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INTRODUCCION

El mundo de los negocios de hoy requiere de procesos estructurados y de
personal calificado que realice eficientemente sus funciones, todo en pro de
asegurar la supervivencia de nuestras pequeilas y medianas empresas
colombianas y de asegurar la generacion de utilidades que en ultimas es lo que

persigue toda organizacion.

Durante la elaboracién de este trabajo de grado se persigue un objetivo
general: Determinar un proceso de compras que permita a las pequefias y
medianas empresas colombianas la ejecucion del proceso de compras de forma
eficiente y se muestra a través de seis (6) capitulos los aspectos fundamentales
que deben conocer e implementar las organizaciones para que se logre realmente

un proceso de compras eficiente.

Una compra eficiente es aquella que permite adquirir productos y/o servicios al
precio justo, en la cantidad y calidad adecuada, del proveedor adecuado, en el
momento oportuno y en el sitio adecuado, las cuales generen rentabilidad para la

empresa (Montoya, 2010).

En el capitulo uno se pretende estudiar el concepto de proceso de compras;
cual es su importancia y cuéles son las funciones que realiza, cual ha sido su
evolucion en el tiempo, quién es el encargado de realizar este proceso y como es
la relacion de compras con las demas areas de la empresa, todo esto mediante

una selectiva busqueda bibliografica sobre el tema.

En el capitulo dos se busca conocer los diversos sistemas electronicos
existentes para la realizacion de compras, asi como las ventajas y beneficios que

proporciona su aplicacion en las empresas.



El tercer capitulo muestra mediante investigaciones cémo es el proceso de
compras de las pequefias y medianas empresas colombianas y quién o quienes

ejecutan dicho proceso.

En el capitulo cuatro se pretende describir un proceso de compras que indique
la realizacion de una compra de manera eficiente en las pequefias y medianas

empresas colombianas.

En los capitulos cinco y seis respectivamente se identifican los principales
indicadores que permiten evaluar y mejorar continuamente la gestion de compras
y se implementa el proceso de compras en una pequefia empresa colombiana, el

cual pretende permitir la ejecucién de dicho proceso de forma eficiente.

Se espera que el presente trabajo de grado logre cuatro elementos

fundamentales:

1. Describa de forma didactica un proceso para lograr compras eficientes en
las pequefias y medianas empresas colombianas.

2. Dé a conocer los formatos requeridos para aplicar en el proceso de
compras que realizan las pequefias y medianas empresas colombianas.

3. Muestre a los compradores de las pequefias y medianas empresas
colombianas las diversas herramientas o sistemas electronicos existentes
para la realizacion de compras, que aunque no sea posible implementar en
sSus empresas, son conceptos importantisimos que deben conocer.

4. Aporte conceptos de valor para las negociaciones y la formacién de los

compradores de nuestras pequefias y medianas empresas colombianas.

El presente trabajo incluye también una lista de referencias bibliograficas, muy
tiles para que el comprador interesado pueda ampliar informacion y profundizar

en la materia, contrastando diferentes fuentes de informacion.



RESUMEN

Compras es un area administrativa que actia como generadora de valor y que es
esencial para que las empresas logren ser competitivas en un exigente mercado
globalizado.

Hoy en dia se habla que la funcion de compras ha evolucionado de forma tal que
dej6é de ser Unicamente la encargada de la funcion de stocks para convertirse en la
administradora del control integral del flujo de materiales desde la adquisicion
hasta el producto terminado (Anaya, 2007).

El presente proyecto estudia el proceso de compras en las pequefias y medianas
empresas colombianas y muestra las diferentes herramientas electronicas que
existen hoy para el desarrollo de dicho proceso como lo son: El Intercambio
Electronico de Datos (EDI), e-commerce, e-business, e-procurement y la
Administracion de la Relacion con los Proveedores (SRM, por su sigla en inglés),
herramientas que desafortunadamente para nuestras empresas son dificil de
implementar debido a los altos costos y a los bajos recursos de capital y poder

adquisitivo con los que cuentan dichas empresas.

Ademas, el proyecto propone al pequefio y mediano empresario colombiano un
cambio en la forma de pensar y de actuar con respecto a la estructura del area de
compras y a la organizacién de su proceso, logrando que un personal idéneo se
dedique a buscar las mejores fuentes de aprovisionamiento, crear y administrar
una adecuada relacion con los proveedores, y con ello, evitar que este proceso

sea manejado por la secretaria o el gerente de la empresa.
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CAPITULO 1:
PROCESO DE COMPRAS

La funcibn de compras ha evolucionado de manera significativa en su
responsabilidad y su funcién organizacional dentro de la empresa debido a su

importancia y tecnificacion.

Anteriormente se hablaba que la funcién de compras dependia de la direccién
general y que a su vez era la encargada de la gestion de stocks. Es en la década
de los 50, cuando aparece el gestor de materiales como Unico responsable del
control integral del flujo de materiales, desde su adquisicibn hasta su

transformacion en producto terminado (Anaya, 2007).

El proceso de compras involucra la obtencién de productos y materiales de
proveedores externos hasta la empresa. Requiere realizar planificacion de
recursos, contratacion de suministros, negociacién, atencion de pedidos,
transporte interno, recepciébn e inspeccion, almacenamiento, manejo, Yy
aseguramiento de la calidad. Dicho proceso incluye las responsabilidades de
coordinarse con proveedores en areas de programacion, continuidad del
suministro, proteccion contra pérdidas, especulacion y de la investigaciéon que

conduzca a nuevas fuentes o programas (Bowersox et al, 2007).

1.1FASES DEL PROCESO DE COMPRAS
Se puede hablar que el proceso de compras basicamente se compone de cinco
etapas o fases que son: operaciones previas a la compra, preparacion, realizaciéon

y seguimiento de la compra, asi como las operaciones derivadas de este proceso
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las cuales se muestran en la figura 1.1 donde se puede apreciar la jerarquia y las

actividades que se desprenden de cada una de ellas.

Figura 1.1 Fases del proceso de compra

- + Conocimiento detallado de las necesidades
Operaciones N -
» Determinacion de las condiciones en que estas deben

revias .
P ser satisfechas
I Preparacian « Investigacion de Mercado

L « Preseleccion de proveedores

+ Analisis y comparacidn de ofertas

Realiz@—* » Negociacién con los ofertantes
« Eleccion de proveedores

|

+ Vigilancia y Reclamacion de las entregas
+ Control cualitativo y cuantitativo de los productos

I Seguimiento recibidos

+ Eventual devolucion de los productos no conformes
«» Confeccion de pedidos

3 + Recuperacion de envases, embalajes, desperdicios,
Operaciones .| sobrantes, etc.
derivadas « Gestion de los inventarios de los matenales y productos
adquiridos

Fuente: Correa (2009).

1.2 PRINCIPALES FUNCIONES DEL PROCESO DE COMPRA
El proceso de compras involucra las siguientes actividades:

1. Prever las necesidades de la empresa, es decir, pronosticar las posibles
compras que deberd realizar la empresa para cumplir con su mision
institucional y de esta manera cubrir sus necesidades en un periodo de
tiempo. Toda organizacion debe identificar sus necesidades de materiales,
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suministros y servicios mediante un proceso de planificacion el cual permite
alcanzar ventajas como: reduccion de costos, mejorar las bases de datos de
proveedores, mejorar la utilizacion de los proveedores y empalmar los

objetivos generales de la empresa con los del departamento de compras.

2. Planificar con tiempo las cantidades de materiales, suministros y servicios, asi

como el momento y formas de adquirirlas.

3. Expresar las necesidades en términos adecuados: tanto cualitativos como

cuantitativos.

4. Buscar la mejor fuente de aprovisionamiento de las necesidades en el
mercado, es decir, conseguir el mejor proveedor, que aprovisione al precio

adecuado, en el momento oportuno y en las cantidades indicadas.

5. Adquirir las necesidades, es decir, realizar la compra de todos aquellos
materiales, suministros y servicios necesarios para el buen funcionamiento de

la compaifiia.

6. Asegurar que lo recibido este acorde con lo ordenado en la compra.

7. Pagar las adquisiciones, es decir, entregar al proveedor la retribucion
econOmica por el servicio o material entregado y teniendo en cuenta las
condiciones pactadas en la negociacion.

El comprador es la persona encargada de llevar a cabo el proceso de compras y

se constituye en la fuente principal e idénea para desarrollarlo de la manera

adecuada. A continuacion, se describen sus cualidades y funciones:
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1.3 EL COMPRADOR

El comprador es el recurso humano dentro de la organizacion encargado de elegir
y negociar con los proveedores, cotizar y realizar andlisis de las adquisiciones,
colocar en circulacion las 6rdenes de compra y hacerles seguimiento, inspeccionar
y salvaguardar los productos y servicios adquiridos y realizar investigacion de

nuevos mercados.

1.4 PERFIL DEL COMPRADOR

En la actualidad son muchas las razones por las cuales una empresa debe contar
con un personal de compras que desempefie sus funciones en forma cabal y
proyecte una imagen positiva del cargo y de la empresa para la cual trabaja. El
administrador de compras es un generador de utilidades, ademas es quien genera
la imagen que se forma el consumidor por los precios, calidad y variedad en los
productos que esta adquiriendo, es el encargado del aumento o disminucion de
gastos por manejo de inventarios y es quien tiene un trato permanente con los

proveedores (Montoya, 2010).

El personal de compras debe reunir caracteristicas de personalidad, educacién y
liderazgo acordes con sus responsabilidades.

A continuacion se enumeran algunas de las cualidades del comprador:

e Optimiza la capacidad de negociacion.

e Esté atento y sabe escuchar.

e Debe saber administrar el tiempo.

e Debe saber planear las actividades inherentes a su cargo.

e Debe tener actitud y aptitud para relacionarse con las demas personas.
e Debe ser integro y delicado en todas sus actuaciones.
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e Su forma de actuar debe ser tan clara y transparente que inspire confianza
absoluta por parte de los directivos de su empresa y de sus proveedores.

e Debe ser una persona inquieta por los cambios tecnoldgicos y la forma de
buscar aplicacion a las actividades de su cargo.

¢ No debe sentir miedo al enfrentarse a sus proveedores.

1.5 LA ETICA EN EL AREA DE COMPRAS

Hablar hoy de ética, en cualquier ambito de la vida, especialmente el laboral o
personal resulta dificil, debido a que en la actualidad se toman otros derroteros
que no son precisamente los de un comportamiento ético como modelo ejemplar.
Las empresas de hoy requieren de un comportamiento éticamente correcto en las

relaciones con sus clientes, proveedores y personal.

Las personas que trabajan en la actividad de compras tienen que demostrar que
los principios y valores tradicionales de la ética siguen vigentes, el comprador
debe ser una persona integra e imparcial al momento de tomar esas decisiones y
debe actuar con profundo respeto frente a sus proveedores y a la empresa a la
que pertenece. Sus actuaciones deben ser leales y no deben existir practicas
deshonestas en las actividades que desempefia. El comprador nunca debe

anteponer sus intereses personales para tomar una decision.

El comprador hoy en dia debe tener un espiritu de investigacion, debe conocer la
competencia, debe estar enterado de las novedades y tendencias del mercado,

debe inspirar respeto y debe actuar con moral profesional.

15



1.6 RELACION DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS CON OTRAS AREAS DE
LA EMPRESA

El departamento de compras se puede considerar como la fuerza motriz de la
empresa, debido a que es este quien inicia el proceso de operacidn mediante la
adquisicién de productos y servicios indispensables para el buen funcionamiento
de la compafia. No obstante, se debe reconocer que existen otras areas con las
cuales el departamento de compras debe tener un contacto permanente y
excelente relaciones para lograr armonia y cumplimiento de los objetivos

institucionales (Montoya, 2010).

Segun Alberto Montoya (2010), y como se muestra en la figura 1.2, el area de

compras puede ser considerado como el epicentro de la actividad de la empresa.

Figura 1.2 Relacién de compras con las otras areas de la empresa.
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Fuente: Montoya (2010).
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1.6.1 Compras y su relacion con el Area Financiera. Entre compras y el area
financiera debe existir una comunicacion y actualizacién permanente para informar
sobre las nuevas condiciones de plazo obtenidas; aquellas negociaciones
especiales que requieren un pago por anticipado o de cancelacion especial; la
situacioén financiera de la compafiia y, ademas, todos aquellos eventos que tengan
algun efecto sobre los aspectos contables o la liquidez de la empresa.

Es indispensable que exista una estrecha y eficiente comunicacion entre
compras y el area financiera, ya que el pago correcto y oportuno a los proveedores
depende de la calidad y oportunidad con la que el area financiera reciba la
informacion de las negociaciones realizadas por el departamento de compras. En
la medida que se le cumple al proveedor, la empresa obtiene descuentos por
pronto pago que contribuirdn a mejorar las utilidades y los proveedores buscaran
incrementar las negociaciones y cumpliran mejor las necesidades y requerimientos
del &rea de compras.

Igualmente, el manejo de inventarios por parte del departamento de
compras, incide directamente en la liquidez de la empresa al generar los ingresos
por concepto de las ventas realizadas. Dichos ingresos deben ser superiores a los

egresos que se realizan por concepto de pago a los proveedores (Montoya, 2010).

1.6.2 Compras y su relacion con los Almacenes o Tiendas. En las empresas
comercializadoras se puede decir que el departamento de compras actla con una
clara orientacién de servicio hacia los almacenes o tiendas, dado que finalmente
son estos los que generan las ventas y conocen verdaderamente las necesidades,
requerimientos y expectativas de los clientes.

De igual forma, los almacenes o tiendas deben recopilar toda la informacion
posible que se genere en esos puntos de venta y compartirla con el personal de
compras, con el fin de que éste la tenga en cuenta para orientar los hegocios con
los proveedores y se puedan tomar decisiones que conduzcan a optimizar los
espacios y lograr una mejor rotacion del inventario (Montoya, 2010).
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1.6.3 Compras y su relacion con las Bodegas o Centros de Distribucion. El
administrador de las compras debe visitar periodicamente la bodega o centro de
distribucion de su empresa y conversar con el personal responsable del
almacenamiento y despacho de las mercancias para identificar posibles
problemas que le afecten su gestion. Debe enterarse de eventos tan importantes
como lo son el recibo y despacho de las mercancias adquiridas, empaques
originales de los proveedores, calidad de la mercancia entregada, cumplimiento en
las entregas y problemas en almacenaje y transporte.

El comprador debe entender que su responsabilidad no termina en digitar,
colocar y enviar los pedidos a sus proveedores, ya que se debe tener en cuenta
que cuando el proveedor despacha el pedido puede tener tropiezos en el
transporte o en la legalizacion del recibo en las bodegas de su empresa (Montoya,
2010).

1.6.4 Compras y su relacion con el departamento de Sistemas. El mundo de
los negocios esta viviendo una época que ofrece muchas ayudas tecnoldgicas y
sofisticados equipos de informacién que facilitan la toma de decisiones con mayor
rapidez. EI comprador de hoy no puede estar ajeno a esa realidad y no puede
renunciar a la ayuda que la avanzada tecnologia le puede aportar a su trabajo.

