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RESUMEN

La presente investigacion de suficiente profesional, tuvo como finalidad principal analizar
como se realiza la gestion de compras y seleccion de proveedores en el &rea de logistica de

la empresa Proyecto Delta, ubicado en Jesus Maria, del afio 2022.

El enfoque empleado fue descriptivo, con el propdsito de mejorar las estrategias en la
atencion de los requerimientos del area logistica con el objetivo de remediar los problemas
generados por la demora del abastecimientos y cotizacion por parte de los proveedores, en
la cual encontraremos diversas metodologias y practicas implementadas con la finalidad de
identificar las mejores estrategias que permiten optimizar los procedimientos de compras y

seleccidn de proveedores.

La gestion de compras es el proceso fundamental para las operaciones exitosas de cualquier
organizacion, ya que impactan directamente en su eficiencia, rentabilidad y competitividad
ya que afecta aspectos claves como, costo, calidad, entrega y relaciones estratégico,
contribuyendo en ultima instancia al logro de los objetivos empresariales. Podemos concluir
gue una buena gestion estratégico y eficiente de las adquisiciones puede generar beneficios
sustanciales y contribuir a la competitividad y el éxito sostenible de la organizacion en un

ambiente empresarial dindmico.

Palabras Claves: Gestion de compras, Seleccion de proveedores, Abastecimiento,
Metodologias de procesos.



ABSTRAC

The main purpose of this sufficiently professional investigation was to analyze how
purchasing management and supplier selection is carried out in the logistics area of the
company Project Delta, located in Jests Maria, in 2022.

The approach used was descriptive, with the purpose of improving the strategies in meeting
the requirements of the logistics area with the objective of remedying the problems generated
by the delay in supplies and quotes by suppliers, in which we will find various methodologies
and practices implemented in order to identify the best strategies that allow optimizing

purchasing and supplier selection procedures.

Purchasing management is the fundamental process for the successful operations of any
organization, since it directly impacts its efficiency, profitability and competitiveness since
it affects key aspects such as cost, quality, delivery and strategic relationships, ultimately
contributing to the achievement of business objectives. We can conclude that good strategic
and efficient procurement management can generate substantial benefits and contribute to
the competitiveness and sustainable success of the organization in a dynamic business

environment.

Keywords: Purchasing management, Supplier selection, Supply, Process methodologies.
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INTRODUCCION

El presente investigacion de suficiencia profesional, se centra como finalidad la relacion de
una gestion de compras en cémo se ha ido evolucionando todo el proceso de compra se
origen de manera efectiva acompafiado de una buena seleccion de proveedores para asi poder

cumplir un abastecimiento.

La gestion de compras y la seleccion de proveedores desempefian un papel fundamental en
la operacion exitosa y rentable de cualquier organizacion. En un entorno empresarial
altamente competitivo y globalizado, estas practicas son esenciales para asegurar el
suministro constante de materias primas, productos y servicios de calidad. La forma en que
una empresa aborda estas areas puede tener un impacto directo en su eficiencia operativa, la

satisfaccion del cliente y su posicion competitiva en el mercado.

En el Capitulo I: En este capitulo el desarrollo es describir la realidad problematica,
delimitaciones de la investigacion, problemas de la investigacion, objetivos del
investigacion, justificacién e importancia, limitaciones, también se describe las principales
caracteristicas de la empresa proyecto delta datos generales, ubicacion, mision, vision,

organigrama.

En el Capitulo Il: En dicho capitulo estudiaré investigaciones previas tanto nacionales
como internacionales de las variables antecedentes relacionados con la Investigacion,
también se hace referencia a los conceptos tedricos donde el autor se centra en los aportes y
en el desarrollo de acuerdo a mis variables y se especifican los procesos a realizar el trabajo

de investigacion.

En el Capitulo Il11: Se describe de manera breve las principales caracteristicas donde
desempefio, desde el punto de la descripcion del puesto especificando las experiencias del

cargo ocupado.

En el Capitulo IV: Finalmente se presenta las conclusiones, recomendaciones que implica
de acuerdo a los objetivos que haga una mejora en la empresa, referencias bibliogréaficas y

anexos.
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CAPITULO I: LA EMPRESA

1.1. Descripcion de la realidad problematica

Es cierto que, en la actualidad, el mundo empresarial esta experimentando cambios
significativos impulsados por la modernizacion y el avance tecnologico. Estos cambios
buscan mejorar la eficiencia operativa, la competitividad y la capacidad de adaptacion de las
empresas en un entorno empresarial cada vez mas dinamico. Sin embargo, también plantean
desafios, como la necesidad de adaptarse rapidamente a las nuevas tecnologias y la gestion

de riesgos asociados con la dependencia de sistemas tecnoldgicos.

Segun Sangri (2014), para la empresa es importante una buena gestion de compras efectiva
no solo se trata de obtener productos y servicios al precio mas bajo posible, sino también de
optimizar recursos, mitigar riesgos, garantizar la calidad y contribuir al éxito financiero a

largo plazo de la empresa.

La gestién de compras efectiva va mas alla de simplemente reducir costos; implica una
estrategia integral que optimiza procesos, garantiza la calidad, fomenta la innovacién y
contribuye al logro de objetivos empresariales a largo plazo.

Las organizaciones en Per(, hace muchos afios atréas se consideraba una labor que pretendia
hacer un aporte significativo a la organizacion, pero en la actualidad ha sido influenciada por
diversos factores, incluyendo cambios econdémicos, tecnoldgicos.

El gran problema de las empresas comerciales ha sido la falta de procedimientos y estructuras
organizativas claras es un desafio significativo para muchas empresas, especialmente
aquellas que operan de manera informal.

Aungue una empresa se centre en la compra y venta, es fundamental establecer practicas
solidas de gestion de compras y trabajar en colaboracion con proveedores para garantizar la
calidad y la sostenibilidad de los productos.

El reciente declive mundial y otras dificultades economicas creados por la pandemia
COVID19 ha tenido un impacto en la gestion de compras ha experimentado cambios
significativos es por ello las empresas estan buscando adaptarse a la nueva realidad mediante

la implementacion de estrategias méas flexibles, la diversificacion de proveedores y la

13



adopcion de tecnologias que mejoren la visibilidad y la resiliencia en la cadena de

suministro.

1.2. Delimitacién de la investigacion

1.2.1. Delimitacién Espacial

1.2.2.

1.2.3.

La investigacion se va a realizar en el distrito de JesUs Maria, las oficinas de
logistica se encuentra Av. Faustino Sanchez Carrién N° 751.

Delimitacion Temporal

En atencion a esta parte, el periodo de investigacion del presente trabajo hace
referencia al afio 2022,

Delimitacion Social

En estas circunstancias, el grupo social la finalidad de estudio son los

trabajadores del area de logistica y los proveedores.

1.3. Formulacion del problema

1.3.1.

1.3.2.

Problema Principal

¢De qué manera la Gestion de Compras se relaciona con la Seleccion de
Proveedores en el area de logistica de la empresa Proyecto Delta, Jesus
Maria Lima— 2022?

Problemas Secundarios

PS.1  ¢De qué manera la gestion de compras se relaciona con la gestion de

stock en el area de logistica de la empresa Proyecto Delta?

14



PS.2 ¢De qué manera la gestion de compras se relaciona con la
administracion de almacén en el &rea de logistica de la empresa

Proyecto Delta?

1.4. Objetivos de la investigacion

1.4.1.

1.4.2.

Objetivo General
Determinar la relacion entre la gestion de compras y seleccion de proveedores

en el area de logistica de la empresa Proyecto Delta, Jesis Maria — 2022.

Objetivos Especificos
OEL1. Determinar la relacion entre la gestion de compras y la gestion de stock

en el area de logistica de la empresa Proyecto Delta, Jesis Maria — 2022.

OEZ2. Determinar la relacion entre la gestion de compras y la administracion
de almacén en el &rea de logistica de la empresa Proyecto Delta, Jests Maria
—2022.

1.5. Justificacion e importancia de la investigacion

1.5.1.

Justificacion de la investigacion
Es importante saber que en el mercado cambia constantemente, la gestion de
compras cumple un rol crucial en el éxito de una empresa, especialmente en un
entorno de mercado dindmico. Al implementar buenas précticas en la cadena de
abastecimiento, una empresa puede adaptarse mas eficazmente a los cambios

del mercado y lograr sus metas estratégicas.

La ejecucion de una eficiente gestion de compras no solo es esencial para
adaptarse a un entorno de mercado cambiante, sino que también puede generar
mejoras significativas en la productividad y contribuir al éxito general de la

empresa.

La presente investigacion, también servird como guia de referencia para todas
empresas constructoras y comerciales, que quieran mejorar, tendran basicas
herramientas de como realizar una buena gestion para asi poder tener buenos

resultados.
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1.5.2. Importancia de la investigacion
Los resultados que tendremos sobre el estudio de investigacion nos permitiran
conocer las expectativas de cOmo se maneja una buena gestion de compras ya
que son ejes muy importantes para las empresas. Asimismo, reforzar y
fortalecer nuestra gestion en mejorar nuestros procedimientos de compras, ya
que ahora si me identifico sus necesidades que ocurre dentro de la organizacion
ya sea por falta de informacion o falta de como utilizar herramientas. Es por
ende que nos ayudard a mejorar los procesos para asi tener mejores resultados

para el beneficio de las empresas y trabajadores.

1.6. Limitacion de la investigacion

Es comprensible que un trabajo de investigacion pueda enfrentar limitaciones y
desafios, y la informacidn que proporcionas destaca algunos de estos obstaculos, tales
como la informacién confidencial que se maneja y la triste noticia que en el presente
afio fallecié el gerente general fue muy dura la situacion en la cual tuvimos poca

informacion de acuerdo a la investigacion.

Limitaciones de tiempo ya que la investigacion es muy intensiva y toma mucho tiempo
en realizar una buena investigacion, por los horarios de trabajos que tenemos y solo se

podia realizar los fines de semana.

1.7. Datos generales

Proyecto Delta SAC, enfatiza el compromiso con altos estandares de calidad y la

ejecucidn de proyectos de construccion a lo largo de todo el territorio nacional peruano.

Proyecto Delta SAC, con mas de 12 afios en el rubro de la construccion ha realizado
mas de 40 proyectos, manteniendo desde su creacion, ha tenido el compromiso de ser
una empresa que opera con ética e integridad, brindando a sus clientes una buena

gestién en el cumplimiento de las tareas programadas.

Su fundador es el Doctor Eusebio Palomino Rivera un gran empresario que a la edad

de 50 afos se fue asociando consorcios de experiencia en la cual se fue incursionando

16



en el rubro de la construccion prestando servicio de alquileres de equipos y

maquinarias pesadas.

Actualmente su esposa Melina Laverio Encarnacion sigue en el rubro de construccion
para seguir brindando servicios de ingenieria, consultoria y alquiler de equipos de

maquinarias pesadas, entre otros, ya que el gerente de la empresa fallecio.

1.8. Nombre o razén social

Gerente General: Eusebio Palomino Rivera

Ruc: 20493036611

La Razon Social: Proyecto Delta Sociedad Anénima Cerrada

Nombre Comercial: Proyecto Delta SAC.

El tipo de Empresa: Sociedad Andnima Cerrada

Actualmente figura de condicion: Activo

Las actividades que iniciaron en la fecha del 03 julio del 2008

Actividades Comerciales: Construccion edificios completos, alquiler de maquinarias
y equipos de construccion.

Pagina Web: https://www.proyectodelta.pe/ se encontrara los proyectos realizados en

saneamiento, infraestructura vial, edificaciones entre otros.

1.9. Ubicacion de la empresa

Direccion Legal: Av. Faustino Sanchez Carrion N° 751
Urbanizacion: San Felipe (Alt. Metro Pershing-Frent Coleg Trento)
Distrito/Ciudad: Jesus Maria

Departamento: Lima, Perl
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1.10.

1.11.
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Figura 1: Fuente: Google Maps

Giro en laempresa
Proyecto Delta SAC, se trata de construcciones especializadas para edificaciones y
obras civiles que comprende: obras nuevas, reparacion, rehabilitacion, ampliaciones y
reformas de instalaciones eléctricas, instalaciones electromecénicas, instalaciones
mecanicas e instalaciones sanitarias, infraestructura vial que incluye carreteras y pistas,
obras de saneamiento rural y urbano, obras de infraestructura hidraulica y obras de

infraestructura de riesgo.

Tamafio de la empresa

El tamafio de la empresa Proyecto Delta SAC es una macroempresa del rubro de
construccién civil y saneamiento de agua potable y alcantarillado, estd conformado por
60 colaboradores y 500 obreros, de acuerdo al ministerio de trabajo se considera una

organizacion grande, se organizan de las siguientes maneras.
Mujeres: 25%
Hombres: 62%

Millennials: 13%
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1.12.

Breve resefia historia

Proyecto Delta SAC. inicié en mayo de 2008, consolidando su posicion como una
importante empresa en la investigacion y ejecucion de grandes proyectos de ingenieria.
Ademas, la empresa ha gestionado proyectos en materia salud, medio ambiente
patrimonio cultural. En 2015, se fusioné con Corporacion San Francisco S.A., empresa
con mas de veinte afios de practica en la ejecucion de negocios publicos y privados a
nivel nacional, incluyendo todos los derechos y como también las obligaciones de la
sociedad constituida en funcionamiento. Desde su creacion, ha llevado a cabo con éxito
algunos de los conocidos, publico privado. Mejoramiento del Club Forestal, el
mejoramiento del geoparque Cahuide-ate, el mejoramiento del gran jardin tropical
Yupanqui-olivos y el mejoramiento del saneamiento del edificio. Amauta-ate vitarte,

y actualmente se desarrolla en el mercado de Belén-Iquitos.

Todo esto es posible gracias a la fuerte cultura de trabajo. Cuenta calificada de 60
colaboradores y alrededor de 500 trabajadores que comparten los valores corporativos
de la empresa. Que todo el equipo inculque los valores fundamentales de la honestidad
y la coherencia en el actuar en el marco de la transparencia, con nosotros mismos y con
los demas. Operamos dentro del cumplimiento procurando su conjunto, con base en

nuestras acciones de acuerdo con los principios corporativos.

También, el compromiso asumido por los profesionalidad y responsables para lograr
su mision con eficacia, superando las expectativas de los clientes y grupos de interés.
De esta manera, se trabaja para potenciar los aspectos sociales y ambientales, que
contribuyen positivamente al desarrollo sostenible del pais. Con los objetivos
internacionales ISO 9001:2015, I1SO 14001:2015 y OHSAS 18001:2017 para
desarrollar proyectos con estandares de calidad y seguridad. donde, ha implementado
su propio Sistema de Gestion Anticorrupcion, el cual cuenta con la certificacion 1SO
37001:2016.

1.13. Organigrama de la empresa

El organigrama es la estructura de la empresa y hace representaciones graficas de acuerdo al

area que perteneces especificaciones jerarquias y mostrando el grado de autoridad.
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Figura 2: Fuente: Proyecto Delta S.A.C.



1.14. Mision, vision, politicas y valores

1.14.1. Misién:

Contribuir de manera significativa al progreso de los lugares donde desarrollas
tus actividades, garantizando un equilibrio entre el desarrollo econémico, la

responsabilidad ambiental y la riqueza de la organizacion y los colaboradores.

1.14.2. Vision:

Al integrar estas estrategias, puedes construir una empresa que destaque en la
industria por su cultura positiva, diversificacion, flexibilidad, proactividad y
confiabilidad, atrayendo tanto la atencion de clientes como de competidores
interesados en colaborar contigo.

1.14.3. Politicas:

Proyecto Delta SAC es una empresa especializada en ingenieria civil,
infraestructura, salud, plomeria, riego, sistemas eléctricos, M&E, mecanicos y
sanitarios. Se compromete a garantizar la satisfaccion del cliente, respetando el
desarrollo sostenible del ecosistema y un lugar de trabajo seguro, saludable y
arménico. Con base en este principio, la Junta Directiva se compromete a lo

siguiente:

a) Brindar servicios confiables y de alta calidad, al mismo tiempo que se
cumplen los requisitos de los clientes y se asegura la calidad de las actividades
y operaciones.

b) Cumplir con nuestras metas y objetivos en areas clave como seguridad, salud
en el trabajo, medio ambiente y calidad, alineados con la mision y vision de la
empresa.

c) Garantizar el cumplimiento de la legislacion aplicable, las obligaciones
especificas pertinentes al contexto de la organizacion y otros requisitos

relevantes.
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d) Prevenir los accidentes laborales y enfermedades entre los trabajadores, asi
como ayudar a la defensa del medio ambiente.

e) Desarrollar y asegurar la mejora continua de su Sistema de Gestion
Integrado (SGI), con énfasis en la eficiencia de las operaciones, la seguridad
en el trabajo y el cuidado del medio ambiente.

f) Asegurar la consulta y participacion de los trabajadores y sus representantes
en los elementos del Sistema Integrado de Gestion (SIG).

g) Contribuir al crecimiento personal y profesional de nuestros colaboradores,

mediante un sistema de gestion totalmente integrado.

1.14.4. Valores

Tiene la filosofia de la transformacidn efectiva de metas y estrategias a acciones
concretas que permitan el logro de metas y resultados. Estas estrategias deben ser
gestionadas de acuerdo a los valores que sustentan las actividades de la empresa,

que son:

a) Integridad: resalta la conexion entre las palabras y las operaciones,
enfocandose en valores fundamentales como la honestidad y el respeto.

b) Liderazgo: como la capacidad de crear un ambiente que guie los esfuerzos
de grupos de personas hacia una direccion deseada y la habilidad para
promover, formar y liderar una vision comdn.

c) Espiritu de equipo: la colaboracion, la unidn de esfuerzos y la consecucion
de objetivos comunes.

d) Innovacion: es una fuerza impulsora que nos permite adaptarnos, crecer y

sobresalir en un mundo empresarial en constante cambio

1.15. Serviciosy clientes

1.15.1. Servicios

a) Consultoria de proyectos: Para asegurar el resultado de su proyecto, Proyecto
Delta SAC, cuenta con un staff de profesionales altamente capacitados con el
conocimiento adecuado. Nuestros ingenieros civiles, arquitectos e ingenieros

industriales los cuales puede confiar a lo largo de su proyecto.
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b)

d)

f)

9)

Saneamiento: Su experiencia incluye realizar funciones con componentes como:
» Obras generales de agua potable y aguas residuales: caminos, lineas de
drenaje, lineas de suministro, lineas de montaje, tuneles de filtracion, tanques
de almacenamiento, pozos, tanques de almacenamiento, cuartos de bombeo,
plantas de tratamiento de agua, lago de oxidacion, las plantas de tratamiento y
tratamiento de aguas residuales.

» Abastecimiento de agua, alcantarillado y obras secundarias de agua
domeéstica: acometidas de agua doméstica, instalacion de alcantarillado,
acometida local de alcantarillado, alcantarillado y alcantarillado. c)
Construccion: Nuestra experiencia en el mercado de la construccién nos ha
permitido desarrollar sinergias ya que brindamos servicios de la mas alta
calidad, ya que exigimos plenamente la calidad y precisiéon de los materiales
para un excelente acabado. Junto con la eficienciay la seriedad, nuestro negocio
contribuird mucho al desarrollo de la sociedad.

Obras de infraestructuras para la educacion, sanidad, industria, vivienda.
Infraestructura Vial: Hemos ejecutado obras viales que por la geografia de
nuestro pais se ha convertido en un verdadero desafio, con determinacion y
dedicacién que ahora es una realidad para la comunidad, permitiéndonos abrir
la puerta a una dimension internacional en al mismo tiempo. Contamos con el
conocimiento, la experiencia y la especializacion para construir cualquier tipo
de infraestructura vial (carreteras, puentes, tuneles).

Equipamiento: Un punto importante en los logros de obras se basa en las
fortalezas de nuestros colaboradores y en sus aptitudes para el manejo de
maquinarias.

Obras hidraulicas: Realizamos instalaciones en reservorios hidraulicas (pozos
tubulares, reservorios apoyados y elevador, lagunas de oxidacion, tanques
sépticos, tanques Imhoff, presas bocatomas, canales, diques, sistema de
irrigacion).

