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Logistica
La llave del éxito empresarial...

En el contexto empresarial actual, la gestion integral de la cadena de
suministro desde el proveedor hasta el cliente final es determinante en el
devenir de una compania.
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Abastecimiento Gestion de Almacenes, compra de las materias primas
en precio y plazo pactado y almacenamiento del producto
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Fuente: www.mayugo.net




LA FUNCION DEL APROVISIONAMIENTO

En términos de gestion y control de operaciones relacionadas con los flujos fisicos de materiales,
las compras se constituyen como la primera funcion de la cadena de suministro.

Logistica de aprovisionamientos

PrOVEROOrESs . i i sim s sssssssssssssssimsmsns Clientes
Cadena interna de suministros

Funciones:

- Anticiparse a las necesidades del usuario.

- Negociar ampliamente con proveedores.

« Garantizar el CICLO de entrega al dliente.

* Interpretar las tendecias de precios y alzas.

» Localizar y determinar fuentes fiables de suministro a clientes.

Cadena interna de suministros. Fuente: Mora Garcia; 2010.

La gestion de compras y de aprovisionamiento se encarga de la adquisicién, reposicion y, en
general, a la administraciéon y entrega de materiales e insumos indispensables para el
adecuado desempeiio de la organizacion; con el objetivo de obtener calidad, cantidad y precio
justo; con un equilibrio sostenido entre la compaiiia y el proveedor para beneficio mutuo.




LA FUNCION DE COMPRAS

El proceso de compras involucra la adquisicion de materias primas, suministros y
componentes para la organizacion.

Bajo el enfoque logistico el area compras actia como agente integrador entre clientes y proveedores.

Principales funciones de compras:

v'Revisién de requerimientos.

v'Seleccion de proveedores.

v’Ubicacién de ordenes.

v'Programacién de entregas.

v'Analisis de propuestas comerciales de proveedores.

v'"Manejo de negociaciones con proveedores.

v'Seguimiento de 6rdenes de compra.

v'Entrevista al personal de compras.

v'Gestién de quejas de clientes

v'Suministro de informacion para compras de capital.
v'Desarrollo y entrenamiento de otros compradores.
v"Administracion de archivos de desempefio de los proveedores.
v'Ampliacién de nuevas fuentes.

v'Establecimiento de programas de estandarizacion.

v'"Manejo de decisiones «Hacer o Comprar».

v'Ejecucion de analisis de materiales y productos.

v'Realizacion de andlisis y predicciones de tendencias de mercado y prondstico de ventas.



Ejemplo:

Una empresa manufacturera de autopartes necesita comprar acero laminado para producir
chasis de motocicletas. El area de compras recibe la orden, contacta a un proveedor habitual
y realiza el pedido. Sin embargo, se presentan varios problemas:

1.El proveedor entrega con 10 dias de retraso.

2.El acero llega con variaciones en la calidad (diferente dureza).

3.No existia un analisis de precios actualizado: la empresa pagd mas que la competencia.
4.No se hizo una programacion adecuada de entregas, lo que generd paradas en la linea de
produccion.

5.No hubo un seguimiento de la orden de compra, por lo que la empresa se enterd del
retraso demasiado tarde.

é¢Qué funciones del proceso de compras (de la lista de la imagen) faltaron o se
ejecutaron de forma deficiente en este ejemplo?

Programacion de entregas: no se planificd el calendario de llegada del acero, generando
retrasos.

Seguimiento de ordenes de compra: no hubo control del estado del pedido, por lo que el
retraso tomo por sorpresa a la empresa.

Analisis de propuestas comerciales: no se compararon precios ni condiciones con otros
proveedores, lo que llevo a pagar mas.

Gestion de calidad de materiales: no se establecieron especificaciones claras ni controles
previos, por eso llegaron lotes con variaciones de dureza.

Evaluacion de desempeio de proveedores: no existia un historial o control de cumplimiento,
lo cual habria alertado sobre posibles fallas.



FUNCION DE COMPRAS

FUNCIONES BASICAS FUNCIONES ENTORNO A LA LOGISTICA
Definir la necesidad Garantizar el ciclo de entregas a los clientes
Seleccionar el Proveedor Mantener el minimo de inversion en Inventarios
Negociar un precio Maximizar la relacién Costo-Beneficio
Soporte Contractual Encontrar y desarrollar fuentes competitivas de suministros
Aseguramiento de entregas | Garantizar la excelencia en los niveles de servicio del
proveedor

4 4

INTEGRACION DE LAS FUNCIONES LOGISTICAS

4

ENFOQUE DE CADENA DE ABASTECIMIENTO




OBJETIVOS DE COMPRAS:

v’ Satisfacer los clientes internos y externos, entregandoles oportunamente los productos y
servicios solicitados.

v'"Mantener continuidad en el abastecimiento de bienes y servicios.

v'Conservar 6ptimos niveles de inventarios, que permitan obtener un equilibrio entre el
nivel de servicio ofrecido a los clientes, el indice de agotados y la inversion de capital en
stocks.

v'Desarrollar acuerdos con proveedores (generalmente a largo plazo)

v'Garantizar el mejor precio de compra del mercado.

v'Respaldar mediante un buen costo de compra la posicion competitiva de la empresa en
el mercado.

v'Garantizar la compra de productos de alta calidad.

Es fundamental contar con el apoyo de los demas integrantes de la cadena de
abastecimiento, tanto de proveedores y productores como de clientes y
proveedores de servicios logisticos (operadores logisticos).




