir grandes lotes de materia prima o productos
terminados sin tener que pagarlos de inmediato sera un gran apoyo para el
desarrollo de la empresa y el aumento de su penetracion en el mercado,
por eso es fundamental contratar proveedores que ofrezcan posibilidades
de financiamiento o sistema de pago flexibles.

o Calidad: para determinar la calidad de los productos de un fabricante,
proveedor o comerciante, ademas de realizar investigaciones de mercado,
es importante evaluar si este cumple con certificados, cumplimiento de
especificaciones técnicas, avales sanitarios, certificaciones, normativas de

estandarizacién y gestion de calidad.

6. Uso del sistema ERP

Este instrumento centraliza toda la informacion relevante de las diferentes areas de

tu organizacion para facilitarte la toma de decisiones, entre otros beneficios.

o Registro de los gastos de manera automéatica: el modulo de compras de este
software afadird de manera inmediata, cada gasto a tu historial y ademas,
descargara la factura del proveedor, entre otras cosas en el software se puede
visualizar el monto de las compras, el nombre del proveedor y el encargado de la
captura, el numero de documento y las fechas.

o Agiliza el proceso de compra: el sistema ERP ofrece el seguimiento y apoyo desde
el momento en el que realizaras un pedido hasta que se ingresa la mercancia en
el almacén, lo que hace mucho mas rapido y efectivo el proceso de

abastecimiento.
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o Ofrece un catalogo de proveedores: gracias a esta herramienta se puede registrar
los proveedores, definir qué tipo de productos proporcionan regularmente y
asignar cuentas contables asociadas.

o Facilita la asignacion de precios: el software facilita la asignacion de las tarifas de
los productos, al igual que genera numeros y series de lotes de acuerdo con las
disposiciones mas recientes del servicio de Administracion Tributaria (SAT).

o Exporta el detalle de las 6rdenes de compra: este tipo de herramienta permite

tener acceso a datos detallados acerca de cada orden de compra que se genera.

¢,Qué Es Un Proveedor?

Un proveedor es una persona o una entidad cuyo negocio tiene como objetivo suministrar
y abastecer a otras empresas, los recursos, bienes o productos necesarios para que
puedan llevar a cabo su actividad economica. Frecuentemente, los elementos que un
proveedor acostumbra a proporcionar suelen ser la materia prima, la maquinaria y la
prestacion de servicios para el mantenimiento técnico. Asi, los proveedores forman parte
de la organizacion de suministros de una compafiia y proporcionan grandes ventajas
como el ahorro de costes, la agilizacion de procesos o incluso la concesion de beneficios

fiscales.

¢, Qué Es La Gestién De Proveedores?

Cuando se desarrolla un proyecto empresarial, una de las primeras opciones que
debemos estudiar es la posibilidad de contratar los servicios de un proveedor. De hecho,
la busqueda de un suministrador o distribuidor es una tarea esencial que debe resolverse
rapidamente, pues de ella dependera que podamos ofrecer nuestros productos y
servicios en el mercado.

A pesar de esto, no siempre es facil escoger el candidato ideal para nuestra empresa,
ya que cada proveedor satisface unas determinadas necesidades y poseera unas
caracteristicas particulares con relacion a la calidad, el precio o las condiciones de pago.

Por esa razodn, es de vital importancia conocer todo sobre el servicio en cuestion.

29



Es aqui donde interviene la gestion de proveedores, un proceso clave de la
administracion empresarial que permite a una compafiia seleccionar adecuadamente a
sus proveedores y negociar los mejores precios de los bienes y servicios que adquiere.
Se trata, en definitiva, de la seleccion meditada de los proveedores y la negociacion de
los precios de los bienes y servicios que requiere nuestra empresa con el objetivo de

simplificar el sistema y ganar efectividad y eficiencia.

Ventajas de la gestion desarrollo de proveedores.

Es una actividad fundamental para cualquier modelo de negocio que necesite de la ayuda
de socios clave para la consecucion de sus fines comerciales. Por esa razén, una
desacertada administracion puede traducirse en grandes pérdidas.

o Reduce los costos: el departamento de compras es con frecuencia, uno de los
departamentos empresariales con mayor presupuesto y manejo de capital. Por
ello, contar un equipo especializado en la relacibn con nuestros socios
estratégicos es de vital importancia, ya que nos permitird obtener mejores
contratos y reducir nuestros gastos.

o Acorta los tiempos de negociacion: debido a la negociacion directa con los
proveedores, se simplifican los procesos de negociacibn y se eliminan
negociaciones intermedias que encarecen el sistema y no aportan valor.

o Aumenta la calidad de nuestros servicios: cualquier compafia que desee ofrecer
un producto o servicio de calidad requiere de la contratacion previa de los medios
y suministros adecuados. Por ello, el papel de buen gestor de proveedores es
fundamental. Pues nos ayudara a encontrar el mejor distribuidor con las mejores
garantias de calidad y precio posible. Todo ello se traduce, al final, en una la
mejora global de la calidad de nuestros servicios y productos.

o Promueve la resoluciobn de problemas: gracias a una buena gestion y, en
consecuencia, al mantenimiento de una buena relaciéon con nuestros proveedores

nos sera mas facil anticipar y afrontar cualquier imprevisto e inconveniente.
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o Disminuye los riesgos y aumenta la seguridad del suministro: la externalizacién
de estos servicios implica, en parte, el traslado y la distribucion de los riesgos con
los proveedores. Esto significa, en otras palabras, que los proveedores
deberan implicarse en su propia gestién y que parte de su responsabilidad sera

procurar y garantizar el cumplimiento del abastecimiento.

Caracteristicas del departamento de compras.

La principal caracteristica del departamento de compras es que es el Unico departamento
capaz de ahorrar y contribuir a las utilidades de la empresa, ya que, lo que la empresa
“‘invierta” en los salarios y servicios del departamento de compras, éste debera ser capaz
de pagarse a si mismo y de conseguir mayores utilidades, todo esto por medio de los

ahorros generados.