Obras eléctricas y electromecanicas:

Redes de distribucion secundaria

Lineas de media tension

Lineas de transmision
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Centrales Hidroeléctricas
Subestaciones de potencia y distribucion

Equipamientos electromecanicos en baja tension

h) Otros:

Movimiento de tierras

1.15.2. Clientes

Cada uno de los proyectos que hemos realizados durante afios. En donde

veremos nuestros clientes de los servicios que le brindamos (consultoria,

saneamiento, edificaciones e infraestructura vial). A continuacion:

Clientes

Obra

SERPAR parques Lima

“Mejoramiento y ampliacion de los servicios
recreativos, culturales y deportivos en las
instalaciones del Parque Zonal Cahuide, distrito
de Ate — Lima”

Asociacion Country Club el Bosque

“Construccion y equipamiento de la sede Surco,
provincia y departamento de Lima”

Municipalidad Distrital de Soritor

“Mejoramiento y ampliacion de los servicios de
agua potable y alcantarillado y tratamiento de
aguas servidas en la localidad de Soritor —
Provincia de Moyobamba — San Martin”

Tacna S.A. “Mejoramiento y ampliacion integral de
distribucion de agua potable en la cuidad de
Tacna”

Sedapal “Ampliacion de redes secundarias de agua

potable y alcantarillado para la quebrada de
Manchay — Distrito de Pachacamac”

Municipalidad Distrital de los Aquijes

“Rehabilitacion  del sistema de redes
alcantarillados en el distrito de los Aquijes — Ica”

Sedapal

“Rehabilitacion de redes secundarias Yy
conexiones domiciliarias de alcantarillado en 04
frentes, Distrito de Pueblo Libre, la Molina y
S.M.P. — Limay Callao”.

Fuerza Aérea del Peri — Servicio de
Ingenieria

“Acondicionamiento de instalaciones para
oficinas de la FAP 2da. y 3era. Etapa del edificio
José Quifiones — Codigo SNIP 109339~

Sedapal “Ampliacion de los sistemas de agua potable y
alcantarillado para nuevas habilitaciones
urbanas en el valle amauta 3 distrito de Ate —
Lima”

PNUD “Mejoramiento del servicio de comercializacion

del gran mercado Belén — Iquitos”.

Tabla:1 Clientes de Proyecto Delta S.A.C 24




1.16.

1.17.

Premios certificaciones

Algunas normativas contienen tipificaciones o conceptos que utilizados en el
SIG de Proyecto Delta S.A.C:

« OHSAS 18001: 2007, que es la norma internacional, y el sistema de gestion
de seguridad y salud en el trabajo de la organizacion ha sido previamente
verificado y determinado para cumplir con los requisitos de la norma.

» Norma Internacional 1SO 9004:2009, Sistemas de Gestion de la Calidad,
Directrices para la Mejora del Desempefio.

* Norma Internacional ISO 9000:2015, Sistemas de Gestion de Calidad,
Fundamentos y VVocabulario.

« Norma Internacional 1ISO 9001:2015, Sistema de Gestion de la Calidad,
Requisitos de la Norma.

* Norma Internacional 1ISO 14001:2015, Sistemas de Gestion Ambiental -
Requisitos con indicaciones para su uso

» Norma Internacional ISO 37001: 2016, sistema de gestion anticorrupcion de

la organizacion, requisitos de la norma.

Relacion de la empresa con la sociedad

La empresa Proyecto Delta S.A.C tiene un gran compromiso con la calidad de

vida y el compromiso con la riqueza de la sociedad siempre contribuye.

Asimismo, todos los afios en épocas navidefias, antes de desarrollarla
investigamos en donde nos vamos a enfocar y que distrito se realizaria el evento

de regalos de juguetes a los nifios, con su pantedn y chocolatada en familia.
La empresa siempre ayuda a los colaboradores con cuotas, rifas o donaciones

necesarias cuando un trabajador sufre un accidente grabe, fallecimiento o algun

estado familiar por economia.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO
MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes relacionados con la investigacion

2.1.1. Internacionales

Barriga, C. Rodriguez, J. Royero, M. (2020), Bogota, Colombia.
Universidad Piloto de Colombia. “Implementacién de sistema para la

gestion de compras en la Empresa Proyteco S.A.S. Detalla que:

Tiene como objetivo al implementar un sistema de informacion eficiente
para procesos de compras, la empresa puede mejorar su agilidad,
seguridad y eficiente al igual de cdmo manejar los inventarios, esto es
fundamental para el departamento de compras ya que contribuira
significativamente el descenso de costos y el perfeccionamiento
competitiva de la empresa. La orientacion al cliente no solo es una
estrategia a corto plazo, sino una inversion valiosa para el éxito y la
sostenibilidad a largo plazo de una empresa. Las organizaciones que
priorizan la identificacion y satisfaccion de las necesidades del cliente
estdn mejor posicionadas para prosperar en un entorno empresarial
dinamico. La adaptabilidad y la capacidad de respuestas son clave para
mantenerse en sintonia con las expectativas del mercado y ofrecer un

servicio excepcional.

Tiene como principales conclusiones a) Gestion de costos y las métricas
de calidad son precisas de recursos elementales cruciales para el éxito,
no solo ayuda a mitigar riesgos, sino que también contribuyen a la
transparencia y la eficiencia en la gestion de proyectos, permitiendo una
toma decisiones informada y oportuna. b) El rol del gerente de proyecto
es crucial para para el éxito ya que posea habilidades que contribuira
significativamente a la ejecucion exitosa de proyectos, asegurando que

se cumplan con los objetivos y las expectativas de los interesados. ¢) La
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implementacion exitosa de un sistema de informacion para el
departamento de compras contribuira a una gestion més eficiente de los
procesos, una toma de decisiones informada y una mejora en la visibilidad
y control de operaciones. d) Absolutamente, la gestion de compras
eficiente en una empresa de construccion es esencial para maximizar
beneficios, reducir costos, evitar retrasos y garantizar la calidad y
disponibilidad de los materiales necesarios para llevar a cabo proyectos

de construccion de manera exitosa.

Calero, Dy Tena, F (2021), Santiago Cali, Colombia. Universidad ICESI.
“Evaluacion y seleccion de proveedores internacionales empresa caso

de estudio”. Detalla que:

Tiene como objetivo evaluar proveedores internacionales de griferia de
lujo para la empresa de construccion, considerando sus costos, requisitos
comerciales y ajustandose a las necesidades especificas de la empresa.
Se emplearan técnicas de investigacion cualitativa y cuantitativa,
utilizando enfoques exploratorios y descriptivos se logrard una
comprension méas profunda y significativa de las dinamicas del mercado
colombiano en relacion con la importacion del producto. El enfoque de
importar griferia de lujo con la finalidad de ofrecer acabados de alta gama
en las construcciones es estratégico y puede agregar valor significativo a
los proyectos de la empresa. Realizar un estudio para la importacion de
griferia de lujo implica un proceso estructurado que abarque desde la
identificacion de proveedores hasta la planificacion de la importacion.
Este enfoque estructurado para la evaluacion de proveedores en China
deberia proporcionar una base solida para la importacion exitosa de
griferia de lujo para la empresa de construccion en Cali. Este enfoque
holistico ayudara a las empresas a comprender el funcionamiento del
sector de la construccion en Cali y a identificar las condiciones dptimas
para el acceso al mercado, permitiendo una toma de decisiones informada

y estratégica. Este analisis integral del sector de la construccion en Cali
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y las condiciones de acceso al mercado internacional respalda la decision
de importar griferia de lujo de proveedores en China, proporcionando una
base sélida para el éxito de la empresa en este segmento del mercado. La
simulacion de la importacién con un enfoque integral proporciona una
vision clara de los posibles escenarios y permite una toma de decisiones

informada y estratégica

Tiene como principales conclusiones a) La estrategia de importacion
desde China se presenta como una solucién integral para la empresa de
construccion, permitiéndole diferenciarse en términos de acabados
distintivos y eficiencia en costos en un mercado globalizado. La gestion
proactiva de desafios potenciales asegurard el éxito continuo de esta
estrategia en el largo plazo. b) ElI minucioso analisis de proveedores
llevado a cabo por la empresa del caso de estudio refleja un enfoque
estratégico y completo para la seleccion de proveedores, considerando
tanto aspectos tangibles como intangibles. Este tipo de evaluacion integral
es esencial para asegurar que la empresa no solo adquiera productos de
alta calidad, sino que también establezca relaciones sélidas y efectivas con
sus proveedores. ¢) La tasa de cambio (TRM) y los costos logisticos son,
sin duda, factores econdmicos criticos que impactan significativamente
en un proceso de importacion. Su andlisis y gestion adecuados son

esenciales tanto en la simulacion como en la ejecucion real del proceso.

Arena, P (2019), Bucaramanga, Colombia. Universidad Autonoma de
Bucaramanga. “Propuesta de estructuracion del departamento de
compras internacionales para la empresa Sutratecsa S.A.S”. Detalla

que:

Tiene como objetivo Esta propuesta proporciona un marco general para
la estructuracion del departamento de compras internacionales, adaptado
a las necesidades especificas de Sutratecsa S.A.S. La implementacion

exitosa de esta estructura requerira una comunicacion clara, colaboracién
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efectiva y un compromiso continuo con la excelencia en la gestion de
adquisiciones internacionales. La implementacion de esta propuesta debe
Ilevarse a cabo de manera gradual, con un enfoque en la adaptabilidad y
la participacion activa del personal. La clave para el éxito sera el
compromiso continuo con la mejora y la alineacion de las actividades de

compras con los objetivos estratégicos de la empresa Sutratecsa S.A.S.

Tiene como principales conclusiones a) Un manual de procesos
especifico para la compra de bienes en Sutratecsa S.A.S. Este tipo de
documentos son fundamentales para establecer un marco claro y
consistente que guie las operaciones de adquisicion de la empresa. b) La
implementacién de un departamento de compras bien estructurado puede
contribuir significativamente a la eficiencia operativa y a la optimizacién
de recursos en Sutratecsa S.A.S. c) El éxito del departamento de compras
no solo depende de las politicas y procesos establecidos, sino también de
la calidad y el compromiso del personal que los ejecuta. Un equipo
motivado, capacitado y ético contribuira significativamente al logro de
los objetivos de compras de Sutratecsa S.A.S. d) Implementar el
departamento de compras proporcionara una estructura mas organizada,
facilitara la planificacion estratégica, fomentara el trabajo en equipo y
establecerd procesos formales. Estos elementos son esenciales para
mejorar la eficiencia y la eficacia de las operaciones de adquisicion en la
empresa, brindando un mayor control sobre las actividades de compra y

contribuyendo al éxito general de la organizacion.

Espinoza, C (2018), Guayaquil. Ecuador. Universidad Catdlica de
Santiago de Guayaquil. “Analisis del proceso de compras que disefiar
una propuesta de indicadores de gestion que permita mejorar los

procesos del area de compras”. Detalla que:

Tiene como objetivo la combinacion de indicadores cuantitativos y
cualitativos, junto con métodos de investigacion variados, permitird una

evaluacion completa de los procesos de compras y facilitara la
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implementacion de mejoras eficaces en la empresa manufacturera del

cantén Duran.

Tiene como principales conclusiones a) Los indicadores desempefian un
papel esencial en la gestion moderna, brindando a las organizaciones las
herramientas necesarias para medir, evaluar y mejorar su desempefio. Su
uso ha evolucionado para convertirse en una parte integral de los sistemas
de gestion y de la toma de decisiones estratégicas en empresas e industrias
de diversos sectores. b) La deteccion de fallas en la ejecucion de los
procesos de compras en la empresa en estudio es un paso valioso para la
mejora continua. La falta de procesamiento de solicitudes, la
desactualizacion de manuales y politicas, la ausencia de controles
adecuados y la carencia de indicadores de gestion pueden afectar
negativamente la operativa normal de la empresa. La implementacion de
indicadores de gestion puede ser una estrategia efectiva para abordar estas
deficiencias. c) La identificacién de que el personal del departamento de
compras carece de herramientas para autoevaluar su gestion y la
revelacion del descontento de los usuarios internos son hallazgos
importantes que destacan areas criticas de mejora. d) La falta de
un sistema formal de indicadores y politicas en el proceso de
adquisiciones de la empresa estudiada puede tener impactos significativos
en la calidad del producto y la satisfaccion del cliente. Establecer
indicadores y politicas claras es esencial para mejorar la eficiencia, la

transparencia y la toma de decisiones.

2.1.2. Nacionales

Mata, A. (2018), Lima, Perd. Universidad Cesar Vallejo.
“Implementacion de gestion de compras para mejorar la calidad de
servicios de migracién 3G en la empresa Sitom Perd S.A.C. Comas,
2018”. Detalla que:

Tiene como objetivo La aceptacion de la hipdtesis general refuerza la idea
de que la gestion de compras es una herramienta valiosa para perfeccionar

la cadena de suministro, controlar la calidad y mejorar la
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eficiencia en la entrega de servicios de migracion 3G de la empresa
SITOM PERU S.A.C, contribuyendo positivamente a la satisfaccion del

cliente y al rendimiento general de la empresa.

Tiene como principales conclusiones: a) Los resultados obtenidos del
32% en relacion con el plazo de entrega del servicio de Migracion 3G son
alentadores y subrayan la importancia estratégica de una gestion de
compras eficiente. Cumplir con los plazos de entrega es esencial para la
satisfaccion del cliente y el éxito general de la empresa. b) Es altamente
significativo observar que la implementacion de la gestion de compras ha
generado mejoras sustanciales en la calidad del material y los tiempos de
aprovisionamiento, resultando en un incremento del 34% en la
conformidad técnica del servicio. Este logro refleja la efectividad de la

gestion de compras en varios aspectos clave.

Ramirez, Luis (2022), Lima, Peru. Universidad César Vallejo. “Seleccion
de proveedores y la gestién de compras en el area logistico de un

mercado minorista, Lima 2022”. Detalla que:

Tiene como objetivo Buscar proporcionar una vision detallada de la
relacién entre la seleccidn de proveedores y la gestion de compras en el
area de logistica de un mercado minorista en Lima durante el primer
trimestre de 2022, es un disefio no experimental, lo que implica que no
realizaste ninguna intervencion ni manipulacion de las variables, sino que
observaste y describiste las relaciones entre ellas en el entorno. Este
enfoque puede arrojar luz sobre précticas efectivas y areas de mejora en

la gestion logistica.

Sus conclusiones: a) La correlacion positiva alta entre la seleccion de
proveedores y la gestion de compras resalta la importancia de estas dos
variables en el contexto logistico del mercado minorista en Lima en 2022.
La utilizacion de la prueba estadistica, que arrojé una correlacion positiva
alta, proporciona informacion valiosa sobre la fuerza y direccion de la
relacion entre estas dos variables. Estos resultados proporcionan una base

solida para la toma de decisiones informada y pueden orientar estrategias
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futuras para mejorar la eficiencia en la cadena de suministro. b) Los
resultados obtenidos confirman la existencia de una relacion directa entre
la seleccion de proveedores y la planificacion de compras en el area de
logistica de un mercado minorista en Lima en 2022. La prueba estadistica
que reveld una correlacion positiva moderada, ofrece vision interna
importantes sobre esta conexion especifica. Esta informacion puede ser
fundamental para informar estrategias logisticas y mejorar la eficiencia

en la gestion de la cadena de suministro.

Rodriguez, S (2017), Lima, Perd. Universidad Alas Peruanas. “Gestion
de compras y control de inventarios en la unidad de imagen HP de
la empresa maxima internacional S.A. Surquillo, Lima, 2016”.

Detalla que:

Tiene como objetivo La investigacion no experimental — transversal se
centra en comprender en determinar la relacion entre la gestion de
compras y el control de inventarios en la unidad de impresion e imagen
HP de la empresa de Maxima Internacional S.A. en Surquillo durante el
afio 2016. La descripcion detallada de estas practicas puede proporcionar
informacion valiosa para mejorar la eficiencia y la gestion en esta area

especifica de la empresa.

Sus conclusiones: a) Proporcionar una base sélida para tomar medidas
correctivas y mejorar la eficiencia en la gestion de compras y control de
inventarios en Maxima Internacional S.A, abordando los problemas
identificados y fortaleciendo la posicién operativa y competitiva de la
empresa. b) Tener una orientacion clave para mejorar la eficacia y
eficiencia en la gestion de compras y stock en Maxima Internacional. Al
abordar problemas identificados y establecer practicas mas responsables
y alineadas con las necesidades del negocio. Estas recomendaciones
tienen el potencial de tener un impacto positivo tanto en la operacion

interna como en la satisfaccion del cliente.
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Cruz, K (2018), Lima, Perl. Universidad Autonoma del Per(. “Gestion
de compras y ventaja competitiva en la empresa grupo Benny SAC

del distrito de Villa el Salvador”. Detalla que:

Tiene como objetivo Proporcionar informacion clave sobre la relacion
entre la gestion de compras y la ventaja competitiva en Grupo Benny SAC
ubicada en el distrito de Villa El Salvador. La eleccion de un disefio
descriptivo correlacional y la recopilaciéon censal de datos ofrecen una
perspectiva completa de la poblacion de estudio es de 43 colaboradores,
permitiendo una comprension mas profunda de la dinamica entre estas

variables en un momento especifico.

Sus conclusiones, a) Los resultados respaldan la existencia de una
relacion altamente significativa entre la gestién de compras y la ventaja
competitiva en Grupo Benny SAC ubicada en el distrito de Villa El
Salvador. Estos hallazgos proporcionan informacién valiosa que puede
ser utilizada estratégicamente para mejorar la competitividad de la
empresa. b) Los resultados respaldan la existencia de una relacion
regularmente significativa entre la planeacion y la ventaja competitiva en
Grupo Benny SAC ubicada en el distrito de Villa ElI Salvador. Estos
hallazgos ofrecen percepcion valiosos que pueden ser utilizados para
mejorar estratégicamente la competitividad de la empresa a través de una
planificacion mas efectiva. c) Los resultados respaldan la existencia de
una relacion altamente significativa entre la ejecucion y la ventaja
competitiva en Grupo Benny SAC ubicada en el distrito de Villa El
Salvador. Estos hallazgos proporcionan una base solida para tomar
decisiones estratégicas centradas en mejorar la ejecucion para fortalecer
la posicion competitiva de la empresa. d) Respaldan la existencia de una
relacion regularmente significativa a un nivel de significancia entre el
control y la ventaja competitiva en Grupo Benny SAC ubicada en el
distrito de Villa El Salvador.
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2.2. Marco historico

2.2.1. Evolucion de la Gestién de compras

Revela Mercado (2004) En las primeras civilizaciones, como Mesopotamia y
Egipto, los gobernantes y los templos tenian la responsabilidad de adquirir y
almacenar recursos para abastecer a la poblacion y llevar a cabo rituales
religiosos. En estas sociedades, surgieron los primeros sistemas de contabilidad

y registros para gestionar los inventarios y las transacciones.

Durante la Edad Media, los gremios y los mercaderes comenzaron a ganar
influencia en la gestion de las compras. En la época del Renacimiento, el
crecimiento del comercio internacional y la expansion colonial llevaron a la
creacion de sistemas mas formales para adquirir bienes, especialmente en el

contexto de las empresas navieras y las rutas comerciales.

La Revolucion Industrial marco un punto de inflexion en la gestion de compras.
Los hechos historicos de como evoluciond las compras en sus inicios fueron
cuando el hombre intercambio o canjeo de varias pertenencias ajenas. La
compra siempre ha sido til para el éxito y la fortuna del hombre, ya sea por el
avance o riqueza individual, como se podria indicar planeado en una asociacion.
Todos los empresarios siempre requieren bienes tangibles y abastecimiento

para que asi pueda realizar sus actividades.

El aumento de la produccion y la necesidad de materias primas impulsaron la
profesionalizacion de la gestion de compras en las fabricas y las empresas.
Surgieron departamentos de compras y se desarrollaron técnicas para negociar

contratos y seleccionar proveedores.