El area de sistemas facilita el proceso de registro y actualizacion de
informacion relacionada con toda la base de datos de proveedores, productos,
compras, gestion de inventarios, para que el comprador pueda tomar decisiones
oportunas basadas en una informacién confiable y actualizada. Es por ello que el
comprador debe reportar las inconsistencias que observe y efectuar los
requerimientos necesarios que le permitan contar con herramientas para mejorar
Su gestion de compras.

Sin embargo, el comprador no puede olvidar que para realizar las
negociaciones con sus proveedores debe utilizar adicionalmente a la informacion
que le suministran los computadores, el olfato, la intuicion, el sentido comun, el
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conocimiento del medio y su experiencia con los proveedores, la competencia y el
mercado en general.

En conclusion, el departamento de compras debe tener una estrecha
relacion con el departamento de sistemas, para aprovechar las ventajas que le
ofrece la tecnologia, para lograr mayor agilidad y rapidez en la informacion que
debe procesar: elaboracién y liquidacion de pedidos, valorizacion de inventarios,
resultados de las promociones, liquidacion de precios y, en general, aquellas

labores que implican operaciones dispendiosas (Montoya, 2010).

1.6.5 Compras y su relacion con el departamento de Marketing. El
departamento de marketing suministra al departamento de compras informacién
relacionada con las actividades comerciales internas y con eventos del comercio,
informa sobre el perfil de los clientes, las tendencias del mercado, facilita
informacion sobre el comportamiento del consumidor, disefia campafas de
publicidad que apoyan la comercializacion de los productos. Toda esta informacion
le sirve de base al departamento de compras para determinar los productos que
debe comprar (Montoya, 2010).

1.7SISTEMA DE REABASTECIMIENTO DE MERCANCIAS

1.7.1. MODELO DEL LOTE OPTIMO ECONOMICO

Este modelo es conocido como el EOQ (Economic Order Quantity 6 Cantidad
Econdmica de Pedido) y es la fuente de todos los esquemas de calculo para la
compra de materias primas y mercancias en las empresas. Este modelo se

fundamenta en cubrir la demanda esperada por la empresa, los costos de gestion

de las 6rdenes de compra y los costos del inventario (Mora, 2008).
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Es un método que, tomando en cuenta la demanda conocida y constante de un
producto, el costo de mantener el inventario y el costo de ordenar un pedido,
produce como salida la cantidad 6ptima de unidades a pedir para minimizar costos

por mantenimiento del producto.
Para hallar el EOQ se tienen presente las siguientes suposiciones:

1. Latasa de demanda para el articulo es constante y se conoce con certeza.

2. No existen restricciones para el tamafio de cada lote.

3. Los dos unicos costos relevantes son el correspondiente al manejo de
inventario y el costo fijjo por lote, tanto de hacer pedidos como de
preparacion.

4. No hay incertidumbre en cuanto al tiempo de entrega o el suministro. El
tiempo de entrega es constante y se conoce con certeza. La cantidad

recibida es exactamente la que se pidié (Krajewski y Ritzman, 2000).
Segun lo enunciado por Mora (2008), su calculo es el siguiente:

Ecuacioén 1;

EOQ = ./2FS /CP

EOQ = Cantidad econdmica de la orden o cantidad 6ptima que deberé ordenarse.

F = Costo fijo de colocar y recibir una orden.
S =Demanda anual en unidades.
C = Costos anuales de mantenimiento, expresados como un porcentaje del

valor promedio del inventario.

P = Precio de compra de los bienes; es el precio al que compra la empresa.
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EJEMPLO:

La empresa Publicidad Grafica ING, es una empresa dedicada a las artes graficas
y usa papel para la elaboracién de libretas a una tasa uniforme. Se estima que la
demanda anual es de 10.000 pliegos de papel. Para colocar una orden, se gastan
aproximadamente $ 1.690 por concepto de llamadas telefonicas, fax, internet y
papeleo. Se pagan por cada pliego de papel $195 y la tasa anual por
mantenimiento del inventario es del 25%. Con esta informacién el encargado de
compras de la empresa deduce que la cantidad optima de papel que debe ordenar

es la siguiente:

F =$1.690
S = 10.000
C = 25%
P =%$195

( 1690)(10.000)

EOQ = 12455105

E0Q =/689796
E0Q = 831

Se deduce que es recomendable ordenar 831 pliegos de papel.

Posteriormente, se procedera a analizar cada cuanto periodo de tiempo se deben
pedir esos 831 pliegos de papel.

Se calcula mediante la siguiente ecuacion:

Ecuacion 2:
N — A
~ E0Q
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N__lﬂ.ﬂﬂﬂ
831

N=12

Esto equivale a pedir 12 veces durante el afio.

Ecuacion 3:

Nro.dias en el afio
N

Cada cuanto se debe realizar el pedido =

365
Cada cuanto se debe realizar el pedido = 1z

Cada cuinto se debe realizar el pedido = 30.4 dias

Obteniendo como resultado que el pedido se debe realizar cada 30 dias y por una
cantidad de 831 pliegos de papel, logrando con esto reducir los costos en

inventarios.

En éste capitulo se habl6 de la funcién de compras y de la manera significativa de
como ha evolucionado, pasando de ser Unicamente la encargada de la gestion de
stocks a ser la responsable del control integral del flujo de materiales, desde su

adquisicidn hasta su transformacion en producto terminado.

El Departamento de Compras es un area administrativa que actla como
generadora de valor y es esencial para que las empresas de hoy logren ser

competitivas en el exigente mercado globalizado.

Dentro de las principales funciones del proceso de compras se encuentran:
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e Prever las necesidades de la empresa.

e Planificar las cantidades a pedir, el momento justo para pedirlas y la forma
de codmo adquirirlas.

e Buscar las mejores fuentes de aprovisionamiento.

e Comprar lo necesario y que garantice el correcto funcionamiento de la
empresa.

e Asegurar que lo que se recibe al interior de la empresa por parte del
proveedor sea efectivamente lo que se pidi6 en la orden de compras.

e Estar pendiente de los pagos por concepto de productos o servicios al

proveedor.

Se observd también la importancia de que compras cuente con un recurso
humano responsable, calificado, integro, capaz de enfrentar nuevos retos y ético
en todas sus relaciones. Ese recurso es precisamente el comprador quien es un
generador de utilidades y que desempeiia un papel fundamental dentro de la

empresa.

Por altimo, se vio como el departamento de compras puede ser considerado como
la fuerza motriz de la empresa y que debe tener un contacto permanente y
excelentes relaciones con las éreas: financiera, almacén, centros de distribucion,
sistemas y marketing para lograr armonia y cumplimiento de los objetivos
institucionales. Ademas se mostro la formula para hallar la cantidad econémica de

pedido y evitar de esta forma inventarios ineficientes.
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CAPITULO 2:
SISTEMAS ELECTRONICOS PARA EL PROCESO DE COMPRAS

En la actualidad el mundo de los negocios, la actividad comercial y como se trata
en este capitulo la actividad de compras, han sufrido grandes cambios y
modernizaciones debido al desarrollo de las comunicaciones, la incorporacion de
la tecnologia a los procesos, la aparicion de nuevos conceptos o teorias, la
aparicion persistente de la competencia y la constante necesidad de las empresas
de actualizar y modernizar su operacion para lograr mayores eficiencias y alcanzar

las utilidades deseadas.

La utilizacion de nuevas tecnologias ha penetrado en todos los ambitos de la

cotidianidad, incluido el campo de las compras.

El desarrollo de un sistema de compras moderno y eficiente es un trabajo que no
ha terminado y que probablemente nunca terminara ya que la modernizacion de
sistemas es una labor permanente. Sin embargo, la identificacibn de nuevos
sistemas electrénicos para el proceso de compras es Util y nos ayuda a entender
mejor qué estd ocurriendo, cdmo se esta realizando y que ventajas y beneficios
obtienen las empresas con su implementacién. A continuaciéon se presentan las

herramientas mas destacadas para el proceso de compras:

2.1 EDI (INTERCAMBIO ELECTRONICO DE DATOS)

El EDI es el Intercambio Electrénico de Datos entre una empresa y Sus
proveedores, lo que permite que dos 0 mas compaiiias obtengan y proporcionen
informacion oportuna y precisa. En las compras, existen varios tipos de datos que
se transmiten directamente mediante EDI, entre ellos las requisiciones, los
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pedidos, el reconocimiento de un pedido, el estado de un pedido, la notificacion
anticipada de envio, al igual que la informacion de seguimiento. Entre los
beneficios del EDI esta la estandarizacion de los datos, una informacion mas
precisa y oportuna, la reduccion de tiempos de desarrollo y las correspondientes

reducciones en el inventario (Bowersox et al, 2007).

El Intercambio Electrénico de Datos (EDI) surge por la necesidad de integrar los
documentos comerciales de una empresa desde la alineacion de datos, orden de
compra y envio de mercancias, hasta la factura y el pago de la misma
directamente a sus sistemas administrativos con intervencién minima o nula del
ser humano; de esta forma, las empresas disminuyen costos y tiempo haciendo
mas productivas sus transacciones comerciales®.

Por lo tanto, podemos definir que EDI es el intercambio electronico de datos
estructurado de computadora a computadora y de aplicacion a aplicacion,
utilizando un formato estandar para los documentos comerciales. La relacion entre

el EDI y el comercio electrénico se puede apreciar en la figura 2.1.

! Elaborado a partir del “Manual Intercambio Electrénico de Datos (EDI)”, de Amece, empresa
mexicana dedicada al desarrollo de software y a la creacion de herramientas y soluciones que le
dan valor agregado a las empresas de México. Para ampliar al respecto, véase:
http://www.gs1mexico.org/site/wp-content/uploads/2010/09/MANUAL EDI.pdf (consultado el 15 de
marzo de 2011).
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Figura 2.1. Relacién entre e-commerce y EDI.

Relacion entre Comercio Electrénico y EDI

Fuente: Propia

2.1.1 Componentes de EDI.

Actores: son las empresas, instituciones o entidades que intercambian los
documentos comerciales.

Medios de transmision: es el medio por donde se transportan los
documentos comerciales (llamese protocolo de comunicacién y/o medio
fisico).

Formatos de la informacién: Asi como hoy en dia el lenguaje
internacional para comunicarse con cualquier persona es el inglés, en EDI
debe existir un “lenguaje” internacional para asegurar que la informacion se
envie a cualquier socio comercial y pueda ser interpretada correctamente.
Los formatos de informacién son una serie de especificaciones acerca de la
forma, la estructura y el lenguaje que debe llevar la informacién antes de

ser intercambiadas.
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e Traductor de mensajes: debido a que el “lenguaje” utilizado para
intercambiar los mensajes o transacciones en EDI es complejo y no es facil
de comprender, se requiere el uso de un programa de computo o software
para que haga la funcion de un “intérprete”. Este software “intérprete”
debera traducir un mensaje estandar a un formato entendible para el
usuario y viceversa; esto le permitird integrar la informacién que recibe o
envia a sus socios comerciales, directamente a los sistemas administrativos
de su empresa y sin necesidad de recapturar informacion.

e Sistemas administrativos: llamado ERP (Enterprise Resource Planning).
Es la herramienta o herramientas de cada empresa que almacena,

administra y permite consultar la informacion de todo el negocio.

2.1.2 Funcionamiento de EDI. Para que se pueda hacer EDI, es necesario que
tanto la empresa como el socio comercial cuenten con una infraestructura similar,
posteriormente se iniciara el intercambio de informacion o mensajes a través de
cualquier medio de transmision y el mensaje puede transmitirse bajo cualquier
estandar internacional; una vez que llega a la contraparte, el mensaje tiene que
pasar a través de un software de traduccién para ser convertido a un formato

legible por el usuario. En la figura 2.2 se muestran los componentes del EDI?.

2 V/éase: “Manual Intercambio Electrénico de Datos (EDI)”, de Amece, consultado el 15 de marzo
de 2011, en linea: http://www.gslmexico.org/site/wp-content/uploads/2010/09/MANUAL EDI.pdf
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Figura 2.2 Componentes EDI

SOCIO
COMERCIAL
1

SWTRADUCTOR

MEDIO DE
TRANSMISION

Mensaje estandar

FORMATO
LEGIBLE AL
USUARIO

FORMATO
LEGIBLE AL
USUARIO

SOCIO
COMERCIAL
9

SWTRADUCTOR

Fuente: Tomado de “Manual Intercambio Electrénico de Datos (EDI)”, de Amece, consultado el 15

de

marzo de 2011,

en

content/uploads/2010/09/MANUAL EDI.pdf

2.1.3 Beneficios de EDI.

linea:

http://www.gslmexico.org/site/wp-

Los beneficios de EDI en una organizacion se ven representados en los costos,

tiempos, eficiencia e incremento en la productividad, los cuales son enunciados a

continuacion:

COSTOS

Reduccién en costos de inventario.

Reduccién en costos administrativos.

Reduccion en costos de transporte.
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e Reduccion en costos de oficina.

e Reduccion en costos de operacion.

EFICIENCIA
e Reduccion de los niveles de inventario y faltantes.
e Mejor planeacion para recepcion/embarque.
e Mejor utilizacion de espacios en almacén.
e Proyeccién mas exacta de inventarios.
e Reduccion de errores en los mensajes y las acciones correctivas
resultantes.
e Menores situaciones de 6rdenes pendientes y devoluciones.
¢ Incremento en el nivel de servicio a clientes y proveedores.

e Automatizaciéon de informacion.

TIEMPO
¢ Reduccion directa en todo el ciclo de negocio.
¢ Intercambio de informacién a cualquier hora.
e Menor tiempo en aclaraciones.
e Reduccion de tiempo en el proceso para dar de alta la informacién en los
sistemas administrativos.

e Menor tiempo dedicado a la conciliacién de diferencias/errores.

INCREMENTO EN LA PRODUCTIVIDAD
e Mejores decisiones del comprador.
e Menos tiempo en la solucion de discrepancias de ordenes/facturas.
¢ Mejor informacién sobre el estado de los documentos.
e Mas oportunidad en compras alternativas.

e Aumento en la productividad del personal.
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2.2 COMERCIO ELECTRONICO (e- COMMERCE)

El e-commerce proviene de los términos en inglés Electronic Commerce o
Comercio Electréonico. Este concepto comprende todas las actividades
desarrolladas por medios electronicos que involucran directamente al consumidor,
como ventas, procesos de Ordenes de compra, administracion de las relaciones
con los clientes y desarrollo de programas de lealtad comercial (Gaitan y Pruvost,
2001).

Es el intercambio de transacciones comerciales a travées de medios
electrénicos, entre compradores y vendedores. Es una herramienta que permite la
distribucion, compra, venta, mercadeo y suministro de informacion complementaria
de productos o servicios, por medio de canales diferentes a los utilizados

tradicionalmente como las redes informaticas e internet.