Otras caracteristicas que se puede encontrar, es que se el departamento se puede dividir
por los 2 principales tipos de compras que existen:
% Compras directas: Adquisicion de materias primas y bienes para la produccion.
Ejemplo de esto seria la compra de barras de metal y componentes mecanizados.
% Compras indirectas: Adquisicidon de los bienes y servicios que le permiten a tu
empresa realizar sus actividades comerciales diarias. Ejemplo de esto seria la

compra de piezas de repuesto para alguna maquina, viajes y servicios.
¢, Cuales son las etapas del proceso de compra?
El proceso o ciclo de compra se divide en 5 etapas, las cuales se deben desarrollar de

la mejor manera posible, e ir mejorando con el transcurso del tiempo, para mantener este

ciclo tan importante funcionando sin contratiempos; estas etapas son:
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Requisicion
Cotizacion

Orden de compra
Pago a proveedor

llustracion 4. Proceso de compras.

1. Requisicion de compra.

La requisicion de compra es el documento o formato digital (imagen 4) con el que se
autoriza al departamento de compras el suministrar algiin bien o servicio, la cual,
debe ser previamente autorizada en base al monto de la solicitud, y debe ser emitida
por los usuarios responsables de realizar la requisicién correctamente.

o Utilidad: La requisicion sirve para comunicar la necesidad de un departamento
de la empresa al &rea de compras, sobre algin suministro que se requiera para
la operacion de este.

o Funcioén: La funcién de la requisicion es indicar todos los requerimientos como
cantidad, fecha en que se necesita, especificaciones, caracteristicas y/o
propiedades que debe poseer el suministro para que éste sea de utilidad para

la empresa.

Ejemplo de una Requisicion de Materiales:
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Agroestime

REQUISICION DE MATERIALES

Cadigo: -02-AM-P-CM-01
Revisidn: 0
Yersion: 0
Fecha de Rew.: 21ene. 2022
iempo de Ret.: 2 Afios
FResponsable: Compras

DATOS FOLIO: AG-0000

Area solicitante:
Nombre del solicitante:
Nombre del proveedor:
Fecha de solicitud:

Sea lo mas claro y explicito posible, de ser necesario anexe muestra fisica, dibujo o fotografia de lo requerido.

PRODUCTOS/SERVICIOS

No. Clave Descripcion Cantidad UM
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

NOTAS:

Nombre y Firma del Solicitante Nombre y Firma Comp Nombre y Firma de Gerencia

MOTFEICACION BE PROSIEQAL : LA INFORMACION CONTEMDA EN ESTE DOCUMENTO ES PROPIEDAD EXCLUSIVA DE LA EMPRESA, ¥ NO DEBERA
SER MOSTRADA, REPRODUCIDA O PUBLICADA FUERA DE LA EMPRESA SIN PREVIO PERMISO FOR ESCRITO POR PARTE DEL DIRECTOR GENERAL.

llustracion 5. Ejemplo Requisicion de Materiales fuente: Agroestimulantes Mexicanos S.A. de C.V.

2. Cotizacion.
La cotizacion (Imagen 5) es el documento o formato en el cual se estipula el precio
de un bien o servicio, su disponibilidad y las caracteristicas de la oferta, para participar
en el proceso de compra. En algunos sectores, en vez de llamarle cotizacion, le

llamaran presupuesto o estimacién, pero el término mayormente utilizado es el de

cotizacion.
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o Utilidad: La cotizacion sirve para comunicar al vendedor (mediante una
solicitud de cotizacion o RFQ) las caracteristicas y cantidades que se
necesitan del suministro,y, ademas, agrupar todas las necesidades similares
de la empresa para facilitar la compra del suministro.

o Funcion: La funcién de la cotizacion es indicar todos los requerimientos que se
realizaron en la requisicion a los proveedores que puedan suministrar el
producto o servicio que necesitamos, y, ademas, sirve como guia para el
comprador a la hora de elegir al proveedor, ya que, con esto podemos

comparar precios, caracteristicas y condiciones de entrega.

Ejemplo de Cotizacion:

CODKE: F-041 A8
REVISION: i
VIRSIOR: 00
i COTIZACION FECHA RDV: 15-45-24
Agfﬂffffme RETERCHN: 2 AHOS
RESPORSAILE: VINTAS
KOMERE [ RAION SOCIAL FECHA FOLID NO.
03
-
Pracia
Ha. Punducia Freiwroey Pracis U. EI'::;;“ Descuanio Tatal
Comizda
1
Gran Tedal

DESCUENTOS:
CORTADD

CUERTAS PARA DEPOSITO:
WIGENCIA DE COTIZACION:

Pruches y Descuemios sejivies 3 Cambio da Precio Sis Predks Avise

CARRETERA A BEMCOM - LUNS MOYA KM EH

mans mmrsun wemes d e e
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llustracion 6. Ejemplo Cotizacion fuente: Agroestimulantes Mexicanos S.A. de C.V.

3. Orden de compra.

La orden de compra (Imagen 6) es un acuerdo que realiza el departamento de
compras a un proveedor para solicitar un bien o servicio, con el cual, el proveedor
dependiendo los términos de pago, puede comenzar a prestar el servicio o realizar el
producto, sin recibir un pago en ese instante.

o Una orden de compra debe mencionar claramente la fecha de emision,
cantidad, descripcion del suministro, nimero de identificacién (si existe),
especificaciones, precio de compra, condiciones de pago, forma de entrega,
impuestos y nombre y domicilio del comprador y vendedor. La orden de
compra al ser enviada al proveedor, se espera que éste confirme la recepcién
de la orden y la fecha en que entregara el pedido.

o Utilidad: La orden de compra sirve para que el proveedor cuente con un
documento que le permita saber qué es lo que debe vender, ademas es una
promesa de pago, para que el proveedor comience a gestionar la venta, sin
necesidad de haberle pagado (en la mayoria de los casos).

o Funcion: La funcién de la orden de compra es confirmar el precio y las
condiciones de entrega, de los requerimientos que se realizaron en la

requisicion a los proveedores.