A medida que las empresas crecieron y se globalizaron, la gestion de compras
se convirtio en una disciplina mas compleja. Las innovaciones tecnoldgicas,
como las computadoras y mas tarde el software de gestion de la cadena de
suministro (SCM), permitieron un mayor control y seguimiento de las
adquisiciones. La adopcién de métodos de mejora continua, como la gestion de
calidad total y el just-in-time, también impacté en cdmo se abordaban las

compras.
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2.2.2.

En la era moderna, la gestion de compras es fundamental para la estrategia
empresarial. La globalizacion y la digitalizacion han llevado a la aparicion de
mercados globales en linea y sistemas de gestion de compras mas sofisticados.
Los conceptos de sostenibilidad, responsabilidad social corporativa y ética en
la cadena de suministro han cobrado mayor importancia en la seleccion de

proveedores y en las decisiones de compra.

Las compras, segun Sangri (2014) para tener triunfo en la organizacion, ya que
establece definir la productividad de materiales establecidos. La industria
requiere de bienes de consumo, materiales compuestos y reparacion para las

actividades, sin ello no lograrian a fabricar ni a distribuir los materiales.

Como sefiala Montoya (2002), las compras son una tarea eficiente y eficaz en
la cual deben ser ordenado y logico para asi poder alcanzar los objetivos
planificados en el &mbito de la calidad, los costos y poder encontrar a un
suministro honrado y honesto siempre encontrando el beneficio de la
organizacion y tambiéen realizar una motivacion al distribuidor para poder

seguir trabajando en equipo.

Segun Mercado (2004), las compras son materiales tangibles de buen servicio
a un costo accesible del suministro méas garantizado. Las personas encargadas

por las empresas deben ser especialista al realizar las compras.

Argumenta Comercio (2007) que es el sector primordial en ejecutar la
fundacién mercantil, porque es el area de compras, donde va depender de los

jefes en ejecutar bien las necesidades y poder realizar el proyecto.

Segun Iglesias (2013), la compra es una funcion destinada a adquirir los bienes
y servicios que necesitan las pequefias empresas del exterior, asegurando que
las cantidades requeridas se suministren en el momento adecuado y en las

condiciones adecuadas. La mejor calidad posible. precio.

Marco historico de la Seleccidn de proveedores

Al inicio en las primeras etapas de la civilizacion, la seleccion de proveedores

no era un concepto formalizado. Las comunidades locales y los comerciantes
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dependian de las redes locales para adquirir los bienes necesarios. La eleccion
de los proveedores estaba impulsada principalmente por la disponibilidad y la

proximidad.

A medida que el comercio comenz0 a expandirse, los mercaderes y los gremios
comenzaron a seleccionar proveedores en funcion de la calidad y la rareza de
los productos. En el Renacimiento, con la expansion de las rutas comerciales
internacionales, la seleccion de proveedores se volvio mas crucial para

garantizar un suministro constante de bienes exaticos.

Con la Revolucién Industrial, la necesidad de una fabricacién en masa y la
busqueda de eficiencia llevaron a una mayor formalizacion de la seleccion de
proveedores. Las fabricas y las empresas comenzaron a establecer requisitos
especificos de calidad y cantidad para sus proveedores para mantener una

cadena de suministro constante.

A medida que las empresas se volvieron mas globales, la seleccion de
proveedores se centrd en la optimizacién de costos y la eficiencia. Surgieron
técnicas més estructuradas, como la Evaluacion Basada en Costos Totales
(TCO), que consideraba no solo el precio de compra, sino también otros costos
asociados, como logistica, calidad y riesgos.

En la actualidad, la seleccion de proveedores va mas alla de la eficiencia y el
costo. La sostenibilidad, la responsabilidad social corporativa y la gestién de
riesgos son factores clave en la toma de decisiones. Las empresas buscan
proveedores que compartan sus valores y se adhieran a précticas éticas y

ambientalmente responsables.

La digitalizacion ha transformado la seleccion de proveedores. Las empresas
pueden acceder a una amplia gama de informacion sobre los proveedores, como
su historial de cumplimiento, su desempefio en entregas anteriores y su
reputacion en linea. Esto permite tomar decisiones mas informadas y reducir

los riesgos.

36



En la actualidad, la seleccion de proveedores también incluye la busqueda de
colaboracion y alianzas a largo plazo. Las empresas buscan relaciones méas
profundas y mutuamente beneficiosas con los proveedores, fomentando la

innovacion conjunta y la optimizacion de la cadena de suministro.

Segun Hernandez (2014). La eleccion de proveedores surge de la necesidad de
las empresas de adquirir productos y servicios (materias primas, componentes,
seguros, servicios de comunicacion, etc.) para iniciar su propio negocio. Las
personas 0 empresas que proveen productos y servicios a otras empresas se

denominan proveedores.

Segin Lobato y Ldpez (2005). La seleccion de proveedores presenta
actualmente una fuerte tendencia basada en la relacion entre clientes y
proveedores basada en la integracion de aspectos tales como: calidad, disefio de
productos, tecnologia de produccién y entrega Intercambio electronico de datos.
Se propone que esta integracion esté respaldada por un nuevo modo de
interaccion entre clientes y proveedores, que destaca la confianza mutua, la

lealtad y la cooperacion.

Segun Mora (p. 44). Es el andlisis y la seleccion de proveedores una de las

principales operaciones.

Hortiglela M. y Sanchez O. (2020). La labor de buscar un proveedor adecuado
comienza por determinar el sistema que se van a utilizar para contactar con
ellos, y asi poder recabar la mayor informacion sobre los productos que
ofrecen. Gracias a las nuevas tecnologias es mucho mas rapido establecer ese
primer contacto, y ademas es mas facil el acceso a la informacién, ya que la

mayoria de ellos dispones de paginas web donde poder consultar sus productos.
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2.3. Marco Legal

2.3.1. Constitucion Politica del Peru
DECRETO LEGISLATIVO QUE CREA LA CENTRAL DE COMPRAS
PUBLICAS - PERU COMPRAS

Articulo 1.- La Central de Compras Publicas - Perd Compras tiene personeria
juridica de derecho publico. Ademas, se le otorga independencia técnica,
funcional, financiera, como también, administrativa y econémica. Esto implica
que tiene la capacidad de tomar decisiones de manera independiente en estas

areas.

Articulo 2.- Funciones La Central de Compras Publicas - Perd Compras tiene
las siguientes funciones:

a) Implica que hay una disposicion legal, posiblemente establecida a través de
un Decreto Supremo, que establece la obligacion de llevar a cabo compras
corporativas y que dicho decreto debe ser aprobado por el Consejo de Ministros.
b) La entidad en cuestion tiene la facultad de llevar a cabo compras corporativas
de manera opcional cuando otras entidades gubernamentales se lo encomienden.
c) Es una serie de responsabilidades y acciones especificas que una entidad
asume al llevar a cabo adquisiciones en nombre de otras entidades
gubernamentales.

d) Tiene la responsabilidad de brindar asesoramiento a otras entidades
gubernamentales en dos aspectos especificos: en la realizacion de Compras
Corporativas facultativas y en la planificacion y gestion de procesos de
adquisiciones realizados de manera institucional.

e) La entidad tiene la responsabilidad de llevar a cabo ciertos procesos
relacionados con la generacion de Convenios Marco.

f) Tiene la responsabilidad de realizar los procesos de seleccion para
adquisiciones especificas que le sean asignadas mediante un Decreto Supremo,

el cual debe ser aprobado por el Consejo de Ministros.
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g) Aceptar y cumplir con cualquier otra responsabilidad que le sea determina
atendiendo al marco normativo actual, lo que refleja flexibilidad, adaptabilidad
y un compromiso con la legalidad y las regulaciones gubernamentales.
Articulo 3.- Organizacidn y recursos

3.1 Establece que los aspectos fundamentales de como opera, su estructura y
organizacion, estaran detallados en el Reglamento de Organizacion y Funciones

(ROF) de la entidad, asi como en normas complementarias.

3.2 Los recursos de la Central de Compras Publicas - Perd Compras seran los
siguientes:

a) Los que le asigna la Ley Anual de Presupuesto

b) Los que vienen de la cooperacion técnica

c¢) Los que vienen de las donaciones que se efectlen a su favor; y,

d) Los demas que le reconoce la normativa.

Articulo 4.- Establece el proceso y la autoridad responsable de designar al Jefe
de la Central de Compras Publicas.

Articulo 5.- Requisitos e impedimentos Para ser designado Jefe de la Central
de Compras Publicas - Perd Compras, se requiere:

a) Son criterios y requisitos que un individuo debe cumplir para ser considerado
apto para ocupar ciertos cargos o funciones.

b) Deben cumplir los candidatos para ser considerados aptos para ciertos cargos
o funciones.

¢) Es importante para los candidatos que deseen postularse para ciertos cargos.
d) Los candidatos en relacion con su historial financiero y de gestion,
asegurando que no hayan sido declarados insolventes y que no hayan ejercido
cargos directivos en empresas en quiebra durante al menos un afio previo a la
designacion. Esto apunta a garantizar la responsabilidad y aptitud de los
candidatos para asumir roles especificos.

e) Los participantes en procesos de contratacion cumplan con estandares
legales y éticos, contribuyendo a la transparencia y confiabilidad de las

contrataciones gubernamentales.
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f) Esté restriccion tiene como objetivo principal evitar conflictos de interés y
garantizar que los candidatos sean independientes de empresas que contraten
con el Estado, contribuyendo asi a la probidad y la transparencia en los
procedimientos de contratacion gubernamental.

g) Sean iddéneos y elegibles para asumir funciones publicas al no estar inmersos

en causales que puedan impedir su ejercicio adecuado en el servicio publico.

DISPOSICIONES COMPLEMENTARIAS FINALES

Primera.- Establece una exencion para los Gobiernos Regionales y Locales en
lo que respecta al Decreto Legislativo sobre contrataciones y adquisiciones, al
tiempo que les brinda la opcion de participar voluntariamente en ciertas
modalidades indicadas en el articulo 2, proporcionando flexibilidad y
respetando su autonomia.

Segunda.- La importancia de garantizar que la central de adquisicion de bienes
publicas cuente con los medios requeridos para cumplir eficazmente con las
funciones que le han sido delegadas por otra entidad gubernamental.

Tercera.- Establece pautas y restricciones especificas para la contratacion de
personal en la Central de Compras Publicas - Perd Compras, enfatizando la
transparencia, la alineacion con normativas internas y la coordinacion con el
Ministerio de Economia y Finanzas (MEF).

Cuarta.- La declaracion establece un marco para la transferencia ordenada de
funciones, activos y personal desde la Subdireccion de Convenio Marco y
Compras Corporativas del CONSUCODE hacia la recién creada Central de
Compras Publicas - Peri Compras. La disposicion busca asegurar una
transicion suave y eficiente en un plazo de sesenta dias.

Quinta.- La declaracion establece un marco temporal y una obligacion para que
el CONSUCODE realice ajustes en su Reglamento de Organizacion y
Funciones (ROF) para alinearlo con las disposiciones contenidas en la nueva
norma. Este proceso busca garantizar la coherencia y cumplimiento de la

entidad con las regulaciones recién establecidas.
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2.4. Marco Tebrico

2.4.1. Marco Teorico de la Gestion de Compras

2.4.1.1. Matriz de kraljic
Segln Begofia 2015, la principal de kraljic (1983), es un modelo bésico utilizado como
estrategia de compra.

La nocién de modelo de cartera fue elaborado por primera vez por Markowitz (1952),
quien lo utiliz6 como una herramienta de control para administrar las inversiones de
capital en el mercado de valores. “La estrategia de una organizacion empresarial en
relacién a un proveedor esta determinado por la vision que cumple su suministro en la
matriz de Kraljic. Mutuamente determina que puede esperar con calma a un proveedor

de su cliente”.

4
>
Apalancados Estratégicos
Impacto
enel
beneficio
Rutinerios Conflictivos
Riesgo en el suministro +

Matriz de Kraljic - Fuente: Gestién de Proveedores
Autor Bollain 2019 Pag. 746, La matriz de Kraljic no hace que clasifiqguemos los
suministros por dos variables:

Impacto en el beneficio: Como de importante es este suministro para muestra
empresa (ya sea por su impacto en resultado, su valor econémico o su criticidad

para la sostenibilidad de la empresa)

Riesgo de suministro: Como de dificil es conseguir este producto en el mercado
(suministrador Unico, falta de productos alternativos), riesgo de no

cumplimiento de especificaciones, riesgo de no cumplir plazos de entrega, etc.

Ubicaremos el producto que deseamos adquirir en el lugar correspondiente de la tabla.

En funcion del que ocupe el bien o servicio determinaremos:

Tipo de estrategia de suministro
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Relacion comercial a mantener con los proveedores
Tipo de contrato que mejor responde a la relacion con el proveedor

Los recursos asignados a la compra o contratacion

A continuacién, detallamos los diferentes tipos de suministro, asi como los objetivos

a cumplir y sus correspondientes recomendaciones de como abordar las compras:

a)

b)

Estratégicos: Son aquellos suministros criticos para nuestra empresa (alto

impacto econdémico y alto riesgo en el suministro).

El objetivo en este caso es garantizar la continuidad del suministro y reducir
los costes.

Lo que se aconseja es estos casos es realizar acuerdos de asociacion con alto
nivel de relacion (por ejemplo, acuerdos marco o alianzas estrategias),

garantizar la diferenciacion y el suministro a largo plazo.

Plan deberemos minimizar dependencia en el caso de condiciones
desfavorables (monopolio, patentes, etc), es decir convertido o acercarlos a los

apalancados.

Rutinarios 0 no criticos: Son productos de bajo impacto y bajo riesgo ya que

es facil comprarlos.

Nuestro objetivo sera minimizar el esfuerzo y el tiempo de los compradores, de

manera que nos podamos concretar en el resto de casillas.

En este caso iremos a simplificar en lo posible el proceso de compra (compra
por catalogo, acuerdos maco de precios prefijados, outsowrcing de la compra,

etc.). El precio seré el criterio principal de compra.

Tendremos a concentrar proveedores y agregar demanda a fin de acercarnos a

los apalancados.

Apalancados: Son en general productos de bajo riesgo (hay mucha oferta) pero
de los que tenemos un gran volumen de compra. El poder de negociacién del

comprador es alto ya que puede cambiar de suministrar con facilidad.

El objetivo en este caso serad el de explorar el poder de compra reduciendo

precios y costes.
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Para ello pondremos en competencia a los suministradores del mercado
teniendo las prestaciones requeridas. Conviene también hacer una agregacion

de nuestras compras potenciando alin mas nuestra posicion negociadora.

d) Conflictivos o cuello de botella: Son productos con alto riesgo de suministro
(pocos proveedores, por ejemplo) pero que sin embargo son importantes para
nosotros. En este caso el poder de compra esté en el proveedor.

Nuestro objetivo serd garantizar la continuidad del aprovisionamiento a un

precio razonable.

En este caso lo recomendable es conseguir contratos con compromiso de

suministro, asi como mantener un stock alto del producto.

Nuestras acciones irdn encaminadas a aumentar nuestro poder de negociacién
afiadiendo como productos o servicios al acuerdo, motivar al proveedor
(proponiendo temas que le interesen), desarrollar proveedores alternativos o

productos sustitutivos.
Con ello intentaremos acercar estos productos a la categoria de rutinarios.

Todos estos objetivos y acciones se pueden resumir de manera muy simplificada.

Apalancados Estratégicos

( : "
—— wiotar poder ANianzascon

AT de compra 4 proveedores
beneficio
Rutinarios Conflictivos
Simplifear Asegurar el
2 (omprs 4 Uministrs  »
Riesgo en el suministro *

Resumen de objetivos y acciones - Fuente: Gestion de Proveedores

2.4.1.2.Indicadores gestién de compra

Heredia (2013). Con el paso del tiempo, los indicadores de gestion se han transformado
en una de las herramientas muy relevantes en el proceso de seguimiento y vigilancia
del cumplimiento de los objetivos generales y/o especificos propuestos en las normas
de planificacion de la empresa: Por una y otra razon a lo largo de la trayectoria de un
representante de clase estudio, la direccion o el departamento de compras debe

implementar estratégicamente un plan de accion basado en una definicion clara de
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indicadores de gestion, coherente con su funcién para asegurar el excelente

cumplimiento de las metas establecidas.

Se ha demostrado que los gerentes de compras tienen una gran responsabilidad para
lograr los objetivos organizacionales, el éxito de un producto y la respuesta del mercado

dependen en gran medida de este elemento:

a) Indicadores de gestion: se jerarquizan segun los principales factores de éxito global,
y su dependencia dependera de la regién o factor que se mida (compras, confirming,

produccién, mercado... etc.).
b) Indicador de Desemperio: Hace referencia al logro de metas de la mejor manera 'y
el método econémico (producto de la eficiencia y la eficacia):

EFICACIA X EFICIENCIA
RECURSOS UTILIZADOS

Horas de capacitacion Costos de mantenimiento

Capacitacion programada Mantenimiento programado

RESULTADO PLANIFICADO

a) Indicadores de eficiencia: Revela de qué manera se manejaron o aprovecharon
los recursos empleados en el proceso segun el resultado obtenido, actividad,

uso de capacidad, ejecucion:

RECURSOS UTILIZADOS

ventas

Horas laboradas Costo de
Unidades producidas Nuevos clientes

RESULTADO ALCANZADO

b) Indicadores de eficacia: Muestran el nivel de desempefio de objetivos segun lo

planificado:

RESULTADO ALCANZADO
Unidades producidas Mantenimiento realizado
Unidades proyectadas Mantenimiento proyectado

RESULTADO PLANIFICADO

c) Los indicadores de costos, estan estrictamente relacionados con los costos

asociados a produccién y ventas:
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Costos por vendedor: Sirven también para evaluacion del desempefio
del trabajador

Costos por segmento de mercado

Costos por tamario de perdido

Costos por territorio de ventas

Costos totales

Costos por zona geografica

Costos por intermediario
Costos por tipo de cliente: Frecuentemente los costos acrecientan si el
comprador es corporativo en la exposicion del producto, pero
disminuyen debido al volumen de venta
Cambio porcentual en costos: Este indicador es clave para determinar
la viabilidad de la empresa en el largo plazo

d) Indicadores de impacto: se relacionan con el impacto de los costos y beneficios
en el aumento o disminucién de las utilidades, y se miden en términos de
respuesta a las actividades implementadas y al desempefio general de la
organizacion. Incluye principalmente cambios y/o modificaciones realizadas
por estas actividades y/o trasladadas a otras funciones o cargos los participantes

del mercado. Heredia cita a Pineda (2000), ejemplos:

Indicadores cualitativos o blandos:

No aportan a la medicién del indice de rentabilidad

Carecen de comprobacidn en cifras

No traducibles en términos econdmicos como la satisfaccion del

cliente

No son objetivos

No son faciles de medir

Por lo general carecen de credibilidad para los directivos

Ejemplos: motivacion, colaboracion, satisfaccion de funcionarios
Indicadores cuantitativos o duros:

Objetivos

Altamente creibles para la direccién

Traducibles a valores y términos econdmicos

Faciles de medir
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Facilitan el indice de rentabilidad y el retorno de beneficios
Comprobacion en cifras de los logros alcanzados

Faciles de traducir a valores economicos

Habituales en los datos de las empresas

Ejemplos: nimero de proveedores, cantidad de compras, nimero de errores, numero

de aciertos, aumento o disminucion de quejas en un periodo de tiempo.
Se ha de tener en cuenta:

Calculo de beneficios: Se refiere al incremento de los niveles de
utilidad. Es una unidad de medida que identifica los efectos concretos
y palpables en la organizacion, en un periodo de tiempo.

