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RESUMEN.

El presente trabajo esta enfocado a disefiar y desarrollar un método de compra eficiente,
adaptada para hacer eficaz y sustentable las compras donde se complementa el area
con el término “cadena de suministro” y con ello optimiza los recursos dentro de la

empresa, consecuente a ello crear sinergia entre los diversos departamentos.

La herramienta desarrollada esta orientada a una empresa metalmecanica, la cual,
involucrara el area de compras, logistica, calidad y almacén, donde se controla la
informacion obtenida del sistema para proporcionar un analisis breve y medible.
Posteriormente se evalla y se crea un estimado del desempefio proporcionado por los
proveedores, que brinda informacion para clasificarlos como proveedores confiables para
tomar una decision correcta en caso de colocar un pedido urgente o costoso bajo un

escenario critico.

Esta herramienta sera Gtil para las areas de compras y calidad, ya que enfatiza puntos
de mejora a los cuales deben enfocarse para guiar al proveedor a un perfeccionamiento,
de sus procesos 0 de su materia prima segun se requiera, acto seguido que beneficiara
al area de manufactura, ya que no se tendra que invertir tiempo en re trabajos,
inconveniente que implica un costo adicional no solo de materia prima, lo que simboliza
un beneficio para almacén quien podra entregar el material en tiempo y forma a sus
usuarios, sin tener que ocuparse en rechazos, entradas, salidas de material, permitiendo
un inventario confiable. Dado que la supervisién de recursos malgastados, propiciara un
beneficio en los procesos y decisiones de las diversas areas involucradas, lo que provoca

un impacto monetario positivo a corto y largo plazo.



ABSTRACT.

This work is focused on designing and developing an efficient purchasing method,
adapted to make the purchases effective and sustainable by complementing the area with
the term "supply chain" and thereby optimizing the resources within the company, creating

synergy among the various departments.

The developed tool is oriented to a metalworking company, which will involve the area of
purchases, logistics, quality and warehouse, thereby supervising the information obtained
from the system to provide a short and measurable analysis. A vendor-provided
performance estimate is then assessed and created, providing information to classify
them as reliable providers to make a correct decision if placing an urgent or costly order

under a critical scenatrio.

This tool will be useful for the shopping area and the quality area, as it emphasizes
improvement points to which they should focus to guide the supplier to an improvement,
of its processes or of its raw material then it will benefit the manufacturing area because
they do not have to invest time in re jobs, inconvenience that also implies an additional
cost not only of raw material, representing a benefit also for warehouse who will be able
to deliver the material in time and form to its users without having to deal with rejections,
inputs, outputs of material, allowing also a reliable inventory. Finally in this way a
supervision of wasted resources which will lead to a benefit in the processes and decisions
of the various areas involved, creating a positive monetary impact in the short and long

term.



INTRODUCCION.

Hoy en dia las empresas sin importar el giro o ramo al que estén dirigidas, estan
destinada a evolucionar conforme a la demanda y actualizacion de los diversos
mercados, si bien no solo deben enfocarse en la innovacion de sus productos, también
en el liderazgo y en las estrategias utilizadas para contener el mayor mercado posible y
posicionarse asi, entre los lideres del mercado, lo que induce que hoy en dia las
empresas prefieren sustituir el término “administrar” por el de “optimizar’ debido a que
este ultimo término incrementa el valor de las decisiones y responsabilidades aplicadas
dentro de una empresa, enfocandose a buscar la forma adecuada de realizar un acto
para obtener los mejores resultados y no solo a dirigir o cumplir con un cargo o actividad.
Seguel (2008) afirma que “el término optimizacidén en si es demasiado ambicioso para la
dindmica de las empresas de hoy en dia, las cuales se ven obligadas a "ajustarse" al
entorno, nuevos estandares y normativas legales”, de tal forma que crea con ello una
evolucion en el liderazgo no solo de actividades ejercidas por el personal, sino también

al industria a la que se pertenece.

Con ello en COnsorzio MAcchine Utensili (COMAU) México es una oportunidad de
investigacion de la tendencia media en la maximizacién de las ganancias, en apego al
perfil del egresado de la licenciatura en negocios internacionales, en el desarrollo y
cumplimiento del perfil del egresado. De acuerdo al Proyecto Curricular (PC) de la

Universidad Autonoma del Estado de México este tipo de profesionista se visualiza:

Realizando funciones y tareas profesionales del perfil de negocios internacionales,
como la implementacién de una herramienta o software matemético y estadistico
adecuado, para una correcta evaluacion de los resultados y una mejor toma de
decisiones para la empresa, realizando un andlisis matematico y estadistico que
brinden certeza en la toma de decisiones, de manera confiable, precisa y en el
momento adecuado, en donde se recopila, analiza e interpreta datos para elegir
opciones de mejora administrativa, comportamiento de la empresa y en este caso
de sus proveedores para mejoramiento de procesos y areas de oportunidad.
(PC,2010, pp. 101-103)



Donde se creara una herramienta de andlisis de datos en el departamento de compras
para el proceso de adquisicion de bienes/servicios y mejorar la operacion del
departamento, donde se genera con ello mejores tiempos de entrega y ganancias, razén
por la que se consigue visualizar datos de los proveedores con caracteristicas como
producto que distribuye, calidad, costo, tiempo de entrega, garantias que otorga, forma
de pago y plazo del mismo siendo factores de evaluacién que ayudaran la conservacion
0 mejora de la conectividad nacional en el ambito internacional siendo este un sector

privado de talla internacional.

La introduccion de dicha herramienta a COMAU México, traeria una consecuencia
inmediata favorable para la empresa ya que se incrementara los beneficios a corto y largo
plazo, de modo que crea un efecto directamente positivo en ganancias y en la reduccion
de tiempos de entrega, asi como, en la mejora continua de las areas colaboradoras, dado
gue se analizan datos concretos y optimizan diversas variables con ello, de manera que
la optimizacién de recursos no se refiere solo a ahorrar o suprimir algdn componente,
variable o proceso, se define como la mejor forma de realizar una actividad, en este caso

las compras.