Ejemplo de una orden de compra:
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AGROESTIMULANTES MEXICANOS Orden de Compra No : OC00000652
Fecha: (g 02.2022

Agroestimuiantes
Medcanss  CARRETERA A RINCON LUIS MOYA KM 21
SAN ANTONIO TEPEZALA AGUASCALIENTES 4659679021

Proveedor :
Direccién :
Colonia:
Ciudad :
Estado: CP:
RFC:
Contacto : Teléfono :
Email : Fax :
Tipo de Cambio : 20.4809
Consignar a Entregar :
Vh Emb.'w' . ESTAFETA PAGADO SERVICIO OCURRE
Plazo : CONTADO
No. Clave Descripcion Cantidad UM _Costo Importe
SUBTOTAL
IEPS
Base IEPS EPS(%) importe IEPS Base IVA V%) mporte IVA VA
TOTAL
0.00 0.00

"HORARIO DE RECEPCION A PROVEEDORES 8:30 - 1:30 Y 3:00 - 5:30" INDISPENSABLE ORDEN DE COMPRA
IMPRESA PARA SU RECEPCION
Al MACFN * AG

FECHA. 00 feb. 2022 05:16:32p. m 1711

llustracion 7 Ejemplo Orden de Compra fuente: Agroestimulantes Mexicanos S.A. de C.V.

4. Recepcion de suministros.
La recepcion de suministros es el proceso por el cual uno 0 mas suministros que fabrico
distribuyd o realizé un proveedor arriban a nuestro almacén para ser inspeccionados,
validados, clasificados e ingresados a nuestro “stock” o inventario, para lograr

almacenarlo hasta que la empresa lo necesite.

En el proceso de la recepcion de suministros, se realizan 2 tipos de recepciones, la
recepcion de material fisico, y la recepcion de servicios, los cuales también necesitan ser
validados para confirmar que se realizaron y garantizar que se pague por algo que si se

realizo.
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o Utilidad: La recepcion de suministros sirve para que podamos asegurarnos que el
material o servicio que compramos cumple con las condiciones en que lo
solicitamos al proveedor.

o Funcion: La funcion de la recepcion de suministros es recibir los materiales que
envio o que recogimos del proveedor, y cotejar lo que solicita la orden de compra
contra lo que se recibio fisicamente, e impedir el pase a “stock” en caso de existir
alguna diferencia.

5. Pago a proveedores.

El pago a proveedores es el proceso donde después de validada y aceptada la
mercancia o el servicio, realizamos una transferencia bancaria o deposito en
efectivo de acuerdo con los dias de crédito estipulados en la orden de compra, en

base a la factura entregada durante la recepcién del material.

Distintos tipos de facturas, como:

o Factura ordinaria: Refleja a detalle todas las entregas, precios y los datos
de identificacion de proveedor y comprador.

o Factura comercial y proforma: Son so6lo informativas y sirven para confirmar
el valor de una transaccion, especialmente en el comercio internacional.

o Factura electrénica: Se realiza igual que la ordinaria, pero su diferencia es
gue no se entregara fisicamente, sino que se enviara en formato

electronico.

La calidad en las compras.

Los puntos clave a tener en cuenta durante la revision de la calidad en las compras, va
a depender del giro de cada empresa, pero no importa si eres una tienda de abarrotes o
una gran firma de consultoria en tecnologias de la informacion, todos deben de contar
con un checklist o bitacora, ya sea digital o impresa, que sirva como guia para saber qué

es lo que se debe revisar al momento de recibir un bien o un servicio, y para esto
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normalmente se utilizan las especificaciones de compra. La recepcion de suministros
juega un papel clave dentro del proceso de compra, ya que, es donde se realiza el
proceso de inspeccion de recibo, durante el cual se va arevisar la calidad en las compras,
por lo que no importa si eres una empresa grande o pequefa incluso micro, debes de
contar con un proceso cual te permite definir Cuéles son los paradmetros para aceptar un

bien o servicio.

¢, Qué son las especificaciones de compra?

Las especificaciones de compra son la descripcion y las caracteristicas precisas de los
requerimientos con los que debe cumplir el material o servicio comprado, mencionando
los niveles de tolerancia permitidos (minimos y maximos). Dependiendo el giro de la
empresa, las especificaciones las podra proporcionar el area de ingenieria, el area de
calidad, el usuario que solicita el material o una norma estandar de servicios o productos,
pero estas deben de ser lo mas claras y entendibles posible, para evitar contratiempos

con los proveedores.

¢, Qué deben incluir las especificaciones de compra?

Dentro de las especificaciones de compra se deberan incluir datos relevantes como el
tamafio, peso, unidad de medida, propiedades fisicas o quimicas, el uso del material,
especificaciones técnicas y de rendimiento, asi como especificaciones de marca si es
gue soOlo se pueden utilizar ciertos proveedores para realizar ese componente que

quieres comprar.

Cada empresa puede marcarse, ademas de estos objetivos especificos en funcion de la
politica de compras y la politica general que la empresa establezca, Tantos individuos
particulares como corporaciones, empresas 0 entes gubernamentales, realizan compras
para satisfacer diferentes demandas, dependiendo de la intenciébn de compra como el
tipo de objeto a adquirir 0 el sujeto que realice tal operacién podemos reconocer los
siguientes tipos de compras.
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¢,Cudles son las principales formas de compra?

Segun su proceso administrativo. Son las relacionadas generalmente a entidades

productivas, industriales o comerciales, a continuacién, veremos los tipos mas

significantes:

©)

Compras por tipo de material: Aqui se realiza una distincion entre las diversas
materias que formen parte de los objetos a adquirir, pudiendo ser materia prima
para la elaboracion de determinada mercancia, como componentes de algin
objeto, herramientas, material directo de producciébn o complementario, como
también se tiene en cuenta factores como caducidad de ciertas materias,
vencimientos etc.

