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INTRODUCCION

En la actualidad no existe ninguna empresa, que garantice la calidad en
los bienes y servicios que ofrece, sin contar con Proveedores
capacitados, los cuales suministren insumos que satisfagan los
requisitos de relacion entre Precio — Calidad.

Por lo cual se debe introducir la calidad en la gestion de compras,
estableciendo con los proveedores los siguientes aspectos:

*Relaciones de mutua confianza y entendimiento.

*Evaluar la capacidad organizativa, econdémica y técnica en las
ofertas.

*Se efectuara la seleccion en base a Criterios Adecuados, los cuales
aseguren la obtencion de suministros que cumplan con los requisitos del
demandante o cliente de una manera continua y permanente.
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Gestion de adquisiciones

Es el conjunto de operaciones que realiza la empresa para abastecerse de
los materiales necesarios. Comprende la planificacion y la gestion de las
compras, el almacenaje de los productos, procurando que se realice en las

mejores condiciones y al menor coste posible.
En las Empresas Productivas es el Proceso de adquisicion y almacenamiento

de productos desde los proveedores pasando por una transformacion hasta el
Cliente final.

En Empresas de Servicios se observa en la adquisicion de productos
terminados utilizados para satisfacer las necesidades del Cliente final.
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Las Funciones de la Gestion de Adquisiciones son:

- Adquirir los materiales necesarios para la elaboracion o comercializacion
de los productos.

- Gestionar el almacenaje de los productos, manteniendo los stocks
minimos de cada material.

- Controlar los inventarios y los costes asociados a los mismos.

Los Objetivos del Aprovisionamiento son:

Calcular las necesidades de la empresa logrando un inventario suficiente
para que la produccion no carezca de materias primas y demas
suministros.

*Minimizar la inversion en inventarios, estableciendo un sistema de
informacion eficiente.

«Cooperar con el departamento de compras.
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sImportancia del Aprovisionamiento en la empresa

/Aumento en la incidencia en los costos de adquisicion.

Diversidad y crecimiento exponencial de proveedores.

*Exigencias crecientes de servicio por parte de los clientes.
*Necesidad de aumentar la rotacion y disminuir los costos financieros.

sAumento en la complejidad de gestion de la cadena de
aprovisionamiento.

*Oportunidades ofrecidas por las tecnologias de la informacion.

*Nuevas oportunidades de aprovisionamiento en mercados lejanos.
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Es asegurarse de que un producto o servicio sea entregado en el momento y
lugar preciso, en condiciones y estados adecuados y al minimo costo
economico.

Diseno de un Sistema de Adquisiciones

Es la combinacion entre el flujo de materiales, productos y servicios con el
flujo de informacion.
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Flujo de Materiales, Productos o Servicios

Dispone de tres subsistemas:

1. Aprovisionamiento ( Compras + Gestion de stocks)
2. Produccion.
3. Distribucion ( Almacenaje + Transporte)

En el disefio de un sistema logistico de Aprovisionamiento se deben
contemplar la integracion de los 3 subsistemas simultaneamente para la
adecuada optimizacion del resultado global.
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e Para definir una Estrategia en el Area de Adquisiciones se debe: =~
Realizar en conjunto con todos los departamentos de nuestra Empresa.

Estrategias que podemos utilizar:

e[dentificacion y Analisis del Mercado Potencial
*Seleccidon de Proveedores confiables
*Seleccidon de Ofertas: Costo — Calidad

Economias de escala

WEB
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Areas de la Gestion de Adguisiciones

Compras
Almacenamiento
*Gestion de inventarios

Departamento de Compras

El departamento de compras es el encargado de adquirir los productos y
gestionar los servicios necesarios para el buen funcionamiento de la
empresa, para que ésta pueda conseguir los objetivos marcados.

Para ello se tiene en cuenta;

*Los presupuestos elaborados por el departamento financiero.
sLas necesidades de materia prima y servicios del departamento de

produccion.
*Los calculos realizados por el personal de la gestion de stock y de

almacén.
sLas ventas previstas por el responsable del departamento comercial.
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*Objetivo del Departamento de Compras:

Los objetivos son 3:

* Reclibir las solicitudes de los materiales necesarios.
» Buscar los proveedores adecuados.
* Realizar las gestiones para que lleguen a los inventarios de la empresa.