Asi mismo, el e-commerce facilita la conduccion de comunicados en
negocios comerciales y su ejecucion a través de métodos electrénicos y sistemas
automaticos de recoleccion de datos. EI comercio electronico incluye la
transferencia de informacion entre empresas y la posibilidad de ordenar y pagar

por la compra de productos®.

El comercio electrénico se divide basicamente en:

e B2B - Business to Business donde se lleva a cabo un intercambio
comercial entre proveedores y distribuidores de productos que
generalmente son empresas u organizaciones. Dentro de la rama B2B se
maneja un gran volumen y frecuencia de documentos comerciales que se
transmiten entre las diversas empresas, por lo que resulta muy util

intercambiar la informacién en un formato universal para todos.

% Véase: Catalogo Qbex: Qbex Electronics Corporation. Bogota, 47 p.
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B2C — Business to Consumer que se refiere al intercambio comercial

entre empresas y consumidores finales.

C2B - Consumer to Business es el modelo de direccion opuesto al
anterior, en el cual los consumidores se pueden agrupar y hacer compras
en conjunto logrando de esta manera un descuento mayor al del mercado
(Gaitan y Pruvost, 2001).

C2C - Consumer to Consumer en este modelo la empresa es
simplemente un intermediario entre consumidores que realizan una
transaccion que puede consistir en una subasta o simplemente un trueque

como sucede en el caso de mercadolibre.com.

En el cuadro 2.1 se pueden ver las divisiones del e-commerce.

Cuadro 2.1. Matriz basica del e-commerce

BUSINESS CONSUMER
BUSINESS B2B B2C
CONSUMER C2B c2C

Fuente: Gaitan y Pruvost (2001).

31



2.2.1 Ventajas del Comercio electronico paralas empresas.

Mejoras en la distribucién: La web ofrece a ciertos tipos de proveedores
(industria del libro, servicios de informacion, productos digitales) la
posibilidad de participar en un mercado interactivo, en el que los costos de
distribucion o ventas tienden a cero, como por ejemplo en la industria del
software, en la que los productos pueden entregarse de inmediato,

reduciendo de manera progresiva la necesidad de intermediarios.

Comunicaciones comerciales por via electronica: Actualmente, la
mayoria de las empresas utiliza la Web para informar a los clientes sobre la
compafiia, aparte de sus productos o servicios, tanto mediante
comunicaciones internas como con otras empresas y clientes; esto facilita
las relaciones comerciales, asi como el soporte al cliente, ya que al estar
disponible las 24 horas del dia, las empresas pueden fidelizar a sus clientes
mediante un didlogo asincrénico que sucede a la conveniencia de ambas

partes.

Beneficios operacionales: El uso empresarial de la web reduce errores,
tiempo y sobrecostos en el tratamiento de la informacion. Los proveedores
disminuyen sus costos al acceder de manera interactiva a las bases de
datos de oportunidades de ofertas, enviar éstas por el mismo medio, y por
altimo, revisar de igual forma las concesiones; ademas, se facilita la
creacién de mercados y segmentos nuevos, el incremento en la generacion
de ventajas en las ventas, la mayor facilidad para entrar en mercados
nuevos, especialmente en los geograficamente remotos, y alcanzarlos con

mayor rapidez.

Facilidad para fidelizar clientes: Mediante la aplicacion de protocolos y

estrategias de comunicacion efectivas que le permitan al usuario final del
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portal web de la compafia plantear inquietudes, levantar requerimientos o
simplemente hacer comentarios con relacion a los productos o servicios de
la misma, y si y solo si estos comentarios son debidamente procesados se
puede crear un elemento importante para lograr la fidelizacion de los
clientes, y en consecuencia aumentar la re-compra de productos y
servicios, asi como también la ampliacion del rango de cobertura en el

mercado®.

En la figura 2.3 se muestra el proceso de transaccion del e-commerce.

Figura 2.3 Transaccion del Comercio Electronico

Fuente: Karawani (2006).

* Elaborado a partir de “Comercio electronico”, en: Wikipedia, la enciclopedia libre. Consultada el
15 de marzo de 2011, en linea: http://es.wikipedia.org/wiki/Comercio_electr¥%C3%B3nico
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En ésta figura se puede observar como el comprador realiza toda una transaccion
electronica, accede a la web para realizar una compra, la adhiere al carrito de
compras, ingresa los datos basicos para la entrega y pago, realiza de forma
electronica el pago y espera a que el producto pagado le sea entregado en su
domicilio. A continuacion se describen cada uno de los actores de la figura 2.3,

Transaccion del comercio electrénico:

Comprador: Persona que requiere o le interesa un producto y realiza una
transaccion electronica.

Servicios en linea: servicio que se presta a través de internet.

Carro de compras: Es la zona virtual de un sitio web de compra electronica
donde el usuario va marcando los articulos que desea adquirir y sus cantidades,
de la misma manera que haria en un supermercado. Al final el usuario decide
cuales de ellos compra efectivamente o no.

Datos para el pago: datos necesarios para realizar el pago, como nombre,
namero de cédula, direccion, ciudad, teléfonos de contacto, nombre de la persona
a la que le llegara el envio, fecha y hora en la que quiere que se le programe la
entrega.

Pago: realizacion del pago por internet de los articulos seleccionados en el carro
de compras.

Entrega: entrega y recibo de los productos comprados los cuales son entregados

en la direccion y en la fecha fijada en los datos para el pago.

2.2.2 Funcionamiento del e-commerce.
Algunos de los agentes que intervienen en el comercio electrénico, son:

e El proveedor: ofrece sus productos y/o servicios a traves de Internet.
« El cliente: adquiere los productos y/o servicios ofertados por el proveedor a

través de Internet.
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« El gestor de medios de pago: establece los mecanismos para que el
proveedor reciba el dinero por sus productos o servicios desde el cliente.

« La entidad de verificacion o certificacion: garantiza mediante un
certificado electronico que los agentes que intervienen en el proceso son

quienes dicen ser”.

El sistema de comercio electronico lo constituyen las paginas web que ofrecen un
catalogo de productos o servicios. Cuando el cliente localiza el producto que le
interesa, diligencia un formulario con sus datos, los del producto seleccionado y
los correspondientes al medio de pago elegido. Al activar el formulario, si el medio
de pago elegido ha sido una tarjeta de crédito, se activa la llamada pasarela de
pagos o TPV (Terminal Punto de Venta) virtual, un software desarrollado por
alguna entidad financiera que permite la aceptacion de pagos por Internet a través
de tarjeta de crédito.

A partir de este momento se entabla una comunicacibn que contempla los
siguientes pasos: el banco del cliente acepta (0o rechaza) la operacion, el
proveedor y el cliente son informados de este hecho y, a través de las redes
bancarias, el dinero del pago es transferido desde la cuenta del cliente a la cuenta

del proveedor. A partir de ese momento, el proveedor enviara el articulo al cliente®.

Las anteriores operaciones se realizan usualmente bajo lo que se denomina
servidor seguro, un ordenador certificado por una entidad de verificacion y que
utiliza un protocolo especial denominado SSL (Secure Sockets Layer), con la cual

se puede garantizar la confidencialidad de los datos entre las partes.

® Elaborado a partir de la informacién consultada sobre el comercio electronico en la pagina Web:
Electrocomerciowiki, consultada el 18 de marzo de 2011, en linea:
http://es.electroniccommerce.wikia.com/wiki/Portada
® Elaborado a partir de la informacién consultada sobre el comercio electrénico en la pagina Web:
Electrocomerciowiki, consultada el 18 de marzo de 2011, en linea:
http://es.electroniccommerce.wikia.com/wiki/Portada
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En la figura 2.5 se muestra el mapa del comercio electrénico, en el cual se explica
que el comercio electronico consiste en la compra y venta de productos o servicios
a través de medios electronicos como el internet y otras redes, mediante un pago
a través de tarjetas de crédito. EI comercio electronico también es llamado
business to business donde se lleva a cabo un intercambio comercial entre

empresas. Y por ultimo muestra sus ventajas y desventajas.

Figura 2.5 Mapa Comercio Electrénico

|| COMERCIO ELECTRONICO |

Conocido
““““““ E-commerce

——
————————

{En
Y como otras es llamado

\
Compra enta I Internet ” Redes | Business-to-business

Pago através de

Servicios o Tarjetas de Entre
productos crédito empresas
Intercambio

*Formas de pago *Perdida de interaccion
*Mejoras enla distribucion *Privacidad y seguridad
*Fidelizar clientes *Intangihilidad

*Beneficios operacionales

Fuente: Hernandez (2010).
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En la figura 2.6 se observan algunos de los elementos que se podria imaginar un

comprador cuando piensa en el comercio electronico.

Figura 2.6 Mapa mental — Comercio Electronico

Forma de pago Medios glectrdnicos

Compra Perdida de seguridad Ficlelizar clientes

e 4

Fuente: Hernandez (2010).

2.3 e = BUSINESS

El e-business deriva de los términos anglosajones Electronic Business o Negocios
Electrénicos o Empresas Electrénicas. Se diferencia del e-commerce porque es un
concepto que involucra elementos troncales de toda organizacion como:
inventarios, recursos humanos, produccién, finanzas y contabilidad; es decir, que

ademas del e-commerce comprende a todas las actividades que forman el
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proceso interno del negocio y que requieren una integracion con cada una de las
partes que componen la empresa (Siebel, 2001). La relacion entre el e-business y

el e-commerce se puede apreciar en la figura 2.7.

El e-business incorpora el uso estratégico de la tecnologia de la informacion y la
comunicacién para interaccionar con clientes, proyectos y socios a través de la
comunicaciéon multiple y los canales de distribucion con la capacidad de capturar,
asi como de utilizar la informacién procedente de canales mdultiples. El e-business
ayudad a las empresas a maximizar cada interaccion y a mejorar continuamente la

calidad del trato con el cliente (Siebel, 2001).

Figura 2.7 Relacién entre el e-business y el e-commerce.

E-BUSINESS

Finanzas y Administracion

Manejo de inventarios
Recursos Humanos E- COMMERCE
(E:)Es’ﬁrrollo d eproductos Veritas

E - Marketing

E - Procurement
Servicio al consumidor

Fuente: Gaitan y Pruvost (2001).
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La introduccion de soluciones e-business en una empresa tiene como objetivo
incrementar la eficiencia de las relaciones de ésta y los actores que intervienen en
su modelo de negocio. Por ejemplo, ya no sera necesaria una orden de compra
escrita ni una factura fisica, sino que en su lugar dispondremos de documentos

electréonicos sustitutivos.

El e-business engloba a toda una serie de modelos de negocio basados en el
empleo de las nuevas tecnologias encaminados a mejorar las relaciones
comerciales entre empresas, cadenas de aprovisionamiento, mercados verticales

y muchas mas posibilidades (Huidrobo y Roldan, 2005).

2.4 e - PROCUREMENT

El e-procurement es el aprovisionamiento de insumos y materiales desarrollados
por medio de la web y que permite la descentralizaciéon de las compras sin perder
el control del proceso para lograr mejores precios de compra y obtener ahorros
administrativos. Cada empleado de la empresa puede gestionar la compra de los
insumos que necesite directamente desde el sitio web de la empresa en base a un
perfil de compra previamente definido en cuanto a calidad, precio y montos

autorizados para cada uno.

El e—procurement es un procedimiento que incluye visualizacion de catalogos
digitales mediante la web, cierre de operaciones online, control de inventarios,
administracion de 6rdenes de compra. La empresa se conecta con un conjunto de
proveedores que en sistemas abiertos o cerrados suministran productos o
servicios accesibles por medio de catalogos electronicos. Ambas partes por medio
de esta transaccion obtienen beneficios en esta modalidad de compra, beneficios

gue provienen fundamentalmente de la posibilidad de automatizar procesos
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rutinarios, descentralizar las decisiones de compra sin perder control y realizar

economias de tiempo y dinero al reducir al minimo los procedimientos habituales.

Gaitan y Pruvost (2001) sefialan que los beneficios, el procedimiento y las

modalidades del e-procurement son las siguientes:

2.4.1 Beneficios del e-procurement para los compradores. Los beneficios se
traducen en la reduccion de los costos de cada transaccion, reduccién de papeleo,
reduccion de los costos de los insumos, control automatizado de los
procedimientos de compra, obteniendo la mejor relacion precio/calidad, reduccion
de los tiempos entre la solicitud y la recepcion de la mercancia y evitar errores

humanos en el proceso de compra.

2.4.2 Procedimiento del e —procurement. Parte desde el pedido de insumos por
parte del empleado via Internet. Esta solicitud es enviada al supervisor del area
para su automatizacion por medio de la firma digital, el sistema luego evalla las
ofertas de los proveedores existentes y selecciona la opcion mas conveniente de
acuerdo al perfil de compra definido por la empresa, teniendo en cuenta las
restricciones del sector de donde proviene el pedido en relacién a cantidad y tipo

de productos autorizados.
El proveedor seleccionado envia el producto directamente al empleado que lo

solicitd, éste completa el acuse de recibido en la pagina web correspondiente y

automaticamente se confecciona el pago electronico al proveedor.
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2.4.3 Modalidades del e-procurement.

e e-procurement Interno se basa en un sistema cerrado en el que las
compras pueden realizarse a proveedores previamente autorizados, los
cuales cubren el perfil establecido por la empresa.

e e—procurement Vertical es sugerido para compras de insumos sensibles,
estd basado en proveedores especializados para sectores definidos tales
como salud, industria quimica, el mercado agropecuario y el sector
automotriz.

e e—procurement Horizontal es usado para compras ocasionales, las cuales

no requieren mantener una relacion duradera con el proveedor.

2.5 INTERNET COMO MEDIO DE COMPRA

La amplia disponibilidad de Internet y las interfaces de comunicacion
estandarizadas ofrecidas por navegadores tales como Netscape e Internet
Explorer han ampliado sustancialmente las oportunidades y la capacidad para
intercambiar informacion entre las empresas. El internet rapidamente se ha
convertido en el servicio mas popular de transmision de informacién de la cadena
de suministro para intercambiar predicciones, pedidos, estados del inventario,
actualizaciones de productos e informacién de embarques. Junto con un servidor y
un explorador, Internet ofrece un método estandar para iniciar pedidos, solicitar el
estado de un pedido y dar seguimiento a los embarques. Una encuesta realizada
en la Ohio State University predice que por medio del internet se transmitira el
20% del total de pedidos de los clientes en el afio 2010 (Hernandez, 2010).

La disponibilidad de internet también ha permitido el desarrollo del portal de

intercambio, un medio de comunicacion que tiene implicaciones significativas en la
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cadena de suministro. Este portal es un intermediario que facilita el intercambio de
informacion horizontal y vertical entre los integrantes de la cadena de suministro.
La empresa proveedora puede proporcionar informacion acerca de los
requerimientos de materias primas, la disponibilidad de productos y los cambios
de precios, asi como dejar que el mercado reaccione mediante la inclusién de
licitaciones o pedidos. La figura 2.8 muestra el Portal de Intercambio de una
empresa (Bowersox et al, 2007).