Compras segun frecuencia: Al realizar los procesos de compra, segun esta
calificacién se tiene en cuenta con qué frecuencia se da uso a determinados
objetos a adquirir. Esto puede influir a la hora de llevar a cabo diversos acuerdos
con los vendedores, como también la regulacién en cuanto a permisos de compra,
por ejemplo.

Compras de Abastecimiento: Son las planificadas para mantener el stock de las
mercaderias en uso que deben estar a disposicion en todo momento dependiendo
de su frecuencia de uso, utilidad, demanda, etc. Aqui se lleva un control regular
para mantener un adecuado y constante abastecimiento.

Compras segun trayecto: Esto tiene que ver directamente con la distancia que se
recorre entre la ubicacion de la mercaderia por parte del vendedor hasta que llega
a manos del comprador, es necesario tener en cuenta los parametros de
trayectoria para calcular costos de transporte, abastecimiento de urgencia, etc.
Compra a Plazos: Es una modalidad de compra bastante usual en la actualidad y
se refiere a la accion de llevar a cabo una compra de cualquier bien y realizar el
pago de esta en diferentes instancias. Aunque hoy en dia practicamente cualquier
bien es susceptible a ser comprado en varios pagos, esta modalidad tiene mayor
importancia en las operaciones que involucran bienes de grandes valores, como

inmuebles, automotores, y otros.
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Segun la intencion y el motor de compra personal se pueden observar los siguientes

tipos:

o Compra por Impulso: O también llamada compra irracional, es aquella que se
realiza en ausencia total o parcial de un juicio y analisis previo, es decir, que se
da de manera natural o espontanea, generalmente provocada por emociones 0
gustos que el sujeto asocia al objeto y que se relacionan a productos de pequefio
valor y de uso cotidiano, o que por lo menos no tiene demasiada significacién en
gasto para el comprador.

o Compra Racional: Se trata de las operaciones de compra que han sido
previamente planificadas y de las que se ha hecho un minimo analisis del
producto, precio, y opciones competentes al realizar la accién de compra. Puede
haberse tomado una decisiéon previa en cuanto al producto y la marca o sobre
alguno de estos dos parametros, pero el futuro comprador ya tiene en mente al

menos un concepto de la compra y la predisposicion.

¢, Por qué son tan importante las compras y el proceso de abastecimiento dentro de una
industria?

Compras tiene como objetivo primordial adquirir adecuadamente materias primas y
auxiliares, materiales, suministros, equipos y servicios necesarios para que la empresa

desarrolle sus operaciones de forma satisfactoria.

Para alcanzar este objetivo es preciso que se cumplan las siguientes condiciones de

compra:

o La calidad del producto o servicio comprado debe ser satisfactoria al 100%.

o Elplazo de entrega del suministro por parte del proveedor debe ser el estipulado,
de modo que la mercancia se encuentre disponible en el momento oportuno.

o El precio justo con relacion a la calidad, a las condiciones de pago y al plazo de

entrega estipulado.
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Estos tres pardmetros (calidad, precio y plazo de entrega) que son basicos de la gestién
de compras, se descomponen a su vez en otros secundarios, tales como servicio del
proveedor, cantidad a comprar o condiciones de pago a proveedores, constituyendo el
conjunto de todos ellos las variables propias de la funcion de compras.

Las compras tienen un impacto abrumador en el resultado final de una empresa. Poseen
un impacto directo en las dos fuerzas que impulsan el resultado final: ventas y costos.
Las compras son, generalmente, responsables de gastar mas del 50% de todos los
ingresos que la empresa recibe. La importancia de la gestion de compras se basa en que
es una de las ventajas competitivas mas fuertes que una compafiia puede poseer.
Antes de estandarizar el proceso de compras, es esencial entender de una manera clara
las diferentes etapas del proceso de compra. Empezando por la identificacion de la
necesidad de comprar algo, decidir qué producto o servicio comprar, la creacion de un
equipo de compras, planificar la cantidad y especificar los requisitos de calidad, el
presupuesto, la seleccion de proveedores, logistica, la evaluacion del desempefio y por
ultimo para que todo lo anterior se cumpla, primero se debe crear un proceso de compra

organizado e informado a todos los interesados.

Puede entenderse ahora, que una gestion de las compras:
v' Permite aumentar los beneficios de la empresa, ya que las compras
representan unas cantidades importantes para la empresa.
v' Condiciona seriamente la calidad del producto final, ya que deben
adquirirse las materias primas y auxiliares adecuadas para que el proceso

de produccidn se realice con eficacia.

La calidad de los productos comprados es otro de los requisitos necesarios para que la
compra se realice de forma eficiente. Teniendo en cuenta este ultimo aspecto, es
necesario una coordinacion entre el departamento de compras y el departamento de
produccion. Sin embargo, ademas de esta linea de coordinacién, es de suma importancia
establecer lazos de coordinacién con las demés areas de la empresa (finanzas, tesoreria,
almacenamiento y distribucién) para integrar los objetivos de la funcién de compras,

dentro de la propia politica empresarial.
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Se entiende que el abastecimiento supone la adquisicion de materiales necesarios por
parte de los compradores para el desarrollo de su actividad econdmica, teniendo que

recurrir a proveedores que les faciliten los mismos.

A) El objetivo principal del abastecimiento es mantener un flujo ininterrumpido de
bienes en nuestra empresa.
B) El objetivo general del sistema de abastecimiento es proveer a la funcion de
produccion de los materiales y recursos necesarios, en tiempo y forma adecuados. El
sistema de abastecimiento comprende 3 subsunciones:

o Gestion de compras.

o Recepcion.

o Almacenaje — Administracion de stocks.

4 /&UNTO DE PEDIDO \

< DESPACHO COMPRAS

\ k RECEPCION /

[lustracion 8. Ciclo del abastecimiento.

ALMACENAJE

El ciclo del abastecimiento es La actividad que realiza la empresa para conseguir y
gestionar sus insumos: compras, recepcion, almacén e inventarios.