Las oportunidades para mejorar el costo o el servicio al cliente se logran mediante la
coordinacion y colaboracion entre los miembros del canal donde algunas actividades
esenciales de la cadena de suministro no pueden estar bajo el control directo del area
logistica, siendo punto de investigacion para la integracion adecuada y asignacion de

obligaciones y responsabilidades de cada area.

En el mundo empresarial la optimizacion de los recursos tiene que ver con la eficiencia,
el utilizar recursos de la mejor forma posible, obteniendo los mayores beneficios con los
minimos costos. La eficiencia tiene una estrecha relacién con la eficacia ya que esta hace
énfasis en los resultados, lograr objetivos, crear valores para optimizar recursos no

tendria que ser solo eficiente sino que también ser eficaz. (Alvarez, 2012)

Empresas manufactureras que operan bajo la programacion de produccion justo a tiempo
(Just in time) construye relaciones con proveedores en beneficio de ambas empresas lo

gue genera reduccion en los inventarios, costos y mejoras en tiempos de entrega por lo

2



que la gestion de la cadena de suministro es la integracién de actividades, mediante la
mejora de la oferta, las relaciones de cadena, para lograr una ventaja competitiva

sostenible.

Después de un cuidadoso estudio de las diversas definiciones que se ofrecen los
autores mencionados se proponen una definicion amplia y bastante general a la gestion
de la cadena de suministro que se define como la coordinacién sistematica y estratégica
de las funciones tradicionales de negocio dentro de una empresa en particulary a lo largo
de todas las implicadas en la cadena de aprovisionamiento, con el propdsito de mejorar
el rendimiento a largo plazo tanto de cada unidad de negocio como de la cadena en
global. (Mentzer, 2001)

Siendo el objetivo general de la investigacion del presente trabajo: implementar una
herramienta de evaluacién que reduzca los costos en la cadena de suministro con base

al indice de comportamiento sobre la eficiencia de los proveedores.

Para el cumplimiento de este objetivo es necesario cumplir con los siguientes objetivos

especificos:

e Identificar los antecedentes histéricos y el marco conceptual de la cadena de
suministro.

e Estructurar el marco metodolégico que sustente la herramienta de evaluacién a
proveedor.

e Diseflar una herramienta de evaluacion de proveedores en el cual se optimicen

procesos dependientes de SCM.

La cadena de suministro comienza con los proveedores de tus proveedores y
termina con los clientes de tus clientes. Todo ello va haciendo sinergia encadenada con
cada una de las areas responsables de la productividad con criterios competitivos, para
un producto final. Proporcionando como resultado un proceso de interaccion y

crecimiento de areas para conseguir un fin coman. (Varela, 2013)

Por lo que, se pretende evaluar a los proveedores para crear una estrategia benéfica en

el ambito monetario y productivo, donde se manifiestan variables que debe considerar el
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comprador para realizar una negociacion acertada y con beneficios vistos a largo plazo,
reflejados en el departamento de compras y con las &reas con las que este colaboran.

La Cadena de Suministro, también conocida como Supply Chain engloba aquellas
actividades asociadas con el movimiento de bienes, desde el suministro de materias
primas hasta el consumidor final, donde se toma en cuenta las principales funciones que
permiten que esta sea llevada a cabo eficazmente, lo que hace primordial la
administracion de los productos y servicios, el abastecimiento adecuado, encargado de
proveer los insumos necesarios para satisfacer las necesidades de produccion (materia
prima y materiales), tiempos de entrega, tanto de fabricacion en manufactura como del
tiempo de entrega de los proveedores y los niveles de inventario de insumos.

Por ello el presente trabajo brinda una vision de la aplicacion y optimizacién de los
procesos a través de una herramienta de seguimiento y evaluacion hacia los
proveedores, en la cual permite informar de las deficiencias y areas de oportunidad para
crear mejoras continuas, que podran ser corregidas y que posteriormente puedan ser
visibles en las decisiones tomadas por el departamento de compras, lo que genera que
este sea mas competitivo, ya que analizara a cada uno de los proveedores, minimizando
costos y riesgos de inversién, que resulta como beneficio a la empresa, la satisfaccion

del cliente final, asi como la meta fijada en cuanto a utilidades a obtener.



CAPITULO | ANTECEDENTES DE LA CADENA DE SUMINISTRO Y
CONCEPTUALIZACION DEL AREA DE COMPRAS EN COMAU MEXICO.

En los ultimos afos; “la gestiébn de compras ha pasado de ser considerada una actividad
meramente administrativa a ser reconocida por algunas empresas como un elemento
clave para mantener y mejorar la posicion competitiva” (Spekman, 1992, p. 9). Sin
embargo esto no solo toma importancia en actividades productivas solamente del area
en la que se encuentra involucrada, si no también con algunas otras mas con las que
debe hacer sinergia para desempefiar una labor significativamente mayor a la de su rol,
por lo que (Krause, 2001a) menciona que:

La implementacion de sistemas de seleccion y evaluacion de proveedores, el desarrollo
de acuerdos y tratados, asi como el establecimiento de relaciones duraderas y
cooperativas con ellos o su implicacién en el disefio y desarrollo de productos son algunas
de las practicas que mas popularidad han cobrado dentro de la relacién comercial. (p. 39)

Lo que nos induce a que visualizar con mayor ambicién las areas de oportunidad para y
con nuestros proveedores, es decir no solo centrarnos en el giro del negocio o lo que
cotidianamente se hace en el area, si no ampliar la vision de mejores precios, mayor
volumen, hacer un breve estudio el cual nos muestre un panorama mas ambicion hacia
el negocio, ofreciéndole al proveedor lo que busca, una garantia de compra para nosotros

obtener nuestros objetivos con un acuerdo justo para ambas partes.