Figura 2.8 El Portal de Intercambio Unico de una Empresa

ADQUISICION -~ LOGISTICA

FABRICACION

PORTAL DE INTERCAMBIO

PROVEEDORES PROVEEDORES CLIENTES
DE
SERVICIO

Fuente: Bowersox et al (2007).

Otro tipo de portal de intercambio se basa en diversas industrias y esta disefiado
para facilitar la comunicacién entre empresas que tiene intereses comunes en
mercancias y servicios. Cuando una de las empresas integrantes necesita

materias primas, productos o servicios, accede al portal de intercambio para
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determinar la disponibilidad y el precio posible. Asi mismo, cuando una de las
empresas integrantes tiene una capacidad excesiva de productos o0 servicios,
puede anunciar la disponibilidad en el portal para despertar el interés o una
posible licitacion de uno de los integrantes del intercambio (Bowersox et al, 2007).

La figura 2.9 ilustra el Portal de Intercambio de las industrias.

Figura 2.9 Un portal de intercambio entre industrias

Fuente: Bowersox et al (2007).

2.6 GESTION DE LA RELACION CON LOS PROVEEDORES

El Supplier Relationship Management (SRM, por su sigla en inglés) significa la
administracion de la relacion con los proveedores con el fin de obtener un
beneficio mutuo y duradero. Mas concretamente, el SRM permite capturar la
informacion que conllevan las interacciones con los proveedores e integrarlas con

todas las funciones, dando visibilidad y transparencia a todo el proceso.
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La visibilidad del proceso y la accesibilidad a la informacion son las
condiciones necesarias e indispensables para poder gestionar todos los aspectos

de la relacion con los proveedores (Casanovas, 2011).

El SRM supone el desarrollo de una relacion entre proveedor y cliente que ha
dado lugar a la llamada “empresa extendida”.

Esta estrategia parte de una valoracion del proveedor en aspectos de: costos,
calidad, servicio, flexibilidad, entre otros, y se establecen como punto de partida
para la negociacion anual o plurianual del contrato una serie de medidas o
acciones de mejora para que el proveedor se adapte mejor a los requisitos de su

cliente (Casanovas, 2011).

Beneficios de utilizar SRM:

e Permite a los usuarios internos y a los proveedores estar conectados,
consultar online el estado de sus transacciones (pedidos, entregas, cuentas
corrientes, pagos, conciliaciones de cuentas, etc.) y colaborar eficazmente.

e Alinear la organizacion, los procesos y sistemas, liberando tiempo para que
en la empresa se puedan analizar alternativas de suministro, contratos (y su
cumplimiento), comprar, pagar, administrar y mejorar continuamente en
linea con los objetivos estratégicos del negocio.

e Con SRM las tareas administrativas sélo representaran el 20% del tiempo
de la organizacion de compras y los compradores dispondran del 80% del

tiempo restante para gestionar las estrategias de compras.
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¢, Quién se beneficia con SRM?

El SRM resulta beneficioso para la empresa como un todo. Estos beneficios
impactan positivamente en los usuarios de practicamente todos los departamentos
de una empresa como son:

- Compras.

- Logistica (especialmente en plantas).

- Cuentas por pagar.

- Administracion.

- Finanzas.

Oportunidades estratégicas adicionales

Ademas de los importantes beneficios esperados, el SRM y un esperable proceso
de mejora continua le permitirA a las empresas capturar importantes
oportunidades estratégicas tales como:

- Integracién de la cadena de valor por expansion del comercio electronico.

- Mejora en la gestion global por la sinergia que se alcance.

- Capacidad de adaptacion para adecuar rdpidamente el proceso de compras,
ante cambios en el entorno competitivo.

- Revision y optimizacion de los procesos de generacion y distribucién de la

informacion’.

El SRM Gestion de Relacién con Proveedores ayuda a:
e Obtener la excelencia en los procesos de negocio gracias a la tecnologia;
e Elevar la productividad y el flujo de fondos;
e Mejorar la eficiencia operativa y la calidad;

e Aumentar la visibilidad de los proveedores;

" Para ampliar al respecto, véase: Pagina Web de e-buyplace: el primer especialista en SRM.
Consultada el 18 de marzo de 2011, en linea: http://www.e-buyplace.com
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http://www.e-buyplace.com/

¢ Responder rapidamente al cambio y a la oportunidad;
e Dar paso a la innovacion;
e Beneficiarse de una cadena de suministro soélida, flexible y eficiente (e-

buyplace.com).

2.7 e-MARKETPLACE

El e-marketplace basicamente consiste en un directorio de empresas con
informacion sobre los productos de cada una, donde compradores y vendedores
buscan productos o servicios, solicitan ofertas y procesan pedidos.

El e-marketplace es un mercado virtual para la venta, compra e intercambio de
informacion entre multiples participantes. Es la consecuencia de las economias de
escala a un entorno e-procurement y se basa en el hecho de que la mayor parte
de la informacién obtenida por un comprador acerca de sus proveedores, pueda
ser aprovechada por otros compradores, estableciéndose asi una relacién de

muchos con muchos.

Un e-marketplace es un portal dedicado a relacionar empresas, clientes y
proveedores enlazando asi toda la cadena de valor, desde el proveedor hasta el
consumidor final. Resulta de gran utilidad para las empresas que deseen
implementar un sistema de gestion de compras en su back-office a un costo

reducido.

Las siguientes son algunas de las funciones que se pueden optimizar mediante la

utilizacién del e-marketplaces:

e Reduccion del almacén: ya que permite ofrecer a los clientes potenciales

aguellos productos de los que dispone en su stock en tiempo real.
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e Mejores precios de aprovisionamiento: ya que se pueden encontrar
mediante el e-marketplace mercancias a precios mas competitivos.
e Facturacion electronica.

e Gestion de pagos.

Ventajas de un e-marketplace:

e Posibilidad de que se ofrezcan precios dinamicos ya que la informacion se
actualiza continuamente y se ajustan los precios al cliente.

e Gestion de stocks que permite conocer en todo momento el nivel de
inventarios.

e Permite la concentracion de nuevos proveedores.

Beneficios comerciales de un e-marketplace.

e Acceso a mas proveedores, productos y servicios.
e Acceso a productos y servicios especializados dificiles de encontrar.
e Optimizacion de los precios.

¢ Negociacion dinamica y transparente.

Beneficios de gestion de un e-marketplace:

¢ Disminucion de tiempos de busqueda de informacion.

e Optimizacion de la gestiébn documental.

e Reduccion de costos de transaccion mediante la automatizacion del
proceso de compra.

¢ Reduccion de tareas administrativas.

¢ Mejora de la comunicacién con el proveedor.

e Mejor control del gasto (Huidobro y Roldan, 2005).
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En este capitulo se estudiaron diferentes sistemas electronicos que se utilizan en
el proceso de compras y que traen multiples ventajas a las empresas. Entre ellos

los siguientes:

EDI: Es un intercambio electrénico de datos entre una empresa y sus
proveedores. En el area de compras los datos que se transmiten mediante EDI
son entre otros, las requisiciones, los pedidos, el estado de un pedido y la
informacion de seguimiento.

EDI surge por la necesidad de integrar los documentos comerciales de una
empresa y de esta forma se logran reducciones en costos, tiempos, se logra

automatizar la informacién y se logra mas productividad en la empresa.

e-COMMERCE: Consiste en la compra y venta de productos o servicios a través
de redes de informacion abiertos (medios electronicos como el internet y otras
redes), mediante un pago a través de tarjetas de crédito. También es llamado
business to business donde se lleva a cabo un intercambio comercial entre

empresas.

Es beneficiosa su implementacién en las empresas ya se logran entre otros,
aspectos como: fidelizacién de clientes, se ofrece soporte al cliente las 24 horas
del dia, permite entrar en nuevos mercados, especialmente los geograficamente
remotos, reduce errores, tiempos y sobrecostos en el tratamiento de la

informacion.

e-BUSINESS: Engloba a toda una serie de modelos de negocio basados en el
empleo de las nuevas tecnologias encaminados a mejorar las relaciones
comerciales entre empresas, cadenas de aprovisionamiento, mercados verticales

y muchas mas posibilidades.
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Se diferencia del e-commerce porque es un concepto que involucra elementos
troncales de toda organizacion como inventarios, recursos humanos, produccion,
finanzas y contabilidad, es decir que, ademas del e-commerce comprende a todas
las actividades que forman el proceso interno del negocio y que requieren una

integracion con cada una de las partes que componen la empresa.

e-PROCUREMENT: Consiste en un modelo para gestionar las compras en una
organizacioén, ofreciendo ventajas competitivas, por medio del ahorro de recursos y

una mayor integracion cliente — proveedor.

SRM: es la administracion de la relacidon con los proveedores con el fin de obtener
un beneficio mutuo y duradero. EI SRM resulta beneficioso para la empresa como
un todo. Permite que el comprador pueda dedicar mas tiempo para gestionar sus
estrategias de compra ya que se reducen considerablemente las actividades

administrativas.

Todas las herramientas anteriormente vistas son desafortunadamente para las
pequefias y medianas empresas colombianas herramientas costosas, las cuales
son dificil de implementar debido a los bajos recursos de capital con los que se
cuentan, pero es importante que los compradores y los duefios de las empresas
las conozcan y analicen los multiples beneficios que traen y se den cuenta que la

competencia si realiza uso de ellas.
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CAPITULO 3:
EL PROCESO DE COMPRAS SEGUN INVESTIGACION REALIZADA EN
PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS COLOMBIANAS

En las empresas colombianas cada vez toma mayor relevancia la adecuada
gestion de compras, ya que es un elemento vital para generar valor agregado a los
clientes, a la vez que reduce costos. No obstante, la relevancia que tiene una
adecuada gestion de compras, las pequefias y medianas empresas colombianas,
en algunos casos, no le prestan la atencion que requiere. AUn persiste la
concepcion segun la cual son solo las areas de venta y produccion la base de la
empresa y que el proceso de compras soOlo es un apoyo en la funcion de
fabricacion. Asi mismo, el concepto de gestion de compras se centra en las
ordenes de pedido y en la recepcién de las mismas, sin tener presente que estas
actividades no son mas que una minima parte del proceso de compras. La
adecuada gestion de compras sugiere un proceso de planificacion que permita
controlar y guiar los gastos que tiene la empresa, ademas que le permita
establecer exactamente qué necesita la empresa, cuanto de esto requiere y para

cuando lo precisa®.

Para el pequefio y mediano empresariado colombiano aln no es claro el concepto
de proceso de compras. En su gran mayoria los empresarios piensan que el
proceso de compras es todo aquello relacionado con hacer un pedido y recibirlo,
desconociendo que esto constituye apenas un eslabon en la adecuada gestion de
compras. Todavia existe una buena proporcibn de empresas que trabaja bajo
esquemas tradicionales, hacen las cosas de la forma en que siempre las han
realizado y creen que esta bien. Son compafias generalmente limitadas (Barriga,

1998). Son empresas que no cuentan con la estructura para la realizacion de los

® Redaccién Zonalogistica. (2009). “La adecuada gestion de las compras”, en: Zonalogistica, Vol. 9,
No. 47, pp. 32-35.
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procesos internos de forma detallada y organizada, dejando de esta forma vacios
que pueden ser propicios para el descontrol, la improvisacion y la pérdida de
efectividad en la organizacion.

En la gran mayoria de las pequefias empresas colombianas el duefio es el
encargado de administrar el negocio, de realizar la labor comercial y la labor de
compras. En algunas empresas con un poco mas de estructura jerarquica si existe
un encargado de compras, pero es un funcionario que también debido a sus
multiples obligaciones realiza el proceso de compras de una manera muy
tradicional: le compra generalmente al proveedor que siempre le ha comprado, o
al que esté mas cerca de sus posibilidades o a aquel que simplemente le
recomiendan. Generalmente tienen un habito al comprar. La conclusién de
Hodgson y Knudsen (2004) es que “el habito actua como si fuera la base de la
‘conviccion’ o de una ‘creencia’ fuertemente arraigada”. Esto actua como un

desincentivo a la innovacion y creatividad de las empresas (Hernandez, 2004).

El reto para el pequefio y mediano empresario colombiano es ir cambiando la
forma de pensar y de actuar con respecto a la estructura de sus empresas y del
area de compras, dado que existen ya unas costumbres, habitos y rutinas creados
por una historia de desarrollo industrial y que les ha generado unas sin-salidas
(Hernandez, 2004).

Ahora bien, a continuacion se realizard una breve descripcion de las actividades

que realizan hoy los compradores de las pequefias y medianas empresas

colombianas y se ilustrara en la figura 3.1.
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Figura 3.1. Proceso de compras en las pequefias y medianas empresas colombianas
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3.1 ACTIVIDADES EN EL PROCESO DE COMPRAS

3.1.1 Determinacion de la necesidad de compra. La necesidad de compra es
aguella que surge a raiz de no contar con algan insumo, material o servicio en el

momento de realizar una operacion.

3.1.2 Contacto y acuerdo de negociacion con el proveedor. Los compradores
de las pequefias y medianas empresas colombianas cuando tienen una necesidad
de compra o algun faltante en el inventario, se contactan telefonicamente con sus
proveedores, 0 con los que tiene cerca, o con aguellos que encuentra en bases de
datos como las paginas amarillas de Publicar S.A, o los que encuentra en la Web

y les solicita una cotizacion.

A su vez, el proveedor le suministra una cotizacion que se aproxima a los

requerimientos expresados por el comprador.

El comprador selecciona la propuesta de cotizacion que crea mas conveniente y
gue cumpla con sus requerimientos. Pero se le olvida que debe crear una cercana
relacion con sus proveedores la cual le garantice el mejor suministro y en las

mejores condiciones.

Las pequefias y medianas empresas colombianas se dedican basicamente a
“casarse” con el proveedor de siempre, con aguel que hasta el momento les haya
cumplido, les haya otorgado buenos precios, con aquel que les entregue los
pedidos rapido. La compra se repite si se encuentra un proveedor que se
encuentre en un lugar cerca a las actividades de la empresa y si la calidad y precio

de los productos le resulta favorable (Parada, 2002).
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Una vez elegido el proveedor se procede a realizar el pedido y finalizar la
negociacion donde se acuerdan cantidades a pedir, valores y tiempos de entrega.

En la gran mayoria de las pequefias y medianas empresas colombianas los
pedidos se efectian cuando ya el inventario est4 agotado, no se toman el tiempo
necesario para programar sus compras teniendo en cuenta la respuesta de sus
proveedores y una vez analizadas las disponibilidades presupuestales. No saben
cual es el punto 6ptimo de pedido, no elaboran prondsticos, y llenan sus reducidos
espacios de almacenamiento con inventarios excesivos que sélo acarrean gastos
en seguros y bodegaje, o por el contrario se quedan sin existencias de inventario,
lo cual paraliza los procesos y hacen que no se realicen las entregas en el

momento que se le prometio al cliente en la venta.