El resto del ciclo es un circuito cerrado, se recibe lo comprado, se almacena, se inventaria
y, gracias a todo esto, la gestion de almacén nos va a informar de las necesidades de
nuevas compras segun se vaya gastando o utilizando lo que ya tenemos en el almacén.

El abastecimiento en una empresa hace posible identificar y suministrar los bienes que
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nuestra empresa necesita para desarrollar sus operaciones. Los elementos que integran
el abastecimiento son los suministros, los proveedores, la logistica, el almacenamiento y
el aprovisionamiento. Un abastecimiento eficiente nos garantiza una ventaja competitiva
ya que mejoramos las entregas y reducimos costos.

En particular, el abastecimiento puede ser entendido como el proceso realizado por una
organizacion para conseguir aquellos bienes y servicios que requiere para su operacion
y que son producidos o prestados por terceros. Este concepto implica incorporar en la
definicion de proceso todas aquellas actividades que se relacionan con la compra o
contratacion, desde la deteccion de necesidades hasta la extincion de la vida til del bien

0 servicio.

De igual forma, por medio de la accion de abastecimiento, es posible dar solucién a las
necesidades de consumo de las personas u organizaciones. Es decir, se basa en el
suministro de bienes como materias primas o0 productos elaborados puestos en
circulacién. Dando un punto de vista mas comercial, En otras palabras, el abastecimiento
debe suponer una gestiébn de stock eficiente, asi como la fabricacion de producto
adecuada a un determinado nivel de demanda y la entrega de los bienes y servicios
ofertados en un periodo de tiempo determinado.

Y no solo tienen esta importancia econdmica directa, ademas la gestion de compras
también es importante porque serd necesario que el flujo de entrada de estos insumos
sea el adecuado para que la produccion tenga continuidad: por un lado, si no se gestiona
bien puede ocurrir que la produccion se pare porque no hay los materiales suficientes y
necesarios para la produccion, por otro lado, la gestion de compras bien gestionada
supondra un ahorro de costos.

Es posible que una empresa, en épocas de gran demanda, subcontrate parte de su

produccion a terceros o, incluso, que existan empresas gue lo hagan permanentemente.
Sin embargo, es dificil ser excelente en todos los puntos del proceso productivo, en

general (haciendo célculos) suele ser mas eficiente, econémico y practico comprar las

materias primas o las mercancias a proveedores externos.
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El buen abastecimiento va a depender de la disponibilidad de los bienes y servicios, de
su correcto ordenamiento, asi como de la logistica y la distribucion de los mismos. Si
existiera un problema en cualquiera de las etapas mencionadas, entonces con seguridad
encontraremos un problema dentro del proceso del abastecimiento.

Para abastecerse de manera responsable, una empresa debe poder rastrear un producto
0 servicio en cada etapa de su cadena de suministro y trabajar con su empresa y
proveedores para garantizar que las condiciones de trabajo sean justas y las practicas
ambientales sostenibles.

Si fallamos durante el abastecimiento, muy probable fallaremos a nuestros clientes, y por
ende, pondremos en riesgo nuestra relacion con ellos, en cambio, si fortalecemos
nuestro proceso de abastecimiento, se vuelve una ventaja competitiva ya que
conseguimos mejorar nuestras entregas a clientes, reducimos costos y por

consecuencia, obtenemos mayores clientes.

La cadena de suministro en el comercio esta intimamente relacionada con la importancia
de la cadena de suministro en logistica, ya que, en ultima instancia, son los procesos
logisticos los que permiten que las mercancias lleguen a los comercios y, de ahi, que
estos sean distribuidos a los consumidores. Debido a esto, el éxito de que los comercios
puedan satisfacer las necesidades de productos de los clientes depende directamente
de los procesos logisticos, ya que son estos los que permiten que los consumidores
tengan acceso a los productos al emplazarlos en los espacios de distribucion al por

menaor.

Los beneficios de la cadena de suministro en su conjunto. Algunos de estos beneficios

méas destacables son los siguientes:

o Mayor eficiencia y calidad en los productos y servicios.
o Mejor aprovechamiento de la red de distribucién.
o Mejor gestion de inventario.

o Mejor trazabilidad de los productos.
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Todos estos beneficios de suministro hacen que cualquier empresa que realmente quiera
ofrecer un servicio de calidad a sus clientes opte por un sistema de produccion y
distribucion de productos basados en la cadena de suministro como motor de su

actividad econdmica.

¢, Qué relacion tiene la gestion de compras y la logistica?

Para entender como se lleva a cabo la logistica del abastecimiento, debemos conocer
qué significa “logistica”, su significado dentro del ambito comercial se puede entender
como la conexion entre los que producen y los que consumen, por lo que, sera la
encargada de unir la distancia y el tiempo entre la produccion y el mercado, a través de
diferentes técnicas y medios con la finalidad de facilitar la comercializacién en un punto
de venta especifico.

Dentro de estas técnicas y medios, veremos muchos aspectos como lo son: tramites en
aduana si son compras internacionales, clasificacion de materiales, fletes, empaque,
embalaje, y el almacenamiento y surtimiento de los suministros.

Aunque son varias las funciones del departamento de compras, el objetivo primordial del
mismo es asegurar que el suministro de las materias primas, los productos que se
subcontraten, los repuestos, etcétera, tengan una continuidad evitando, asi, posibles
roturas de stock. Siempre que se cumpla esta condicidn, el objetivo principal que
cualquier empresa pretende conseguir no es otro que reducir el costo final de los
productos.

En la gestién de compras lo que mas se prioriza es controlar el costo de los bienes y
servicios. Conseguir que estos se reduzcan puede suponer un aumento en la

productividad y, por consiguiente, una mayor rentabilidad de las operaciones.

¢.Cuales son sus diferencias?

A diferencia de la gestion de compras, la logistica esta relacionada con la distribucion de
productos y/o servicios. El modo en que gestionemos dicha distribucion desde su
expedicién hasta su recepcion dependera de la gestion logistica. Aqui se incluye el
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disefio y ejecucion de estrategias de distribucion o la evaluacién de la satisfaccion de los

consumidores.