Caso: Empresa de electrodomésticos
Una fabrica de heladeras necesita compresores (pieza clave del producto final).
1.El area de compras, buscando reducir costos, elige un proveedor que ofrece el precio mas
bajo, pero no verifica sus niveles de calidad ni su historial de entregas.
2.Al cabo de un mes, el proveedor entrega los compresores con retraso de 15 dias y, ademas,
un 20% de las piezas presenta fallas.
3.La produccién de heladeras se detiene porque no hay suficientes compresores en stock.
4.Esto genera:

1. Paradas de linea de produccion - pérdida de eficiencia.

2. Incremento de costos - horas extra y reprocesos.

3. Clientes insatisfechos - retrasos en la entrega de heladeras a los puntos de venta.

4. Daino a la competitividad - la competencia gana mercado.

¢Qué objetivos de compras no se cumplieron en este caso?

No se garantizo la continuidad en el abastecimiento (retraso en la entrega de compresores).
No se asegurd la compra de productos de calidad (20% defectuosos).

No se mantuvo un nivel éptimo de inventarios (no habia stock de seguridad).

No se respaldé la competitividad de la empresa (costos ocultos por paradas y retrasos).

No se eligié un proveedor confiable = falld la evaluacion previa de proveedores.



EL PAPEL DE LAS COMPRAS EN LA ESTRATEGIA EMPRESARIAL

Oportunidades que el area de compras tiene de agregar valor dentro de la empresa son:

v'Mejoramiento de las cadenas de abastecimiento para generar y aumentar la productividad de
todos los integrantes.

v'I+D (Investigacion y desarrollo) promovido desde compras, para encontrar mejores opciones
que satisfagan las necesidades de los clientes, a menores costos.

v'Mejoramiento de los diferentes servicios externos (servicios publicos, transporte, etc.)
existentes en el entorno y en las cadenas de abastecimiento.

v'Centralizar la responsabilidad del resultado de la gestion de compras, estableciendo una
organizacion inteligente, proactiva, empoderada e influyente.

El proceso de compras ocupa una posicion importante en la mayor parte de las organizaciones, ya
que las partes, componentes y suministros adquiridos por lo general representan 40 a 60% del
valor de ventas de un producto final (las reducciones de costo relativamente pequefas
obtenidas en la adquisicion de materiales pueden tener un gran impacto en las utilidades de la
organizacion). Esto se conoce como principio de apalancamiento.



¢ Qué es el apalancamiento?

Se refiere al uso de deuda o capital prestado para amplificar el potencial retorno de una inversion.
Implica invertir con una porcion de capital propio y complementar ese capital con deuda.
El objetivo es aumentar la rentabilidad de la inversion aprovechando el efecto del endeudamiento.

Tipos de apalancamiento:

«Apalancamiento financiero: utilizacion de deuda para financiar actividades operativas o
inversiones.

«Apalancamiento operativo: utilizacion de costos fijos en la estructura de costos de una empresa.
A medida que las ventas aumentan, los costos fijos se distribuyen entre un mayor volumen de
ventas, 10 que puede aumentar los margenes de beneficio.

«Apalancamiento combinado: Es una combinacion de los dos tipos anteriores. Se puede utilizar
tanto una deuda para financiar inversiones, como costos fijos en su operacion.



Ejemplo de apalancamiento

Una empresa quiere comprar maquinaria que cuesta $100.000:

Escenario 1: Sin apalancamiento
La empresa usa su propio dinero. Si la maquinaria genera una
ganancia de $20.000, el retorno sobre la inversion es del 20%.

Escenario 2: Con apalancamiento

La empresa solo pone $20.000 y pide un préstamo de $80.000. Si la
misma maquinaria genera $20.000 de ganancia, después de pagar
intereses del préstamo, supongamos $5.000, la ganancia neta es
$15.000 sobre $20.000 invertidos. El retorno sobre el capital propio
ahora es 75% ($15.000 + $20.000).

El apalancamiento permitio que con menos dinero propio la empresa obtuviera un
mayor retorno, pero si la maquinaria hubiera generado pérdidas, estas también se
habrian multiplicado.



DISENO DE LA GESTION DE COMPRAS

Aspectos fundamentales del proceso de Compras:

v'Direccionamiento: es donde debe definirse la estrategia de compras de la organizacion. Politicas
de compras.

v'Gestion: busqueda de mercados/proveedores, gestion y desarrollo de suplidores y operaciones dia
a dia.

v'Apoyo: herramientas e informacion para la toma de decisiones.

Transmisidn EDI
I |
| Proveedor
I I
Despacha mercancia segun solicitud

Transmite despacho y factura via electrdnica

Ventajas

- Reduce el tiempo de entrega
« Reduce mano de obra en el proceso
- Garantiza exactitud y precision en la informacion
« Bl comprador se convierte en asesor y soporte de ventas

Sistematizacion de Compras. Fuente: Mora Garcia; 2010.



La gestion del proceso de compras comprende:

v'Identificar los productos criticos a comprar

v'Definir especificaciones del producto a comprar

v'Planear las compras

v'Evaluar y seleccionar proveedores

v'Realizar el tramite de compra

v'Verificar el producto comprado

v'Re-evaluar proveedores

v"Tomar acciones en el proceso de compra (correctivas, preventivas y mejora)

5 Etapas del Proceso de Compra

Busqueda
de q
Informacion

Evaluacion EVALUAC'ON D
ec|5|on
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alternativas %
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Comportamiento
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Reconomiento
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Compra N

Mk&

Escusla Marketing and Weo

Fuente: https://escuela.marketingandweb.es/proceso-de-compra/



El ciclo de compras

Pedidos de usuarios

Identificacion de
proveedores

Aprobacion
de factura Solicitudes

de cotizacion

Seleccion de
proveedores y
emision OC

Recepcion e
inspeccion de
mercaderia

Aprobacion OC

OC= Orden de Compra

Fuente: www.mayugo.net



INVENTARIOS

Inventario son las existencias de una pieza o recurso utilizado en una organizacion.
Un sistema de inventario es el conjunto de politicas y controles que vigilan los niveles del
inventario y determinan aquellos a mantener, el momento en que es necesario reabastecerlo y
qué tan grandes deben ser los pedidos.