3.1.3 Entrega de la mercancia por parte del proveedor. En el desarrollo de
esta actividad se reciben los pedidos validando en la gran mayoria de las veces
Unicamente la factura o remisién que envia el proveedor ya que no se le lleva una
trazabilidad al pedido, es decir, no se verifica si lo que se esta recibiendo sea

efectivamente lo que se pidi6 en la orden de compra.

3.1.4 Recepcion y pago de pedidos al proveedor. Una vez verificada la
mercancia, se procede a realizarle el pago al proveedor. Normalmente este pago
se realiza de contado debido a que las pequefias y medianas empresas no

cuentan con sistemas de financiacion y alianzas con sus proveedores.
Este proceso de compras fue redactado segun los resultados obtenidos en

entrevistas personalizadas a empresarios de pequefias empresas colombianas.

En el Anexo 1 se detallan los resultados de la entrevista.
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3.2 ANALISIS DE LA ENTREVISTA REALIZADA A EMPRESARIOS DE
PEQUENAS EMPRESAS COLOMBIANAS.

La entrevista relacionada en el Anexo 1, se realizO a un grupo de pequefos
empresarios familiares, referidos y amigos, con la finalidad de conocer como
funcionan las compras al interior de estas pequefias empresas colombianas,
debido a que en la bibliografia consultada para la realizacion del proceso de
compras eficiente fue poca la informacion que se logré encontrar sobre como
compran las pequefias y medianas empresas colombianas, donde buscan nuevos
proveedores, que plazo tienen para pagar y como registran las compras entre

otros aspectos.

En la entrevista realizada se encontraron los siguientes resultados:

e EI 75% de los empresarios entrevistados afirmaron que los encargados de
realizar las compras son los duefios que a su vez realizan el cargo de
administradores de la empresa y el 25% afirmaron que son las secretarias
quienes realizan esta funcion.

e EI 75% de los entrevistados afirmaron que el pago de las compras son
realizados de contado y sélo un 25% afirmé que tienen un plazo de 8 dias
para cancelarlos.

e Los nuevos proveedores son buscados por iguales partes en internet, en
aguellos proveedores cercanos, por recomendaciones de colegas y en
paginas amarillas.

e EI 50% de los entrevistados afirmaron que les solicitan cotizacién a 2 o0 mas
proveedores, el 25% a 1 6 2 proveedores y el 25% restante le solicita
cotizacién a un solo proveedor.

¢ Un 50% afirma que los criterios para elegir la mejor cotizacién son: el mejor
precio y una entrega oportuna. Un 25% afirma que son la disponibilidad del

producto, la entrega oportuna y el servicio a domicilio. Y el 25% restante
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afirma que son el precio, la calidad y la disponibilidad del producto lo mas
importante a la hora de elegir la mejor cotizacion.

e Los empresarios respondieron en un 75% que verifican la mercancia
comprada con la factura.

e Un 50% afirma que tiene un directorio de proveedores, y el 50% restante se
divide en aquellos que guardan las tarjetas de presentacion de los
proveedores o simplemente trata de memorizarlos o los agrega al directorio
del teléfono celular.

e Ninguno de los empresarios entrevistados utiliza un formato para la

realizacion de sus pedidos.

Andlisis global de la entrevista

Vale la pena mejorar el proceso de compras en las pequeiias y medianas
empresas debido a que dichas empresas estan necesitando darle la importancia
necesaria al proceso de compras, necesitan ser ordenadas, claras, evitar demoras
en la produccion, obtener un producto de calidad, necesitan mejorar la relacién
precio - servicio, necesitan atender con prontitud sus pedidos, crear una alianza
con proveedores que les permita o les de acceso a beneficios en crédito, forma de
financiacion a un tiempo mas largo (30 6 60 dias) y necesitan aventajar a sus
competidores para ser capaces de sobrevivir en un mundo cada vez mas

competitivo.
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CAPITULO 4:

PROPUESTA DE PROCESO DE COMPRA PARA REALIZAR LAS
COMPRAS DE MANERA EFICIENTE EN UNA PEQUENA Y MEDIANA
EMPRESA

En este capitulo se plantea un proceso de compras de forma practica, el cual se
construy6 basado en la légica y en la experiencia obtenida en diferentes empresas
por medio de consultas, entrevistas, libros o vivencias dentro de las

organizaciones.

Toda empresa necesita adquirir materiales para la realizacion de sus operaciones.
El proceso de compras es el conjunto de actividades a realizar en la empresa para
satisfacer esa necesidad de forma eficiente y a bajo costo. Las pequefias y
medianas empresas colombianas presentan dificultad para realizar sus compras
bajo estas premisas y generar las utilidades esperadas, ya que en dichas
empresas la administracion y la gran mayoria de sus procesos los ejerce el duefio,
quien no tiene la capacitacion requerida para desempeiiar la funcion de compras
y; por tanto, se le dificulta la eleccién de proveedores que logren un mejoramiento
continuo y carece de la implementacion de formatos necesarios para adquirir un

orden en las compras.

En este capitulo se pretende detallar un proceso de compras que permita el
desarrollo de esta actividad de forma eficiente en las pequefias y medianas

empresas colombianas.
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4.1 OBJETIVO DE LA FUNCION DE COMPRAS

Entre los objetivos que persigue la funcion de compras se encuentran los

siguientes:

e Ayudar a reducir costos y producir mas utilidades para la empresa.

e Evitar el desabastecimiento de productos, ya sea para la continuidad de la
produccion o el desabastecimiento del mercado por la falta de productos

terminados o de productos semielaborados.

e Negociar con la debida anticipacién los precios, condiciones de pago y

servicio de atencién que nos daran los proveedores.

4.2 ESTRATEGIAS PARA UNA COMPRA EFICIENTE

De acuerdo a lo planteado por Bowersox et al (2007) en el proceso de compras se
debe:

e Procurar un suministro continuo, ya que el agotamiento de las
existencias de insumos 0 materias primas puede interrumpir o imponer un
cambio en los planes de produccion, lo cual provoca un costo inesperado.
Por tanto, uno de los objetivos principales de la compra es asegurar que
esté disponible un suministro continuo de materiales, piezas y componentes
para el correcto funcionamiento de la empresa.

e Comprar la cantidad apropiada, estableciendo las formulas para la
cantidad minima para ordenar y la cantidad 6ptima para ordenar.

e Comprar al precio apropiado, estableciendo parametros y politicas que

ayuden a definir el precio 6ptimo para la compra.

58



Minimizar la inversién en el inventario ya que mantener un inventario es
costoso y ocupa un capital de trabajo que es escaso. Una de las funciones
de las compras es mantener la continuidad del suministro con la inversion
mas baja posible en el inventario y que los materiales necesarios lleguen
justo a tiempo, es decir, que lleguen justo en el momento programado para
ser utilizados. Una compra justo a tiempo es aquella en la cual se
establecen tiempos para las actividades de modo que los materiales y los
componentes adquiridos lleguen al punto de fabricacion justo en el
momento en que se requieren para el proceso de transformacion.
Mejoramiento continuo de la calidad como compromiso constante entre
la empresa y sus proveedores, ya que la calidad de los articulos terminados
y de los servicios depende de la calidad de los materiales y componentes
utilizados.

Desarrollo de proveedores. Una compra exitosa también depende de
localizar o desarrollar proveedores, analizar sus capacidades, y elegir y
trabajar con aquellos que logren un mejoramiento continuo.

Consolidacién del volumen por medio de una reduccién en el nimero de
proveedores. Con un volumen de compras asegurado, es mas probable que
un proveedor haga inversiones en su capacidad o en sus procesos para
mejorar la prestacion del servicio a su cliente. Mientras que cuando un
comprador cambia constantemente de proveedores, ninguna empresa tiene
incentivos para hacer tales inversiones.

Integracion operativa del proveedor para que tanto el comprador como el
vendedor integren sus procesos Yy actividades y creen alianzas para reducir
los costos totales y mejoren la integracion operativa. Una integracion
operativa puede hacer que los proveedores y compradores trabajen juntos
para identificar los procesos relacionados con mantener el suministro y
buscar la forma de cOmo redisefiar esos procesos, ademas del
establecimiento de vinculos de comunicacion para reducir el tiempo de

pedido y eliminar los errores en la comunicacion. En conclusion, el objetivo
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principal de la integracion operativa es eliminar el desperdicio, reducir el
costo y desarrollar una relacion comprador-proveedor que permita lograr

mejoramientos mutuos (Bowersox et al, 2007).

4.3 FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS

Segun lo expuesto por Montoya (2010), en los departamentos de compras existen
cantidades de funciones y actividades que se deben realizar. Algunas de esas
funciones pueden ser compartidas y otras de responsabilidad absoluta de otras
areas de la empresa, pero el comprador debera estar atento para que las otras
areas procedan a efectuar las operaciones que se deriven de las decisiones de
compra. La interrupcién de un proceso sin conocimiento del area de compras
puede ser un motivo para perder oportunidades de mercado o para afectar las

ventas, los inventarios o las relaciones comerciales.

A continuacién se enunciaran algunas de las funciones propias del area de
compras

e Atender oportunamente los proveedores.

¢ Recibo de muestras y cotizaciones.

e Andlisis y definicion de nuevos productos en forma oportuna.

e Analisis y aceptacion de nueva lista de precios.

e Revisary actualizar las bases de datos.

¢ Negociar descuentos y condiciones de pago.

e Visitar la competencia y el medio.

¢ Visitar las instalaciones de los proveedores.

e Visitar los almacenes propios de la empresa.

e Determinar las cantidades de compra.
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Hacer conocer oportunamente a las demas dependencias de la empresa las
condiciones de negociacion y los cambios en las relaciones comerciales
con los proveedores.

Conocer y contactar nuevos proveedores.

Estar atento a ofertas, eventos y promociones.

Estar informado sobre las disposiciones legales, registros, patentes,
vencimientos, IVA.

Verificar el cumplimiento de las 6rdenes de compra en lo relacionado con
fecha, cantidad y calidad.

Revisar y renegociar el nivel de servicio de los proveedores.

Conocer niveles de inventarios.

Estar atento a que el éarea financiera cancele las facturas de los
proveedores de acuerdo con las condiciones establecidas en la
negociacion.

Estar atentos a las legalizaciones de las mercancias (Montoya, 2010).

4.4 CARACTERISTICAS DE LAS COMPRAS

Se puede decir que las compras son el inicio de las operaciones de las demas

areas de la empresa y se requiere que éstas tengan unas caracteristicas

especiales en el manejo. Las siguientes son algunas de las caracteristicas de las

compras.

Deben ser oportunas.

Tener proveedores y marcas suficientes.

Adquirir productos de calidad.

Aceptar con inteligencia la asesoria de los proveedores.
Las compras deben ser dinamicas y actualizadas.

Hacer un buen uso de la informacion.
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e Las compras deben ser objetivas e imparciales.
e Se deben guiar por la vocacion de la empresa, no por el gusto personal del
comprador (Montoya, 2010).

4.5 PROPUESTA DE PROCESO DE COMRAS DE MANERA EFICIENTE

El proceso de compras es la secuencia de actividades que transforman, por medio
de los recursos disponibles de la empresa, una requisicién de un bien o servicio
realizado por un departamento, en la provision del bien o la prestacion del servicio

solicitado por parte del proveedor.

El siguiente proceso de compras muestra una idea general y aproximada a lo que

realmente se presenta en cualquier empresa.

La figura 4.1 ilustra las actividades para la realizacién de un proceso de compras

de manera eficiente
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Figura 4.1 Proceso de Compras Eficiente
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Fuente: Propia
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Para la realizacion de un proceso de compras se debe tener en cuenta lo

siguiente:

En primera instancia el encargado del area de compras (comprador) debe conocer
los productos a comprar y la empresa para la cual trabaja; es decir, tener clara
cual es su misién institucional. EI comprador no sélo negocia productos, puede
negociar ademas actividades o servicios que utiliza la empresa. EI comprador
debe conocer cual es su actividad, el tipo de productos que debe comprar, el
objetivo de posicionamiento o el servicio que prestara, la imagen que quiere
proyectar la compaiiia, el usuario o cliente que debe atender, la calidad que debe
ofrecer, la capacidad de pago que tenga para cumplir (tiempo requerido para
pagar), las cantidades que tiene y almacena en su inventario, la cantidad que
demanda y el consumo en un periodo de tiempo, los pedidos que tiene por recibir,
la disponibilidad de espacio o la necesidad de almacenar la mercancia, las
habilidades para “custodiar” los productos de alto riesgo, la viabilidad de buscar

suplentes y el precio y la calidad que esta dispuesto a pagar (Montoya, 2010).

Al tener estos elementos claros el comprador habrd comenzado el proceso de

compra, el cual consta de las siguientes etapas:

4.5.1 ETAPAS DEL PROCESO DE COMPRAS

4.5.1.1 Elaboracién de la requisicion de compras. Se puede decir que el
proceso de compras en la empresa inicia en el momento en que un departamento

realiza la requisicion de un bien o un servicio.

La solicitud es recibida, estudiada y canalizada por el departamento de
compras. El departamento de compras es quien identifica las necesidades y
desarrolla una solucion para satisfacer la necesidad de un bien o un servicio.
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Toda area de la empresa que realice una requisicion a compras, requiere ser muy

especifica en lo que necesita, detallando la siguiente informacion:

e Especificaciones.

e Atributos del producto y/o servicio lo mas detalladamente posible.

Lo anterior se realiza con la finalidad de que se facilite al comprador el proceso de
adquisicién de materiales y/o servicios y que se eviten confusiones al momento de
solicitar las cotizaciones. Se recomienda ademds tener un formato de requisicion

gue incluya los siguientes datos:

e Prioridad de la solicitud de material con minimos de material.

e Laregularidad del uso del material.

e Especificar calidad y cantidad de los materiales, plazos de entrega,
frecuencia, condiciones financieras, entre otras.

e Persona solicitante.

e Area.

e Fecha.

e Descripcién del bien o servicio.

e Unidad de medida.

e Firma de quien formuld la solicitud.

e Observaciones.

El formato de requisicibn debe ser radicado en el area de compras.
Posteriormente, compras recibe las requisiciones y procede a clasificarlas e
identificarlas para asignarles prioridad segun las necesidades del solicitante y

verifica qué existencias hay de este producto en el inventario.
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4.5.1.2 Eleccion de proveedores confiables. EI &rea encargada de compras
basada en su experiencia 0 en recomendaciones de otras empresas debe tener
establecido un listado previo o base de datos de los posibles proveedores que

satisfagan de la mejor manera las necesidades de la empresa.