Calculo de costos

Los cuales se utilizan para medir los efectos reales en la organizacion, en periodo de

tiempo establecido o pre determinado:

Cantidad: NUmeros de compra
Plazos: Tiempos de entrega
indices de calidad: Ntimero de quejas y reclamos

Tiempos de respuesta
Efectivo: Materiales empleados

e) Indicadores de productividad: Es la relacion de lo producido y los recursos

consumidos para la produccion de los mismos relativo a la eficiencia:

Desempeno alcanzado f (eficacia)

Recursos consumidos f (eficiencia)
DESEMPENO ALCANZADO

Unidades producidas Ventas

Horas — hombre por lote Horas — vendedor

RECURSOS CONSUMIDOS

f) Indicadores cuantitativos: Suelen denominarse indicadores financieros y se

refieren a los movimientos econdmicos de la organizacion. También puede
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fijarse como el resultado de la relacion entre los ingresos menos los gastos, que

determina la utilidad de la empresa. Se puede especificar lo siguiente:

Utilidades por vendedor

Utilidades por bienes o linea de producto
Utilidades por zona geografica
Utilidades por segmento de mercado
Cambio porcentual en las utilidades
Utilidades por tamario de ventas
Utilidades por territorio de ventas
Utilidades por intermediario

Utilidades totales

El computo de ganancias es uno de los factores mas importantes en los indicadores
financieros. Se refiere a la relacion directa y los beneficios, asi como al impacto
econdmico en el rendimiento de la inversion (ROI). Para obtener los beneficios de los
costos reales, se establecio de la siguiente manera y es muy util en el proceso de toma

de decisiones:

TOTAL BENEFICIO — TOTAL COSTOS = BENEFICIO NETO
cor BENEFICIONETO
COSTOS

g) Indicadores cualitativos: Son también conocidos como indicadores de gestion
y/o gestién. Dentro de este grupo, es posible identificar cinco categorias o
grupos que, a su vez, cada uno en su propio dominio, buscan informacién
relevante para su propia medicion a través del enfoque de variables de medicion
o0 indice de correlacion. Sobre la base de los enfoques generales citados por
Heredia Pineda (2000) sobre la evaluacion cualitativa de las organizaciones, se

pueden considerar como indicadores cualitativos los siguientes:

1. Indicadores formativos: Analiza el desarrollo del proceso, su avance y

progreso en el cumplimiento de las metas.

2. Indicadores de diagnostico: Se refiere a la relacion de los objetivos

propuestos y su desempefio en un periodo de tiempo determinado.
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3.

Indicadores de marketing: la reaccion del mercado a los productos de

la empresa, Heredia cita a Pineda (2000)

Indicadores sumativos: Basado en los resultados finales relacionados o

no con los objetivos propuestos.

Indicadores de transferencia: Establece el grado de conocimientos

adicionales.

Indicadores de impacto: Como se relaciona de forma méas amplia mas
adelante en este mismo capitulo, estos identifican sus consecuencias

para la organizacion
Criterios de venta:

linea de producto

Zona geografica

Intermediario

Segmento del mercado

Vendedor

Tipo de cliente

Tamario del pedido

Participacion del mercado (market share)
Cambio porcentual en las ventas: acrecienta o reduce su volumen
de negocio

Ventas totales

2. Criterios de satisfaccion de los clientes

Lealtad a la marca: determinar si los compradores son frecuentes,
frecuentes o raros.

Tasa de compra repetida: determina la frecuencia con la que los
compradores necesitan, compran y usan el producto.

Numero de quejas y reclamos: esta métrica se usa ampliamente para
determinar la capacidad de una empresa para atender a los clientes.
Calidad Percibida: Definicion del concepto de calidad del producto,

asi como de la imagen de la empresa, si la hubiere.
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Imagen de marca: aceptable o inaceptable, conocida o desconocida,
etc.
Cantidad Comprada: La cantidad de productos consumidos por

cada cliente o usuario

Caracteres mas relevantes son:

La valia de posicionamiento.
Mejor coste logrado para dentro de la misma empresa o externamente
El comportamiento historico del indicador

Las metas establecidas

Factores primordiales que se deben constituir, respecto con la distribucion de los
indicadores de gestion en compras:

Fecha iniciacion

Horizonte: Periodo

Nombre: Identificacion del indicador

Objetivo: Qué se pretende con tal indicador

Atributo: Qué lo determina

Escala: Como se va a calcular

Unidad de base: A partir de qué fecha se va a medir

Nivel de medicién: Cuanto se pretende lograr

Avreas relacionadas

Responsable

Fecha terminacion

Los modelos métricos no pueden ser considerados como parametros rigidos, por el
contrario, son muy flexibles y amplios para adaptarse a las necesidades especificas y/o
generales de la empresa Varios modelos métricos de gestion, basados en el enfoque de
Heredia mencionado por Torres y Gonzéles con la propuesta de modificaciones

adecuadas a las necesidades de la gestion de compras en cada organizacion.

a) Indicadores de medicién para el departamento de adquisiciones en la

organizacion
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Para Heredia que cita a Maneen, establece que le referencia aqui seria efectiva de
establecer indicadores de dicha gestion. “Los principales indicadores del

departamento de compras son:

Tiempo promedio de entrega de pedidos

Valor de compras / ventas totales comparadas con el afio anterior
Inventario / ventas

Total de adquisiciones / numero de adquisiciones

Porcentaje de adquisiciones rechazadas

Porcentaje de paralizacion de la elaboracion por falta de materia prima
Numero de orden por mes en balance con el afio delantero

Costo promedio de orden de compra

PLANTILLA No. 2

MODELO 2 MEMORIA SINTESIS DE INDICADORES
DE GESTION DE COMPRAS

Laaras nor obetive sspecifien
ograsyg Dpetive pe

OBIENVOS ESPECIFICOS LOGROS

dicadores dentdicados

LISTADO DE PARTICIPANTES:

CORREO

NOMERE CARGO ELECTRONICO PROYECTO

b p———
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2.4.1.3. Gestion de compras modalidad Outsourcing

Heredia (2013). Es una tendencia masiva que prevalece en la comunidad empresarial
mundial y consiste principalmente en la contratacion de empresas de todo el mundo y
consiste principalmente en la subcontratacion de recursos relacionados, cuando la
organizacion es solo por motivos comerciales. Hasta hace mucho tiempo, la
subcontratacion se consideraba una forma sencilla de reducir drasticamente los costos;
Sin embargo, en los ultimos afios ha demostrado ser una herramienta util para el

crecimiento empresarial.

En otras palabras, se puede decir que es un servicio que resuelve problemas funcionales
ylo financieros a través de un enfoque que combina estructuras fisicas, de
infraestructura, recursos humanos y financieras en un contrato especifico de largo

plazo.

Heredia (2013), como lo afirma Chase (2001), El enfoque gerencial actual, apunta hacia
el horizonte de la subcontratacién, mas conocida como outsourcing, donde la empresa
gue antes producia todo, delega a un tercero algunas de las actividades propias con el fin
de:

Control y administracion de inventarios
Independizar el recurso humano.
Tendencia a la reduccidn notable de los bloques de manufactura

Presiones del mercado por la basqueda de la reduccion de costos

De esta forma, el enfoque de gestion ha evolucionado significativamente durante la
ultima década y ha llevado a la compafiia a participar de manera mas activa y flexible
en la carrera de la comparacion, escalar posiciones como demanda actual en el mercado

y asegurar la supervivencia de las empresas.

Cuando los directivos rechazan el crecimiento en el marco de las tendencias globales,
conducen a las organizaciones a un modelo de “plena participacion en el ejercicio de
todas las partes de la cadena de suministro”, como lo han denominado muchos autores
como Chase (2001). "Regresion y montaje integral”, desde una perspectiva mas
funcional para procurar materias primas para la transformacién, y formalizarla dentro

de la misma empresa.
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Por otro lado, la nueva tendencia general llama a los lideres organizacionales a crear
modelos de “delegacion” para mejorar procesos y procedimientos, y desarrollar
procedimientos mas efectivos. La 'velocidad de gestion’, denominada por Chase (2001),
contribuye a la organizacion segun los enfogues de ‘fortalezas del negocio, proximidad
a los clientes, mayor foco en la productividad y competencia. Esto refuerza la idea de
comprar en el exterior: “La externalizacion aporta una serie de ventajas a la gestion de

compras:

Redistribucion optima de los recursos, tiempo y movimientos
El servicio es de un colaborador que presta servicios de apoyo al departamento,
pero que no pertenece realmente a la empresa

Mayores estandares de eficiencia
Presenta que la gestion de adquisiciones, se presenta a mercados
internacionales
Se disciplina a los vendedores para que brinden una amplia opcién de recursos
de alta calidad para satisfacer las necesidades de sus clientes

Se generan proceso de seguridad y confianza con los proveedores

Incremento en la flexibilidad

Mayor control de funciones

Minimiza los gastos operativos asociados con compra

Reduccion de espacios
Facilitar encauzar las acciones productivas directamente con su funcion de ser,
sin desviarse en situaciones administrativas que desgastan la empresa,
Ilevandola a altos niveles de productividad

Mayor funcionabilidad del departamento

Adicionalmente, se mejoran los tiempos de respuesta y de entrega

Para resaltar la importancia de la subcontratacion para las organizaciones, Booz Allen
(1994) ha realizado estudios que han identificado una serie de situaciones relacionadas
con el factor de costo 'costo de compra’. En las empresas oscila entre el 15% y el 30%

del coste total de compra, compuesto por los siguientes costes:

1) Costos del departamento de compras: preparacion de érdenes de compra, relacion

con proveedores, estimacion de pedidos, cumplimiento y coordinacion para el
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departamento de compras, soporte o resolucion de problemas relacionados con la
calidad del producto o el tiempo de entrega, seleccion de proveedores.

2) Costos de distribucion: recepcion de la demanda por regidn, separacion, empaque
y distribucion de articulos, actualizacion de hojas de inventario y costos
provenientes de la Secretaria de Transporte y Transportistas, a nivel urbano y
nacional. Almacén y todas las operaciones que deben realizarse para almacenar y
transportar mercancias.

3) Costo de Contabilidad y Pago: Costo en que se incurre en el departamento de
contabilidad por tener que revisar, hacer registros y chequear las facturas de cada
proveedor.

4) Costo de financiacion: inventario

5) Valor adquisicion: reducir el costo de B/S, comprado por la gerencia

2.4.1.4. Puntos bésicos para la aplicacion del outsourcing

Heredia (2013, pag. 336) se debe tener en cuenta los siguientes aspectos:

2.4.1.4.1. Revisar la estructura de la empresa

Esenciales debidamente organizada:

Elaboracion por terceros u Outsourcing debe tener la tarea de incrementar el

valor del producto que perciben los consumidores.
Disefar una estrategia de compras exitosa.
2.4.2. Marco Tedrico de la Seleccion de Proveedores

2.4.2.1. Sistema de Clasificacion de Proveedores
Este proceso es util etapa brinda informacion completa sobre el objetivo de
clasificacion:

a) Fase 1 del proceso de registro: Elaboracién y andlisis del perfil general del
proveedor para verificar la elegibilidad legal y los factores fisicos, econémicos
y financieros.

b) Auditoria de segunda etapa: Auditoria del sistema de gestion de proveedores
mediante la realizacion de la ficha de evaluacion de la calidad del proveedor y
la verificacion de la informacion facilitada al efecto.

c) Laterceraetapa de evaluacion de la calidad: Es el analisis del proceso a través

de informacién adicional relacionada con el campo de actividad. Por lo tanto,
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también se requiere proporcionar informacion sobre los certificados de la
norma 1SO:2000 correspondientes, emitidos por ICONTEC.
d) Cuarta etapa final: un andlisis completo del puntaje del lanzador de los (3)

periodos anteriores tomados como base, y el establecimiento de la posicion final

2.4.3. Homologacion de proveedores

Segun Duefas (2017). La empresa garantiza que el proveedor selecto cumple con las
circunstancias que habitualmente se establecen a través del llamado sistema de gestion
de la calidad, y la organizacién compradora garantiza practicamente al cien por cien
que los productos o servicios llegan a su proceso productivo con pleno certificado de
aseguramiento de la calidad.

Existen varias ventajas para que una empresa se asegure de que sus productos o

servicios estan certificados:

« Eliminar los costos asociados con el control de un producto o servicio en el proceso

de fabricacion.

* Reducir las devoluciones por defectos de calidad o similares. « Reducir el tiempo de
suministro actual desde que se envia el pedido al proveedor hasta que el producto o

materia prima llega al almacén del comprador.

Es muy recomendable que desde un equipo multidisciplinar se realicen visitas

periddicas a las fabricas de los proveedores con el objetivo de:

Consecucion de objetivos con un nivel 6ptimo.

Determinar capacidades entrega de las materias primas o productos

En base a estas visitas, se construye una relacion entre cliente-proveedor que tiene por
objetivo la realizacion de un acuerdo marco para el seguimiento y control como fin

primordial este acuerdo marco se deberan establecer puntos tales como:

* Objetivos o actividades

« Areas del proceso productivo que deben ser controladas
« Identificacion de los responsables del programa

» metodologia utilizada

» Métodos y herramientas para la implementacion del Acuerdo Marco
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» Los criterios de evaluacion se aplicaran durante el proceso de evaluacion.

Una vez que la empresa compradora ha implementado todos los controles sobres los

aspectos esenciales establecidos en el acuerdo marco.

2.4.4. Fases de la seleccion de proveedores

Segun Hernandez (2014) se pueden identificar tres fases.

2.4.4.1.Busqueda de informacion
Existen muchos canales a través de los cuales se pueden buscar informacion sobre
potenciales suministrador de un producto o tipo de producto. Algunos datos de

informacion que puede ser empleado para identificar a los vendedores son:

Web

Directorios empresas
Prensa Especializada
Ferias Industriales
Asociaciones de comercio

Bases de datos de las administraciones publicas

2.4.4.2. Contacto con el proveedor

La busqueda de informacion configurada base de datos de potenciales proveedores, se
contactara a los potenciales proveedores para solicitarles informacion sobre productos
de nuestro interés y sobre otros aspectos que queramos conocer. Las solicitudes de
informacion deben presentarse de la forma evidente y concisa. La informacion

requerida a los potenciales proveedores es la siguiente:

Calidad y especificaciones del producto
Costumbre

Formacion de usuarios, si es posible.
Postventa y garantia

precio unitario

Descuento en cantidades

Formay plazo de pago

Envio y seguro

Embalaje

Equipo de entrega
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Contar

2.4.5. Términos con Proveedores

a) Condiciones del producto:

Calidad de los productos, materiales utilizados, composicion y cualquier
aspecto que proporcione informacion.
Las caracteristicas técnicas y los aspectos técnicos permiten una evaluacion
mas detallada.
Capacitacion de usuarios, si el producto lo requiere
Servicio posventa, indicar claramente la atencion que recibiran los clientes
Servicio al Cliente
Otra informacion que necesita saber

b) condiciones econémicas

Pecio unitario

Descuentos comerciales

Rappels (descuentos por cantidad)

Forma y plazo de pago

Precios y calidad de los envases
Responsabilidad por el pago, envio y seguro

Pago diferido adicional

c) Términos generales

Motivo de la rescision del contrato

Contextos que pueden dar parte a ajustes de precios
Condiciones de entrega

Embalaje Especial

Alguna otra informacion

2.4.6. Negociacion con la seleccion de proveedores
Segun Arenal (2016). La seleccion de proveedores es un aspecto esencial del éxito
futuro de una empresa. Negociar con ellos costos, situaciones de cancelacion,

exclusividad, etc. Hay pueden a hora de negociar los proveedores.

Estos son los puntos a tener en cuenta:
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a) Inférmate: Antes de iniciar la negociacion, debes estar al tanto de los diferentes
proveedores que tienen, los tipos de productos que ofrecen, los precios, los
servicios que brindan al cliente, etc.

b) Disposicidn a negociar: Sabiendo que la competencia no es suficiente, también
debemos tener claro lo que queremos lograr y decidir lo que queremos y lo que
podemos hacer.

c) Presentelo a laempresa: El proveedor generalmente no sabe nada de la empresa,
por lo que es importante que se le explique sobre el negocio. Es necesario
proporcionar datos reales y objetivos.

d) Referirse a la competencia: no amenazar al proveedor, que debe ser siempre
nuestro aliado, pero no debemos tener miedo de hablar de competencia, de decir
gue en algun momento la competencia da méas ventaja que lo positivo que hay

dentro. negociar.

Tdomese su tiempo: nunca tome decisiones apresuradas. Piensa bien las condiciones

antes de llegar a un acuerdo. Si algo no te convence, lo mejor es seguir buscando.

e) Encuentre el acuerdo que se ajuste a las necesidades de la empresa y asegurese

de documentar todos estos términos.

Ademaés de estos consejos, es muy importante poder jugar y comerciar de acuerdo

con los siguientes criterios:

Precio: El objetivo siempre serd conseguir el mejor precio. Los proveedores
suelen operar a precios mayoristas estandar. La mayoria de los proveedores
trabajan con un pedido y una cantidad minima para garantizar que se paguen
los gastos de envio. Pero siempre hay posibilidades de mejorar estos precios,
por ejemplo, pidiendo la cantidad minima para que el propio proveedor se haga
cargo de los gastos de envio, ahorrandose asi el sobrecoste que tendra que
cobrar. Devolucion al realizar una venta o si se pretende comprar en grandes
cantidades. Por el producto, vale la pena pedir un descuento.

Singularidad: No es solo el precio lo que importa, también es importante poder
negociar franquicias para la marca o linea de productos exclusiva de la region
en la que opera su empresa actual. Entonces no habra competencia y es seguro
que seré el Unico que distribuya este producto en la region.
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Condiciones de pago: Desde que se vende un producto, primero debe
comprarlo, debe acordar un periodo de pago, por ejemplo, de 30 a 60 dias. De
esta forma, parte del producto ya estd vendido y no se necesita mucha
financiacion.

Publicidad: intente convencer al vendedor de que anuncie su negocio, por

ejemplo, mencionandolo en su sitio web o en su camion.

2.4.7. Estrategia de negociacion de la seleccion de proveedores

Gbmez (2013). La negociacion algo inherente. Las organizaciones comercian con
consumidor, proveedor, trabajador, colaborador y mas. La habilidad de negociar esta
vinculada a la preparacion profesional competencias adquiridas a través de estudio y

experiencia.

No debemos pensar que una vez que los proveedores han sido seleccionados (y
posiblemente certificados), las relaciones con ellos pueden considerarse uniformes,
consistentes y estables. El conflicto inevitablemente surge de vez en cuando: los
conflictos son inherentes a la naturaleza humana y los gerentes, capacitados les saben

sacar provecho a cada situacion conflictiva.

La gestidn de conflictos la negociacion, un estado en el que las partes interconectadas
son conscientes de sus diferencias de conveniencia y resuelven llegar a un pacto
mediante el dialogo. Las partes, requieren negociar para lograr beneficios mutuos y

lograr metas esperadas mediante una estrategia en pro de la organizacion.

2.5. Marco Conceptual

Las empresas siempre realizan variedad de tipos de compra de acuerdo a las
necesidades que se requieren por la cual sefiala Sangri (2014), de acuerdo al autor, tipos

son.

2.5.1.1. Compras anticipadas
Son planificadas de antemano, por un cronograma basico, proyectadas en

un requerimiento comdn y no utilizadas para proyectos especiales.

a) Para cubrir inventario: Que es una facilidad para fabricar productos y
por un tiempo determinado cubrird la cantidad de inventario de acuerdo

a las necesidades del area de produccion.
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b) Disponer de una reserva: En temporada y susceptibles de aumentar de
precio, ser escasas y para evitar problemas de abastecimiento, o para
conseguir mejores precios.

c) Cuando la empresa crece: Poder brindar el punto de venta, si es un
producto nuevo, la demanda puede aumentar y la compra rapida puede
implicar grandes gastos para la compra de materia prima.

d) Contador a largo plazo: Cuando se acuerde con el proveedor por
razones de precio fijo y volumen de produccién, es necesaria la compra
a largo plazo para reducir los costos de compra.

e) Evadir compras urgentes: Este tipo de compras costosas pueden
generar costos elevados para los bienes comprados después de la
produccién normal y la sobreproduccién o demanda inesperada de
nuestros productos.

f) Disponibilidad a precio accesible: Si hay stock suficiente o la fecha de
caducidad no afecta la produccién y/o calidad del producto, se puede
utilizar esta forma de compra.

g) Disponibilidad a tiempo: Este tipo de compras es muy comun cuando

se trabaja con proveedores en el momento justo.