Para obtener estos objetivos es necesario que:

La calidad de los materiales ha de ser la adecuada para los fines a los
gue se destina.

El plazo de recepcion de los materiales ha de ser el oportuno, para que
estén disponibles cuando se necesitan.

*Se ha de buscar la mejor relacion calidad—-precio que exista en el
mercado.
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Ademas el departamento de compras debe: BOCERCA B iz OCTUBRE 2022
» Analizar las tendencias del mercado, en un intento por anticiparse a los
cambios de precio.

» Estudiar los métodos de almacenamiento de la empresa.

» Buscar soluciones para mejorar los costes de la organizacion.

Operaciones previas a las Compras

Analisis de las necesidades
Recepcion de Solicitud

Solicitud de oferta a los proveedores
Analisis de las ofertas del mercado
Seleccion de proveedores




Decisiones de compra

Se debe dar respuestas a las siguientes preguntas:

¢, Donde comprar?

¢, Como comprar?

¢, A quien comprar?

¢, En que condiciones comprar?

Indicadores en las decisiones de compra

*Precio

«Calidad
*Condiciones de pago
*Plazos de entrega

Técnicas para tomar decisiones de compra

Como sefala el principio de Pareto “Hay unos pocos valores criticos
y muchos insignificantes, los recursos deben concentrarse en los
valores criticos y no en los insignificantes”
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Participantes en el Proceso de Compra

WEB

Todos los participantes en el proceso de compra se clasifican en diferentes
grupos, conforme a la funcion que desempenan en la decision, estos son:

1.- Influyentes: Personas o elementos que en forma explicita o
implicitamente son parte del proceso, estos son:

Distribucion

Promocion

Precio

2.- Decisor: Es aquel quien decide que debe adquirirse como, cuando, y
donde conviene hacerlo.

3.- Comprador: Persona que realiza la compra o adquisicion del bien o
materia prima.

4.- Usuario: Quien o quienes consumen o utilizan el producto o servicio.

5.- Evaluador: Es aquel que entrega una opinion de valor respecto de la
decision de compra.
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*Politicas de Compra

Existen 2 tipos de politicas segun sea el rubro de la Empresa, estas son:

Politicas impuestas externamente: Estas son politicas de compra en la
cual el sector externo a la empresa impone sus condiciones para compratr.
Los poderes ejecutivo, legislativo y judicial, establecen ciertas conductas que
las empresas deben hacer suyas, por ejemplo Leyes y Decretos.

Politicas formuladas internamente: Estas son politicas de adquisicion
propias de las empresas.

Ejemplo:

Formulacion de politicas de produccion

Formulacion de politicas financieras

Formulacion de politicas de Compras



*Flujo de Compras

El ciclo de las compras puede variar bastante dependiendo del tipo de
empresa:

1.- Empresas Industriales (actividad transformadora) cumplen 3
funciones basicas:

*Aprovisionamiento de materias primas y otros materiales.

*Transformacion de los materiales en productos terminados, aptos para
la venta.

*Distribucion y venta de los productos fabricados.

Por lo cual es necesario aquilatar al maximo la relacion calidad—precio.
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2.- Empresas Comerciales (aprovisionar y distribuir):

En empresas mayoristas, el aprovisionamiento directamente del fabricante,
mientras que en las detallistas el proveedor puede ser fabricante o
distribuidor mayorista.

En empresas mayoristas, la distribucion se dirige a través de empresas
detallistas, y en el caso de éstas, directamente al consumidor final.

Por lo cual es esencial en estas empresas el coste de los productos, dada la
fuerte competencia existente entre ellas.