Posteriormente procede a realizar una revision de proveedores segun el producto,
servicio o actividad que desea adquirir; en dicho procedimiento necesita consultar
el registro de proveedores, catalogos, revistas especializadas, folletos y

seleccionar algunos de ellos a los cuales les enviara una solicitud de cotizacion

4.5.1.3 Elaboraciéon de la solicitud de cotizacion.

La solicitud de cotizacion es un proceso mediante el cual se invita a los
proveedores a participar en un proceso de compra o venta, que conduce a una
oferta de servicios y productos especificos. En la solicitud de cotizacién se
involucra el precio del producto, se incluyen condiciones de pago, periodos de
contrato y las especificaciones de los productos cotizados, tratando de identificar
que todos lo hagan sobre los mismos articulos; entre mas especificaciones existan
para el producto o servicio existira mas confiabilidad y dar4 paso a un mejor y
rapido analisis de oferta.

La cantidad de solicitudes realizadas o la cantidad de proveedores seleccionados
difiere segun las politicas de la empresa. Es funcion del area de compras definir la
cantidad de cotizaciones que se debe solicitar y recibir para la compra de un

producto.

La solicitud de cotizacién es una comunicacion entre el comprador y el proveedor

la cual debe cumplir los siguientes items:
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Fecha, cantidad, unidad de medida, descripcidén clara de cada uno de los items
solicitados, fecha y lugar donde se requieren que se entregue la solicitud, nombre
y datos del proveedor a quien se le realizo la solicitud de cotizacion y nombre y

firma del comprador que realiz6 la solicitud.

Después de realizar la solicitud se procede a esperar que los proveedores envien

las respectivas cotizaciones.

4.5.1.4 Recepcion de la cotizacion.

La cotizacion es aquel documento que el area de compras usa en una
negociacion. Es un documento que envian los proveedores después de haber
recibido la solicitud de cotizacion en el cual describen a sus posibles clientes, las
condiciones de entrega, pago, calidad, cantidad y garantia de los materiales que

estan ofreciendo.
El documento de cotizacién dirigido a compras consta de los siguientes items:

Valor unitario y valor total, condiciones de entrega, disponibilidad del material,
caracteristicas de sus productos, garantia, servicios postventa y preventa,
condiciones de pago, fecha y nombre del proveedor que envia la cotizacion. Para

un ejemplo de cotizacion, véase la figura 4.2.
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Figura 4.2 Formato de Cotizacion

Ciudad y fecha.

Nombre del cliente
Mombre de la Empresa del cliente.
Cordial Saluda

Propuesta de:

La presente propuesta abarca

Alcance

Se desarrollara

Propuesta economica

RO 30,0 300

Total $0,0

Los precios no incluyen WA
Eltiempo deentrega es de ___ dias a partir de la orden de compra.

Servicios postventa vy preventa

El producto tiene garantia por

Estamos a fus drdenes para cualquier duda o comentario.

Atentamente,

[Mombre
Cargo
Empresa

Fuente: Propia
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4.5.1.5 Estudio de cotizaciones. Después de recibir cada una de las
cotizaciones se procede a realizar un estudio de cada una, donde se identifique
las principales caracteristicas que ofrecen los proveedores respecto al producto v,
de esta manera, poder elegir cual es el que tiene y cumple la gran mayoria de los

requisitos para realizar una negociacion (quién realiza la oferta mas favorable).
Aspectos a comparar:

e Calidad La calidad puede considerarse de acuerdo a los siguientes
aspectos (Bowersox et al, 2007):

a. Desempefio: Es una comparacion entre qué tan bien funciona el producto
con cdmo esté disefiado para funcionar.

b. Confiabilidad: Es la probabilidad de que un producto funcione durante su
vida esperada.

c. Durabilidad: Se refiere a la expectativa de vida real de un producto.

d. Conformidad: Se refiere a si el producto adquirido en realidad cumple la
descripcion o las especificaciones con la que fue disefiado.

e. Caracteristicas: Es el numero de tareas o de funciones que realizan o
cumplen los productos.

f. Estética: En este caso la calidad es juzgada en términos de estilo y
materiales especificos que se utilizan en el producto.

g. Facilidad de servicio: Para muchos clientes un aspecto importante de
calidad es la accesibilidad a las reparaciones cuando un producto falla. Lo
ideal es que la facilidad de servicio permita al cliente reparar el producto a
un costo bajo o inexistente y sin perder tiempo.

h. Calidad percibida: La calidad percibida se basa en la experiencia del cliente
antes, durante y después de la compra de un producto. La calidad total del
producto es una combinacion de las dimensiones anteriores. Los clientes
son los jueces definitivos de la calidad del producto a través de su

percepcion de qué tan bien cumplen sus requerimientos.
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e Oportunidad: Se compara la fecha de entrega que ofrece el proveedor
contra la fecha requerida por la empresa.

e Precios.

e Lugar de Entrega.

e Servicios postventa.

e Formas de pago.

e Descuentos.

4.5.1.6 Negociacion con los proveedores. Se debe trabajar con proveedores
que trabajen con 6rdenes perfectas y hagan todo bien desde la primera vez. La
definicién de orden perfecta es que debe entregarse completa, a tiempo, en el
lugar correcto, en perfectas condiciones y con la documentacion completa y
precisa Para obtener este tipo de proveedores, la empresa debe estar en
capacidad de trabajar activa y responsablemente en equipo con ellos hasta lograr
la confiabilidad, respaldo y éxito en su gestién (Bowersox et al, 2007).

La esencia de la negociacion se encuentra en el momento que existen intereses
en discusion. Negociar es llegar a hacer acuerdos, o0 interactuar entre
organizaciones para llevar a cabo un reajuste de sus intereses comunes
(Martinez, 1999).

Condiciones para la negociacion

Las condiciones para la negociacion son todas aquellas reglas que se establecen
en el momento de definir la forma como se realizaran las operaciones comerciales.
Existen condiciones basicas que se refieren a los descuentos, formas de pago y
despacho que rigen para cualquier pedido y que no requieren negociacion
particular debido a que fueron pactadas entre el comprador y el vendedor como

condiciones normales y existen condiciones de devolucién donde se concretan
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algunos aspectos del manejo de la mercancia una vez ha sido recibida. De no ser

tratadas, se podrian presentar dificultades en el camino.

Para el area de compras cuando hablamos de negociar se puede decir que es
comunicarse con los potenciales proveedores e intentar convencerlos para que
accedan a nuestras propuestas.

La negociacion se debe iniciar planteando lo que se quiere, considerarlo factible y
conseguir que sea deseable. Existen algunas reglas para ayudar a conseguir un

buen resultado:

e Negociar con quien tenga capacidad de decision. (Antes de la reunion se
debe conocer quiénes son los asistentes a la reunién y concretar los temas
a tratar).

e Se aconseja negociar en las oficinas del comprador, en un lugar que
proporcione un ambiente tranquilo y relajado.

e Saber escuchar al iniciar y facilitar la comunicacion realizando preguntas.

e Tener la documentacion necesaria actualizada.

e Dar la impresion de tener el tiempo necesario.

e El vendedor debe empezar por destacar las ventajas.

Habitualmente cada acuerdo parcial lleva consigo una contrapartida a cada
concesion, entonces se puede decir que la negociacion avanza. Es en este punto
donde juega un papel importante la habilidad y la buena informacion de quien
negocia; el valor de una concesién no es el mismo para las dos partes, si
valoramos adecuadamente las nuestras obtendremos contrapartidas que

signifiguen una espléndida plusvalia.

En la negociacién se elije el proveedor capaz de cumplir con las especificaciones y
requerimientos de la compra. Posteriormente se procede a enviar la orden de

compra al proveedor elegido.
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4.5.1.7 Elaboracién de la orden de compra. La orden de compra es un
documento que utiliza el departamento de compras para oficializar la compra, este
puede variar en su forma y extension, dicho documento es entregado al proveedor
elegido y genera obligaciones para ambas partes participantes en la negociacion
(Gémez, 2003).

La orden de compras debe contener lo siguiente:

* Fecha en que se coloco el pedido.
= Nombre del proveedor.

= Nit.
= Direccion.
=  Teléfono.

» Cantidad de material.

* Unidad de medida.

= Descripcion de los articulos a comprar.

» Precio unitario.

= Subtotal.

* |mpuestos (IVA).

= Valor total incluidos impuestos a las ventas.
» Descripcion de la forma de pago.

» Fechay condiciones de entrega.

= NuUmero de la orden de compra.

» Clausulas y firmas.

Segun el tipo de empresa se puede adjuntar anexos, se citan algunas sanciones
de incumplimiento y condiciones para aceptar alguna variacion. Para un ejemplo

de la Orden de Compra, véase la figura 4.3.
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Figura 4.3 Formato de Orden de Compra
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Fuente: Propia

Luego de elaborar la Orden de Compra, el departamento de Compras envia dicha
orden via fax, correo electronico o mediante correo certificado a las oficinas del

proveedor y adjunta constancia de recibido por parte del proveedor, ya sea una
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firma o respuesta de recibido por correo y se tiene comunicacion personal para

corroborar el recibo de ésta.

4.5.1.8 Rastreo o seguimiento de las 6rdenes de compra. En una negociacion
es fundamental la confianza, pero eso no quiere decir que se deba olvidar revisar
que el proveedor cumpla con los pardmetros de calidad, cantidad, garantia y
tiempos de entrega acordados. Para dar cumplimiento a este paso se puede crear
un archivo de control en el que se registren los datos de la orden de compra, o se
puede tomar la orden de compra para realizar el respectivo rastreo o seguimiento
y anotar en ella en qué fecha fue entregado y si existieron problemas para su

entrega.

Es conveniente que se archiven las 6rdenes de compra que se colocan y se tenga
un registro que indique la fecha en la que el proveedor debe entregar la
mercancia. Esta se calcula con base en la fecha de la orden de compra, mas los

dias, semanas o meses que el proveedor sefial6 como tiempo de entrega.

No necesariamente se debe esperar a que se cumpla esta fecha para hablar con
el proveedor e indagarle si el producto o servicio esta listo para ese dia. Es
conveniente hablarle dias antes de que se cumpla el plazo. Cuando se llega la
fecha de entrega, se recibe el material enviado por el proveedor a la empresa

segun lo pactado en la negociacion.

4.5.1.9 Recibo de material. Esta etapa es la que generalmente realiza la persona
encargada del almacén que tiene como funcion verificar los siguientes aspectos:
» Sila cantidad es correcta.
» Sila calidad es la prometida.
= Si el precio es el acordado.
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Luego, procede a realizar las reclamaciones correspondientes si tienen lugar y a
notificar si hubiese faltantes para que se consideren a la hora de entregar la

factura por parte del proveedor.

Para certificar el recibo, generalmente el encargado del almacén emite un
documento en el que certifica las cantidades y el estado en el cual recibi6 la
mercancia, descripcién de la mercancia, elementos que deben coincidir con los
inscritos en la orden de compra. El propdsito de este documento es el conocer qué

problema hubo en el proceso.

Después de almacén haber hecho un acuse de recibo se lo envia a compras para

gue este continte con el proceso de compras.

4.5.1.10 Verificacion de documentacion final. Compras revisa la
documentacion, verifica que cada uno de los formatos sean los correctos o que
tengan las notificaciones necesarias; es necesario que esta informacion sea igual
en todos los documentos (orden de compra, acuse de recibo y factura) o que
tengan las notificaciones necesarias para la modificacion del documento, luego
compras las estudia, autoriza y le hace la entrega de factura y anexos al

departamento de contabilidad para realizar su respectivo pago.

4.5.1.11 Pago de facturas. Segun Anzola (2002) la factura es un documento que
ampara y formaliza el contrato, las facturas de todo lo comprado se deben archivar
para su facil localizacion. La factura debe contener lo siguiente: Fecha, cantidad,
precio unitario, valor total, descuentos, impuestos, cargos adicionales y valor de la

factura en numeros y letras.

El pago de la factura se realiza de acuerdo con lo negociado en la orden de
compra.
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Ya sea al contado: el material se entrega al igual que la factura y es en ese

momento cuando el comprador realiza el pago.

A crédito: se entrega la mercancia, la factura y se espera que se cumpla la fecha

de vencimiento para realizar el pago.

Pago por anticipado: el comprador paga al proveedor una parte o el total del
valor del material antes de recibir la mercancia y el proveedor entrega el material

al comprador en el tiempo acordado con la respectiva factura.

4.5.1.12 Analisis de servicios posventa. Es importante luego de haber realizado
el proceso, hacer un analisis del servicio que presta el proveedor después de la
venta, el acompafiamiento en los reclamos, la garantia de los productos, la
asesoria en la utilizacién y demas conceptos que requiera la empresa por parte

del proveedor.

4.5.1.13 Medicion del proceso de compras. En este punto es indispensable
elaborar indicadores de gestion que nos muestren como va el proceso, asi como
las medidas correctivas que deben implementarse en pro de lograr una verdadera
eficiencia en las compras. Los indicadores de compra estan disefiados en funcién
de evaluar y mejorar continuamente la gestion de compras en la empresa y se

detallan con mayor profundidad en el capitulo 5.

4.6 LOS PROVEEDORES

Los proveedores son las entidades encargadas de suministrar materias primas,

servicios y productos necesarios para que la empresa pueda desarrollar su
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actividad normalmente, ayudan en parte a financiar los inventarios, asesoran a la
comercializacion de los productos. Su importancia consiste en el papel
sobresaliente que desempefian en la existencia y en el futuro de la empresa: “Los

proveedores se deben considerar y tratar como socios del negocio”.

4.6.1 SELECCION DE PROVEEDORES

Existen muchos aspectos y consideraciones a tener en cuenta en el proceso de
seleccion de uno o varios proveedores, ya que la seleccibn no puede estar
supeditada a una sola variable; s6lo cuando se cumple con algunas de ellas se

puede asegurar una buena relacion comercial y un buen suministro de productos.

La empresa debe seleccionar, evaluar y reevaluar los proveedores segun criterios
que determinen la capacidad de estos para suministrar productos y servicios
acordes con los requisitos de la empresa. La empresa debera mantener registros

de las evaluaciones practicadas.

Algunos de los criterios a evaluar en los proveedores son:

e La seriedad en sus argumentos y cotizaciones.

e La trayectoria y conocimiento en el medio.

e La confianza que inspire por sus antecedentes.

e Laimagen de sus marcas.

e Su capacidad de produccién.

e Sus recursos técnicos y las actualizaciones tecnolégicas.
e Sus recursos financieros.

e Sus apoyos publicitarios.

e La puntualidad en la entrega.
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e Eltiempo de entrega.

e Sus condiciones (descuentos, forma de pago, despacho, devoluciones,
reclamos).

e Laclaridad en sus estrategias de comercializacion.

e Los precios.

e La calidad de sus productos y su gente.

e La estructura de su profesionalismo y su fuerza de ventas.

e Sus servicios post ventas.

e Larapidez y oportunidad para atender sus requerimientos.

e La asesoria en la comercializacion de sus productos.

e Su ubicacion geografica.

e La naturaleza del proveedor: fabricante, representacién, agente, distribuidor
(Montoya, 2010).