2.5.1.2. Compras de urgencia
Esto ocurre cuando el factor tiempo afecta las compras normales,
generalmente este tipo de compras para cubrir necesidades de ultimo
momento o0 para cubrir errores de recompra, o para cubrir gastos a corto

plazo. Defectos en el area de produccion.

a) Incluir tramitacion de ultima hora: Cuando la aceptacion de la oferta
de la empresa no estd debidamente planificada, ya sea por causas
naturales o por problemas de competencia, los productos de la
competencia son retirados del mercado y, por tanto, existe una gran
demanda. para nuestros productos.

b) Por falta de mercaderia: Puede ocurrir cuando el proveedor no entrega
todo y los informes de almacén, o por negligencia en el area de compras,
no se verifica la falta y no se toman medidas. También puede pasar
cuando los productos que no cumplen con las especificaciones de compra
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son devueltos al proveedor y el proveedor no lo cambia, solo reduce la
cantidad en la factura y asi cambia el precio.

c) Tiempo y Precio: Es posible que los proveedores tarden en facilitarnos
las compras urgentes, ya que les puede pasar lo mismo que a nosotros.
Para ellos también es un problema grave el abastecimiento de sus
componentes y materias primas, lo que a su vez aumenta sus costos y se

verd reflejado en la factura.

2.5.1.3. Compras especulativas
Esta compra que, junto volatilidad, los maximos y la ética comercial,
tiene caracteristicas importantes, ya que es una tactica muy peligrosa, ya

que puede quedar obsoleta y la pérdida sera muy costosa.

a) Disponibilidad de stock a precio accesible: Actividad de las empresas
poco éticas, porque tienen la capacidad de comprar toda la produccion del
campo que produce productos de este tipo Agricultura, o acaparamiento,
para obtener precios muy altos a precios mas bajos que realmente lo son,
0 para desalentar a la competencia, cuando no pueden encontrar las
materias primas que necesitan, ciertamente tienen un costo bajo, pero
aumentan con los costos de almacenamiento y mantenimiento. b) Tener
una reserva: Como la tltima vez con la diferencia de que compras durante
todo el afio, pase lo que pase en el mercado, esta actividad se refleja
claramente como una actividad previa en almacenamiento de costos, alto
depdsito y ahorro.

c) Beneficiarse de los problemas econdmicos del momento: aqui se refleja
la ley de la oferta y la demanda, cuando la oferta es alta y los precios
bajan, aqui los compradores economicamente viables aprovechan el
tiempo econdmico, compran lo que se les ofrece y con ello pueden luego
aumente el precio de cualquier cosa relacionada con esos bienes o
productos, para obtener mas ganancias y tal vez vender algunos de estos

bienes a los competidores a precios mas altos.
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2.5.1.4. Compras favorables
Esta forma de compra es utilizada por el comprador como apalancamiento
cuyas condiciones amerita la intervencién del vendedor como una

negociacion de prorrateo de mercancia a mayor tiempo de pago.

a) Condiciones de pago: Cuando la politica de la empresa lo requiere o
cuando se requiere flexibilidad econdmica, la empresa compradora
negocia con el proveedor un plazo de pago mas largo, es claro que la
empresa y el vendedor deben respetarse. Este poder de negociacién, con
el riesgo de que el proveedor no suministre

b) Descuento: Este es un problema que maneja el proveedor, por politica
de la empresa, si no, hay que negociar para hacer la compra a tiempo.

c) Entrega atiempo: Al igual que el anterior, el pedido es gestionado tanto
por el proveedor como por el comprador, de acuerdo con sus propias
politicas, y si no lo hacen, se debe negociar, en cuanto al cronograma de
compras, es claro que el proveedor no necesitard un representante de

instalacion desembarque ya que es gestionado por la misma empresa.

2.5.1.5. Compras personales
Cuando la persona que realiza la compra tiene una ventaja o tiene que
hacer frente a una situacién muy concreta, este tipo de compra es muy
utilizado por el personal de mantenimiento y produccién, también lo
utilizan los departamentos con poca caja, para liquidar la compra con un

minimo Monto.

a) Razon de tiempo: Si un proveedor solicita un tiempo para entregar su
pedido, la empresa utilizara este método de compra para evitar retrasos
en la produccién.

b) Especificaciones: A veces es necesario cefiirse estrictamente a las
especificaciones de este tipo de compra, y con poco dinero se puede

manejar este negocio.
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c) Pequefias compras al contado: para atender necesidades requerimientos
de la empresa, valor menor, es decir, no alcance el total de efectivo de

caja.

2.5.1.6. Compras de excedentes
Efectuadas para cubrir necesidades habituales que con el tiempo se ve
como una fuente econdmica de abastecimiento, o para cubrir
emergencias. Esto sucede en algunos casos, cuando el proveedor se dirige
a laempresa compradora y declara que no podré producir a pedido, ofrece
un precio muy inferior al y la empresa realiza la compra. Los factores

para esta forma de compra son: oportunidad y economia.

2.5.1.7. Compras especiales
Esta forma de compra se da cuando hay demanda, normalmente no hay
mucho procesamiento, volumen muy pequefio, a veces se confunde con
la compra express, la diferencia es que ellos hacen todo el precio, desde
la comparacion, hasta la compra. Los factores para esta forma de compra
son: tiempo, demanda, oferta, precio, oportunidad y economia.

2.5.1.8. Compras centralizadas
Este tipo de actividad se refiere a la compra de una sola division, cuando
la empresa pertenece a un grupo de empresas, bajo dos propiedades,
agrupadas horizontal o verticalmente, y realiza esta actividad, de forma
inmediata, aunque existan multiples areas fuera de su ambito donde el
corporativo son las oficinas y el area central donde se hacen todas las

compras de la empresa.

2.5.1.9. Compras descentralizadas o mixtas
Esta forma de contratacion se realiza en términos de autonomia en cuanto
a identificacion de proveedores y cumplimiento de pedidos u 6rdenes,
unicamente con mandato regional central u oficina fuera de mercado, en
sucursales, y en las oficinas de empresas externas, tales como almacenes,

laboratorios y oficinas comerciales.
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2.5.1.10. Compras corporativas o estratégicas
Cuando es una subsidiaria de una organizacion, todas las compras las hace
el holding, y las compras innecesarias de las empresas involucradas se las
dejan a las empresas, es estratégico, porque encuentra todo tipo de
insumos bajo un solo comprador, este es el caso de las empresas
conectadas en posicion horizontal, es decir, cuando producen el mismo
producto, y no en el caso de las empresas conectadas en posicion vertical,

donde cada empresa ocasiona una parte del producto conclusivo.

2.5.1.11. Compras nacionales
Todas estas compras realizadas por un fabricante local, lo que significa
que no tienen que solicitar una licencia mayor para realizar compras,
incluso si estos productos se fabrican en el extranjero y se venderan en el

mercado local.

a) Compras del Sector Privado: En este sector las compras se realizan de
acuerdo a las necesidades de cada empresa en particular y de acuerdo a
un presupuesto anual, generalmente elaborado en octubre o noviembre,
fecha prevista de finalizacion. Comercializacion, produccién, ventas y
compras.

b) Contratacion del Sector Publico: Esta forma de adquisicion tiene el
caracter de control, por lo que las compras en este sector se realizaran
sobre la base de un presupuesto elaborado previamente y aprobado por
el sector interesado, en algunos casos aprobado por el Diputado vy el

Senado.

2.5.1.12. Compras para produccion

Por lo general, este tipo de compra se realiza utilizando un programa de
consumo de material anual requerido por el establecen y cada semana, si
estd disponible. Este calendario se entrega en noviembre o diciembre,
antes de finalizar el afio. En ocasiones el area de producciéon indica que el
proveedor o proveedores necesitan cumplir con sus requerimientos. Esto
puede ser negociando con los proveedores la entrega a tiempo y a tiempo
de un solo pedido. Los factores para esta forma de compra son: tiempo,
oportunidad y dinero.
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2.5.1.13. Compras para mantenimiento

En esta area técnico se entregara el cronograma de mantenimiento
preventivo para el &rea de compras, designara los tipos de items
requeridos especificara la fecha en que debera mantenerse en stock y, de
ser posible, los nombres de los proveedores, es decir, deben proporcionar
piezas de repuesto, de lo contrario, el mantenimiento puede fallar y, como
resultado, la produccién puede detenerse.

Para los repuestos de servicio y reparacion, junto con la entrega estimada,
se detallard la lista de repuestos que se pueden utilizar en funcion de la
experiencia en el campo del servicio, y se designara a cualquier proveedor

que pueda enviar un técnico supervisor.

2.5.1.14.Compras para administracion
Equivale a comprar para cubrir las necesidades habituales y en tiempo los
insumos que la empresa necesita en el area de produccion y el area

administrativa, asi como la papeleria e insumos necesarios.

2.5.1.15.Compras para revender
La compra tiene como objetivo lograr todo lo necesario en el plan de
comercializacion y ventas, en el que se adelanta el nimero de productos
a poner en el mercado cada semana, cada mes y durante todo el afio. Afio
0 ejercicio fiscal, para este tipo de compras si se negocia con el proveedor
la entrega oportuna, especificar la cantidad a entregar semanal, quincenal

0 mensual, segun corresponda.

2.5.1.16.L.icitaciones
Cuando el negocio principal de la empresa es una herramienta utilizada
por los gobiernos federal, estatal y/o municipal para obtener un pago en
exceso, cuando estan a punto de realizar un trabajo para la empresa. Esto

esta indicado por ley, y puede ser utilizado por algunas empresas privadas.
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2.5.2. Ciclo de las compras
Segln Lopez (2015) son etapas a seguir de manera obligatoria e iterativa, a partir del
momento de necesidad de comprar un determinado tipo de material. Hay 5 etapas en

el ciclo de compra.:

2.5.2.1. El andlisis de las solicitudes de compras
Se inicia cuando la entidad encargada de la adquisicion recibo del pedido
y compra emitido por la region solicitante para un producto especifico.
Esta organizacion o entidad realizara un analisis del asunto, revelara los

antecedentes del documento requerido, tales como:

Especificaciones
Elementos requeridos

Tiempo adecuado para la admisién, etc.

Muchas empresas, a la hora de realizar la solicitud de compra, debe

incluir los siguientes datos:

Recibo Gltima adquisicion
Nombre del distribuidor
Cuantia obtenida

Costo venta

2.5.2.2. Investigacion y seleccidn de proveedores

Se divide en dos partes:

a) La investigacion: Esto significa, que investigar a los futuros
vendedores de bienes adquiridos y es realizada por el responsable de la
compra. Surge de la verificacion de los prestadores de servicios
registrados. Muchos vendedores buscan una empresa a través de un
gerente de ventas o de Internet, como el correo electrénico. Los
proveedores deben proporcionar los siguientes datos de registro de una
empresa elegible:

Nombre

Direccion

Productos ofrecidos
Referencias de clientes, etc.
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El area de las compras tiene una base de informacion sobre los
proveedores frecuentes, que presentan registros en cuanto al

abastecimiento efectuados y las situaciones que desarrollan.

b) La seleccidn: Tener en cuenta las propuestas recibidas por los proveedores
seleccionado, tratando de elegir cudl es la mejor opcién para la empresa
cumpliendo los requisitos solicitados. A la hora de realizar una buena
seleccion del proveedor debemos tener en cuenta una serie de criterios,
como son:

Costo

Eficacia de material
Situaciones de pago
Depreciaciones
Términos de entrega

Confianza.

El departamento de compra debe tener una buena seleccidn y eleccion con
el proveedor en tener en cuenta el precio y calidad, para asi nos permita
tener un suministro de los materiales requerido y seguir trabajando en el

futuro para un préximo requerimiento.

2.5.2.3. Negociacion con el proveedor
El jefe de compras debe negociar con el proveedor para comprar el producto o material

requerido en los términos especificados en el precio y los pagos.

Al negociar con él, se debe tener cuidado de asegurar el cumplimiento de las
especificaciones requeridas del producto y la definicion de los plazos de entrega. Este

proceso se utilizara para determinar como se emitira la orden de compra al proveedor.

Una orden de compra es un contrato formalmente estructurado entre el proveedor
seleccionado y la empresa, en el que se detallan los términos de negociacion, segln sea
contractualmente valido. La aceptacion significa el cumplimiento de todas las
condiciones presentadas. La empresa sera responsable de los términos y condiciones
del pedido. Los proveedores deben ser plenamente conscientes de lo siguiente:
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Condiciones entidad
Documentos

Control de calidad y especificaciones, etc.

Todo esto, para que el pedido de adquisicion por la organizacion sea netamente valido,

dentro del marco normativo.

En efecto, denominamos negociacion a los contactos entre las areas de compras y el
proveedor para la minimizacion de muchos de ellos, asi derivando a un costo
intermedio. Cada uno de las partes involucradas se podran beneficiarse en la ejecucion

de compras.

2.5.2.4. Acompainamiento del pedido
El jefe de compras debe negociar con el proveedor para comprar el producto o material

requerido segun los términos especificados en el precio y los pagos.

Atencion y cumplimiento de especificaciones del producto y preparacion requerida
Una vez realizado un pedido por parte de la autoridad de compras, tendremos que
asegurarnos de que la entrega se realice dentro de los siguientes plazos: Condiciones,
Calidad, Cantidad, etc. negociadas. Los pedidos deben ser rastreados a través del
contacto personal o telefénico con el proveedor después de la emision del pedido. Este
seguimiento sera el seguimiento continuo del pedido. Si la compra se realiza a granel,

las empresas daran seguimiento en las fechas y horarios predeterminados.

Esta etapa, también conocida como seguimiento, nos permitira identificar problemas
y aciertos con la compra con anticipacion, para que podamos agilizar los pedidos y
entregarlos a tiempo. Crear y/o intentar completar retrasos con otros proveedores de

servicios.

2.5.2.5. Seguimiento de la recepcién de materiales comprados

Cuando el departamento recibe el producto solicitado. Durante este proceso, el
Departamento de Compras verificara la exactitud de la cantidad entregada, y junto con
la Oficina de Control de Calidad realizaran el control de aprovisionamiento de materia
prima segun las especificaciones especificadas en el pedido. A esto lo llamaremos

"Control de Calidad en Recepcion de Documentos”
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Una vez verificada la cantidad de entrega y la calidad del producto, el departamento de
compras autorizard al almacén para recibir la materia prima, y autorizara al
departamento administrativo a pagar la factura a nuestro proveedor, de acuerdo a las
condiciones especificadas, acordar precio y legalidad.

Demanda: El ciclo de contratacion debe ser continuo e ininterrumpido,
exigiendo en el caso de un gran nimero de Comoras a la administracion
responsable del proceso, en particular, un estricto programa de recogida y
seguimiento. En empresas en las que pueda haber un cambio de plan.

Produccién relacionada con el avance o retraso en el suministro de insumos.

2.5.3. Compras como funcién logistica
Segun, Mora (2016) Todo ello con el propoésito de lograr eficacia, cuantia y costo

razonable; a largo plazo empresa y el distribuidor comdn.

En la direccidn logistica, este campo destacado, disposicién integrador entre el cliente
y el proveedor, convirtiéndose en esquemas de negociacion hacia enfoques

colaborativos.

Primer lugar, desde el punto de vista de las operaciones, podemos definir las

principales funciones de compras de la siguiente manera:

* Revisar pedidos

« Seleccion de proveedores

* Localizacion de solicitudes

* El tiempo de entrega

* Ofertas

* Rastreo orden

* Reclamaciones

« « Desarrollar capacitar a otros compradores
* Administrar archivos de rendimiento de proveedores
» Ampliacion de nuevas fuentes

« Desarrollar programas de estandarizacién

* Gestionar las decisiones de compra.

* Realizar analisis de materias primas

» "Pronésticos ventas
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2.54.

Planificacion de la produccién y compras

Segun Herndndez (2014) El aspecto méas importante de todo el proceso de compra es

la planificacion de la produccion y la compra. Su correcto funcionamiento es un aspecto

necesario para dar la mejor oferta a laempresay con ello a la satisfaccion de los clientes

con el servicio prestado. La informacion de pronostico debe moverse rapidamente.

Puede especificar la informacion necesaria de:

a)

b)

d)

Pronostico Venta: Las ventas., quien toma, el ensamblador, determina cuanto
debemos producir para satisfacer sus necesidades:
Habitualmente el equipo comercial confirmadas estas predicciones.
En todos los casos, la oficina comercial proporciona un presupuesto.

Prondstico de produccion: Sobre la base de las ventas estimadas, es posible
anticipar lo que vamos a producir en un periodo determinado para satisfacer la
demanda. Pueden variar asi, a partir generan diversos planes a la esperada
resultante la entrega asegurando, costo tiempo.

Comandos: Pasar la informacidén de compra esperada al proveedor significa
evadir la estructura organizativa de la empresa. Por lo tanto, la informacion a
transmitir es absolutamente necesaria para el cumplimiento del pedido:
cantidad, producto, plazo requerido, condiciones de envio y calidad del

producto.

La planificacion de compras puede ser acumulada segun el tipo de producto en
cuestion y la cantidad demandada. Por lo tanto, se pactard entrega parcial de
acuerdo a la capacidad de produccion del proveedor y la empresa para
completar su plan de produccién. Asi, en la planificacion de compras, la
informacion que se envia empresa la informacion necesaria para su correcto

mantenimiento.

Precaucion y planes de entradas: Los vendedores, previa solicitud que
hacemos, brindan informacién provisional sobre un recibo seguin sea necesario
enviado con ese pedido. Esta informacion es recibida por el Departamento de
Logistica para disefiar y preparar un plan de almacenamiento para estas entregas
especificas. Las maquinas de produccion funcionan en funcion de fechas de

entrega y cantidades de material especificas, para cumplir con los
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planes de produccion establecidos en funcion de la informacion de ventas
prevista.

e) Analisis calidad: Durante el ingreso de materiales al almacén de la empresa, se
realiza un analisis de calidad. Este control de calidad se puede realizar en todos
los productos entregados o solo en una muestra aleatoria. La empresa elegira
la metodologia adecuada en este sentido que asegure los objetivos de la
empresa para la calidad del producto final entregado al cliente. Solo puede
incluir algunos productos o una muestra aleatoria y esta sujeto a cambios. Esto
depende del mercado respectivo. Es posible que, en base a este analisis de
calidad, la entrega de un determinado pedido de un proveedor pueda ser
rechazada total o parcialmente. En este caso, existen mecanismos legales para
demostrarlo. Los contratos con proveedores contienen disposiciones que
aseguran el nivel de calidad y servicio que, en caso de incumplimiento,
conduciré a la denegacidn de los bienes.

f) Niveles de inventario y de entrada/salida: La variable clave de todo el proceso
que hemos analizado brevemente es la informacion de inventario de cada
producto, ya sea un intermedio, entregado por un proveedor o nuestro producto
final. Compafiia de Marketing. Al pasar de la planificacion de la produccién a
la creacion de ordenes de compra para proveedores, se tiene en cuenta el nivel

de inventario de cada producto.

Hay muchos indicadores que miden estos niveles con respecto a la produccion
o0 la entrada. El panel de administracion diario generalmente proporciona la
informacidn necesaria para administrar adecuadamente el inventario y reducir

el riesgo de exceso o falta de existencias para algunos productos.

En el departamento de Logistica existen herramientas de apoyo a la gestion
integral de alertas e indicadores que ayudan a reducir los riesgos. También
genera informes altamente confiables sobre el crecimiento del inventario en

funcion de las ventas historicas durante periodos de tiempo.

2.5.5. Negociacion de las compras
Segun Escudero (2019). La negociacion es una practica muy comun en los contratos
de servicio y venta entre empresas. Los mayoristas y minoristas compran los productos

que demandan sus clientes, pero a un costo que les permite obtener ganancias. La
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negociacion se define como una relacion entre dos 0 mas personas sobre un tema en
particular, con el objetivo de acercar posiciones y llegar a un acuerdo de beneficio
mutuo. Esto se hace cuando hay una diferencia en las posiciones de las partes. La
negociacion busca eliminar las diferencias, a menudo acercando posiciones hasta llegar
a un punto aceptable para ambas partes (comprador y vendedor); Para ello, debe haber

voluntad de entendimiento, interés por llegar a un acuerdo y respeto mutuo.