QOrigenes Transportacian Produccidn Transportacion Almacenamiento Clisntes
del material de entrada - de salida de productos
: terminados

Z
e
Materiales

=14
produccion

=

Invantarios
8n proceso

EH v

Productos
terminados

Recepcion

e | [T,

il i N m

Envio

Ubicdciones
l/del inventario

Posicionamiento de los inventarios en cada escalon de la cadena de suministros. Fuente: Ballou; 2004.




TIPOS DE INVENTARIO

v'Fisicos

v'Perpetuo

v Ciclico

v'Seguridad
v'Consignado

v En transito
v'Productos terminados
v'Materias Primas
v'Productos en proceso
v Suministros
v'Materiales de embalaja
v'Productos de devolucion
v'Obsoleto




Tipo de Inventario

Fisicos

Perpetuo

Ciclico

Seguridad

Consignado

En transito

Productos terminados

Materias primas
Productos en proceso
Suministros

Materiales de embalaje

Productos de devolucion

Obsoleto

TIPOS DE INVENTARIO

Ejemplo practico
Contar todas las botellas de aceite en un depdsito.
Sistema ERP registra automaticamente el stock de tornillos cada vez
gue se venden o reciben.

Revisar semanalmente 50 cajas de tornillos en rotacion alta.

Mantener 100 unidades extra de un componente critico por
retrasos del proveedor.

Proveedor deja bobinas de acero en la fabrica; se factura solo
cuando se usan.

Camidn con 500 cajas de cereal en camino al centro de distribucion.

Televisores embalados en el almacén esperando despacho.

Harina para la produccion de pan.
Piezas de metal cortadas pero aun sin ensamblar.
Aceite lubricante para maquinas.

Cajas de carton, film plastico, cintas adhesivas.

Teléfonos defectuosos devueltos por garantia.

Componentes electréonicos de un modelo de computadora
discontinuado.



CARACTERISTICAS DEL INVENTARIO

Capacidad de

predecir

Debe mantener el Una reserva de Protege ante la falta
equilibrio entre lo inventario permitira de confiabilidad de
que se precisa y estar protegido los proveedores o
lo que se procesa. en un momento cuando hay pocas

» dado. unidades

Una adecuada Al comprar en

compra en cuanto a grandes cantidades

cantidad permitira hay margen para

evitar el impacto de ofrecer descuentos.

la inflacion de

costos.

Fuente: www.mayugo.net



v’La administracién del inventario es riesgosa y el riesgo varia dependiendo de la posicion de la empresa en el
canal de distribucion. Las medidas tipicas de la exposicion del inventario son la duracién, la profundidad y la
amplitud del material comprometido.

v'Para un fabricante, el riesgo en el inventario es a largo plazo. El compromiso del inventario del fabricante
comienza con la compra de materias primas y piezas componentes, incluye el trabajo en proceso, y finaliza
con los articulos terminados.

v"Un mayorista acapara cantidades grandes de los fabricantes y vende cantidades mas pequefias a los minoristas.
La justificacion econémica de un mayorista es la capacidad de proporcionar a los clientes un surtido de mercancia
de diferentes fabricantes en cantidades especificas.

v'Para un minorista, la administracién del inventario se centra en la velocidad de las compras y las ventas. Los
minoristas adquieren una amplia variedad de productos y asumen un riesgo sustancial en el proceso de
mercadotecnia. El riesgo del inventario de la venta al menudeo es amplio pero no profundo. Debido al alto costo
de la ubicacion en las tiendas, los minoristas ponen mucho énfasis en la rotacion del inventario.

v'En la medida que una empresa se integra de manera vertical, el inventario debe administrarse en varios
niveles de la cadena de suministro.



GESTION DE NIVELES DE SERVICIO

Rendimiento Facilidad de uso

Factores que influyen en la
satisfaccion de los clientes

Expectativas Percepciones

Fuente: It Service.com



Para absorber las fluctuaciones e
’ incertidumbres de oferta y demanda

Para desglosar o separar los procesos
internos dentro de una organizacion.

Para anticiparse ante circunstancias de

‘ Motivos para mantener stocks T e

™,

Para aprovisionarse (economias de escala) al
comprar volumenes superiores al promedio.

Para compensar los tiempos de
‘ reabastecimiento (entrega) de los
proveedores.

El inventario puede clasificarse de muchas maneras: materias primas, materiales en proceso,
producto terminado, mantenimiento, reparacion y operaciones (MRO), mercancias para reventa,
bienes de capital, materiales de construccion, componentes obsoletos, articulos/materiales
defectuosos, entre otros.



EVOLUCION DEL CONCEPTO DE INVENTARIOS:
DEL SISTEMA PUSH AL PULL

Sistema Logilstico Dirigide al Cliente

Antiguamente se pretendia que nunca
faltaran las existencias; hoy en dia,
esta prioridad difiere sustancialmente,
pues se asocia a los stocks con la

Push

palabra costo.
S e D

Ventas

volucion del concepto de inventario. Fuente: Mora Garcia;

<
“

Nuestra vision de inventarios:
e [T

La importancia de los stocks puede deducirse a los
siguientes elementos, que son reflejo de la
complejidad moderna de los negocios y la existencia
de operaciones en cadenas de abastecimiento
multifuncionales.

https://www.youtube.com/watch?v=eWULmSLfu3E

Visién de inventarios. Fuente: Mora Garcia; 2010.