En una evaluacion de proveedores se puede confundir la eleccién de un proveedor
por el precio que ofrece sin tener en cuenta los demas requisitos; es aqui donde el
comprador debe ser muy habil para no tomar decisiones apresuradas.

El comprador debe entender que aunque el precio es muy importante para
una compra, existen otros factores que son cruciales y deben ser considerados
para tomar una decisién acertada.

Para realizar un proceso de seleccion se requiere conseguir el maximo de
informacion posible acerca del proveedor para que sea una buena eleccion; entre
los datos a adquirir se encuentran los siguientes:

e Razobn social.

e Sigla.

e Fecha de fundacion.

¢ Identificacion tributaria.

e Régimen al que pertenece (comun, simplificado).
e Direccion, teléfono, fax.

e Adecuaciones logisticas.
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e Pagina web, direccidn electrdnica.

e Distribuidores principales.

e Bodegas o centros de distribucion.

e Tiempo de entrega.

e Calidad y sistema de produccion.

e Empaques.

e Condiciones de ventas o negociacion.
e Condiciones de devolucion.

e Lineas de productos.

e Apoyos publicitarios.

e Proyectos futuros.

El conocimiento de los proveedores no es mas que una oportunidad de conocer el
potencial que representan los proveedores para el negocio y facilitar4 el

entendimiento en las relaciones comerciales (Montoya, 2010).

4.6.2 ESTUDIO DE PROVEEDORES

Para realizar un estudio detallado de proveedores se pueden aplicar los siguientes
criterios:
Si se quiere obtener un indice de calificacion al proveedor se les tendra que
asignar una valoracion a los resultados obtenidos.
Se pueden relacionar factores dificiles de expresar numéricamente como lo es la
colaboracién en estudios para reducir costos, asistencia técnica, capacidad de
innovacion, entre otros, o medir aspectos que inciden directamente en los costos,
el precio, el nivel de servicio, el cumplimiento de plazos, indices de calidad, etc.

Si se gquiere obtener un indice de valoracién en cualquier aspecto que se
analice, se podra utilizar una relacion que resulta de dividir la puntuacion obtenida

por la maxima que se puede obtener y luego la expresamos en porcentaje.
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Ecuacioén 4:

) Puntuacion obtenida
Indice = — — X 100
Puntuacion maxima

Y después de obtener el indice se valora de la siguiente manera:

indice > 95%: Muy bueno

indice entre 90% y 95%: Bueno
indice entre 75% y 90%: Regular
indice entre 60% y 75%: Insuficiente
indice entre 40% y 60%: Deficiente

Quien realice la auditoria debe actuar como un notario, el cual se limitard a
levantar acta de lo observado en las areas del proveedor, eliminando con
cuestionarios de valoracion cualquier tentacion de subjetividad. Y la valoracion
total del proveedor sera el resultado de sumar los valores de cada una de las

areas analizadas.

La ponderacién de cada uno de estos indices para obtener un resultado total de
valoracion estara en funcién de las prioridades establecidas en el contrato de
compras, donde puede existir un actor o exigencia que, de no satisfacerse,

supondra la no aptitud del proveedor (Martinez, 1999).

El proceso de compras es el encargado de controlar el flujo de dinero, ya que las
compras representan una salida de dinero. Para el proceso de compras es
necesario determinar las cantidades de productos a comprar y establecer las

caracteristicas del producto; ademas detectar cuando se requiere comprar.
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Este capitulo esta enfocado en el modelo de proceso de compras que podrian
realizar las pequefias y medianas empresas colombianas para lograr la realizacion

de compras eficientes.

Se pretendié aportar los elementos que un comprador profesional debe dominar
para conseguir el éxito en las negociaciones, crear un estilo de negociacion
basados en principios de equidad, actuaciones éticas y respeto hacia el
proveedor, buscando un beneficio mutuo en las negociaciones de nuestras

pequefias y medianas empresas colombianas.

Antes de conocer la propuesta para realizar un proceso de compras de manera
eficiente, el capitulo mostr6é los objetivos y ventajas de la funcion de compras,
destacando que ésta ayuda en la reduccion de costos y en la generacion de
utilidades, evita el desabastecimiento de productos, minimiza la inversion en el
inventario, establece formulas para determinar la cantidad 6ptima a ordenar,

desarrolla proveedores y los integra a la empresa para beneficio mutuo.

Luego muestra cuales son las etapas para la realizacion del proceso de compras
de manera eficiente, desde la elaboracién de la requisicion de compras hasta la

retroalimentacion con el proveedor sobre el servicio recibido y prestado.

También ensefa algunos formatos Gtiles para ser implementados en el proceso y

los cuales pueden ser Utiles para organizar y visualizar mejor el proceso.

Muestra ademas algunos aspectos importantes del proveedor, la forma de como
seleccionarlos y evaluarlos y por ultimo ensefia la formula que ayuda a definir la
Cantidad Econdémica de Pedido, es decir, aquella cantidad optima de unidades a

pedir para minimizar costos por manejo de inventarios.
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CAPITULO 5:
SISTEMA DE INDICADORES PARA EL PROCESO DE COMPRAS

Los indicadores son necesarios para lograr trabajar en la empresa en pro de un
mejoramiento continuo, ya que como frecuentemente se dice “lo que no se mide
no se puede controlar, y lo que no se controla no se puede gestionar y
administrar”. El término indicador, se refiere a datos esencialmente cuantitativos,
que dan cuenta de como se encuentran las cosas en relacién con algun aspecto

de la realidad que es de interés conocer (Mora, 2008).

En todas las empresas debe existir una evaluacion constante, ya que esta hace
parte del proceso de planeacion de toda empresa. El evaluar facilita avanzar en la
bldsqueda de la optimizacién de resultados.

Los indicadores de gestion se han convertido en una de las herramientas mas
importantes dentro del proceso de monitoreo y seguimiento del cumplimiento de
los objetivos de la empresa. Es por ello, que en el departamento de compras de
las pequefias y medianas empresas colombianas de manera estratégica se
debera implementar un plan de accion basado en el claro establecimiento de los

indicadores de gestion acorde con sus funciones (Heredia, 2007).

5.1 PRINCIPALES FUNCIONES DE LOS INDICADORES DE GESTION
e Apoyay facilita los procesos de toma de decisiones.
e Controla la evolucion en el tiempo de los principales procesos y variables.
e Racionaliza el uso de la informacion.
e Sirve de base para la adopcion de normas y patrones efectivos y Gtiles para

la organizacion (Mora, 2008).
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Conformacién de los indicadores de gestion en el departamento de compras.
Para darle una estructura coherente a cada indicador, es necesario determinar los
principales elementos del mismo, de manera que sean entendibles. Estos
elementos son:

e Nombre del indicador para su identificacion y diferenciacion.

e Formula matemética.

e Unidad de medida.

Segun Mora (2008), los indicadores de compra estan disefiados en funcion de

evaluar y mejorar continuamente la gestion de compras en la empresa y define

que los principales indicadores para el area de compras son los siguientes:

5.2 PRINCIPALES INDICADORES

e CERTIFICACION DE PROVEEDORES

Este indicador tiene por objetivo conocer y controlar la calidad de los proveedores.

Calculo
Ecuacion 5:
Proveedores certificados
Total proveedores
Periodicidad

Este indicador se calcula cada mes.

Responsable
Es responsabilidad del jefe de compras.
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e CALIDAD DE LOS PEDIDOS GENERADOS

Este indicador tiene como objetivo controlar la calidad de los pedidos generados

por el area de compras.

Calculo
Ecuacion 6:
Pedidos generados sin problemas 100
Total pedisos generados '
Periodicidad

Este indicador se calcula cada mes.

Responsable
Es responsabilidad del jefe de compras.

e VOLUMEN DE COMPRA

Este indicador tiene como objetivo controlar el crecimiento en las compras.

Calculo
Ecuacion 7:
Valor de compra
Total de las ventas
Periodicidad

Este indicador se calcula cada mes.

Responsable
Es responsabilidad del jefe de compras.

84



e ENTREGAS PERFECTAMENTE RECIBIDAS

Este indicador tiene como objetivo controlar la calidad de los productos o

materiales recibidos, asi como la puntualidad de las entregas de los proveedores.

Calculo
Ecuacion 8:
Pedidos rechazados . 100
Total ordenes de compra recibidos
Periodicidad

Este indicador se calcula cada mes.

Responsable
Es responsabilidad del encargado de inventarios.

e FINANCIACION DE PROVEEDORES
Ecuacion 9:

Periodo medio de pago X Rotacion de stocks

100
365

e CALIDAD DE LAS COMPRAS

Ecuacioén 10:

Valor de las devoluciones a proveedores
X100

Valor de las compras

e FIABILIDAD DEL PROVEEDOR

Ecuacion 11:

Valor de los pedidos retrasados
X 100

Valor de las compras
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e EFICIENCIA OPERATIVA
Ecuacion 12;

Gastos de operacion
Stock total

e PORCENTAJE  DE DEVOLUCIONES (POR CALIDAD,
ESPECIFICACION, GARANTIA, PRECIO).

Ecuacion 13:
Numero de pedidos devueltos
Total de pedidos

Los indicadores de gestion se han ido convirtiendo en los signos vitales de la
empresa y su continuo monitoreo permite identificar diversos sintomas que se
derivan del desarrollo normal de las actividades. Con los indicadores se garantiza
qgue la empresa cuente con informacién constante, real y precisa sobre aspectos

tales como: efectividad, eficiencia, eficacia, productividad y calidad (Mora, 2008).

Las pequefias y medianas empresas colombianas cuando logran implementar un
sistema de indicadores de gestion en los procesos de recepcion, almacenamiento,
inventarios, despacho, distribucion, entregas y facturacion miden el grado de
competitividad de la empresa, toman decisiones acertadas y oportunas, adoptan
medidas correctivas, reducen gastos y aumentan la eficiencia operativa (Mora,
2008).
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CAPITULO 6:
IMPLEMENTACION DEL PROCESO DE COMPRAS

El proceso de compras propuesto se comenzo a implementar desde el dia 26 de
abril de 2011 en una pequefia empresa colombiana de nombre “Publicidad Gréfica
ING”, cuya mision es ofrecer una nueva experiencia en asesoria, producciéon y
comercializacion de artes graficas. La empresa esta registrada en la Cadmara de
Comercio con el NIT: 98.506.323-3 y su representante legal es el sefior Rubén

Lépez A.

Dicha Empresa consta de cinco (5) empleados distribuidos de la siguiente forma:
uno (1) en disefio, uno (1) en la parte administrativa, uno (1) en la parte comercial,
un (1) auxiliar de produccién y uno (1) historiador para la redaccién y correcciones
de estilo de los textos; vale aclarar que la labor de venta era asumida, como

segunda funcién, por dos personas.

Al inicio de esta implementacion se entrevistaron a los cinco (5) empleados,
quienes brindaron informaciéon de cémo y quién realizaba el proceso de compras

en la empresa.

DIAGNOSTICO DEL PROCESO DE COMPRAS
HASTA EL 26 DE ABRIL DE 2011

El proceso de compras se realizaba de la siguiente forma:

Primero, se conocia cudl era el pedido o la venta realizada por la empresa; luego,
se procedia a planear la produccion; después de realizar la planeacién y definir la
cantidad de pasos a realizar en produccion, se procedia a realizar la compra de

los elementos necesarios para cumplir con el pedido realizado por el cliente.
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En este proceso se detallaron los siguientes puntos criticos:

1. La empresa no contaba con un unico encargado de comprar; cualquiera de
los cinco (5) empleados podia realizar compras; ademas,

2. No manejaban o no utilizaban ningun formato como orden de compra;
aunqgue existe un formato, no se implementaba.

3. Algunas de las caracteristicas de los bienes a comprar se definian en el
lugar de la compra, sin ser antes estudiados.

4. No se tenia prioridad a la hora de realizar las compras; se compraba para
realizar un trabajo, sin tener en cuenta cudl tenia entrega mas rapida.

5. Las 6rdenes las planeaba cualquiera de los cinco (5) empleados; es decir,

quien recibia el pedido podia proceder a realizarlo.

Entre los elementos a comprar se encuentran los siguientes, mas la posterior

descripcion de compra:

1) El papel se compra en el proveedor mas cercano, se pide la cantidad de forma
verbal y se recibe con la factura de venta; quien compra puede cambiar las

caracteristicas del papel.

2) El servicio de impresién se compra con el proveedor con quien se realiza una
conversacion previa, donde se identifica si tiene espacio para realizar dicho
trabajo; y si no, se procede a contactar un nuevo proveedor, el cual no ha sido

estudiado.
3) Los servicios de terminados se proceden de igual manera, donde se encuentre

espacio o tiempo para realizarlos de forma rapida o con el proveedor que mas

rapido saque el trabajo y, ademas, lo puede escoger el auxiliar de produccién.
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Para la compra de estos tres elementos la empresa no utlizaba formato de
cotizacién ni ningun archivo al cual se pueda acudir para futuros trabajos; sélo lo
realizaban de forma verbal e instantdneamente se pregunta si se puede realizar el
trabajo y al finalizar se pagaba sin realizar o crear créditos. Para la verificacion de
los trabajos, el auxiliar de produccion estaba constantemente visitando el
proveedor para preguntar o conocer como iba el trabajo; usualmente cuando el
proveedor termina el trabajo, el auxiliar lo recibe y lo pasa al nuevo proceso, ya
sea terminados, empaque o revision final y este procede a pagar el trabajo; o si en

el momento no tiene dinero, cualquiera de los otros empleados lo paga mas tarde.

Luego de que el producto superara todos los pasos de produccion, pasos que a su
vez son puntos de compra, al producto se le da una revisidon y se envia al cliente
final. En la empresa el proceso de compras termina en el momento en que el
pedido es enviado al cliente y se cumple con el pedido. Mas, no se procede a

realizar ningun otro estudio.

Concluimos que la empresa actualmente realiza procesos de compras deficientes
y desactualizados, ya que no utilizan una técnica especifica en el Departamento
de Compras para la adquisicién de bienes; carece de un estudio de proveedores, y

desperdician tiempo al efectuar cada compra.

Por lo anterior, la empresa, para poder competir en el mercado, necesita de la
adopcién de una técnica que le permita reducir sus costos; es por ello que se
recomienda implementar un nuevo proceso de compras que le ayudara a la
reduccion de tiempos, costos y materiales, para producir el articulo correcto en el
tiempo exacto, con la cantidad adecuada. Se requiere de una adecuada compra,

donde se seleccionen proveedores y se desarrollen actividades claras.
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Propuesta de cambio o nueva técnica en el proceso de compras: Proceso de

compras eficiente:

La propuesta de cambio se realiza mediante la implementacion del proceso de
compras propuesto en el capitulo cuatro. A continuacion, procedemos a detallar
como ha sido la implementacion de este proceso.