3.- Empresas de Servicios:

Los bienes que adquieren son para llevar a cabo la actividad que realizan,

no se almacenan.
La variable principal es la satisfaccion de las necesidades de los clientes.
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Pedidos emitidos y recibidos

—+ Almacén
WEB




*Algunos Indicadores del Departamento de Compras:

*Valor de compras totales / Ventas totales comparadas con el ano anterior
«Total de compras/Numero de compras

*Porcentaje de compras rechazadas

*Porcentaje de paralizacion de la produccion por falta de materia prima
sInventario/Ventas

*Costo promedio de Orden de compra

*Tiempo promedio de entrega de pedidos

*NUumero de orden por mes en comparacion con el afio anterior

WEB
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Desarrollo del Proceso de Compra en Instituciones
Publicas, Portal Chile Compra o Mercado Publico
(Plataforma Electronica)

Este procedimiento comienza desde que la necesidad es publicada a
traves de la plataforma electronica, la que dependiendo del monto y la
prioridad previamente definida (Programadas, Imprevistas y Urgente),
es posible determinar los periodos de publicacion.

Todo este proceso es regido por la Ley 19886 promulgada el 29 Agosto
del 2003.



Solicitudes de Compra

Este documento debe ser llenado, autorizado y aprobado a fin de permitir
la entrega de bienes almacenados o la compra de bienes inexistentes en
las bodegas de la empresa o que son ajenos al inventario.

COHFECCIONES TELY, 5.A.
Fuc. 129391-9233

| REQUISICION DE COMPRA | Ho: 0001

DEPTO QUE SOLICITA: _ PRC

Las Solicitudes de compra deben estar autorizada por la Gerencia.
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Orden de Compra

La importancia de este elemento radica en su funcion como detonador del
proceso de abastecimiento en la compra de materiales y proporciona
continuidad al ciclo comercial.

Calidad de informacion contenida en |la orden de Compra

Los principales errores detectados en el manejo de la informacion son:

-Errores en precios y descuentos

-Administracion y manejo de promociones

-Emision de ordenes de productos no ordenables

-Generacion de ordenes con codigos inexistentes para nuevos productos
-Duplicidad en el envio de las ordenes de compra

-Errores en las fechas de vigencia de las ordenes

-Errores en descripciones y nomenclatura utilizada en |la orden

Todo estos errores tiene un costo que impacta de manera directa en el proceso
comercial.
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*Procedimiento de Compra
1.- Recepcion de la Solicitud

Se recepciona la Solicitud o requisicion de compras hechas al
departamento de abastecimiento, la cuales indicaran:

-¢,Quién hace la solicitud o requisicion?

-¢,Qué es lo que se necesita?

-Cantidad de existencia en el inventario del producto ( para evitar
compras innecesarias)

-¢, Cuantas unidades necesita?

-Para cuando debe estar disponible los articulos

-¢,Quienes autorizan la compra?

2.- Andlisis de la Compra

Se efectua el analisis de las posibles fuentes de abastecimiento
"proveedores potenciales® como puede ser:

-Realizando una investigacion de los archivos disponibles que se tengan
en compras.

-Pedir cotizacion de precios a cada uno de los proveedores asi como
fechas de entrega y embarque.



3.- Analisis de Cotizaciones de Compras

Realizar el analisis de las cotizaciones de los proveedores en término de
precios, descuentos, entregas, embarques, solvencia, calidad del trabajo,
entre otros factores.

4.- Seleccion del proveedor y elaboracion de la O/C

Se selecciona la mejor alternativa, mejor proveedor, por lo cual se debe estar
seguro de que en la orden exista toda la informacion del articulo, numero de
orden, firmas, cantidad, precio, fecha de entrega, descuentos y condiciones
de pago.

5.- Seguimiento de la compra

Seguimiento del pedido, esto implica realizar comprobaciones ocasionales
para chequear el progreso, el estatus de cumplimiento del pedido.

WEB
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6.- Recepcion de Materiales

Se recepciona el articulo, confrontando fisicamente la Factura o Guia de
Despacho con la O/C y la cantidad fisica solicitada.

Una vez chequeada se procede al almacenamiento en la Bodega o su
despacho de inmediato al departamento solicitante.

7.- Término de la transaccion

Se debe realizar un registro del inventario, la operacion de compra se da
como terminada y se envia el pago a los proveedores.



‘Beneficios de la Economia de Escala=eh [a‘Gestrén de Compras

Constituyen reducciones de costos unitarios asociados a una amplia escala
de compras.

Otra fuente de economias de escala es las condiciones de la industria , por
tanto la habilidad la diversificacion de carteras de proveedores confiables,
traera menores los costos unitarios sobre un gran volumen de compras.