PLANIFICACION DEL APROVISIONAMIENTO

INDICADORES DE GESTION DE INVENTARIOS

Existencias
A

Nivel de stock

———————————————————————————————————————————————————————————— Punto de pedido

777777777777777777777777777777777777777 Stock de seguridad

| -
>

Tiempo

La cantidad mayor de existencias de un
material que se puede mantener en el almacén

Punto de pedido Nivel de existencias en el cual se ha de realizar

el pedido para reaprovisionar el almacen.

Stock de seguridad La cantidad menor de existencias de un

material que se puede mantener en el almacén

Fuente: www.mayugo.net



El costo por mantener un inventario o costo por existencias son los gastos asociados con el mantenimiento

del inventario. Este gasto se calcula al multiplicar el porcentaje del costo anual por existencias, por el valor
promedio del inventario.

Concepto Porcentaje promedio Rangos del porcentaje
Costo de capital 10.00% 4-40%
Impuestos 1.00 52

Seguro .05 0-2
Obsolescencia 1.20 52
Almacenamiento 2.00 0-4

Totales 14.25% 5-50%

Los componentes del costo por mantener inventario. Fuente: Bowersox y otros; 2007.

La planeacion del inventario consiste en determinar cuando hacer y cuanto incluir en un pedido. Cuando hacer el
pedido se determina mediante el promedio de la variacion en la demanda y el reabasto.

R=DxT+ 55

donde:

» R = punto de pedido (unidades)
*» D) = demanda promedio diaria (unidades/dia)
* T = duracién del ciclo de pedido (dias)

* S8 = inventario de sequridad (unidades)



Ejemplo practico:
Supongamos:

» Demanda promedio diaria (1)) = 50 unidades/dia
» Ciclo de pedido (T') = 4 dias
» Inventario de seguridad (S'S) = 100 unidades

Calculo:
R=DxT+ 88
R =50 x4+ 100
R =200 + 100

R = 300 unidades

Cuando el inventario disponible llegue a 300 unidades, se debe realizar un nuevo pedido
para evitar faltantes y mantener el nivel de servicio.



Sistemas de reabastecimiento de mercancias

1- Modelo del lote 6ptimo econémico
Conocido como el EOQ, este modelo es la fuente de todos los esquemas de calculo para la compra
de materias primas y de mercancias en las empresas de hoy.

El EOQ no es un modelo que pueda cubrir las fluctuaciones presentes en las variables de la
demanda y de los tiempos de entrega, adecuado para aquellos productos que presentan demanda
estacional (con diferencias muy bajas entre los niveles reales de ventas y los pronosticados).

E0Q = |22
= | 1
W Cllr_a'r ! I|I
I"., I'. Costo
en donde IH*II'E tota)
_ . . S w II"'".‘ Miimero de Costo de
EOQ = cantidad econdmica del pedido: £ \\ pedidos mas los pedidos
C, = costo por pedido; = x,\%.nmmcu
C; = costo anual de mantener un inventario E WSl
[) = volumen anual de ventas, en umdades; v \
U = costo por umdad
Costo del mantenimiento

0 Mimero de pedidos por afio



Volumen anual de la demanda 2 400 unidades

Valor unitario en el costo 500 dalares
Porcentaje del costo por mantener el inventario 20% anual
Costo de los pedidos 19.00 délares por pedido
£og = [2GD
N GU

en donde

EOQ = canfidad economica del pedido:
C, = costo por pedido:
C; = costo anual de mantener un inventario .
D = volumen anual de ventas, en umdades: y ejem plo
U = costo por umdad

Al sustituir a partir de la tabla 6.3:

12 % 19 X 2400
EOQ = J 0.20 % 5.00

=+ 91200
= 302 (redondear a 300).

Las suposiciones principales del modelo EOQ simple son: 1) se satisface toda la demanda; 2) la tasa
de demanda es continua, constante, y conocida; 3) el tiempo del ciclo de desempefio de reabasto es
constante y conocido; 4) existe un precio constante del producto y es independiente de la cantidad del
pedido o el tiempo; 5) existe un horizonte de planeacion infinito; 6) no hay interaccion entre varios
articulos del inventario; 7) nada del inventario esta en transito; y 8) no existen limites en la
disponibilidad del capital.



Ecuacidén del costo total del inventario (EOQ)

La ecuacion gue rige este modelo es:

r D F g_ r
D P+ 45 C C
Q e + 2 d
Costo total por periodo = Costo unitario por periodo + Costo de
ordenar un pedido + Costo de mantener el inventario en un periodo

CT

Donde:
CT= Costo Total
D= Cantidad demandada en un periodo
P= Precio de compra unitario
Q= Cantidad comprada
C.=Costo de emision de una orden de compra
C,= Costo de almacenamiento anual por unidad



COSTE DE o Es el coste de comprar productos al proveedor.
ADQUISICION - Incluye gastos asociados (trasporte, seguros...).
» (CA) - Incluye descuentos (pronto pago, rappels...).
B, ; : : :
COSTE DE o Costes (y tiempo) asumido al realizar el pedido:
PEDIDO - Administrativos: Contabilizar stock, llamadas...
- (CP) - De reposicion: Recoger mercancia, colocarla...
\ s
COSTE DE o Es el coste asociado al volumen del almacén.
ALMACEN o Un almacén pequefio tendra menor coste.
(CAL) - Alquiler o compra del almacén, trabajadores...
é 2 . ,
o Coste en tiempo, ventas y clientes que soporta
COSIE DE la empresa cuando se queda sin existencias:
RUPTURADE o _ -
STOCKS - Le impiden seguir con el proceso prpductlvo.
- No puede vender productos a los clientes.