¢, Como se relacionan la gestion de compras y logistica?

La logistica implica también la gestién de stocks, lo cual depende, a su vez, de la gestidén
de compras, cuyo departamento debe hacerse con los bienes y servicios que precisa la
empresa y tiempo y forma para garantizar el abastecimiento necesario. Asi que, este
sistema de compras comprende, por una parte, una funcion de adquisiciéon y, por otra

parte, de apoyo al resto de operaciones.

CAPITULO 4: DESARROLLO

11. Procedimiento y descripcién de las actividades realizadas.

En este apartado lo que se desarrollo fue el estudio de “abastecimiento y compra “, son
casos en donde por algun factor la mercancia puede llegar tardia o no ser lo que se
compro inicialmente, ya sea para reproceso o su almacenamiento lo cual genera retrasos
los cuales puede ser considerado como perdidas de la empresa Agroestimulantes
Mexicanos S. A. de C. V.

Partiendo de un estudio en el cual se desarroll6 la clasificacion de materia prima ABC
siendo asi A. alta demanda de compra, B. Media demanda de compra, C. Baja demanda
de compra, es una forma sencilla y sistematica para resaltar aquellas situaciones en que
se deben atacar e implementar una solucion; como tal se realizd un estudio para la

propuesta de solucién.
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llustracion 9 Actividades relacionadas con la elaboracion de la clasificacion ABC de materia prima del departamento de compras para
la empresa Agroestimulantes Mexicanos

Definir inventarios de seguridad: A través del sistema ERP de la empresa
Agroestimulantes Mexicanos S.A. de C.V. se realiz6 un inventario de seguridad
generando un reporte general de las materias primas que se encuentran en almaceén, se

puede mostrar en la ilustracion 10 la cantidad de materia prima que se obtuvo como
resultado después de definir el inventario final.
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<D AGROESTIMULANTEs wEXICANOS SA DE CV Fecha del analisis
A VALOR D NVENTARIO 18/11/2022
EL I
Almacen Seleccion e . Agrupamiento DESCRIPCION
uc! ~
Clave Descripcion unidad Cantigad Costo Total
e TR e s
ALMACEN GENERAL MP e
2 3200
A% 101 00
:;: 300
187 216 00
> 12000
HB87 =
HeT 3.00
He7 1,020 00
KGM 113 50
W87 1,484 00
H87 902 00
HeT7 21,855.00
HB? 14,201 00
H87 1,040 00
He7 4700
He7 11,452 00
Ha7 3.96800
H87 9,852 00
He7 1,220 00
Ha7 1,144 .00
H87 3000
H87 726.00
H87 4,923 00
He7 1.591.00
HB7 8100
Ha7 403 00
H87 1,409 00
H87 85.00
H87 992 0C
He7 330 0¢
He? 219.0¢
Ha7 846 0C
H87 1,135.0¢
He? 1,588.0¢
He? 2,520
Ha7 2,626.0¢
Ha7 2,718 00
Ha7 3,624.00
H87 818 00
He? 1,330 00
H87 6,089 00
He7 2,527.00
H87 1,448 00
H87 10,506 OC
HB7 109.0¢
H87 994 O(
H87 1,185.0¢
H87 60 0¢
He7 2,670.00
HB7 874 00
H87 270 00
H87 334 00
HB7 1,760 00

llustracion 10 Actividades relacionadas con la elaboracién del inventario final de la empresa Agroestimulantes Mexicanos S.A. de
C.V.

Andlisis de historial de tiempos de entrega de cada proveedor: Se desarrollé una
investigacion tomando como base la fecha de la orden de compra, asi como de la factura
del proveedor, calculandose los dias que se toma para que la empresa de recepcion a
los materiales una vez que se han comprado al proveedor, dando como resultado la tabla

2 donde se anexan las principales causas de tiempo de entrega.
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5a 10 dias

15 a 20 dias

25 a 30 dias

Tiempo de entrega

Tabla 2 fallas relacionadas con el tiempo de entrega de cada pedido.

Pedido causado por el proceso de compra
semanal programada.

Pedido causado pedido sobre factura (en
caso de proveedor con crédito o sobre
pedido de fabricacién).

Pedido causado bajo especificacion o falta
de stock por parte de proveedor.

Actualizacién de compras en transito: el estatus de compras se fue actualizando
semanalmente, con informacion proveniente de los encargados en la logistica. Asi mismo
como se presenta en la tabla 3 esta se iba actualizando conforme avanzaba el estatus

de cada compra.

oC FECHA [NOMBRE PRODUCTO FECHA |NESTATUS
DE
ENTREGA
OC00000 PROVEEDOR EN
AGROESTIMULANTES PRODUCCION
SA DE CV
OC00000 PROVEEDOR PENDIENTE
AGROESTIMULANTES LIBERACION
SA DE CV DE DISENO
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OC00000 PROVEEDOR PENDIENTE
AGROESTIMULANTES DE
SA DE CV RECEPCION

OCO00000 PROVEEDOR PENDINTE
AGROESTIMULANTES RECEPCION
SA DE CV TRASNPORTE

OC000008 PROVEEDOR EN
AGROESTIMULANTES PRODUCCION
SA DE CV

OC000008 PROVEEDOR PENDINTE
AGROESTIMULANTES RECEPCION
SA DE CV TRASNPORTE

OC000008 PROVEEDOR EN
AGROESTIMULANTES PRODUCCION

SA DE CV

Tabla 3 status de las compras en transito.