El proceso de compras se ha venido implementando en la pequefia empresa

colombiana “Publicidad Grafica ING” de la siguiente forma:

1. El personal de la compaiiia se encontraba realizando tareas iguales para
todos, realizaban las actividades de una forma conjunta y perdian tiempo al
hacer varios el mismo paso. A partir de la aplicacion del modelo se procedio
a distribuir el personal de la siguiente forma:

Uno se encarga del area de disefio.

Uno se encarga de la edicion.

Uno se encarga de la parte administrativa y compras.
Uno es el auxiliar de produccion.

Uno se encarga de la parte comercial y logistica.

2. Se definié un proceso de compras segun la figura 4.1, donde se mostro la
secuencia de actividades que se debian implementar para llevar a cabo un
proceso compras eficiente.

3. Se designdé a un solo comprador, como Unico responsable del area de
compras y de mantener una estrecha relacion con los proveedores y lograr
alianzas estratégicas para su proceso.

4. Cualquiera de los 5 empleados puede recibir un pedido, pero éstos deben
informar al empleado encargado de la parte comercial para que sea éste
finalmente quien realice una planeacion de producciéon en conjunto con el
auxiliar de produccion y luego el comercial diligencie la requisicion de
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8.

compra. Requisicion que debe especificar cada una de las caracteristicas
gue se necesitan en el trabajo a entregar al cliente y el presupuesto que se
tiene para este trabajo.

Después, compras recibe la requisicion y procede a darle cumplimiento,
estudiando o analizando cada una de las partes que debe comprar;
ademas, realiza una clasificacion de las 6rdenes segun la prioridad de
entrega y cliente al cual se le vaya a entregar.

El comprador asignado desarrolld6 un estudio de proveedores donde
identific6 cuales son los proveedores idoneos a los cuales comprarle;
también ha logrado conseguir con ellos algunos tiempos para pagos (2 6 3
dias), ha creado un directorio donde clasifica los proveedores segun su
actividad y clasificacion por cumplimiento y precio.

Cada vez que compras necesita un producto, realiza una cotizacion con sus
proveedores antes estudiados, implementando el formato 4.2.
Posteriormente, realiza un estudio de la cotizacion en el cual el comprador
confronta aspectos como: calidad, fecha de entrega que ofrece el proveedor
contra la fecha requerida por la empresa, precios, lugar de entrega. En este
proceso se ha logrado que sea el proveedor quien le lleve el producto hasta
sus instalaciones y no sea el auxiliar de compras quien tenga que estar
revisando cuando esta terminado; en las formas de pago, se ha establecido
un pequefo plazo para realizar el pago; descuentos; precios mas bajos por
realizar varios trabajos con un solo proveedor. Luego, procede se a
negociar con el proveedor, en lo cual se ha conseguido que éste cumpla
con minimo tres (3) requisitos de documentacién (Rut, factura, cotizacion).
Después de haber negociado, el comprador procede a realizar la orden de
compra.

Se hace uso de la orden de compra, formato implementado figura 4.3, la
cual es entregada al proveedor y es Compras quien le hace un constante
seguimiento por teléfono, evitando que sea el auxiliar de produccién quien

esté gastando tiempo en dirigirse hasta las instalaciones del proveedor.
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Compras archiva las 6rdenes de compra para confrontar los aspectos alli
indicados a la hora de recibir el producto.

El producto lo recibe el auxiliar de produccion, quien hace las veces de
almacenista y verifica la cantidad, la calidad y si el precio es el acordado.
Después, procede a realizar las reclamaciones correspondientes, si tienen
lugar, y a notificar si hubiese faltantes para que se consideren a la hora de
entregar la factura por parte del proveedor. Y emite un visto bueno de
recibo de material o acuse de recibo, el cual se le entrega a Compras para
ser adjuntado con la orden de compra.

Después, compras recibe acuse de recibo y factura, la cual casi siempre es
entregada con el producto y la orden de compra; se procede a revisar estos
tres formatos y da la autorizacion para que sea el empleado encargado de
la parte administrativa quien realice el pago correspondiente.

El empleado encargado de la parte administrativa realiza el pago y ademas
se pudo conseguir que se organizara un archivo con las diferentes facturas
gue se pagan por los diferentes trabajos y asi obtener un mayor control o

una base para futuros trabajos.

Después de realizar la implementacion de dicho modelo se realiz6 una medicion

en la cual se obtuvieron los siguientes beneficios:

Beneficios obtenidos con la presente implementacion

Se obtuvo un proceso soportado en requerimientos legales como lo es la
factura a la hora de realizar compras. (Se midié en la carpeta de compras
con la cantidad de érdenes realizadas en un mes, respecto a las 6rdenes
archivadas con su respectiva factura).

Se disminuyeron los tiempos que utiliza el auxiliar de produccion, y esta

disminucion le permite utilizar el tiempo restante en la realizacion de otras
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tareas inherentes a su cargo. (Se midi6 con la cantidad de tareas
adicionales que podia desempefiar el auxiliar en una semana).

Se mejoré el proceso de funcionamiento de la compafiia debido a que
ahora existe una sola persona encargada de cada proceso. (Se observd
gue para el personal era claro que existia una persona encargada de cada
proceso y cuando acudir a él).

Se logré obtener beneficios en los pagos. (Se midié con el niumero de
descuentos realizados a las 6rdenes durante un mes).

Se clasificaron los proveedores y se sostuvo el compromiso o alianza con
quien entregue el producto en las mejores condiciones de calidad, cantidad,
especificaciones, tiempo, lugar y precio. (Se obtuvo mediante la medicion
realizada al estudio de proveedores).

Se obtuvo un mejor aprovechamiento de los recursos debido a que cada
actividad estuvo centrada en un lugar y en un empleado, dejandose
registros de cada proceso. (Se midié con respecto a los tiempos utilizados
por el personal, los cuales disminuyeron al distribuir las actividades).

Se mejord el manejo de la informacién, con lo que se tuvo acceso a
registros de compras anteriores. (Se midié con los registros obtenidos en la
carpeta de compras donde se archivan 6rdenes de compra y facturas).

Con la implementacién del modelo de proceso de compras eficiente en la pequefia

empresa colombiana “Publicidad Gréfica ING.”, se lograron aspectos importantes

como: la reduccién de tiempos y errores a la hora de colocar una orden de

compra; la disminucién en costos en la medida que se logra encontrar buenos

proveedores y realizar alianzas estratégicas con éstos, alcanzando descuentos

por volumenes comprados, por pago de contado, por pronto pago; se logro

encontrar aquel proveedor que atiende en el momento que la empresa lo requiere

y que cumple con lo pactado en las 6rdenes de compra. Otro aspecto importante

es que se logro tener la empresa mas organizada; es decir, ya no compra
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cualquier persona en la empresa, sino que se tiene destinada esta actividad a una
persona que se encarga de darle tramite a las necesidades de abastecimientos y
servicios requeridos en la empresa. También se logré establecer como costumbre
el exigir la factura en el momento de realizar la compra, ya que esto le permite a la

empresa ser mas organizada en su contabilidad.

Vale la pena anotar que el proceso de compras eficiente planteado en esta
investigacion pueda ser replicado en las demas pequefias y medianas empresas
colombianas; este proceso puede contribuir con elementos importantes que
permitan darle una nueva visién a su organizacion, generar mayor valor agregado
tanto en sus procesos como en sus productos y aportar herramientas para ser

mas competitivo en un mercado cada vez mas exigente.
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CONCLUSIONES

Las empresas de hoy tienen la necesidad de lograr ser mas eficientes en su
proceso de compras, requieren generar mayores utilidades, disminuir costos,
tiempos, lograr ubicar sus mejores fuentes de aprovisionamiento, comprar unica y
exclusivamente lo que realmente requieren e interactuar con las diferentes areas
de la compafia. Todo esto solo es posible en la medida que se estructura y se

implementa un proceso de compras que logre compras eficientes.

Existen diversas herramientas electrénicas para la realizacion del proceso de
compras que los empresarios y compradores modernos deben conocer y tratar de
irimplementando paulatinamente, dada la importancia y los multiples beneficios de

tener una e-organizacion.

En toda empresa debe existir un sistema de indicadores de gestion que muestre
como va el proceso de compras, cuales son las metas que se desean alcanzar y

cuales las acciones que se deben implementar.

Las empresas necesitan calificar sus proveedores mediante continuas
evaluaciones y seguimientos, permitiéndoles una mejor administracion en la

relacion con estos.

Después de realizar la implementacién del proceso de compras basado en el
proceso propuesto en el capitulo 4 de la presente investigacion, se logré
demostrar que es posible realizar compras de manera eficiente y con pocos
recursos de una manera ordenada. Solo fue necesaria una breve descripcion del
funcionamiento de la empresa y de ahi se empez0 a: distribuir y asignar las

funciones al personal idéneo; distribuir los responsables y las responsabilidades
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que tiene cada area; y a implementar en su proceso la diligencia de formatos, el

analisis y conocimiento del proveedor.

En conclusion, se puede decir que se le dio cumplimiento a los objetivos

propuestos al inicio del presente proyecto, dado que se logro:

e Estudiar la importancia, funciones, evolucion, y personal encargado del
proceso de compras en las pequefias y medianas empresas colombianas.

e Enunciar herramientas electrénicas aplicadas a las compras y resaltar la
importancia que tiene su implementacion en las pequefias y medianas
empresas, dados los multiples beneficios contenidos.

e Evaluar la forma de como realizaba las compras una pequefia empresa
colombiana y, a partir del resultado, identificar y canalizar soluciones de
mejora a este proceso.

e Plantear un modelo de compras eficiente que pudiera ser de faclil
implementacion en una pequefia y mediana empresa colombiana.

e Evaluar indicadores que pueden ser utilizados en un proceso de compras,
mostrando cémo la empresa logra tener una medicién constante de su
proceso y, a partir de esto, tomar decisiones acertadas.

e Por ultimo, se logré6 mostrar como una pequefia empresa colombiana al
implementar el proceso de compras propuesto en el presente proyecto
logra obtener beneficios en sus compras, lo cual lo convierte en un proceso

de compras eficiente.

TRABAJOS FUTUROS

Partiendo del presente proyecto de investigacion sugerimos que se pueda dar
paso a futuros trabajos sobre el area de compras basado en las siguientes

problematicas:
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Los beneficios que trae para las pequefias y medianas empresas ser una e-
organizacion (implementando herramientas electrénicas como e-business,
e-commerce, e-procurement, entre otros).

Estudiar el desempefio del proceso de compras a partir de la
implementacion de un sistema de indicadores de gestion.

Estudiar como son los contratos que una pequefia y mediana empresa
colombiana debe realizar para efectuar compras internacionales.

Estudiar acerca de las compras en el sector publico, su acceso y requisitos.
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RECOMENDACIONES

Si bien es cierto que las pequefias y medianas empresas colombianas no cuentan
con los recursos para implementar herramientas como e-business, e-commerce,
e-procurement, EDI, SRM por lo menos se debe comenzar por la implementacion
de una pagina Web en la cual se puedan ofrecer sus productos y tener una

interaccion con sus clientes y proveedores las 24 horas del dia.

Adoptar adecuados y eficientes formatos en su proceso de compras.

Delegar en el proceso de compras a un personal calificado, ético, responsable,

capaz de planificar y lograr una administracion con los proveedores.

Para alcanzar éxito en las compras es necesario que tanto compradores y

proveedores se comprometan con el proceso.

Capacitar y formar al personal permanentemente frente a los cambios cientificos y

tecnologicos que se generen en su area de compras.
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Anexo 1:
ENTREVISTA REALIZADA A EMPRESARIOS DE PEQUENAS EMPRESAS
COLOMBIANAS

Anexo1: Entrevista Proceso de compras en las pequenias y
medianas empresas colombianas

Mombre del Empresarnio:

Mombre d= B empess

Actividad 3 |z gue == dedics;

MNumero de emplesdos:

1 ;Quwien e= & encagado de reslzar ls= compras en su empress7?

2 ;Comoresizs el pago de sws compras’?

3 ;Donde busca nuewes Provesdores?

4 ;A cuantos provesdors les solicie cotzadion?

£ ;Criteros pam ekgir la major cotzacon?

[ 1]

£ Como werifica la mercanda comprads?

7 :Donde registra bs datos de bos provesdores?

& ;Que fomato utiza para realizar los pedidos?

Sinceros Agradecimientos.
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ILUSTRACION 1: PERSONA ENCARGADA DE REALIZAR LAS COMPRAS EN
LA EMPRESA

RESULTADO: El 75% de los empresarios entrevistados afirmaron que los
encargados de realizar las compras son los duefios que a su vez realizan el cargo
de administradores de la empresa y el 25% afirmaron que son las secretarias

guienes realizan esta funcion.

ILUSTRACION 2: FORMA DE REALIZAR EL PAGO POR LAS COMPRAS
REALIZADAS
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RESULTADO: EI 75% de los entrevistados afirmaron que el pago de las compras
es realizado de contado y sélo un 25% afirmé que tienen un plazo de 8 dias para

cancelarlos.

ILUSTRACION 2: MEDIO DONDE SE BUSCAN NUEVOS PROVEEDORES

RESULTADO: Los nuevos proveedores son buscados en internet, en aquellos

proveedores cercanos, por recomendaciones de colegas y en paginas amarillas.

ILUSTRACION 3: CANTIDAD DE PROVEEDORES A LOS QUE SE LE
SOLICITA COTIZACION
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RESULTADO: EIl 50% de los entrevistados afirmaron que les solicitan cotizacion a
2 6 méas proveedores, el 25% a 1 6 2 proveedores y el 25% restante le solicita

cotizacién a un solo proveedor.

ILUSTRACION 4: CRITERIOS PARA ELEGIR COTIZACION

RESULTADO: Un 50% afirma que los criterios para elegir la mejor cotizacién son:
el mejor precio y una entrega oportuna. Un 25% afirma que son la disponibilidad
del producto, la entrega oportuna y el servicio a domicilio. Y el 25% restante afirma
gue son el precio, la calidad y la disponibilidad del producto lo mas importante a la

hora de elegir la mejor cotizacion.
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ILUSTRACION 5: DOCUMENTO UTILIZADO PARA VERIFICAR MERCANCIA
COMPRADA

RESULTADO: Los empresarios respondieron en un 75% que verifican la

mercancia comprada con la factura.

ILUSTRACION 6: MEDIO DONDE SE REGISTRAN LOS DATOS DE LOS
PROVEEDORES
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RESULTADO: Un 50% afirma que tiene un directorio de proveedores, y el 50%
restante se divide en aquellos que guardan las tarjetas de presentacién de los
proveedores o simplemente trata de memorizarlos o los agrega al directorio del
teléfono celular.

ILUSTRACION 7: FORMATO UTILIZADO PARA REALIZAR PEDIDOS

RESULTADO: Ninguno de los empresarios entrevistados utiliza un formato para la

realizacion de sus pedidos.
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