Por lo que la mencién anterior nos lleva a complementar el texto publicado por (Skinner,

1969) donde sefiala que:

La necesidad de gestionar estratégicamente las actividades productivas de una
organizacién, surge con el problema de identificar dimensiones que permitieran definir y
clasificar las diferentes opciones competitivas que se le plantean a un sistema productivo,
para obtener los bienes o servicios correctos en el lugar adecuado, en el momento
deseado. (p. 60)



La funcion de compras puede contribuir de forma significativa a conseguir cada uno de
estos objetivos genéricos, de ahi su importancia estratégica, puesto que puede estar
atentos por los precios de los productos y calidad de fabricacion, dando autorizacién los
incrementos de los beneficios de la empresa, ya que las compras representan cantidades
importantes para la misma, también condiciona seriamente la calidad del producto final,
ya que deben adquirirse las materias primas y auxiliares adecuadas para que el proceso
de produccion se realice con eficacia para que la empresa desarrolle sus operaciones de

forma satisfactoria (Krause, 2001b, p. 52).

Si bien se ha comentado, el &rea de compras es el encargado de adquirir materias primas
y servicios de la calidad correspondiente a su producto final pactado con el cliente, por
lo que es importante sefalar que para un favorable acuerdo, deben de realizarse estudios
y analisis para una negociacion Optima y favorable, para que la calidad no sea vea
sacrificada como anteriormente se menciona en este caso, siendo importante tomar
principalmente los siguientes pardmetros: calidad, precio y plazo de entrega que son
basicos de la gestion de compras y que se descomponen a su vez en otros secundarios,
tales como servicio del proveedor, cantidad a comprar o condiciones de pago a

suministradores.

Toda empresa tiene un departamento de compras, en el recaen las responsabilidades de
adquirir los insumos (materia primas, partes, herramientas, articulos de oficina y equipo)
indispensable para la produccion de bienes y servicios. Los recursos materiales son
guardados en el almacén y con posterioridad se surten a los departamentos que lo
requieran. Por otra parte, el departamento de compras puede tener una aportacion a la
productividad, mediante practicas de ahorro en el costo de los recursos materiales y
servicios adquiridos, por ejemplo, obtener materiales a precios bajos y de buena calidad,

lo cual generara reduccion de costos.

El objetivo principal de comprar los bienes o servicios es solventar los propositos
buscados, tener los materiales disponibles en el tiempo que son requeridos, asegurar la
cantidad de recursos indispensables, tener los materiales al precio mas bajo posible,
compatible con la calidad y el servicio requerido, controlar que la calidad de los materiales
sea la requerida, proveerse de mas de una fuente, en prevision de cualquier emergencia
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que impida la entrega de un proveedor, anticipar alteraciones en precios por diferencias
en las cotizaciones monetarias, inflacion o escases, hacer el seguimiento del flujo de las

ordenes de compras colocadas.

Actualmente, la cadena de suministro, ha evolucionado continuamente la administracion
de bienes y servicios; dado que se modifica la estacionalidad de los centro de distribucion,
a los constantes movimientos que requiere un nuevo nivel de sistemas de visibilidad,
técnicas de sincronizacion y lo mas importante, conjuntos de destrezas de administracion
por lo que induce a que las empresas examinen la cadena de suministro para ubicar

inexactitudes dentro de ella.

“El mapeo de valor en la cadena de suministro define como llegar a los resultados
deseados en ella. Comunmente, abarca un analisis de fabricacion; contratacion de
origen; conformidad de proveedores y estandarizacion; transporte; y valores financieros
gue maximizan la rentabilidad econémica (por ejemplo utilizacién de capital y activos fijos,
ventas diarias pendientes, dias de inventario disponible y ciclo de conversion de caja),

cada funcion critica y proceso comercial debe ser analizado” (UPS, 2012, p. 3).

Por lo que es importante tener en cuenta que la gestién de la cadena de suministro es
sobre la coordinacion de las actividades que fluye a través de las funciones y procesos
asignados para lograr la ventaja competitiva y la rentabilidad de las compafiias
individuales en la cadena de suministro y los miembros dentro de ella, o que inicia a partir
de un proceso interno que la empresa designa para el area de compras el cual inicia con
una requisicion de material que se solicita, posteriormente se cotiza con diferentes
proveedores, se verifican las ofertas y si es aprobada, se compra el material de manera
gue se confirma con el envio de una orden de compra, para que sea ingresado el material
al almacén y este sea facturado para su pago en caso de estar de acuerdo con él producto

o material, de lo contrario sera devuelto tal como se muestra en la figura 1.1.
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Figura 1.1 Diagrama de flujo del proceso para la compra de bienes por adquisicion directa.

Fuente: www.puertosyucatan.com/marcolegal/...de...9/diagramasdeflujo/.../adq_bienes.pdf (Puertos, 2017).


http://www.puertosyucatan.com/marcolegal/...de...9/diagramasdeflujo/.../adq_bienes.pdf

Aunque Supply Chain Management (SCM) promueve la visualizacion del canal de
suministro con el alcance mas amplio, la realidad es que las empresas no practican
este ideal. Las empresas que hacen la integracion de la cadena de suministro se
ven limitadas en su practica y alcance a un nivel arriba. El enfoque parece estar
preocupado por la creacioén de procesos sin fisuras dentro de sus propias empresas
y aplicacion de nuevas tecnologias de la informacién para mejorar la calidad de la
informacion y la rapidez de su intercambio, produciendo una tendencia hacia una
economia mundial integrada. Las empresas buscan disefiar sus productos para un
mercado mundial y producirlos donde quiera que se encuentren las materias primas,
componentes y mano de obra de bajo costo o simplemente producir localmente y

vender internacionalmente.