Los compradores no deben considerar a los vendedores como enemigos mortales,
deben tratar a los vendedores como cooperadores y esforzarse por trabajar en estrecha
colaboracion con los vendedores para superar las diferencias a fin de establecer una
relacion comercial a largo plazo. Sin embargo, muy a menudo las negociaciones se
convierten en una lucha amarga y cada parte trata de imponer su voluntad, tratando de
obtener el maximo beneficio a expensas de la otra parte. Si esto sucede, las
posibilidades de un acuerdo se reducen, y si se llega a un acuerdo, existen varios

riesgos, tales como:

« El incumplimiento del contrato por parte de la parte perdedora o la reduccién
de la calidad del producto o la prestacion de un servicio deficiente
* Que la parte perdedora respete el acuerdo, pero no esté dispuesta a negociar

otra venta, por lo que las relaciones comerciales no son permanentes

2.5.5.1.Elementos negociables

Cuando compramos en un mercadillo, casi siempre tratamos de regatear el precio; lo
mismo hacemos al comprar un piso o un coche. Los compradores de empresa negocian
todos los articulos que adquieren y suministros que contratan. Sin embargo, cuando el
precio lo fija el fabricante del producto (libros, revistas, medicamentos, etc.) y no es
negociable, tratan de pactar acuerdos sobre otros elementos con el fin de abaratar el

coste total.

En la etapa de negociacion, ademas del ajuste de precios, se concluyen acuerdos sobre

descuentos, plazos de pago, condiciones de transporte, costos claramente prioridad.

Los articulos que suelen ser objeto de negociaciones entre compradores y vendedores

son.
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a) Descuentos: son parte del negocio normal. Cuando el fabricante ofrece su
producto a un precio fijo, el vendedor intenta reducir el coste de compra
mediante dos descuentos. Los mas utilizados son: comerciales, pago puntual de
cantidades, estacionales y promocionales. Los mayoristas suelen negociar todos
los descuentos, para vender al precio fijado por el fabricante (recomendado para
la venta al por menor) y obtener una ganancia, luego de cubrir los costos del
proceso. Los minoristas, especialmente los supermercados y las tiendas
departamentales, tienden a ofrecer descuentos promocionales o que el
fabricante incurra en los costos de una promocion.

b) Gastos de envio: derivados del transporte de la mercancia desde el almacén del
vendedor hasta el punto o almacén del comprador y, en algunos casos, hasta el
domicilio del cliente-consumidor. Aqui es donde se transportan los muebles
desde el almacén del fabricante hasta el hogar del cliente y el consumidor, o se
envian los materiales de construccion al sitio de construccion. Los costes de
transporte también dan lugar a otros conceptos o servicios (routing, seguros,
tasas, etc.). Ofrecidos por diferentes empresas, en general, no interfieren con
las ventas.

Para las entregas, los términos fijados por el proveedor pueden ser “entrega en
punto de venta” o “entrega en puerta”. Por ello, el comprador negociara, en la
medida de lo posible, las condiciones de transporte, cuyo objeto es que el
proveedor asuma los costes. Las razones de esta negociacion son:

Los costos de envio aumentan el costo del producto

Los costos de envio siempre estan relacionados con el costo del sequro y mas
Los proveedores pueden realizar envios a un costo menor y usar el mismo

vuelo para entregar a varios clientes.

Para especificar los plazos o quién debe hacerse cargo de los gastos (seguros,

manipulacion), los plazos.

a) Los gastos de envases y embalajes: Normalmente, Los articulos de consumo
final son empacados por el fabricante y el costo esta incluido en el producto
(palets, cajas de madera, cestas de plastico, etc.).

b) Costos de servicios al consumidor: el montaje de algunos equipos y maquinarias
que debe pagar el comprador (mayorista 0 minorista). Los consumidores

compran una lavadora, nevera o aire acondicionado con envio e
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instalacion incluidos en el precio. Muchos de estos articulos se envian en
embalajes especiales y deben ser operados por personal calificado, pero el
fabricante no lo exige. El servicio de instalacion puede ser realizado por un
mayorista, minorista o técnico aprobado por el fabricante.

Plazo de pago: Se cancela la deuda suscrita con el proveedor. Este periodo,
conocido como periodo de crédito, comienza el dia en que el vendedor emite
la facturay finaliza en la fecha que aparece en el propio documento como fecha
de vencimiento. Los compradores negocian las fechas de vencimiento del pago
0 reembolso por varias razones: para saber cuando vence la deuda, ya que los
proveedores suelen ofrecer descuentos en los pagos en efectivo, para pagar a
los proveedores cuando se invirtid el capital (cobrandolos a los clientes), etc.
Los plazos de pago que mas se utilizan son:

Cuota Ordinaria: Cuando la fecha de pago es la fecha de la factura, suele
coincidir con la fecha de entrega. De hecho, las facturas a menudo se extienden
por una semana o 15 dias después de la entrega para dar tiempo al cliente para
su verificacién y aprobacion.

Pago atrasado: Cuando la fecha de vencimiento se determina despues de la
fecha de la factura. Cualquier factura que muestre la fecha de vencimiento del
pago es de 45 dias/dia (el pago se realiza después de los 45 dias de la fecha de
la factura).

Pago Adicional: Esto incluye darle al comprador unos dias adicionales antes
de que el periodo de crédito entre en vigencia. Por ejemplo, una factura en la
que aparece el pago: "Caduca en 90 dias/dia, 30 dias a partir de ahora”. Los
compradores disponen de 90 dias para beneficiarse del descuento si pagan a
tiempo, mas 30 dias para abonar el importe por el que el vendedor no haya
aplicado ninguna comisién adicional.

Pago por FDM (Fin de Mes): El periodo de crédito comienza al final del mes
en que se realizo la compra, no desde la fecha de la factura. Por lo general,
cuando se realizan varias compras en el mismo mes, todas se pagan en la fecha
de vencimiento del mes siguiente.

RDP (Recepcion de Producto): El plazo de pago comienza a partir de la fecha
de recepcion de la mercancia por parte del comprador, y no a partir de la fecha

de la factura. Este tipo de término se utiliza en los casos en que el vendedor y
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el comprador estan muy lejos; De esta forma, puedes consultar la mercancia y
aprovechar el descuento antes de tener que saldar la deuda. Supongamos que se
realizd una compray se facturo el 5 de mayo, donde el pago se expresa como:
“Vence en 30 dias/afno”; EI comprador debe pagar antes del 4 de junio. Enviado
por mar y el comprador recibe la mercancia el 24 de junio; Es decir,

20 dias después de realizado el pago. Sin embargo, si la factura incluye “30 dias
para pagar el PSR”, a partir del 24 de junio, el comprador tiene 30 dias para
pagar en efectivo y aprovechar el descuento.

Pago en términos de diligencia debida (recogida o devolucion de mercancias):
Pago al recibir la mercancia. Estos términos se utilizan para compras postales
(contra reembolso) o cuando el vendedor duda de la capacidad de pago del
cliente. Suele ocurrir durante la primera compra sin referirse al cliente; Por lo
tanto, las mercancias se envian con una advertencia de "Cargar antes de
descargar" o después de la verificacion por parte del comprador.

Pago Anticipado: En este caso, para aprovechar el descuento, se paga el
importe de la factura en la fecha especificada por el proveedor. Por lo general,
cuando el comprador realiza pagos anticipados, ademas de un descuento por
pagar a tiempo, también recibe otra cantidad equivalente al interés legal por los

dias en que espera pagar esta cantidad

2.6. Seleccién de proveedores

2.6.1. Importancia de los proveedores

Segun Montoya (2010), los procesos de venta de bienes o compra de productos, para
que una empresa funcione correctamente, requiere de una comunicacion constante
entre compradores y vendedores, por lo que es claro que estas relaciones deben ser
comunicadas. En un ambiente de amistad y respeto. Comunicarse y confiar unos en
otros. Los compradores deben inculcar respeto o mostrar profesionalismo en sus tratos
con los proveedores. Es necesario tener una mente abierta y una actitud positiva hacia
ellos y creer que cada llamada o visita de un proveedor puede representar una nueva
oportunidad de negocio, una solucién a un problema existente o la recopilacion de
nueva informacion en beneficio de la empresa. Si bien hay otros intereses y cambios
comerciales que influyen en la decision, una buena relacion y un ambiente de
aceptacion y comprension facilitard que compradores y proveedores lleguen a acuerdos

de beneficio mutuo y los intereses y ventajas de ambas empresas.
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Actuar con destreza, sabiduria, sentido comun, justicia, igualdad y vision de futuro,
continuamente sobre la base de buenas relaciones de trabajo y buenos resultados, es el
atractivo que el lector debe captar, la fuente es de este contenido. Una buena relacion
no significa que los compradores tengan que aceptar una ventaja o desventaja indebida
para competir con la competencia que el proveedor pueda ofrecer. Por el contrario, el
comprador debe ser duro y despiadado cuando el proveedor insulta a la empresa. En
definitiva, el comprador debe ser cuidadoso y estar dispuesto a respetar los intereses de

SU empresa.

2.6.2. Relacion entre comprador con los proveedores

Segun Montoya (2010), los procesos de venta de bienes o adquisicion de productos,
para que una empresa funcione con normalidad, requieren de una comunicacion
constante entre compradores y vendedores, pues por ello es claro ser comunicadas.
respeto confianza. Los compradores deben inspirar respeto o demostrar
profesionalismo en sus tratos con sus proveedores. Es necesario tener una mente abierta
y una actitud positiva hacia ellos y creer que cada llamada o visita de un proveedor
puede representar una nueva oportunidad de negocio, una solucion a un problema

existente o la adquisicion de nueva informacion en beneficio de la empresa.

No pretendo transmitir al lector la mentalidad de pérdida o rendicion en cualquier
negociacion con un proveedor. La tarea de este capitulo y de todo el trabajo es crear
una nueva posicion y una mentalidad mas objetiva en el camino hacia la negociacion.
La accién debe basarse en la razon y no en posiciones individuales. Ignorar estos
principios significa actuar irracionalmente y lograr falsas victorias que se convierten

en inesperadas derrotas.

Actuar con destreza, sabiduria, sentido comun, justicia, igualdad y vision de futuro,
continuamente sobre la base de buenas relaciones de trabajo y buenos resultados, es el
atractivo que el lector debe captar, la fuente es de este contenido. Una buena relacion
no significa que los compradores tengan que aceptar una ventaja o desventaja indebida
para competir con la competencia que el proveedor pueda ofrecer. Por el contrario, el
comprador debe ser duro y despiadado cuando el proveedor insulta a la empresa. Los
compradores deben prestar atencién a lo que sucede con el producto y los precios que

los proveedores ofrecen a la competencia, el cumplimiento de los pedidos y
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promociones periodicas, la calidad de los productos recibidos, los incrementos de
precios, la seriedad de sus promesas. En definitiva, el comprador debe ser cuidadoso

y estar dispuesto a respetar los intereses de su empresa.

2.6.3. Registro de proveedores: Fichero de proveedor y productos

Segun Escudero (2019) todas las empresas deben tener registros de los proveedores
con los que trabajan de forma habitual. La oficina comercial copiara las actividades de
los empleados de los diferentes departamentos, ademas, cada comprador debe tener

informacion sobre las empresas o personas con las que tiene relaciones comerciales.

La finalidad del fichero es la obtencion rapida de datos de proveedores para solicitar
presupuestos e informacion o presentar 6rdenes de compra. Por tanto, las condiciones

que debe cumplir un buen expediente son:

Contiene todos los datos necesarios y se actualiza con precision.
Mantenga los archivos organizados y organizados en un orden facil de
encontrar.

Haga una copia y guérdela en un lugar seguro en caso de que la pierda.

Un perfil de proveedor utilizado por no se diria que su trabajo es lo de menos.
El contenido de la tabla del formulario estdndar es el siguiente:
Datos identificativos del vendedor: razon social o razén social, NIF, codigo,
direccién completa, teléfono, correo electronico, etc. « Articulos que fabrica o
comercializa: modelos, tallas, colores, unidades de venta, lotes, etc.
Condiciones comerciales: precio, descuento, forma de pago, plazo de entrega,
coste (embalaje, envio, seguro), servicios prestados, etc. « Nota: Los resultados

de las pruebas realizadas en muestras o informes generalmente se registran aqui.
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€6DIGO:
PROVEEDOR:
FER-
TEJIDOS FERRER, SA s
NIF: A 43/445566
Domicilio: Camino-de Valls, 3 Localidad: Reus
C.P. 43206 Provincia Tarragona
| Tel 977 233 231 Fax: S77 233 232 E-mail: www.tejidosferrer.com
ARTICULOS:

Fabricante de tejidos para:

= Tapiceria de muebles: sillas y sofas.

« Tapicerfa del automdévil.

« Complementos del hogar: cortinas y estares.
Gran surtido en variedad de texturas y colores.

CONDICIONES DE VENTA

. Precio = Descuen}os Forma de ;;ago 7Pl;zro dé entrega
234,50 € Comercial: 5% =i T
Vo pia de loneta Rt Letra 3 60 dias A los 5 dias del pedido
Transporte 7_ 7 Seguro 777‘ Embalajes ry 775ervicios
A cargo del comprador A cargo del comprador Incluidos en el precio Gestionan el envio a portes debidos
Observaciones: Facilidades:
Calidad: buena Devolucidn de excedentes

Servicio: entrega puntual
Sitvacién financiera: sclvente

Figura 5.1. Modelo de ficha de proveedor.

Ficha del producto
Los cupones de productos se utilizan a menudo para almacenar datos e inferencias
sobre el proceso de seleccidn de ofertas. Los contenidos de este documento son los

siguientes:

El nombre y codigo del articulo a exhibir y su presupuesto.
Nombres y codigos de proveedores y presupuestos requeridos.
Comentando las caracteristicas mas destacadas de la busqueda de las ofertas

entrantes.

Como puede ver, todos los proveedores pueden aparecer en la tabla de productos, asi
tenemos informacion sobre la oferta mas apropiada para cada ocasion. Ademas, si en
un momento determinado un proveedor no puede atender nuestro pedido, podemos

recurrir a otro y garantizar el stock.
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ARTiCULO: cODIGO:
Tela de loneta, pieza de 25 m

Para tapizado de sillones y sofds TL-840098

PROVEEDORES

coDIGO NOMBRE

Tejidos Ferrer, SA, de Reus (Tarragona)

FER-2222

53 (Barcelona)

SAF-4444
BEZ-3333 Tejidos Bezossi, SL, de Ontinyent (Valencia)

OBSERVACIONES:

Tejidos Ferrer: me,
Tejidos Safont:
Tefidos Bezossi: mejor precio, calidad baja-aceptable, pago al contado, entrega a Jos 3 dias

Figura 5.2. Ficha del producto

Clasificacion de las fichas

Archivo organizado que facilita la busqueda de proveedores de productos o clientes.
Los registros deben ordenarse y categorizarse adecuadamente, para acelerar la
identificacion y referencia de datos. En esta seccion, limitaremos nuestra repeticion de

los sistemas de clasificacién mas utilizados:

a) Clasificacion alfabética: el nombre del recurso o el motivo de su uso, y el
nombre de la persona se clasifica en orden (apellido, segundo nombre y primer
nombre). Para hacer que las empresas sean populares, el nombre de la empresa
0 el nombre se utiliza como contrasefia.

b) Clasificacion numérica o alfanumérica: A cada recurso o grupo de nimeros
y letras se le asigna un codigo formado por nimeros y letras (identificador).
Cuando un identificador incluye un nimero, los tokens se ordenan en orden
ascendente del numero. Si el cédigo incluye letras y numeros, debemos separar
la cadena (parte del caracter) de los nimeros.

¢) Clasificacion por sistema mixto: incluye empresas agrupadas por provincia,
ciudad, distrito, distrito, etc. Luego se aplica orden alfanumerico o alfanumérico

dependiendo de la codificacion seleccionada por el proveedor.
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Vemos con un ejemplo cémo se clasifican los cédigos siguientes:

Sin ordenar | Ordenados Sin ordenar Ordenados
SEC-05089 CAB-01234 05670-8V 00123-AM
coL-08234 CAL-00234 00123-AS 00123-AS
EPC-012807 COL-08234 02012-BV 07850-AS
SAL-00789 EPC-01907 0800S-BD 01008-BD
EPC-08907 EPC-08907 04670-BV 08009-8D
CAB-01234 ESP-08907 00123-AM 00012-BY
ESP-08507 SAL-0078S 07890-A5 02012-BV
CAL-00234 SEC-0508¢9 01008-6D 04670-8YV
SEL-00089 SEL-00089 00012-8BV 05670-BV
Se ordenan por el codigo alfabético; si Primero se tiene en cuenta ef numero
hay dos iguales, el primero serd el de y después se clasifica por el codige
menor numeracion alfabético.

2.6.4. Procesos de licitacion y concurso de proveedores
Segun, Hernéndez (2014) En el proceso de licitacion aspectos se consideran béasicos,
existen elementos que no son estrictamente necesarios y su inclusion en el proceso se

hace particulares.

Asimismo, en los casos en los que el proceso es publico o gestionado por un ente
publico, el proceso es mas complejo que si no lo es. El sector publico esta sujeto a
ciertas normas y debe seguir protocolos. La empresa privada define su propio proceso
de licitacion conforme a sus necesidades y conforme a la estrategia marcada por la

organizacion.
El documento de licitacién debe incluir:

Identificacién de producto o servicio licitado
Fecha y lugar de apertura de la licitacion
Condiciones de acceso al documento de licitacion
Requerimientos concretos de acceso

Legislacion aplicable

Especificaciones detalladas

Publicidad en caso de licitacién publica

No deben establecer barreras de entrada y toda la informacion debe ser totalmente

accesible a los participantes.
Existen varios principios basicos del proceso de licitacion publica:

Publicidad
Competencia
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Igualdad

Existen varios tipos de procedimiento dentro de la licitacion, que condiciona la
presentacion por parte de las empresas suministradora. Los tipos basicos son los

siguientes:
a) Procedimiento Abierto
No existe negociacion en el proceso
b) Procedimiento restringido

Solo pueden participar aquellos empresarios que cumplan una serie de requisitos
basicos, como solvencia, experiencia o capacidad organizativa. No existe tampoco

proceso de negocion.
¢) Procedimiento negociado

En base a las propuestas de las empresas suministradoras se abre un proceso de
negociacion con varias de las empresas presentadas para seleccionar la mejor

oferta.
d) Dialogo competitivo

Se establece un dialogo con varios de los candidatos con el fin de llegar a una o
varias soluciones que sean sobre las cuales presenten la oferta definitiva esos

mismos candidatos.

A veces la empresa que planea presentar una licitaciéon realiza una presentacién
presencial de la misma. Las empresas que pretendan concursar, plantean dudas y
comentarios acerca de los productos objeto de suministro. De esta manera resuelve
errores y maximiza el efecto positivo errores forma previa a realizar la licitacion. Es
frecuente la realizacién de cambios y modificaciones para ajustar aspectos que nos

estaban bien definidos.

Las administraciones publicas deben anunciar publicamente todas las licitaciones,
conseguir administrativos. La publicacion se debe a ver por el medio que corresponda
en funcion del Boletin Oficial que corresponda a la Administracién competente y del
presupuesto asignado a la contratacion. Ademas, debe publicarse en la respectiva

pagina web del organismo contratante, bajo el apartado “perfil del contratante”.
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Existen unos criterios minimos para poder participar en la contratacién publica
condiciones estipulan dichos criterios minimos y concretan las caracteristicas del

contrato para que las empresas puedan presentar sus ofertas en los concursos publicos.

Tras la presentacion de las ofertas a los concursos. Se establece eficacia tras la
adjudicacion, resultado se publica.

2.6.5. Categorizacion de proveedores

Segln Duefias (2017) Para asegurar la calidad o estandar de requisitos requeridos para
lograr los objetivos del proceso productivo de las empresas compradoras,
recomendamos clasificar la cartera de proveedores segun los riesgos involucrados,

aspectos econdmicos, logisticos, etc.