\

/

Fuente: www.econfinados.com



2- Sistemas de revision periodica

En dichos sistemas los inventarios no se revisan en forma continua; se hacen revisiones en
intervalos fijos y predeterminados. Los stocks de reabastecimiento que se solicitan varian. El
inventario disponible se compara con el nivel deseado y la diferencia entre los dos es la cantidad
requerida.

Este modelo de reaprovisionamiento tiende a utilizarse cuando existen demandas reducidas de
muchos articulos y resulta conveniente unificar las peticiones de varios de ellos en un solo pedido.

El periodo de revision suele ser en relacion con las pautas temporales de gestion de la empresa,
es decir periodos de revisiones semanales, quincenales, mensuales, trimestrales, etc.

ROP = D x (T+ P2) + S5,
en donde
ROP = el punto para volver a hacer un pedido;
D) = la demanda diaria promedio;
T' = la duracidn del ciclo de desempefio promedio;
P = el periodo de revision, en dias; y

55 = las existencias de seguridad.

ROP = Dx (T+ P/2) + SS Se supone un periodo de
= 20(10 + 7/2) + 0= 20(10 + 3.5) = 270 unidades. revision de 7 dias



3- Modelo de reaprovisionamiento continuo (revision perpetua)

Es aquel en que se mantiene un registro perpetuo de los inventarios. Los registros se revisan en
forma continua. Este sistema se basa en reordenar las cantidades necesarias, una vez se llegue a
un punto minimo llamado punto de reorden.

Este punto esta definido y afectado por variables como: la demanda de consumo del bien; el
tiempo de adelanto (lapso de entrega definido por el proveedor); los agotados, y los inventarios de
seguridad. Debe tenerse especial precaucion pues si la demanda es variable, el punto de reorden
debe ser actualizado una vez ésta varie.

* Punto de reorden = Plazo de tiempo en semanas X Consumo semanal

Inventario de seguridad es la cantidad de existencias disponibles para cubrir variaciones
elevadas de la demanda, en funcion de los consumos pronosticados; del tiempo de entrega de
los proveedores; de alternativas de compra desarrolladas para cada insumo.



ROP =D X T+ 55,
en donde
ROP = el punto para volver a hacer un pedido, en unidades;
[) = lademanda promedio diario, en unidades;

T = laduracion del ciclo de desempeno promedio, en dias; y

5SS = las existencias de seguridad o de amortiguamiento, en unidades.
Demanda diaria promedio 20 unidades
Ciclo de desempeno 10 dias
Cantidad del padido 200 unidades

ROP = DX T+ S5

= 20 unidades/dia x 10 dias + 0 = 200 unidades.

4- Sugerido de compras

Este modelo esta disefiado en funcion de las fluctuaciones existentes en las variables de la
demanda y de los tiempos de entrega; asi como de los niveles de servicio ofrecidos por la
compaiiia a sus clientes. Componentes principales:

Inventarios requeridos.

Niveles y factores de servicio.

Fluctuacion de la demanda y los tiempos de entrega (desviacidn estandar).

Inventarios de seguridad.

Sugerido de compras.

moow>



A. Calculo del stock requerido

Representa el requerimiento de inventario para cubrir la demanda de productos durante el
tiempo que emplea el proveedor para hacer la entrega fisica de las mercancias.

* Stock para LT usual =SLT =D x LT
D = Demanda promedio (por dia).

LT = Tiempo de entrega usual del proveedor (en dias).

* Stock requerido = SR = SLT - SI

LT = Stock para tiempo de entrega usual del proveedor.

SI = Stock actual (existencias).

B. Niveles y factores de servicio

El nivel de servicio es una variable que impacta directamente los indices de inventarios que

debe sostener (stock de seguridad) una compaiiia.

Corresponde a la probabilidad de que la industria pueda
cumplir con su demanda en un momento determinado, en
términos de cantidades y referencias solicitadas y de
tiempos y lugares de entrega.

Mivel de servicios (%)
75,00

Factor de servicio (FC)
0.70

85,00
90,00

1.00
1.30

95,00
98,00

1.70
2.10

99,00
9999

2.30
3.10




C. Calculo de la desviacion estandar

La desviacion estandar es una medida estadistica que permite identificar la fluctuacidn tanto de la
demanda como de los tiempos de entrega.

* Desviacion estandar =

N = Tamaiio de la poblacion (nimero de datos).

Xi = Valor de cada dato (demanda por item/dias de entrega real por orden
de compra).

i = Demanda promedio de los articulos.

D. Calculo del stock de seguridad

Su importancia radica en la posibilidad de afrontar las variaciones de la demanda y evitar tener

indices de ventas perdidas, que puedan afectar el desempefio de la gestion comercial y logistica
de la industria.

[
* Inventario de seguridad =385= \l'I[LT X{DS}2]+ [{D}2 x(DS H}E]x FC

LT = Tiempo de entrega usual desde el proveedor (dias).
DS = Desviacion estandar de la demanda.

D = Demanda promedio (por dia).

DSLT = Desviacion estandar del tiempo de entrega usual del proveedor.
FC = Factor de servicio.



E. Calculo final sugerido de compras
Su célculo es:
* Sugerido de compras=Q=SR+SS+B-M-T+E
SR = Stock requerido.
SS = Stock de seguridad.
B = Unidades comprometidas por ventas.
M = Unidades en pedido a proveedor.
T = Unidades en transito desde proveedor.
E = Unidades para feria.