En cualquier caso, las lineas de suministro y distribucion se manejan, en
comparacioén con el productor que desea fabricar y vender sélo localmente. No sélo
tiene la tendencia que se ha producido naturalmente por las empresas, que buscan
reducir los costos o ampliar los mercados, pero también se alienta por los acuerdos
politicos que promueven el comercio, lo que genera mayor oportunidad de
crecimiento a estas empresas, ya que al expandir su mercado podemos consideras
mejoras en precios por volumen del producto, o buscar una cartera mas amplia de
proveedores con diversos beneficios, pues los acuerdos comerciales han
beneficiado las relaciones con otros paises, haciendo que la competencia y

crecimiento sea mayor.

El concepto de Supply Chain Management nace en los 1980°s en Chrysler
Corporation por el Director de Compras Thomas Stallkamp, quien visualizé la
necesidad de convertir el desastre financiero en que se encontraba Chrysler en
un modelo de éxito. Lo que €l propuso, y por lo que se rigen los Supply Chain
Management, fue en establecer relaciones a largo plazo con los proveedores que
fueran parte esencial del disefio y desarrollo de los productos donde se garantice
asi los beneficios de recuperacion para la empresa, viendo este desde el punto de
vista estructural se refiere a la compleja red de relaciones que las empresas

mantienen con socios comerciales para encontrar, manufacturar y entregar sus
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productos justo a tiempo y sin complicaciones, lo que propicia la reduccion de los
inventarios y aumenta la confiabilidad de negocio entre si, permitiendo que
la interaccién de los productos empresariales sea un objetivo necesario de la

cadena de suministro desde finales de 1980.

De tal forma que los negocios se han enfocado a la reingenieria de los procesos
que ocurren dentro de las empresas para mejorar los ahorros, lo que incluye
acelerar los tiempos de salida al mercado, reducir los costos de distribucion y lograr
tener los productos correctos en el lugar y el momento estipulados, lo cual crea la
integracion e interaccion de las areas para que esto sea posible, como se muestra

a continuacion en la figura 1.2.

The Supply Chain Supply
The Global Environment o

Intercorporate Coordination
{Functional Shifting, Third-Party Providers,
Relationship Management, Supply Chain Structures}

4 Products p

Marketing
Sales :
....................................... ‘ Services } Customer
Interfunctionat |....... esearch and Development =~ Satisfaction/
Coordination | | Forecasting .. ...... 4 Information p Value/
{Trust, . Production Profitability/
Commitment, |-« rrrrrrrrrrraraaaan KRR ERE AL R s c°mp.ﬂ"y.
Rlsks 7 T L s it Purchasing.. . ... ... 4 Financial ) Advantage
Dependence, Logistics Resources
Bataviors) Information Systems
Finance 4 Demand )
Customer Service
Forecasts )

Supplier's Supplier —a—#~ Supplier —¢—»= Focal Firm
Customer’s Customer —e— Customer

Figura 1.2 Modelo de gestion de la cadena de suministro.

Fuente: Ballou, R.H. (2014). Logistic: Administracién de la cadena de suministro. Pearson
Educacion.
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“‘Dentro de la cadena de abastecimiento se integran las funciones del proveedor,
fabricante, cliente, distribuidor y el detallista para llevar a cabo un proceso
productivo mediante la informacién y el movimiento de recursos y/o bienes ademas
del flujo de informacion el cual es vital para poder entregar los insumos en el
momento adecuado, tanto para no parar lineas de produccion, como para tampoco
crear un excedente de inventario y de esta forma, entregar a tiempo el producto

terminado al cliente final” (Porter, 2016, p. 17).

Por lo que, la reduccién de costos no solo se convierte en labor de la cadena de
suministro, si no también parte de otras areas que conforman o aportan al
departamento de compras, ya que pueden verse mejorados los ratios de eficiencia,
utilizacion de los recursos humanos, fisicos con los que cuenta la empresa, sobre
todo, reducir los precios de adquisicién, transporte de los suministros y los niveles

de inventario que se mantienen.

En general, la funcibn de compras es responsable principalmente de conocer la
oferta del mercado en su ambito de actividad, recoger las necesidades y demandas
de los clientes internos, liderar el abastecimiento, la seleccion de los proveedores,
negociar precios y condiciones de compra. Todo ello para hacer los pedidos de
manera correcta e inteligente, lo que nos permitira conocer en los siguientes
capitulos del presente trabajo como evoluciono el termino de Cadena de suministro
a lo largo del tiempo y su investigacion, la relacion que debe tener el area de
compras con otras areas de servicio y por qué es importante el contacto dinamico
entre ellos, conocer las caracteristicas de un gestor de la cadena de suministro en

espafiol (SCM) y su impacto con la globalizacion.

De modo que este capitulo nos ayuda a conocer los principios basicos del area de
compras, asi como sus procesos para su funcionalidad, la evolucién que ha sufrido
a través del tiempo y por qué este se ha llevado acabo. Con lo que representa su

evolucion como parte importante para el presente trabajo.
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1.1 Antecedentes de la empresa COMAU.

A lo largo del tiempo COMAU automatizacion se ha reflejado en el mercado de la
industria automotriz como un gran corporativo capaz de adquirir con responsabilidad
proyectos para satisfacer a clientes de reconocimiento mundial, sin embargo, el
potencial que posee no ha sido explotado en su totalidad, y desde su fundacion ha
tenido proyectos importantes que no ha podido superar las expectativas de los
clientes o incrementar su mercado y por inconvenientes producidos por el personal
interno lo que la perspectiva del cliente final, lo que inquieta el potencial de sus

alcances.

COMAU México compite no solo con empresas de marca internacional si no también
con su propia meta, por lo que busca adquirir nuevos proyectos para el beneficio
del corporativo, ¢COmo lo hace? Busca entrar a la competencia con proyectos
impactantes, con el fin de proporcionar a sus colaboradores una parte del proyecto,

obteniendo beneficio de trabajo y clientes, para ambas partes.