Un buen punto de partida es realizar un analisis ABC para determinar los riesgos
asociados a dichos proveedores en funcion de aspectos econdmicos como el tipo de
producto, plazos, etc., sino también realizar un anélisis de su sistema de calidad. Este

analisis mucho mas complejo va a determinar tres grupos de proveedores:

A riesgo asociado alto
B riesgo asociado medio
C riesgo asociado bajo

Para realizar este andlisis seran los siguientes:

1. Planteamiento inicial:
Combinacién de informacién interna y externa del proveedor
Hay que tener en cuenta todos los departamentos y no solo el
departamento de compra.
Realizar una clasificacion previa en funcion a su criticidad
Certificaciones, contabilidad, informes, etc.
La realizacion de auditoria

2. Andlisis:

Realizacion de un estudio AMFE para cada proveedor
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3. ldentificacion:
De los riesgos de incorporacion de nuevos proveedores
De la reduccidn de los riesgos
4. Actuacion:
Mediante la definicion

La realizacion de un plan de evaluacion continuo en el tiempo

Método ABC, por el que se clasifican los productos y/o materias primas
en funcion de su impacto global en el inventario, las ventas, etc.

A
100 -
90 1

75 y

% del total de ventas

A |
20 50 100

Cantidad de articulos

2.6.6. Estudio del mercado de proveedores

Para, Anaya (2015) Consiste en identificar proveedores potenciales y seleccionar, entre
ellos, aquellos que mejor se ajusten a las condiciones de la empresa, sobre la base de las
reglas, suele incrementarse paulatinamente en etapas sucesivas, para profundizar en
cada etapa, de idoneidad, reduciendo asi el nimero de proveedores que finalmente se
pueden seleccionar. En base a lo cual se realizara un estudio de evaluacion y

calificacion para determinar la seleccion final.

Los principales elementos de un estimulo se pueden indicar en la siguiente tabla,
también en el orden de preferencia mostrado en la misma. Por ello, es recomendable
realizar ensayos y evaluacion in situ de sus capacidades tecnoldgicas, econdmicas y

comerciales.
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ESTUDIO MERCADO DE PROVEEDORES

Calidad del producto.

Fiabilidad entregas.

* Plazo de entrega.

Continuidad.
Flexibilidad.

Nivel tecnolégico.

* Precios.

Cabe sefialar que la prioridad de promover la seleccion de los proveedores ha cambiado
actualmente con un nuevo concepto de gestion logistica, como se muestra en la

siguiente tabla.

PRIORIDADES DE COMPRAS

* ANTES * AHORA
- Calidad concertada. - Calidad concertada.
- Precio y condiciones de pago. - Lead-time.
- Lead-time. - Flexibilidad.

- Precio y condiciones de pago.

2.6.7. Busqueda de proveedores

Segun Duefias (2017). Se debe comenzar con el proceso de la busqueda de proveedores
para conseguir informacién de los que suministran producto o materiales. Estos
proveedores siempre serdn seleccionados para atender y respetar las necesidades y
requerimientos de la empresa, ante dos variables que influiran en este proceso de

investigacion:

* En primer lugar, las condiciones constitutivas o constitutivas de la empresa,
porque requiere ampliar la gama de proveedores con los que trabaja
actualmente, y porque no esta satisfecha con los proveedores con los que trabaja

actualmente y necesita nuevos proveedores.

 En segundo lugar, por la forma de contratacion, la eleccion de proveedores
con los que se piensa trabajar durante mucho tiempo no sera la misma, como,
por ejemplo, los que suministraran materias primas a la empresa, etc. O las que

se utilizaran para compras puntuales.

En cualquier caso, las busquedas de proveedores se pueden clasificar en dos tipos:
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2.6.7.1.Busqueda de proveedores online

Busqueda de proveedores entre las empresas ya que permite, a la perfeccion que

publicar un catalogo de sus productos y servicios en sus paginas webs es de vital

importancia para poder formar parte del mercado, que cada vez esta siendo mas

globalizado. No es de extrafiar que pequefias empresas que, sin la ayuda de internet,

solo podrian acceder a mercado locales, lleguen ahora a vender sus productos u ofrecer

sus servicios a todos los rincones del mundo.

Entre los motores de blsqueda existen dos tipos:

a)

b)

Los motores genéricos: Estos motores son aquellos que son genéricamente
reconocidos como, por ejemplo: Google, yahoo, Bing, etc. que funcionan

mediante los softwares denominados spiders o robots.

Los motores verticales: aquellos, obteniendo el usuario una informacién mas
especializada y limpia de informacion no necesaria para el usuario, entendiendo
por informacion limpia aquella informacion que es obtenida excluyendo la
innecesaria o redundante. El ejemplo mas cominmente conocido son aquellos
buscadores de hoteles, seguros, viajes, etc. Estos buscadores ofrecen al usuario
funciones adicionales 0 avanzadas de busqueda y especificamente disefiados

para el sector en cuestion.

Una vez que el responsable tiene claro cuales son los criterios esenciales por los cuales

se va a regir para seleccionar al proveedor, debera establecer mediante:

Una mezcla de fuentes de informacion off y online, ya que ambas son

totalmente compatibles4

2.6.7.2.Busqueda de proveedores offline

a) Prensa, Radio y Television: Es toda la informacion sobre potenciales
proveedores que se obtiene por los medios habituales a través de anuncios

visuales, sonoros, etc.

b) Exposiciones y Exposiciones: Estos eventos son grandes escaparates en los

que los clientes pueden recabar todo tipo de informacion, asi como probar los
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productos o servicios ofertados. Este tipo de eventos van en aumento y, en

algunos casos, generando altos volumenes de negocio.

c¢) Publicaciones especializadas: Los medios offline, junto con las ferias y
exposiciones, son quizas los medios mas utilizados para encontrar proveedores.
Ademaés, las cdmaras de comercio y los organismos publicos y privados
producen publicaciones periodicas (anuales, semestrales, etc.) de forma gratuita
0 mediante el pago de una tarifa cuando se encuentra informacion sobre los

proveedores de cada sector de la economia o sectores especificos.

2.6.7.3.Elementos de seleccion de proveedores
De acuerdo a Mora (2016) que Son cuatro los elementos que componen la vision
estratégica para el analisis y seleccion de proveedores, los cuales se desarrollan a

continuacion:

2.6.7.4. Identificar, consultar y racionalizar la base de proveedores
Definicion de una necesidad empresarial
Elaboracion de los registros de proveedores necesarios
Seleccion de provisores
Definir los principios de persecucién y valoracién

Definir indicadores de valoracién

2.6.7.5. Desarrollo global y proactivo
Intercambio de informacion con proveedores
Promover relaciones abiertas
Ciclos de mejora sistematica
Elevar el nivel de conocimiento empresarial juntos

Participacion Temprana de Proveedores (ESI)

2.6.7.6. Coherencia de los objetivos de la cadena de suministro
Ver al vendedor
Acceder al proveedor

Habilidades potenciales a desarrollar
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2.6.7.7. Alta tasa de respuesta
Interaccion entre puestos de trabajo y proveedores
Investigacion y desarrollo en linea con los objetivos estratégicos del cliente
Mejora continua/discontinua

Mejora sistematica

2.6.8. Estrategias de seleccion de proveedores

Las estrategias de acuerdo a Hernandez (2014) establecid las siguientes:

Podemos localizar los proveedores y posicionarlos en esta matriz en funcion del
impacto que tienen en el beneficio para la empresa y el riesgo que ocasionan en caso
de incumplimiento.

El proceso de valoracion de proveedores determina aspectos fundamentales como son
la solidez financiera y la seriedad que transmiten en los procesos de negociacion
Aspectos relevantes en la seleccion del proveedor son también: formacion ofrecida por
el proveedor, flexibilidad en produccion y entrega, confianza en el suministro.

Debe comunicar resultado proceso. Ademas, es conveniente documentar toda la
informacion que de la que disponemos para un futuro poder disponer de una
informacion muy valiosa dentro del proceso de compras.

En esta linea se debe disponer de un proveedor reserva por cada producto y un plan
concreto de emergencia ante posibles inconvenientes con los proveedores

seleccionados como suministradores de la empresa.

2.6.8.1.Preparacion para negociar

Dentro de la estrategia de negociacion estan estos indicadores:

Factores positivos Factores negativas
carmpradores deimporlancd

Poder de los
compradores

Poder de los

proveedores

Factaores & tener en cuenia al preparar 13 Negociacio
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Acuerdo con esta tabla, podemos entender que ninguna evidencia es una panacea para
el comercio, ya que cada comercio es diferente. Por ello, es necesario tener en cuenta
los objetivos y motivaciones de cada participante y los niveles minimos aceptables
antes de iniciar la sesion. Por otro lado, muchos autores creen que lo que realmente hay
que preparar es un “desacuerdo”, para que haya una ventana en las negociaciones. Esto
nos consentird salir de las negociaciones sin causar una gran pérdida, y al mismo tiempo
nos permitira entender posicion. ignorando la segunda sobre la base estos hechos de

trabajo, se ha preparado la siguiente estrategia.

2 £Qué tipo de nformacicn se pondra sobre la mesa da negociacion?

La estrategia de negociacion puede prepararse siguiendo cinco pasos, gue se plantean como
respuestas a preguntas

2.6.8.2. Fases de la negociacion
Con el documento se iniciaran correctamente las negociaciones, para las cuales se

seguiran las siguientes etapas:

2.6.8.3. Iniciacién y Presentacion

Un aspecto esencial es como implementar, recomendamos:
* Presentacion separada de explicacion y justificacion.
 Seguridad en presentaciones encriptadas. El tono y la frecuencia pueden
estropear la propuesta
« El formato en el que debe presentarse es el siguiente: “Si acepta las siguientes
condiciones: 1... 2... 3... estamos preparados a ofrecerlas
« Dado que la negociacion implica movilidad, es necesario en los primeros
pasos de la negociacion demostrar el deseo de moverse, no necesariamente la
voluntad.

2.6.8.4. Discutir o negociar

Una vez formulada la propuesta, vendra la etapa real de las negociaciones, donde la

regla més importante es no dar nada gratis: si de alguna manera cumplimos, se
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intercambia. Toma algo. Por eso es importante decir en términos de; Se aplica la regla
"seis": "Si aceptas A, aceptamos B". La palabra clave es "seis". Usar "seis" significa
especificar una posicién para cada una de nuestras concesiones. Mientras la otra parte

no esté de acuerdo con nuestros términos, no nos rendiremos. Siempre debemos tener
en cuenta:

Explique especificamente cada uno de nuestros términos y ofertas
Enviar sefiales a la otra parte sobre qué hacer para que cambiemos parte de
nuestra perspectiva.
Ser flexibles.

Durante el proceso de negociacion, es fundamental mantener todos los
aspectos relacionados con el gobierno mutuo.

2.6.8.5. Resolucién de problemas
Pueden surgir disputas en cualquier negociacion que deba resolverse; A menudo, las

causas mas comunes son motivadas por:

nflictos que
suelen venir

Especificacicnes
00 lo6 produotos

Quidn asume Forma de
o5 gasica POgo
Conflictos
Forma de
entrega de
jos productos Cronograma
Comunicacion

Causas mas habituales de aparicidn de
conflictos

Cuando  surgen desacuerdos durante las
negociaciones, llevar un registro de ellos puede ayudar a quienes tienen la tarea de
resolverlos antes de que llegue la fecha limite.

2.6.8.6. Cierre
Hay cuatro resultados posibles en cualquier negociacion.

Yo gano Tl plerdes
Yo pierdo Taganas
Yo pierdo T plerdes

Yo gano Tdganas

88



De nada sirve tener ganas de ganar las negociaciones si la otra parte tiene que hacer
muchas concesiones debido a las distintas situaciones por las que atraviesa compaiiia.
Los vinculos con los vendedores deben establecerse a la larga, ya que una organizacion
es un ente debe sobrevivir en el tiempo. Si utilizamos la negociacién colaborativa o
“ganar-ganar”, ademas de lograr, nos preocupamos por de la empresa, de brindar

negociaciones mutuamente beneficiosas.

2.6.9. Criterios de seleccion de proveedores

Hortigliela M. Sanchez O (2020). Después de la primera preseleccion de los posibles
proveedores hay que decidir cudl es el mas iddneo, pero para eso lo mejor es establecer
un método de comparacion. Una buena practica es realizar un cuadro comparativo de
los proveedores que mas se acerca a nuestros intereses, en los que aparezcan los detalles

mas relevantes.

PRODUCTO O SERVICIO

PRECIO PLAZO DE | FORMA DE
PROVEEDORES PRECIO DESCUENTO PORTES = SEGUROS CALIDAD
FINAL | ENTREGA | PAGO

CRITERIOS DE SELECCION

PROVEEDOR SELECCIONADO

Figura 2. Ficha comparativa de proveedores

Estos criterios establecimiento “el mejor producto al mejor precio y con las mejores

condiciones”.
de una empresa muy variados, generalmente suelen considerarse tres grupos:

a) Criterios econdmicos: Estan relacionados con adquirir, teniendo cuenta, ademas,
pronto, rappels, seguros, forma de pago (contado, crédito).

b) Criterios de Calidad: En algunas ocasiones el precio mas econémico no es
sinénimo de calidad, por lo que cuando lo que se busca es un producto con unas
caracteristicas determinadas, hay que tener en cuenta la calidad de sus
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componentes, durabilidad, y cualquier factor que afecte a la eficacia del
producto.

c) Criterios de servicio durante y después de la venta: Aungue no afecten a la
calidad del producto, son valor afiadido porque representan para el comprador
una cierta seguridad ejemplo, la asistencia politica de devoluciones, solvencia

de la empresa, etc.

Estos criterios, a excepcion de los econdmicos, a veces resultan dificilmente
cuantificables, por lo que se opta por establecer una puntuacion o porcentaje que se
incrementa o disminuye en funcién de lo que se acerque o aleje del objetivo que se

plantea la empresa.

Una vez seleccionado el proveedor mas adecuado, no es necesario comunicarselo,
haciéndole saber cuales han sido las circunstancias que han motivado dicha decision.
También es interesante informar a los no seleccionados los motivos por los que se ha
decidido no adquirirles los productos o servicios, ya que en un futuro puedan

interesarnos, o también puede plantearse el proveedor renegociar sus condiciones.

2.6.10. Evaluacion y certificacion de proveedores
Segun Hannibal (2016). El propdsito de auditar y acreditar proveedores de gestion es
simplificar los procesos en la cadena de suministro y hacerlos més eficientes para cada

parte. Esta hecho con el objetivo de satisfacer al consumidor final.

Proveedores altamente calificados.

Mida su cartera de proveedores existente

Encuentra las fortalezas y debilidades de cada recurso
Mejorar la presentacion de la empresa

Crear relaciones calidas y fuertes

Disminucion del nivel de fatiga

Elevar el nivel de servicio

Aprobacidn de operaciones y desempefio de proveedores
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Para una evaluacion integral de los proveedores, se deben determinar los productos que
ofrecen y su impacto en el negocio junto con otros criterios. Las principales variables

de desempefio a medir son:

Sistema de calidad: Esta implementado no solo asegura la conformidad con
estandares y normativas, sino que también contribuye a la mejora continua 'y a
la construccidn de una reputacion solida en el mercado.

Produccion: Una gestion de produccion efectiva contribuye significativamente
a la competitividad de la empresa al garantizar una produccién eficiente,
rentable y de alta calidad.

Medio ambiente: La integracion efectiva de practicas ambientales sostenibles
y estrategias comerciales solidas contribuye al éxito a largo plazo de una
empresa, asegurando su competitividad en un mercado en constante cambio.
Aspectos logisticos: cumplimiento de politicas de entregas y devoluciones,
atencion de reclamos, correcta gestion de documentos, flexibilidad y capacidad
de atencion. Entre los factores a analizar en el sistema de calidad se debe tener
en cuenta el historial de aceptacion y desperdicio; Capacidad de muestreo y
prueba (este factor debe tener en cuenta tanto el desempefio del equipo como el
personal que trabaja, ya sea calificado o no); control de procesos; Certificado en
Sistema de Calidad y Gestion de Operaciones (1SO 9000-2000).

Otro factor importante a considerar es la organizacion y gestion del recurso. Aqui
medimos el desempefio gerencial de los empleados del proveedor y como se esta
desempefiando la empresa en su conjunto. Entre los factores a considerar estan el
compromiso e involucramiento de la alta direccién en el proceso de compra y venta;
estabilidad de proveedores, capacitacion y certificacion del personal de produccion;
habilidades tecnoldgicas; Servicios de apoyo; ética y reputacion en general; posicion
del proveedor en la industria; Compromiso con los clientes y gestion de subcontratas.
Es importante conocer las condiciones de trabajo de los empleados del proveedor. Los
trabajadores descontentos reduciran la calidad de los productos sin el conocimiento de
la alta direccion del proveedor. Este problema afectara directamente al proceso de

fabricacion del comprador, y mas aun al implementar el modelo de entrega aprobado.

Factores a considerar en la evaluacion de los proveedores a seleccionar para posteriores

al logro de los proveedores y potenciales, en base estos factores, se
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seleccionard un proveedor especifico para cada caso. A partir de este andlisis de

recursos se elaborard un plan de comunicacion con las personas seleccionadas.

4. Procedimiento de evaluacién
Colocar una X en la variable de medicion segiin los pardmetros de célculo
4.1 Sistema de calidad

Total

No. Parimetros de medicién 1 phos.

=]
w
-
w
o

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

VbWl —

Tiene procesos de capacitacién y entrenamiento
del personal operativo
Subtotal

4.2 Fabricacién

Total

No. Parimetros de medicién 1
ptos.

=]
W
b
v
o

1 | Tiene programas de prevencién

2 | Tiene documentacién de los procesos
de produccién

3 | Metodologia para la programacién

de produccién

Tiene un ambiente fisico de trabajo adecuado
5 | Sistemas de indicadores de gestién y control
Subtotal

5. Sistema de califiacion final
Ponderar las califiaciones anteriores, con el fin de asignar
la nota integral del proveedor
No. | Pardmetros de medicién Puntaje | Ponderacién | Calificacién

1 | Precio 0 40% 0
2 | Infraestructura y ubicacién 0 20% 0
3 |Calidad 0 10% 0
4 | Nivel de cumplimiento 0 20% 0
5 | Solvencia 0 10% 0
Total calificacién proveedor 0 100% 0
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CAPITULO II11: DESCRIPCION Y EVALUACION DE LAS ACTIVIDADES
REALIZADAS

3.1  Descripcion del Puesto

Yo, Eyddy Ana Milagros Isla Cifuentes, me desarrollo como asistente de logistica en
la cual recibo la solicitud interna del requerimiento por parte de los ingenieros de

campo que son enviadas por via correo electronico de dicha obra en la cual programo.

Seleccionamos, una vez que estén calificadas de acuerdo a los requisitos que fueron

pedidos por los ingenieros.

Luego se va generando cual fueron enviadas y recibimos las ofertas de los proveedores,
teniendo en cuenta que para toda cotizacion se requiere 03 cotizaciones a menos que

el Gerente General apruebe lo contrario.

La orden de compra o servicio original es enviada al correo electrénico del proveedor

del area de ventas que fue seleccionado para dicha compra de materiales.

Una vez ejecutada la dicha orden de compra o servicio soy la responsable en darle
seguimiento al proveedor y verificar tiempo de entrega es aceptable. En el caso de que
la mercancia se entregue antes de tiempo, se coordinara con el proveedor para fijar una
nueva fecha de entrega o el proveedor la cambiard con un nuevo pedido. o servicio, Si
fuera lo contrario que el proveedor indica que no puede transportar los materiales a
obra, la empresa y mi persona se encarga de ir hasta los almacenes para verificar si

estan completo de acuerdo a la orden de compra que fue solicitada.

Una vez que los materiales llegan almacén de obra, el jefe del area verifica que cumplan
con las especificaciones del requerimiento, observando el estado y la cantidad
comparando la orden de compra o servicio con la guia de emision. Si todo esta
conforme colamos un check a cada item de la guia colocan al final el sello de almacén
y firma el jefe de almacén. Si en caso contrario, en la guia hay observaciones del
almacenero que recepciono, nos comunicamos con el proveedor del area de ventas para

que tome acciones inmediatas.