Analisis de resultados de evaluacion de proveedores: consistié en la evaluacion al

servicio de proveedores, tanto proveedores de materia prima, como proveedores de

servicios, la evaluacién de proveedores se encargdé de examinar a los proveedores

actuales midiendo y supervisando su rendimiento, con la finalidad de reducir los costos,

mitigar los riesgos e impulsar la mejora. llustracion 11
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oo FOGAMPCHLOT
Revisidn: o1
- Version. o
A IRtime EVALUACION DE PROVEEDORES P p———"
Tiempo de Ret. 2anos|
Responsatle Compras
DATOS
Nombre del proveedor: Ao de evaluacion: 2022
RF.C.: e-mail:
Teléfono:

EVALUACION

Orden de Calidad de senvicio Tiempo de entrega Producto recibido Total de
ComprafFactura L Homitg de eveltaor 30% 40% 30% desempeiio
Enero
OC00000 Febrero 30 30 30 90
OC0000 Marzo 30 40 30 100
Abril
Mayo 30 40 30 100;
Junio
Julio
Agosto
©OC0000 ”
0C00000 Septiembre 30 40 20 90
Octubre
OC00000 Noviembre 30 40 30 100
Diciembre
Evaluacion al cierre de aiio 96
CRITERIOS A EVALUAR
Calidad en el servicio Se evalta el seguimiento a la compra y entrega de factura a tiempo se penaliza 10% por cada dia de atraso.
Tiempo de entrega Se penaliza 10% puntos por cada dia de atraso.
Producto recibido Se evaliia que el material solicitado sea el entregado y se penaliza 10% puntos por cada entrega no conforme.
Expediente Proveedor: [IRSell {8 4(0)
INCOMPLETO
DESEMPERO DEL PROVEEDOR
100% a 90% Se notifica al proveedor para que se mantenga y siga mejorando el senvcio.
80% a 70% Se notifica al proveedor y se le solicita acciones de mejora y se condiciona su siguiente compra.
69% 0 menos Se notifica al proveedor y se le invita a desamollarse como proveedor, sale de lista de proveedores aprobados.

RE-EVALUACION DE PROVEEDOR ANUAL

8
De acuerdo a su ion anual se i y aprobado para el siguiente afo: sl
NO
Lic. Deysy Anabel Lezama Reyes 28 nov.. 2022 C.P. Oscar Rivas Zej
Nombre y Firma Coordinador de Compras Fecha Nombre y Firma Gerente Administrativo y Contable

INOTIFICACION DE PROPIEDAD: LA ENESTE EXCLUSIVA DE LA EMPRESA, Y NO DEBERA SER MOSTRADA, REPRODUCIDA O PUBLICADA FUERA DE LA EMPRESA SIN PREVIO
[FERMISO POR ESCRITO POR PARTE DEL DIRECTOR GENERAL

llustracion 11Actividades relacionadas con la elaboracion de la evaluacion de proveedores de Agroestimulantes mexicanos S.A. de
C.V.
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Entrega de proyecto al departamento de compras: se mostré el proyecto al
departamento de compras para dar evidencia de las actividades que se realizaron, habra

uno de forma impresa y el mismo documento estara descargado en la computadora.

Mejora continua: La mejora continua es la practica de actividades o estrategias dentro
de la administracion de la empresa, que guiaran a varios de tus procesos, se realizara la
verificacion del proyecto constantemente para revisar su entendibilidad, que permita la
solucion de dudas y que sirva como una herramienta de capacitacion y en caso de
encontrar mejoras se haran las modificaciones necesarias en base a los objetivos para

los que fue creado.

Actividades relacionadas con la elaboracion del reporte final de residencias
profesionales.

Asesorias: se tuvieron reuniones semanales con el asesor interno y externo para la
correccién de mi proyecto y aclaraciones de dudas, asi también estdbamos en contacto
mediante via celular para aclaraciones de dudas mas rapidas y sencillas.

e Elaboracion de documento: la elaboracion del documento se llevd
aproximadamente 6 meses, se inici6 principalmente gracias a la empresa que me
abrié las puertas, dandome la oportunidad de integrarme al departamento de
compras. Al iniciar la semana de capacitacion se descubrio la situacién en la que
se encontraba el departamento de compras y asi fue como inicio el proyecto, se
elaboré y redacto el proyecto tomando en cuenta las actividades faltantes que se
iban identificando en ese periodo, también con base al cronograma de actividades
para estar a tiempo en las revisiones semanales, asi como también estar en

contacto con mi asesor interno y externo.

Entrega: después de obtener el visto bueno del proyecto se entregara digital para

posteriormente acatar las indicaciones y subirlo a las plataformas correspondientes.
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CAPITULO 5: RESULTADOS

En este capitulo se daran a conocer los resultados de las actividades planteadas para

lograr nuestro objetivo.

12. Resultados

Tabla 3 Resultados Elaboracion: propia

Resultados

Resultado 1 <o M

Agroestime’
Indicador de paros.

Indicador "0" Paros Mensuales

El indicador de paros tiene como
objetivo gestionar la informacion | III

referente a las compras realizadas | & -~~~ - %88 - - - - -
mensualmente dentro del
departamento de COMPIAS, | | e s o s o s

permltlendo Ingresar los datos QUE | jjustracién 12 Indicador de paros mensuales Fuente:

se dieron como resultados al | ®@POracion propia
mejorar el flujo de compras. En la ilustracion 12 Indicador de paros
mensuales fuente: elaboracién propia. Nos
muestra el éxito que tuvo el proyecto debido a
que desde que se inicid con la realizacion no
ocurrié ningun retraso o paro por falta de materia

prima.
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Resultado 2

Reporte Valor de Compras

Este informe es sobre los datos de
las compras que se realizaron,
mostrandonos asi  mismo en
colaboracion con almacén en que

status se encuentra cada compra

Fabricacior
ALMACEN PRODUCTO TERMNA

Devoluciones
ALMACEN PRODUCTO TERMINAD
0 PORPROCESAR

llustracion 13 reporte valor de compras Fuente: elaboracion
propia

En la ilustracidon 13 reporte valor de inventario
fuente: elaboracion propia. Nos muestra el éxito

que tuvo el proyecto, ya que se comenzo a
comprar con mas orden y fluidez.