COMAU es lider mundial en sistemas de produccién de lineas de ensamble para la
carroceria de un vehiculo completo, a su vez en la fabricacibn de componentes
primarios para robotica y ofrece la automatizacion y control de cualquier
equipamiento. Su experiencia en la tecnologia del ramo metal mecanico les
permite, comprender y superar las necesidades y expectativas de sus clientes.
Constantemente se busca la forma de mejorar el disefio de las lineas de montaje,
haciendo que estas sean mas seguras y ergonémicas; esa es la forma de garantizar
productos confiables, y la reduccién de espacio en el piso con adaptacién del flujo
logistico a los clientes.

COMAU inicia con un pequefio grupo de fabricantes en Turin (Torino - Italia) que se
ha transformado en una empresa global con presencia en una amplia variedad de
industrias. COMAU recorrié un largo camino y hoy, enfocados en el futuro, utiliza su
solido fundamento histérico como plataforma de crecimiento y expansion continuos.
A continuacién se muestra algunos de los hechos que destacaron en 40 afios de
historia de COMAU.
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*COMAU nace como "COnsorzio MAcchine
Utensili"

eEste grupo, que incluye a MST S.p.A., Morando
S.p.A., .LM.P. S.p.A., y Colubra Lamsat S.p.A., se
fusiona con una empresa llamada COMAU
Industriale S.p.A.

*COMAU S.p.A. se establece oficialmente,
unificando todas las plantas y actividades
industriales de COMAU Industriale S.p.A.,

eSe funda COMAU Productivity Systems Inc. para
comenzar a desarrollar actividades comerciales e
industriales en América del Norte.

*COMAU Finanziaria S.p.A. gana participacion
mayoritaria en una empresa especializada en
maquinas de inyeccion de moldes para
materiales plasticos

*COMAU Finanziaria S.p.A. adquiere Berto Lamet,
fabricante de estampas para laminas metalicas, y
U.T.S., especializada en ingenieria de productos
y procesos. A su vez, Berto Lamet adquiere TEA,
especializada en fabricar moldes inyectados.

eBerto Lamet adquiere Mecaner S.A., en Bilbao,
Espafia, empresa con gran experiencia en la
fabricacion de estampas para ldaminas metalicas.
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*COMAU entra a América del Sur, Europa, América
del Norte, Asia. Son lanzadas COMAU de Brasil y
COMAU Argentina .Todas las unidades negocio de
COMAU pasan a operar en el mercado del
MERCOSUR. En Alemania se establece COMAU
Deutschland GmbH. COMAU se expande su
estructura en Beijing, China.

eSe establece COMAU France S.A., con todas las
Unidades de Negocio de COMAU en su drea. Se
cambia la razén social de COMAU Finanziaria S.p.A.
por COMAU

*COMAU S.p.A. adquiere control accionario de Geico

S.p.A., fabricante de sistemas de pintura para la
industria automotriz. Se establece COMAU India
Pvt. Ltd., para ofrecer soporte local y gerenciar a
COMAU en todo el Sudeste Asiatico.

eLanzamiento de COMAU Service, para prestar
servicios de mantenimiento en todo el mundo.

*COMAU Poland ., localizada en Tychy, Polonia,
comienza a operar y, mas tarde en el mismo afo,
expande sus actividades para incluir también
servicios de mantenimiento.

eFiat S.p.A. adquiere Progressive Tool and Industries

Co. (PICO), lider en los Estados Unidos en
fabricacion de sistemas de carroceria, y cambia su
razon social a COMAU Pico.

*COMAU abre sus puertas en Shanghai. Del mismo
modo, se establece COMAU Belgium N.V., para
prestar servicio de mantenimiento en el norte de
Europa. Comienza a operar COMAU Systems
Services S.L., en Madrid, Espafia

e COMAU S.p.A. adquiere dos empresas de
productos automotrices, ingenieria de procesos e
industrializacion, que pasan a ser COMAU Rumania
S.A. Se lanza COMAU Australia, para aumentar la
oferta de productos, servicios y soporte a los
clientes australianos.
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*Con el establecimiento de COMAU Ingest Sverige
AB, aumentan los servicios de mantenimiento
prestados en Suecia

*COMAU Rusia SRL y COMAU (Shanghai) inician
operaciones dedicadas a actividades de
importacion-exportaciéon, para aumentar la
presencia del Grupo COMAU en China.

*COMAU Sciaky SA adquiere en Francia a Gerbi y

Sciaky (produccién de pistolas eléctricas de
soldadura), y cambia su razéon social a Sciaky
S.AS.

*COMAU Service France, COMAU Sciaky y Sciaky

S.AS. se consolidan en COMAU France S.A.
COMAU Germann Intec GmbH se fusiona con
COMAU Deutschland GmbH.

eSurge en Alemania COMAU Germann Intec
GmbH, dedicada primordialmente a actividades
de ingenieria.

eCon el lanzamiento de COMAU Aerospace, el
grupo se expande, aplicando su cumulo de
experiencia y capacidad a un nuevo campo.

*COMAU expande su linea de productos con
eCOMAU y COMAU Adaptive Solutions.

Figura 1.3 Desarrollo de la Historia de la empresa COMAU a Nivel

Fuente: Elaboracion propia con base en COMAU (2010).
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COMAU México forma parte del corporativo Fiat Chrysler por lo que ha tenido la
oportunidad de trabajar en diversos proyectos, produciendo herramentales para la
automatizacion de lineas de ensamble trabajando junto a empresas como Ferrari,
Alfa Romeo, Jeep y Magnetti Marelli, colocandose asi en lider mundial en

automatizacion sostenible y soluciones de servicio en el afio 2014.