5- Abastecimiento continuo - Just in time
Variables que serviran de base para conseguir esa ventaja competitiva: costo, calidad, servicio,
flexibilidad e innovacion.

1. Costo: Consiguiendo colocar en el mercado productos de bajo valor unitario.

2. Calidad: Mediante el disefio de productos fiables y fabricando articulos sin defectos.

3. Servicio: Asegurando los compromisos de entrega de los bienes, tanto en cantidad

como en fecha y precio.

4. Flexibilidad: Siendo capaces de adaptarse a las variaciones de la demanda; a los cambios
en el mercado y en la tecnologia; modificando los productos o los volumenes de produccion.

5. Innovacion: Desarrollando nuevos articulos, nuevas tecnologias de manufactura, nuevos
sistemas de gestion.



LA INTEGRACION Y LA DESINTEGRACION VERTICAL

v'Las estrategias de crecimiento externo para las empresas pueden ser : estrategias que les
permiten ser mas independientes frente a terceros que participan de algun modo en alguna de las
distintas fases del proceso de explotacion o de produccion del bien o servicio que
ofertan (integracion vertical) y/o adquirir mayor presencia y poder en el mercado (integracion
horizontal).

v'La integracion vertical consiste en la adquisicion de acciones de empresas relacionadas con el
ciclo de explotacion, tomando el control parcial o total de proveedores o distribuidores.

Objetivos de la estrategia de integracion vertical:
v'Reducir costos de adquisicion

v'Asegurar la continuidad del suministro

v"Mayor capacidad de negociacion

v'Reducir la dependencia de terceros

v’"Mayor obtencién de la informacién del ciclo productivo
v"Mayor margen de ganancia al eliminar intermediarios
v'Colocar barreras de entrada a posibles competidores



Modalidades de integracion vertical:

v'Integracion vertical “hacia atras”: la compafiia crea subsidiarias que producen algunos de
los materiales utilizados en la fabricacion de sus productos.

v'Integracion vertical “hacia delante”; la compafiia establece subsidiarias que distribuyen o
venden productos tanto para los consumidores como para su propio consumo.

v'Integracion vertical “compensada”: la empresa establece subsidiarias que le suministran
materiales a la vez que distribuyen los productos fabricados.

Inconvenientes de este proceso:

v"Cuanto mas control del mercado, mas exposicion a sus fluctuaciones

v'Falta de flexibilidad (mas dificultad para adaptarse a cambios)

v'En determinados momentos la filial puede trabajar con costos de produccion
superiores a los de un proveedor determinado

v'Complejidad Organizativa

v'"Mantener la mano de obra

En la integracion horizontal las compariias adquieren o se fusiona con otra u otras empresas
que ofertan bienes o servicios similares con la finalidad de ser mas competitivas y adquirir cierto
posicionamiento en el mercado en el que operan, obteniendo un mayor dominio.

La integracion horizontal entre empresas permite a las compafias acceder a nuevos territorios o
mercados aprovechando el posicionamiento con el que cuenta una marca superando con mayor
facilidad determinadas barreras de entrada.

https://www.youtube.com/watch?v=tKvLHE9W9ZA



Criterios para determinar las actividades a subcontratar:
1. Actividades que hacen uso intensivo de recursos.-
2. Actividades que usan servicios especializados.-

3. Actividades relativamente independientes (con respecto a las demas funciones de la

companiia).-

RAZONES ORGANIZACIONALES

RAZONES DE MEJORAS

RAZONES FINANCIERAS

RAZONES DE UTILIDADES

RAZONES DE COSTOS

RAZONES DE LOS EMPLEADOS

*Mejora la eficacia

* Aumenta la flexibilidad

* Transforma a la organizacion

* Aumenta el valor de productos y servicios

*Mejora el desempefio operativo

* Se gana experiencia, habilidades y tecnologia
*Mejora la administracién y control

*Mejora el manejo de riesgos

*|deas innovadoras

*Refuerza la credibilidad y la imagen

*Reduce las inversiones en activos
* Genera efectivo

+Se gana acceso al mercado

*Se acelera la expansion

+Se expanden las ventas y la capacidad de produccion
« Se explora comercialmente las habilidades existentes

*Reduccién de costos por mejor desempefio
*Los costos fijos se vuelven variables

*Da a los empleados plan de carrera mas sélido
* Aumenta el compromiso

RAZONES Y
BENEFICIOS DE
SUBCONTRATAR




Menos Control

Dependencia

Menos contacto con clientes

~

DESVENTAJAR DE SUBCONTRATAR

J/

Costos variables mas altos

Pérdidas del “good will”

Desinformacion

Para lograr un buen resultado en el proceso de outsourcing hay que considerar tres aspectos
principales: la revision de la estructura de la empresa, la determinacion de las actividades a
tercerizar y la seleccion de los proveedores.




Motivos para Tercerizar:

v'Aumento de la importancia y trascendencia que tienen los costos logisticos por parte de la alta
direccion.

v'Exigencias del mercado y alta competitividad.

v'Tendencia normal a buscar actividades de terceros que diversifiquen el capital corporativo.
v'Enfasis en la disminucion de los niveles de ocupacion del recurso humano (mano de obra).
v'Falta de infraestructura logistica en las empresas.

v'Bajos niveles internos de eficiencia y productividad.

Criterios de Seleccion de un Tercero:
v'Costo

v'Servicio

v'Experiencia

v'Paquete de Servicios

v'Sistemas de Informacion

https://www.youtube.com/watch?v=p0QS3rW17Fk



DESARROLLO DEL POOL DE PROVEEDORES

El analisis y seleccion de proveedores es uno de los procesos claves en la organizacion, ya que
genera y mantiene la competitividad de la misma.