De acuerdo las compras que realizamos diario, el jefe de almacén nos envia todos los
dias laborables el Kardex y Control de Materiales para verificar los ingresos y salidas

en la cual asi podemos calcular el stock, cada seis meses o al afio el area de logistica
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visita las obras para realizar un inventario de todos los materiales que fueron

comprados y alquilados, asi poder controlar de acuerdo al cronograma que se realiza al

inicio de obra.

3.2

Ubicacion del puesto en el organigrama

Me ubico dentro del organigrama como asistente de logistica donde realiz6 compras y

seleccion de proveedores.

3.3.

Funciones del puesto Segun MAN-REH-01, el area de asistente de

logistica:

3.4.

a)
b)
c)
d)
e)
f)
9)

b)

Dar soporte al Jefe de Logistica

Apoyo y coordinacion en la compra de bienes susceptibles a ser importados
Negociacion con proveedores

Organizacion de presupuestos

Control de conglomerado del cronograma y requerimientos de obras
Elaboracion de Ordenes de Compras y Servicios en ACONSYS

Registro y control de Solicitudes de Pago, Ordenes de Compras y Servicios
Elaborados

Actividades desarrolladas

Optimizar el costo, plazos y tiempos de entregas

Gestionar de forma dptima la provision de materiales
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3.5

f)
9)
h)

2.

Presentar comparativo al Jefe del Area y Gerencia para definir proveedor con
el que se trabajara

Hacer seguimiento de pago de ordenes de compra con el area de tesoreria
Realizar inventarios y controlar el stock en los almacenes de obras mediante el
Kardex y el control de materiales

Licitaciones, concursos de adquisiciones de servicios y compras

Coordinar con administrador de obra el seguimiento almacén y recursos.

Cumplir con la politica del SIG.

Clientes internos:

Jefe de Logistica:
Evaluamos las cotizaciones realizadas, para luego identificarlos y seleccionar
al proveedor que seran calificados.

Procesar, activos fijos acuerdo politicas y procedimiento.

Gerente General:

Aprueba y autoriza revaluacion realizados acuerdo a requerimientos

establecidos por los ingenieros.

Ingenieros de Campo:

Atreves de via correo electrdnica nos estable la orden de requerimientos con
un informe de obra poder si programar las compras de los materiales que
solicitan.

Administrador de Obra:

Apoyo en informacion inmediata para verificar que materiales estaria faltando

y cual es la necesidad en las obras para asi hacerle seguimiento y poder realizar

de manera efectiva.
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3.6

Gerencia de Operaciones:

Encargado de verificar si las compras que efectuamos tengan los protocolos
necesarios que nos piden sedapal, una vez la aprobacion se procede a trabajar

con el proveedor.

Jefe de Almacén:

Coordina los materiales que seran entregados por los proveedores establecidos
en la cual tiene que recepcionar los materiales de acuerdo a la guia de remision
y comunicar que haya llegado completo segun corresponda a la orden de

compra.

Tesoreria;

Entregamos el documento ya autorizado por los encargados para que asi pueda
realizar los pagos al proveedor.

Contabilidad:

Se entrega facturas y guias de compras o servicios de cada compra realizado a

los proveedores.

Inconvenientes en el trabajo

Tenemos las aprobaciones de gerencia, pero siempre hay errores o discrepancia
con el area de tesoreria, porque el siempre nos comunica que no tiene
autorizacion por parte de gerencia, siempre hay una comunicacion fallida,
porque luego los ingenieros de campo solicitan sus requerimientos y no se
puede atender la solicitud por falta de pagos.

Al realizar nuestros procedimientos de acuerdo a los requerimientos o cuando
ya este punto de realizar los pagos por tesoreria siempre hay un margen de error
por los ingenieros, es donde se nos complica porque tenemos que anular todo
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y buscar otros proveedores, cuando ellos saben que siempre hay tiempo para
verificar los requerimientos a menos que se haga una compra de emergencia.

Con el area de almacén en obra, cuando nos envian el Kardex diario y nos toca
hacer el inventario en obra no coinciden el stock actualizado, le preguntamos
donde esté el resto no indica que se le olvido digitar las salidas de hace unos

dias por falta de tiempo.

3.7  Beneficios de la empresa

Las participaciones en todas las capacitaciones son registradas en el simulacro de
cddigo PLS-REH-01-F2.

Una vez realizada la capacitacion, se medira la eficacia de la misma en el formato de
Medicion de la eficacia, codigo PRO-REH-02.

En el Programa de Capacitacion, codigo PRO-REH-01, se incluirdn todos los temas a
capacitar, incluyendo temas relacionados al antisoborno.

Induccion de SGA y SGAS:

Cuando un nuevo empleado se une o es transferido a un proyecto, después de que el
gerente del proyecto o el gerente de recursos humanos haya confirmado su ingreso
verificando los requisitos de ingreso, la aptitud médica, la verificacion del seguro, etc.
Cobertura Adicional de Riesgos Laborales (SCTR), Habilidades y Otros Requisitos
Coordinar SGA y SGAS con el Coordinador SIG.

La induccion de SGA y SGAS consiste en la divulgacion de diferentes temas, los cuales

pueden ser:

e Presentar, dar la bienvenida y explicar el proposito de la presentacion.
e Gestion Antisoborno

e Politica de SGA y SGAS.

e Objetivos y metas de SGA y SGAS.

e Identificacion de Riesgos y Oportunidades del SGAS.

e Determinar los aspectos ambientales y evaluar el impacto.

e Reporte de comportamientos y condiciones insatisfactorias - RACS.

e Plan de respuesta de emergencia.

Buenas Practicas Ambientales
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3.8.  Propuesta de mejora

Mejorar en agilizar los procesos de compras y tener mas estrategias en las
negociones con los proveedores.

Mejorar la visibilidad del inventario para reducir los niveles de stock excesivos.
Se requiere un software en la cual nos permita identificar con mayor facilidad
el stock, solitudes, aprobaciones, gestion de proveedores y etc., asi nos ayudara
la visibilidad y reducira la posibilidad de errores manuales.

Deben definir flujos de trabajo claros y estandarizados para la aprobacién de
solicitudes de compra asi no habria retrasos en la aprobacion de compras.
Establecer un equipo de compras estratégicas encargado de negociar acuerdos
con los proveedores clave y que busquen descuentos por volumen, plazos de
pago favorables y opciones de envio més eficientes.

Capacitaciones para todos los trabajadores en el proceso de compras, para tener
nuevos flujos de trabajo que garantice que se cumplen los objetivos de

propuestas.
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CONCLUSIONES

a) Podemos concluir determinar la relacion entre la gestion de compras y la gestion

b)

de stock en el &rea logistica de la empresa Proyecto Delta, se ha demostrado ser
efectiva para optimizar los costos operativos y tener una compra justa de
inventarios con una buena estrategia en los proveedores, asi poder reducir la
duplicacion de pedidos con una disminucion significativa en los costos de

adquisicién y almacenamiento.

De acuerdo al otro objetivo determinar la relacion entre la gestion de compras
y la administracion de almacén en el area logistica de la empresa Proyecto
Delta, que la coordinacién entre ambas &reas es esencial para lograr una
operacion sin problemas y un flujo de suministro efectivo asegura que los
productos necesarios estén disponibles en el momento adecuado y en las
cantidades correctas. Son componentes esenciales para mantener una cadena de

suministro eficiente y satisfacer las necesidades de los clientes.

La gestién de compras y seleccion de proveedores, cuando se lleva a cabo de
manera efectiva, no solo asegura la disponibilidad de bienes y servicios
necesarios, sino que también puede ser un impulsor clave para mejorar la
competitividad y eficiencia empresarial. La colaboracion, la comunicacion y la

optimizacion son componentes esenciales de este proceso.
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a)

RECOMENDACIONES

Se recomienda que la gestién de compras y gestion de stock, ambos equipos
deben considerar aspectos como la confiabilidad, la calidad y la puntualidad de
los proveedores para garantizar un suministro confiable y de alta calidad. Ajusta
las estrategias de compras y stock en consecuencia para evitar excesos 0
faltantes durante estos periodos asi poder optimizar la eficiencia de tu cadena de
suministro y garantizar la disponibilidad adecuada de productos mientras

mantienes los costos bajo control.

b) Serecomienda que la gestion de comprasy la administracion de almacén, ambos

equipos deben mantenerse informados sobre las mejores préacticas y las
tendencias en la industria. Medir el rendimiento en areas como tiempo de
reabastecimiento, niveles de inventario y costo total de adquisicion puede
identificar oportunidades de mejora.

Se recomienda que la gestion de compras y seleccion de proveedores, preparar
estrategias de negociacion solidas antes de comenzar las conversaciones con los
proveedores buscando un enfoque mutuamente beneficioso y no solo en la
reduccion de precios, sino también en condiciones de pago, descuentos por
volumen y otros incentivos, asi podremos establecer relaciones sélidas y
mutuamente beneficiosas con proveedores confiables y mejorar el proceso de

adquisicion de productos y servicios.
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Requerimientos de materiales:

ANEXOS

o

REQUERIMIENTO DE MATERIALES o
[DEL GRAN MERCADO BELEN - IQUITOS
Versdn 01
RESIDENTE DE OBRA
003
Tipo de pedido: Norrmal (124), Urgunte (3d), Fabricacidn, Importacidn (45d)
1 2000 A LABRADA oitnrative 55.00 132000 VRGENTE AMMACENOBRA  |COMEDOR
2 19000 | UMD |USTONES DE 2°X2°XAM. fiturative 9.00 900.00 RN AMACENGBRA  [LOKERS Y LAVADEROS
| o0 K4 [CLAVO DE 3" e stive 500 125.00 URGERNTT ALMACENONRA  [LOKERS,LAVADEROS ¥ CERRAMIENTOS
a 1000 K6 |CLAVO DE 8" rotmrativ a0 47.00 URCENTE ALUACEN O8R4 LOKERS,LAVADEROS ¥ CERRAMIENTOS
5 500 k65 |CLAVIO DE 2% reitwrativa 5.00 125.00 MHCENTE ALMACENOSRA  |LOKERS,LAVADEROS ¥ CERRAMIENTOS
6 500 KGs.  [CLAVO DE 1.1/2" reiterativg 8.00 40,00 WGENTE ALICENOSRA | LOKERS,LAVADEROS Y CERRAMIENTOS
? 00 ms  |YESOBOLSA reiterative 3500 | 1,750.00 JACENTE AMACENORRA | INSTALACIONES SANITARIAS
" 600 uNe | TRIPLAY DE 4MM rotterative 2200 [ 13800 HORMA PARA DEAGUA
s 0m UND |BASE CON CARO PARA BOTELLON DE 20 LITROS reiturative 3500 | 35000 HoRMAL AMICENCRRA | PARA BEBEDEROS DE AGUA
® 00 i [SERALETICA AUTODESIVA COVID reiterative 400 200,00 NOAWAL AMICENOORA  [PARA SSH.HCOMEDOR TOPICO
1 100 om0 | TACHOS CON PEDAL resterativg 40.00 30.00 NORMAL MMACENOBRA  |PARASSH.H.COMEDORTOMCO = /0 DE
n 1050 uno | HOA DE SIERRA ro/terative 250 35.00 JACENTE AMACEN OB |GASFITERIA M,wn’f“g‘_,ﬂf%} d mv'l“_
1 1o uno  |VENTILADORA reiterative 10000 | 100,00 VRGN AMACENOBRA OFICINA ALMACEN Tﬁ".‘.‘ (GE Oain
" 140 UMD | TRANSPORTE DE MADERA e terativ 55.00 $5.00 FOENTE ALMACEN 06RA X
1 150 UND. |AGUA DE MESA X 20 LITROS 400 60.00 [ 1o DE peRsONALS
*® 8,000.00 UND  |PERNOS AUTOPERFORANTES 03 OCTAVOS reiterative 080 6,400.00 RGN ESTRUC A
o o o [TALADROS PARA METAL MARCA UBERMAN rcitesato 70000 | 200000 | s AMACENGORA | ESTRUCTURAS METALICAS
T Lo | ws [CEMENTO PORTLAND TIPO 1 2500 | 2500000 | e AMCENOW  |VACIADOS PISOS PLATAFORMA 3 ¥ 4
1 X000 Gs |PETROLEO (REITERATIVD) 950 | 190000 | e AMACENGER  |CAR MIXY MINI
0 ©0 s |GASOUNA DE 90 OCT 1050 57250 RGN AMUENOWA  [EQUIPOS MENORES
n 10 BALOE | GRASA UITHIUN (HESTERATIVO) 250,00 250,00 RGENT EQUIPOS AHMIX Y MING
2 10 BALOE [ACEITE GASOLINERD 15W-50 (LT ERATVO) 25000 | 25000 anL AMCENOOR  |LUBRICANTE DE MOTOR EQUIPOS MENORES
n 550 XG5 | ALAMBRE DE 16 (I ITERATIVO) 480 160,00 (LT AMACENOORA  |HABILITACION ACERO PARA DE LOSA PLATF. 4
b 10000 ®G5 | ALAMBRE DE 8 [R5 TERATIVO) 6,00 ©00.00 (G ENCOFRADO DE Cl PIATE.3
» w60 UMD [CARRRETILLA (R TERATIVO) 12000 | 240000 | NOAWAL AMACEROORA  [VACIADOS , ACARRED DE MATERIALES £TC
» w0 G5 |NEOPLAST WR21 (ENVIAR OF LA ) T AMACENOOR | ADITVO PARA MESCLA DE MORTERO Y CONCRETO
n 10000 uno  [PALOS REDONDOS DE AM DE 4* 900 900.00 URGENTE AMCENCIR  |Voladizo de encofrado - platl. 4
n 000 oo |LISTONES DE 3K2X4M 9.00 450,00 RENTE AMCENORRA  |Voladizo de encofrado - plat, 4
Y weo D [ TABLA DE 1"%4M0 15.00 900.00 RTENTE AMICENCORA  |Voladizo de encofrado - platf. 4
» 020 o |TRIPLAY DE 18MM 12000 | 360000 | wsnit AMCENOBA  |Voladizo de encofrado - platf, 4
an 10 uvo | CONO DE ABRHAMS {ENVIAR DE LIMA) AT AMACEN ORRA
| [ToTAL REQUERIMIENTO:
[oastmvaciones Aok iomALES | FILL
O3S 29 ”ﬂ\'@v o
VE° Usuario W“m:ﬁ‘i; = V" Jafe do Oficina
Técnica
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Orden de compra:

PROYECTO DELTA SAC A

20433038611 A'—’ R

AV. Faustino Sanchez Carrion 751 Jesus Maria

Talatono: Fax: FECHA 28.Diciembre-2019

ORDEN DE COMPRA

PROVEDOR 20603085290 SUMINISTROS Y SERVICIOS ELECTRICOS SELVAS.R.L
DIRECCION AV. PARTICIPACION 637 IQUITOS

yeL FAX: OBRA: BELENREQA 7
FORMA DE PAGO MONEDA MN
FECHA 26.Diciembre-2019 F. ACUERDO W ORDEN:  0331ECCR20M
BANCO: BANCO CONTINENTAL - MN 0011 0301 0100136917
FECHA
Lines  codigs Prodects | Tecsicas ENTREGA Castded UM PREUnmaric  VALOR TOTAL
Provedor
1 00000000040 VARLLA DE COBRE 34" 28/12/2019 600 uND 214.000 1,284.00
VARLLA DCOBRE 34 X 2.40 MTS
2 00%000.00 BENTONITA 261122019 18.00 0s 44.000 72200
0 KG
3 00%.0001.00 SAL INDUSTRIAL 260122019 600 as 40.000 24000
40KG
4 00000000000 CEMENTO CONDUCTIVO 26/12/2019  9.00 as 77.000 63300
25KG
5 00000000000 CABLE 26/12/2019 148800 W 28.000 40,564.00
DE COBRE DESNUDO 70 MM2
6 0000000000 PLANCHADE COBRE TIPO J 26/12/2019 14000  UND 12.000 1,680.00
340 MM
T 00400600 TUERCA UNC 34" GRADO B 26/12/2019 14000  UND 10.000 1,400.00
8 00000500 MOLDE PARA SOLDADURA EXOTERMICATTIFO VAR A 261122019 1.00 uND 389.000 389.00

CABLE 120MA2 A 34"
T#0 CR-2 -VARI 3/4-CABLE 2 0 AWG M-558

9 0NNON000 MOLDE SOLDADURA EXOTERMICA 26122019 100 UND  368.000 368 00
TH0 CR-1- VARI J4-CABLE 2/DAWG M-516
10 00000000005 MOLDE SOLDADURA EXOTERMICA 26012/2019 800 UND 435000 343000
TIFO CC-2- CABLE-CABLE- 2/0 AWG- 200 AWG M-232
11 00000000000 MOLDE SOLDADURA EXOTERMICA 260122019 100 UND 385000 39500
Sub Total S/ 5500500
GV 18% s Dpoo
TOTAL &/ 55,006.00
T Wechopor T Acoptado por provedor:

EUSEBIO PALOMINO

Kardex de materiales:

INVENTARIO GENERAL MEJORAMIENTO DEL SERVICIO COMERCIALIZACION DEL GRAN MERCADO BELEN - IQUITOS

STOCK AL

DESCRIPCION um P/U 26-01-2019 VALORIZADO S/. | TOTAL INGRESO TOTAL SALIDA STOCK
: ] | ] = I

1 CONEXION|ABRAZADERA 2 CPOS TERMOP.PP-PVC 11/2" X DN 15-RP 3/4" UND S/ 5.12 198.00 76.73 233.00 218.00 15.00
- | CONEXION| ABRAZADERA 2 CPOS TERMOP.PP-PVC 1 1/2 X DN 15-RP 3/4" UND S/ 5.80 15.00 0.00 18.00 18.00 -
3 CONEXION| ABRAZADERA 2 CPOS TERMOP.PP-PVC 110 X 3/4" UND s/ 19.00 1.00 19.00 38.00 37.00 1.00
4 CONEXION|[ABRAZADERA 2 CPOS TERMOP.PP-PVC 160 X 20MM UND S/ - 2.00 0.00 7.00 7.00 -
5 CONEXION|ABRAZADERA 2 CPOS TERMOP.PP-PVC 63 X DN 15-RP 3/4" UND S/ 6.82 4.00 40.92 260.00 254.00 6.00
6 CONEXION|ABRAZADERA 2 CPOS TERMOP.PP-PVC 75 X DN 15-RP 3/4" UND S/ 8.53 15.00 110.83 89.00 76.00 13.00
7 CONEXION| ABRAZADERA TELESCOPICA TERMOPLASTICA DE 100 X 3/4 CONSISSA UND s/ 50.85 8.00 254.25 16.00 11.00 5.00
8 CONEXION| ABRAZADERA TELESCOPICA TERMOPLASTICA DE 150 X 3/4 CONSISSA UND S/ 2203 - 0.00 1.00 1.00 -
9 CONEXION|ABRAZADERA TOMA EN CARGA 2 CPOS 90 X DN 15 P/TUB PE (PERF/OT) UND S/ 67.20 48.00 806.40] 99.00 87.00 12.00
10 |CONEXION|ABRAZADERA TOMA EN CARGA DE 110 X 1/2 UND S/ 71.04 6.00 142.08 22.00 20.00 2.00
11 EXPLO ACCESORIO ELECTRICO PARA CAPSULA SOFTBREAKET 111 UND S/ 36.12 376.00 0.00 376.00 376.00 -
12 |ADITIVO |ACEITE 2 TIEMPOS SX 2T (200 ML) UND s/ 180 46.00 0.00 346.00 346.00 -
13 |AGUA ADAPTADOR DE 1/2" CON ROSCA PVC UND S/ - 1,24400 0.00 1,938.00 32.00 1,906.00
14 |EPP ADAPTADOR DEL RESPIRADOR 3M 502 PAR s/ 13.98 19.00 153.81 19.00 8.00 11.00
15 |AGUA AGUA DE 20LT PARA BEBER CAJA S/ 13.56 104.00 135.59 2,686.00 2,676.00 10.00
16 |ACERO ALAMBRE # 16 KG s/ 299 1,280.00 5.98| 4,805.00 4,803.00 2.00
17 |ACERO ALAMBRE # 8 KG s/ 299 336.00 47AM1 4,946.00 4,930.00 16.00
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