Sus principales clientes son Ford, Mazda, General Motors, Dodge, Fiat,entre otros.
La empresa fue fundada hace mas de 40 afios, tiene presencia global con 24 filiales
en 13 paises en el 2014, en 2015 se analiz6 aumentar filiales en mas paises,
conformandola 550 empleados en México y en aumento, posee mas de 100
patentes a su nombre, uno de cada 3 vehiculos en el mundo son fabricados con

soluciones y tecnologia de punta de COMAU.
Algunos de sus productos son:

e End-Effector.

e PRB’s.

e Elevadores de 2 columnas.
e Tool Trays.

e Geo Pallets.

Donde el crecimiento surge efecto a partir de que COMAU personaliza sus
productor a las necesidades del cliente y visualiza objetivamente prioridades en los
procesos que producen satisfaccion al cliente , permitiéndole hacer los cambios que
este requiera, decida o se acople simplemente a su gusto, siendo participe en

cualquier evento o marca a la cual sea solicitado.
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1.2 Vinculacion y servicios de COMAU México en el sector automotriz.

COMAU es creada con el fin de ofrecer el mejor servicio y un excelente proceso
productivo, siempre va en busca del crecimiento personal como organizacional de
sus empleados, aumentando la rentabilidad y el camino ideal para lograrlo es a

través de una mejora constante.

COMAU con sus mas de 40 afos de experiencia en el mercado en desarrollo,
fabricacion y soporte de sistemas de produccion, es un proveedor de soluciones de
servicio, cubriendo todas las necesidades de produccion avanzada de sus clientes
con diferentes unidades de negocios, las cuales son descritas principalmente en
mecanizado, el cual consiste en tener una amplia cartera de maquinas modulares y
la especializacion en procesos de mecanizado, lo que hace de COMAU lider en el
desarrollo de soluciones flexibles, capaces de optimizar el desempefio de las

instalaciones de produccion a beneficio de cualquier empresa la cual lo solicite.

En el area de montajes se pueden realizar lineas totalmente automatizadas o
manuales, todo ello es realizado y customizado, donde se personaliza totalmente el
producto o servicio que es disefiado o adaptado a las necesidades especificas y
deseos propios del cliente o empresa, haciendo su pedido totalmente exclusivo. Los
sistemas de montaje de COMAU se caracterizan por su gran adaptabilidad, cada
uno de los items, esta disefiado y desarrollado para ser reutilizable y facilmente

reemplazado.

COMAU cuenta también con la division Robots SMART la cual ofrece una amplia e
innovadora gama de robots: robots articulados de seis y multi-ejes, cubriendo todas
las categorias de carga util y aplicaciones, tecnolégicamente avanzadas, confiables,
flexibles, y especificamente adaptadas para los objetivos del cliente, las soluciones

robotizadas SMART garantizan el 6ptimo desempefio en la industria.

COMAU es una compafia orientada a la colaboracion; esto significa, que entiende
que la productividad del cliente depende de la eficiencia de sus maquinas. Siempre

se puede contar con que la empresa la mantendra en funcionamiento sin
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inconvenientes y operando al maximo de sus capacidades. Por lo que también

ofrece servicios, donde se asiste al cliente en los siguientes procesos:
e Servicios de Ingenieria de Mantenimiento
e Soluciones de Productividad
e Servicio de Operacion
e Servicios de Mantenimiento Especializado
e Servicio de Mantenimiento de Maquinas
e Servicios de Mantenimiento de Linea de Mecanizado
e Entre otras

COMAU México dedicada a la fabricacion de lineas de ensamble automotriz
siempre va en busca de la satisfaccion de los clientes mediante soluciones
innovadoras y sustentables que se basa en un enfoque de procesos y de mejora
continua para lograr sus objetivos de crecimiento, donde todo el personal sea
participe de ello (COMAU, 2010a, p. 2).

La industria automotriz de México es madura, dinAmica y estd en continuo
crecimiento. En 2011, La industria automotriz de México mostré claras sefiales de
recuperacion; la produccion de vehiculos ligeros alcanz6 un nuevo record histérico

con 3 millones de vehiculos producidos.

A nivel global, México esta posicionado como el octavo productor de vehiculos
ligeros. En dos afos, México escalo dos posiciones, dejando atras a la produccion

de Francia y Espafa.

Actualmente, el sector automotriz representa el 6% del PIB nacional y el 18%
de la producciéon de manufactura. Se estima que la industria automotriz Mexicana

continuara en crecimiento. Los prondsticos indican que la produccion alcanzara 4
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millones de unidades en 2018 y 5 millones en 2020, segun la Asociacién Mexicana

de la Industria Automotriz (Automotive, 2014).

Las empresas de la industria de vehiculos ligeros tienen un total de 18 complejos
de producciéon localizados en 11 estados de México, en donde se realizan
actividades que van desde ensamblado y blindaje, hasta fundicion y estampado de
vehiculos y motores. Actualmente, méas de 48 modelos de autos y camiones ligeros
son producidos en México. En términos de vehiculos pesados, las  Original
Equipment Manufacturerhan (OEM), han alcanzado un importante nivel de
desarrollo en el pais, donde se realizan actividades que van desde ensamblado,
estampado y carroceria, donde se produce un amplio rango de modelos para
satisfacer la demanda domeéstica y de los mercados de exportacion. En México el
proceso de industrializacion ha sido fundamental para el desarrollo del pais durante
los dltimos cincuenta afios. En primer lugar, la busqueda hacia adentro basada en
el modelo de industrializacién por medio de la sustitucion de importaciones (ISl),
aplicado desde los afios cuarenta hasta los setenta, permitié una notable expansion
del sector manufacturero en su conjunto. Posteriormente, una profunda
reestructuracion de la industria mexicana, en un contexto orientado hacia afuera,
coadyuvé en la implementacion de un paquete de medidas de ajuste estructural
durante los afios ochenta y noventa, lo que hizo posible una rapida expansion de

los nuevos objetivos industriales.