Resultado 3

Lista Maestra de Proveedores

Esta lista nos muestra el grado de
control aplicado al proveedor
del del

producto adquirido, la lista indica si

dependiendo impacto
el producto es critico o normal, asi
como también nos muestra datos
de

producto.

proveedor, condicién, vy

i

LISTANAESTRA OE PROVEZDORES

llustracion 14 lista maestra de proveedores Fuente: elaboracion
propia

En la ilustracion 14 lista maestra de proveedores
fuente: elaboracion propia. Nos muestra el éxito
que tuvo el proyecto puesto que ya existe un
orden y registro de proveedores y productos, asi

como condicién y datos.
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CAPITULO 6: CONCLUSIONES

13. Conclusiones del Proyecto

Las actividades relacionadas con el abastecimiento o Gestién de Compras tienen ahora,
aparte de su rol tactico tradicional, un rol estratégico en el desarrollo del negocio debido
a su potencial de ahorro.

Su importancia ha crecido frente al reconocimiento que las empresas lograran mejores
desempeiios enfocandose en el nlcleo de su negocio mientras trabajan con un enfoque
hacia sus proveedores que potencia el éxito mutuo. Esto sdlo es posible cuando, a través
de un cuidadoso proceso de evaluacion, el nimero de proveedores por producto o
servicio se ha llevado al minimo.

Dado la importancia estratégica de la toma de decisiones en la gestiébn de compras de
las empresas es necesario utilizar diferentes herramientas de evaluacion de proveedores
cada vez mas eficaces y eficientes para el proceso de seleccién de proveedores. La
evaluacion de proveedores a través de auditorias mensuales permite aplicar las acciones
correctivas y preventivas a cada proceso de gestion de compras. Obteniendo asi la
cantidad optima de proveedores, con los cuales se favorecerd las decisiones de compras
permitiendo al comprador reducir la incertidumbre cuando deba tomar una decision de
compra, ya sea en materia prima, producto terminado o servicio. Estos métodos de
seleccién y evaluacién pueden variar dependiendo de los diferentes factores que afecten
a las compafias. Uno de estos factores es el punto de vista de la organizacion,
dependiendo de su mercado de competencia. Estos puntos de vista pueden variar desde
calidad, costo/precio, despacho, capacidad financiera y estabilidad, administracién de los
proveedores, estrategias de compra de los proveedores, politicas y técnicas entre otras.
Este estudio indica que los criterios de medicion de desempefio del proveedor mas
utilizado por las empresas, ya sea comercio, industria o servicio son: la calidad, el
despacho, precio y servicio. En general, la calidad es el criterio mas importante estudiado
por las organizaciones. Todas las organizaciones deben asegurar el uso de un efectivo
sistema de calidad que a menudo se basan en rigurosos estandares como la norma ISO

9001-2008, ademas el proceso de evaluacion del proveedor utilizados por las
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organizaciones deberia ser desarrolladas dentro de la mismas ajustados a sus
requerimientos.

Finalmente, se concluye gue la seleccién de proveedores puede variar dependiendo de
la naturaleza de las organizaciones, el proceso de seleccibn de proveedores es
desarrollado dentro de la organizacion de acuerdo con los requerimientos de cada
organizacion. Ademas, la complejidad del proceso de seleccidbn puede variar
dependiendo en el namero de productos y la cantidad de proveedores que posea la
organizacion. El estudio muestra que el proceso de seleccibn y evaluacién de
proveedores es mas complejo cuando las compariias poseen una variedad muy amplia
de productos o servicios a comprar. En contraste, el proceso sera mas simple cuando la
compaifiia tiene un nimero limitado de productos o servicios a comprar y ademas tiene

pocos proveedores.

CAPITULO 7: COMPETENCIAS DESARROLLADAS

En este capitulo se describiran las competencias desarrolladas son aquellas habilidades
y destrezas que se perfeccionan o desarrollan a lo largo del tiempo, mediante la

capacitacion.

14. Competencias desarrolladas y/o aplicadas.

1. Apliqué habilidades de ingenieria en el disefio, gestion, fortalecimiento e
innovacion de las organizaciones.

2. Disefié estructuras administrativas y procesos, con base en las necesidades de
las areas trabajadas.

3. Disefié estrategias de nuevo proceso para la integracion de nuevas metodologias
para el departamento de compras.

4. Forme parte del proceso de reingenieria del departamento de compras para la
mejora continua.

5. Utilicé las nuevas tecnologias de informacién y comunicacion en la organizacion,

para optimizar los procesos.
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6. Apliqué métodos de investigacion para desarrollar procesos en el departamento
de compras.

7. Apliqué métodos, técnicas y herramientas para la solucion de problemas.

CAPITULO 8: FUENTES DE INFORMACION

Fuentes de informacion o documentacion son instrumentos para el conocimiento,
busqueda y acceso a la informacion. Se trata de diversos tipos de documentos que

contienen informacion.
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Agroestime’

San Antonio de Tepezald, Aguascalientes a 01 de Diciembre del 2022.

A QUIEN CORRESPONDA
PRESENTE

Por medio de la presente se autoriza de hacer uso de informacién confidencial y formatearia
de la empresa con fines meramente académicos a la alumna RUTH ELEANEE ALVARADO
GUTIERREZ de |a carrera de INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL que desarrolla su proyecto
“EFICIENTIZACION DEL PROCESO DE ABASTECIMIENTO DE MATERIA PRIMA DE ALTO IMPACTO”
en AGROESTIMULANTES MEXICANOS S. A DEC. V.

Se extiende la presente para los fines que el interesado crea conveniente.

ATENTAMENTE
.'3.
% .
(A 10499 21 s e 247
Lic. Uahtzorin deg Rosa Arias '

Coordinador de RH, Fac. CxC y Logistica.

Cel. 449-157-60-38
gestion.talento@agroestime.com

Carretera a Rincén Luis-Moya Km 21, San Antonio, Tepezala, Aguascalientes C.P. 20616. Tel, 465 967 9021 / 465 967 92 47
www.agroestime.com
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