Existen cuatro elementos que enmarcan la vision estratégica del analisis y seleccion de
proveedores:

// -
v'ldentificacidn, asesoria y racionalizacién de la

base de proveedores

v'Desarrollo integral y proactivo

v'Alineacion de los objetivos en la cadena de

suministro :
v'Alta velocidad de respuesta

|



Proceso de evaluacion de

Proveedores

Existen muchos procesos de evaluacion de proveedores. El uso de uno u otro,
dependera de cada empresa de acuerdo a sus politicas y necesidades. Estos son
algunos pasos que le ayudaran en su busqueda de sus aliados comerciales:

Busqueda de proveedores

Esto se debe a toda la busqueda
y recoleccion de la informacion
acerca de los proveedores.

N,

>

Seleccion de proveedores Criterios de seleccion

Algunas consideraciones mas
comunes son: precio, calidad,
garantias, plazo de entregas,
formas de pago.

Elegir al proveedor mas
adecuado para su empresa
cumpliendo con sus criterios
de seleccion.

o

Evaluacion de proveedores

o —
o —
o —

Es util realizar un cuadro comparativo en el
cual se detallen las ventajas o desventajas
de trabajar con cada uno de ellos

Fuente: www.mayugo.net



Criterios para la seleccion de proveedores (varia de acuerdo a las necesidades particulares) los
mas comunes son:

v'Oportunidad en la entrega de los productos solicitados.

v'Precios y estabilidad financiera.

v’Lugar de entrega (instalaciones de la compafiia o en el lugar establecido por nosotros).
v'Cantidad de bienes.

v"Marca o especificaciones del producto requeridos por la empresa.
v'Credibilidad en el mercado.

v’Informacion oportuna acerca del pedido (orden de compra).

v'Respaldo de garantia.

v'Flexibilidad para cumplir con adelantos, atrasos y cancelaciones.
v'Tecnologia necesaria para procesar pedidos.

v'Flexibilidad de inversidon en nuevos proyectos.

v'Conocimiento de nuestro negocio.

v'Empoderamiento de la persona que atiende nuestras necesidades.
v'Retroalimentacion de la informacion.

v'Flexibilidad en el manejo de inventarios(en planta propia o en consignacion).



Los criterios de seleccion de proveedores se pueden reunir en una matriz que integre todas las
distintas variables de decision:

1. IDENTIFICACION PROVEEDOR

Razdn social Fecha
Direccidm Ciudad
Telsfono Visita £
Gerente Fax

Linea de productos que suministra

2. CRITERIOS DE EVALUACION ekl e e
Ma. Fardametros Pond % N
1 Precio 4%
2 Infraestructura y ubicacidn 2
2 Calidad 10%
4 Mivel de cumplimiento 1044
5 Solvencia 1044
Comunicacionas y
1] tecnologia 104
Total 1008
_ _ Mota de calificacion que se asigna por
3. SISTEMAS DE CALIFICACION importancia a cada variable
Ma. Farametros Pond % A
1 Miuy buena &
2 Buena 4
3 Aceptable 3
4 Regular 2
5 Mala 1

Matriz de evaluacion de proveedores. Fuente: Mora Garcia; 2010.



Objetivos de la evaluacion de proveedores:

v'Convertir los proveedores menos competitivos en suplidores estratégicos de alta calificacion.
v'Obtener la media del portafolio de proveedores actuales.

v'Encontrar las fortalezas y debilidades de cada uno de los proveedores.

v"Mejorar el suministro de la compafiia.

v'Crear relaciones calidas y fuertes.

v'Disminuir los niveles de agotados.

v’Incrementar el nivel de servicio.

v’ Certificar los procesos y el desempefio de los proveedores.

Para realizar una evaluacion completa de los proveedores debe definirse otras variables de
desempeio como ser:

v'Sistema de calidad (Calidad en sus procesos, estrategias y procedimientos).

v'Fabricaciéon (Programas de mantenimiento preventivo; planificacion y programacion de la
produccion).

v'"Medio ambiente (Cumplimiento de normas medioambientales)

v'Aspectos comerciales (Nivel y calidad del servicio al cliente; competitividad, otros)

v'Aspectos logisticos (Cumplimiento en las entregas; politicas de devoluciones, otros)



Definicion de qué materiales son criticos

Disefio del formulario integral de evaluacidn

» Definicion del procedimiento y equipo evaluador
= Medicion del desempeno

I—P Desarrollo de proveedores

Evaluacion de proveedores. Fuente: Mora Garcia; 2010.

1.IDENTIFICACION PROVEEDOR

|

Razdn sodal Fecha
Direccion Ciudad
Teléfono Visita &
Gerente =

Linea de productos que suministra / Responsable de caldidad en la empresa |

— .
2. CRITERIOS DE EVALUACION rcentaje (pesol que se asigna por

impaortancia a cada vaniable
Ma. Parametros Pond % 3
1 Calidad 407
2 Fabricacidn 208
3 Medio ambiente 107G
4 Comercial 208G
5 Servicio logistico 108G
Tosal 1007%
MNota de calificacidn que se asigna por
3.5ISTEMAS DE CALIFICACION importancia a cada variable
- T,
Mao. Parametros Pond % |
i Mo existe 5
2 Existe informal 4
3 Existe informal y existe procedimiento formal sinimplimentar 3
4 Existe procedimiento formal e implementado 2
5 Tiene certificacidn 150 i

Matriz de evolucidn y certificacion de proveedores. Fuente: Mora
Garcia; 2010.