Esto ha definido la nueva especializacion industrial de México y la naturaleza
del amplio mejoramiento de su competitividad internacional. El proceso global
ejercié un impacto considerable a través de numerosos ajustes macroeconémicos,
pero basicamente el periodo de cambio abarcé de 1976 a 1981, lapso durante el
cual el modelo ISI empez6 a deteriorarse. “La politica macroecondémica cambid
drasticamente y, al mismo tiempo, México comenzd a integrarse a la economia
internacional; como resultado, la economia mexicana en general, y el proceso de

industrializacion en particular, mejoraron en forma notoria” (Lustig, 1992, p. 105).

Actualmente, 11 fabricantes de vehiculos comerciales y dos fabricantes de motores
para este tipo de vehiculos cuentan con instalaciones en México. De acuerdo a
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Ward's Automotive, estos fabricantes de motores han sido reconocidos dentro del
ranking de los "10 Mejores Motores" para 2015. Asi mismo, tres modelos
ensamblados en México se ubicaron dentro del “Top 10 de vehiculos con mejores

interiores”.

En 2011, México llegé a producir 136,678 vehiculos pesados, ubicandose como
el sexto productor global, después de China, Japén, India, Estados Unidos vy
Brasil. Se estima que la produccién de vehiculos pesados en México alcanzara los
196.8 miles de vehiculos en 2016.

La recuperacion, expansion y transformacion de la industria automotriz en
México (IAM) ha sido espectacular y constituye el aspecto mas importante en
el proceso de ajuste estructural, reorientacion econémica y mejoramiento de
la incorporacion de México al nuevo orden industrial internacional. En este
proceso, la inversion extranjera directa y la tecnologia han desempefiado un

papel central (Mortimore, 1995, p. 16).

Lo dicho anteriormente puede observarse en el efecto mas evidente en el plano del
comercio donde el desempefio de las exportaciones automotrices en 1992
(vehiculos de pasajeros, 7.7%; partes para vehiculos, 5.4%; motores de combustion
interna y sus partes, 3%), representaron 16% del total de las ventas externas
mexicanas a la OCDE e incluyeron tres de las cinco principales manufacturas de

exportacion (en los lugares primero, segundo y quinto).

Las plantas ensambladoras localizadas en México, como General Motors (GM),
Ford, Chrysler, Volkswagen (VW) y Nissan, ocuparon los lugares terceros, quinto,
sexto, décimo y vigesimosexto, respectivamente, en la lista de los principales
exportadores de América Latina en 1993. “Sus ventas externas alcanzaron un valor
del orden de 7,800 millones de ddlares, esto es, aproximadamente un tercio del total
registrado por los principales exportadores mexicanos y mas de 10% del de los
mayores exportadores de América Latina”. (América Econdmica, 1994, p. 18).
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La industria automotriz evidentemente constituyé una de las vias mas importantes
para la integracion de México al dinamismo del comercio internacional de sectores

especificos.

En 1994, los proyectos registrados de Inversion Extranjera Directa (IED) en la
industria automotriz totalizaban 2 500 millones de ddlares (Secretaria de Comercio
y Fomento Industrial, 1995). En este resultado incidi6 el Tratado de Libre Comercio
(TLC), debido a que en éste las limitaciones a la importacion a México de vehiculos
no producidos por las cinco empresas existentes en el pais (ya establecidas en el

Decreto de 1989), se extendian por 10 afios mas.

En 1994, esta ventaja y el deseo de consolidar sus operaciones en México para
abastecer a toda América del Norte se reflejaron en diversos proyectos de inversion
de Chrysler, GM y Ford por un valor cercano a 1 000 millones de ddlares. Las reglas
de origen contenidas en el TLC (62.5% de contenido norteamericano), inspird
proyectos de inversion de empresas no americanas (Nissan y VW) del orden de 1
200 millones de ddlares, destinados a expandir y consolidar sus redes locales de
proveedores. Mas aun, a pesar de las ventajas concedidas a los productores
originales, en 1994 nuevos ensambladores (BMW y Honda) registraron inversiones
proximas a 246 millones de délares. Estos montos de IED, aparte de los 10 000
millones de dolares invertidos durante los afios ochenta, son un claro indicador del
grado de integracion de México al sistema de produccién global y regional de los
mayores productores de vehiculos a nivel mundial. Lo importante aqui es entender
las razones que impulsaron a los productores americanos de automoviles, en un
contexto de competencia con Japon en el mercado estadounidense y de nuevas
politicas mas liberales en México, a cambiar sus estrategias corporativas respecto
de la produccién de autos en este pais. México es el octavo productor mas grande
de automoviles, camiones, partes y componentes a nivel mundial. El destino
principal para la exportacion mexicana de la industria automotriz es Estados Unidos.
Sin embargo, en los ultimos afios las exportaciones automotrices mexicanas se han
diversificado, aumentando la participacion de distintos paises Latinoamericanos en

las exportaciones nacionales. (Clavijo y Valdivieso, 1982-1999)
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Como lo indica (Automotive meetings, 2016). En el 2011, quince de cada cien
vehiculos ligeros producidos en México fueron exportados a paises
Latinoamericanos. Los destinos principales para estas exportaciones fueron Brasil,
Argentina, Colombia y Chile. Europa es otro destino importante para las
exportaciones de la industria automotriz mexicana: diez de cada cien vehiculos

ligeros exportados en 2010 iban dirigidos hacia el mercado Europeo (p. 2)

Con respecto a los vehiculos pesados, en 2010 México fue el principal proveedor
comercial para Estados Unidos. En el segmento de vehiculos comerciales, México
tuvo un 85% de participacion en las importaciones de Estados Unidos, superando a

Canada en ese afio.