El objetivo de las compras es alinearse con produccion y llegar a alcanzar la
escala minima eficiente (EME) de produccion, a traves de lotes 6ptimos de
compra.

*Premisas Basicas en las compras

¢, QUE cosas compra y contrata la Empresa?
¢,Cuanto compra y contrata?

¢,Cuando las compra y contrata?

¢ Para queé plazo se compra y contrata?

¢, Para gue y para quien se compra y contrata?
¢,A quién se compra y contrata?

¢,QuUien mas compra y contrata?
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Criterios de Clasificacion de la Informacidén en las Compras

Monto:
-Valor anual de gasto en cada bien o grupo de bienes (rubros)
y Servicios que requiere la organizacion.
-Al menos el 85% del gasto anual debe ser identificado a nivel
de item individual.
-El resto puede ser considerado como rubros o varios.

Complejidad de la Compra:
-Competencia en el Mercado
-Dificultad de Descripcion del Requerimiento
-Dificultad de Control del Requerimiento

WEB
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Costos asociados a un proceso de compras

*Precios y costos de adquisicion
*Transporte

*Seguros

*Etc.

Formas de pago de una compra

«Contra Factura a una cierta cantidad de Dias
*Cheque

*Efectivo

| etras

*0tros

INSTITUCION
ACREDITADA
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Proceso de Evaluacion de Proveedores

En el procedimiento a emplear en el sistema de evaluacion consta de 3
pasos:

1.- Eleccion de criterios a utilizar
2.- Ponderacion asignada por el calificador
3.- Calculo de la puntuacion correspondiente a cada proveedor

En los Sistemas de evaluacion mas comunmente empleados, por las
empresas dedicadas a la distribucion comercial se limitan a tomar en
cuenta como criterios tres indicadores que son:

*Calidad
*Servicio
*Precio
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Ademas de éstos pueden ser considerados otros factores que pueden servir
para evaluar los proveedores y que pueden se considerados para tomar
decisiones respecto a los mismos.

Entre ellos podemos considerar:

*Descuentos

Embalajes

*Flexibilidad

*Faltantes en la entrega
*Transporte

*Experiencia anterior
«Capacidad de supervision
*Validez de la oferta
Localizacion

-Calidad de la gestion
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*Tipos de Evaluacion

Evaluacion Técnica (Cualitativamente)

Fortalezas Debilidades

Empresa

WEB



Evaluacion Econdmica

Debe estar basado en la rigurosidad econdmica y debe considerar
al menos:

*Desagregar la oferta en componentes claros y comparables.

*Tomar en consideracion costos econoémicos ( o Costos de
Oportunidad).

*Referentes economicos (Competencia).
*Costos de Obsolescencia (Ciclo Vida).

Evitar posibilidad de Oferta por intuicion.

WEB
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Factores claves en la seleccién del proveedor e

«Calidad del bien o producto
*Confianza en las entregas
*Plazo de entrega del producto
«Continuidad

Flexibilidad

*Nivel tecnolbgico

«Capacidad de reaccion

*Precio

WEB



Una de las técnicas cuantitativas mas sencilla y utilizada para realizar
clasificaciones es el método ABC (Analisis de Pareto o regla 20/80)

CLASIFICACION DE
Productos

Proveedores

Inventarios

Clientes

WEB

CRITERIOS PARA
CLASIFICAR:

Costo, beneficio, volumen de
ventas, de compras, etc.

Volumen de compras, calidad,
condiciones de pago, retrasos
en los plazos de entrega, etc.

Demanda, Costo, Volumen de
ventas, tipo de materiales,
movimiento de los productos,
caracteristicas fisicas, etc.

Volumen de compras, forma y
ciclo de pago
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Analisis ABC

% del Valor Total
de Inventarios (En §)

ona C: Los productos de este grupo representan el 50% del total y

en ellos se concentra el 5% del valor de las compras

-Zona B: Los productos de este grupo representan el 30% del total y
en ellos se concentra el 20% del valor de las com

Zona A: Los productos de este grupo representan el 20% del total y

en ellos se concentra el 75% del valor de las compras

50 60 70 80 90 100
% Total de Materiales en Inventario

Figura 1 Clasificacion ABC de Materiales
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