4. PROCEDIMIENTO DE EVALUACION Colocar una X en la variable de medicion segun los parametros de calculo
4.1 SISTEMA DE CALIDAD N

No.

Parametros de medicién

2

3 4 5 6  Total ptos.

L

Tiene sistemas de calidad en sus procesos

Tiene un manual de aseguramiento de la calidad

Tiene metodologia de acciones en la empresa

Tiene una drea de calidad en la empresa

Tiene procesos de capacitacion y entrenamiento del personal operativo

Subtetal

ol cooco oo

4.2 FABRICACION

Parametros de medicion

3 4 5 6 Totalptos.

L2 R N T Ry S e

Tiene programas de prevencion

Tiene documentacion de los procesos de produccion
Metologia para la programacion de produccién
Tiene un ambiente fisico de trabajo adecuado
Sistemas de indicadores de gestion y control

Subtotal

=] oo o oo

5.SISTEMA DE CALIFIACION FINAL
N P Puntaje

Ponderar las califiaciones anteriores, con el fin de asignar la nota integral del proveedor

o. arametros de medicion Ponderacion Calificacion N
1 Calidad 0 40% 0
2 Fabricacion 0 20% 0
3 Medio ambiente 0 10% 0
4 Comercial 0 20% 0
5 Servicio logistico o 1096 0
Total califiacion proveedor 1] 100% 0

Procedimiento de evaluacion de un proveedor. Fuente: Mora Garcia; 2010.



6. CERTIFICACION DE PROVEEDORES

No. Tipo de proveador Puntaje obtenido Valoracion M
1 Proveedor tipo A 100 Excelente
2 Proveedor tipo B 75a100 Aprobado
3 Proveedor tipo C 50avs Mo confiable
4 Proveedor tipo D 25a50 A descertificar
5 Proveedor tipo E o5 Rechazado
1. Aspectos positivos
2.Aspectos a mejorar
3.Proxima fecha de seguimiento
4 Verificacion de recomendaciones y mejoras
6. CERTIFICACION DE PROVEEDORES
~

No. Mombre Cargo

Procedimiento de evaluacion de un proveedor. Fuente: Mora Garcia; 2010.

https://www.youtube.com/watch?v=UgLh-wFdVKs



EL APROVISIONAMIENTO Y LAS COMPRAS ELECTRONICAS

Orden de produccion
electronica
(cumplimiento de
planes de produccién)

Compras y ventas
electronicas
automatizadas Mejora la logistica e
Oportunidades de valor inventarios
agregado (disminucién de
inventarios)

Integracion de la
cadena de
abastecimiento

Impacto sobre las
utilidades (mayor
retorno de inversion)

Ahorro de tiempo y Procesos proveedor-
dinero clientes mas eficientes

Sistema e-

procurement Reduccion de costos

Eficiencia de Procesos




Tipos de e-procurement:

1. Webs basadas en ERP: se crean y aprueban requerimientos de compra.

2. E-MRO (Mantenimiento, reparacion y operacion)

3. E-sourcing: se identifican los nuevos prestadores para una categoria especifica de adquisicion.

4. E-tendering: se envian requerimientos de informacion y precios a proveedores y se reciben respuestas de los
mismos online.

5. E-reverse auctioning (Subasta inversa): se usa la web para comprar mercancia y servicios de un numero
conocido o no de proveedores.

6. E-informing: se agrupa y distribuye informacion de compra, desde y hacia grupos internos y externos.

Cadenas de suministros virtuales

Las personas pueden hacer reuniones

Creacion de cadenas de sin estar en el mismo sitio.

suministros especializados y o ]
temporales utilizando la Organizaciones virtuales con esquemas

técnologia y la virtualidad de outsourcing.

Cadenas temporales y no de largo plazo.

Cuando las fusiones son dificiles y no se garantizan relaciones de largo plazo
entre las companilas.

Para ciclos de vida de productos cortos o cuando los mercados cambian
rapidamente.

Formacién de sistemas de proveedores.

Cadenas de suministros virtuales. Fuente: Mora Garcia; 2010.



TENDENCIAS ESTRATEGIAS EN COMPRAS Y APROVISIONAMIENTO

Las tendencias dentro de la funcién de Compras estan en continuo cambio

“Colaboracionen
la cadena de
abastecimiento y

« compras

Responsabilidad
social empresarial
(RSE)

\J

Sistemas
extendidos en la
nube

Ciberseguridad
(Proteccidn
digital)

rincipales

Compras tendencias

cogngi;/%s) (Big QTgras

Innovacion :
Nearshoring

Simplicidad
(Mayor
transparencia)

Creacion de grupos de
talentos para abarcar
] tecnologias digitales

Gestion de riesgos
(prepararse para lo
inesperado)

Blockchain




EVOLUCION DE LA GESTION DE COMPRAS

_Gestién de valor

c Innovacion
Maat:éq;r:‘yent Outsourcing
Commodity SRM
. Gestion de Costos Managment Industria 4.0
Negociacion Precio
por cantidad
Cost Drivers
Gestion de Evaluacién de
Pedidos Proveedores
Aprovisionamiento Gestion de Ia Calidad
Negociacion

El auge de las tecnologias digitales y su impacto positivo en la gestion de compras se ha proyectado
como una tendencia. Las tecnologias de compras cognitivas como Big Data Analytics, Machine
Learning, Procesamiento del lenguaje natural, Inteligencia artificial y Automatizacion de procesos
roboticos se han hecho necesarias. La transformacion digital cambiara la forma en que se gestiona la
compra de bienes y servicios en los proximos afios.
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