El sector automotriz mexicano represento el 6% del total de la inversion extranjera

directa en el pais. Esto reitera la atraccion del pais hacia inversionistas del sector.

Las inversiones que fueron anunciadas entre 2007 y 2012 por compafias
automotrices en México sumaron un total de 18,800 MDD, teniendo como fuertes
participantes a Chrysler, Daimler, Ford, Volkswagen, General Motors, Nissan y
Mazda, OEMs (Original Equipment Manufacturer - Fabricante de Equipamiento

Original) en México.

El sector automotriz y de autopartes ha sido impulsada por la presencia de diez de
las mas importantes ensambladoras de vehiculos (pesados y ligeros) del mundo,
tales como General Motors, Ford, Chrysler, Volkswagen, Nissan, Honda, BMW,

Toyota, Volvo y Mercedes-Benz.

Las exportaciones de la industria automotriz representan mas del 25% del total del
sector manufacturero y el 20.8% de las exportaciones totales, ubicandose incluso
por arriba de las petroleras tal como se muestra en la siguiente grafica, mencionada

como 1.1.
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Exportaciones Automotrices vs. Petroleras, 2000 -2011
(Miles de Millones de Délares)
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Gréfica 1.1 Exportaciones automotrices vs petroleras 2000-2010

Fuente: Secretaria de Economia, Industria Automotriz, (2012?)
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Para poder cumplir con fechas de entrega, muchos proveedores se han ubicado alrededor de las grandes armadoras de
vehiculos en México, por lo que la gama de proveedores para este sector es especifica, la materia prima debe ser de

primera calidad y en tiempos practicamente exclusivos, por la amplia demanda de volumen que manejan, tal como se indica

en el siguiente mapa.

Flanta Marmos Anzpe
Empleados: S06
Produccstn: Motores VE HEMIS 7 Y 6.1 Lts

Motores 4 y 8 cil (Fundicsdn)

T
&0 -
Planta Motores Silao Planta Cuautitian

Figura 1.4 Localizacion de las plantas para vehiculos ligeros.

Fuente: (Secretaria de Economia, Industria Automotriz, 2012b)
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La calidad de la produccién automotriz en México ha ocasionado que diferentes
OEM escojan al pais como una plataforma de produccion Unica para distintos
destinos. Esto proporciona el ambiente adecuado para la produccion de vehiculos

de lujo en las armadoras del pais.

Durante los ultimos afios, se ha observado una tendencia de cambio en la
industria automotriz mexicana. El sector esta pasando gradualmente de produccion
automotriz de maquila hacia el desarrollo de tecnologia automotriz para nichos

especificos, con marcas como Vehizero y Mastretta como lideres. (p. 2)

A nivel global, la industria del automavil esta haciendo frente a desafios importantes.
Se lucha contra tendencias de ventas a la baja, la crisis financiera, y las restricciones
para la proteccién del clima. Al mismo tiempo, los ciclos de desarrollo estan

acortandose, mientras que la complejidad de producto esta aumentando.

La Norma ISO/TS 16949 especifica los requerimientos de los sistemas de gestion
de la calidad aplicables a los proveedores del sector automotriz, especificamente

en la cadena de suministro.

Esta norma se aplica a todas las organizaciones que fabrican piezas
especificadas por los clientes con relacion a la produccion y servicio, incluidas las
montadoras de vehiculos y las empresas de disefio y desarrollo, asi como las
organizaciones dedicadas a la produccion e instalacion, por lo que destaca la
prevencion y reduccion de variaciones y desperdicios en la cadena de suministro.
(ABS Quality Evaluations, 2015)

La meta de esta especificacion técnica es desarrollar el sistema de administracion
de calidad que ofrezca la mejora continua en los diversos procesos, para enfatizar
la prevencion de defectos y la reduccion de la variacion y el desperdicio en la cadena

de proveedores.
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Jean Paul Sallenave marca su importancia desde una investigacion de mas de 25
afos por todo el mundo, que qued6 plasmada en libros y conferencias de
maravilloso beneficio mundial, con su teoria de “La Gerencia Integral’ la cual

menciona;

Las areas especializadas, produccion, finanzas, marketing, recursos
humanos, y otras, hablan cada una un lenguaje propio y se concentran
solamente en lo suyo. Por esta total desvinculacion entre las areas funcionales
ninguna comprende el papel de las demas, y menos el de la empresa como

un todo. (Sallenave, La gerencia integral, 2002a, p. 2)

Lo cual deja ver que todos trabajamos para un fin comun, ya que lo importante es
no hacer lo que normalmente hacemos si no entender lo que los demas hacen para
no subestimar el trabajo de los demas, lo que crea cuestionamientos en las
decisiones para el desarrollo de mejores ideas, sin agredir formas de pensary llegar
un conflicto, de modo que se pueda crear un ambiente de confianza y de constante
cuestionamiento para una mejora continua, buscado algo funcional y practico para
la empresa “sin tratar de descubrir leyes o aplicaciones para fendbmenos naturales,
sino mas bien de adquirir un saber practico (conceptos + técnicas + herramientas)
que permita prever y controlar mejor la accion de la empresa y de elaborar mejor

una estrategia para ella.” (Sallenave, La gerencia integral, 2002b, p. 5)

Siendo el motivo de esta investigacién descubrir y crear puntos que puedan mejorar
la estrategia dentro de las decisiones y procesos, atacando puntos débiles y agregar
mayor valor a los ya desarrollados, donde se generé una mejora continua en los
procesos y toma de decisiones para los departamentos involucrados, propiciando el
crecimiento entre los colaboradores sin importa que tan bien se hagan las compras,
la produccién y cualquier otra funcién o proceso de la empresa, si no se pueden
enviar los productos a los clientes en los tiempos en que ellos los requieren, con las
cantidades y calidad que requieren, entonces se estara teniendo una pobre
efectividad.Lo que hace observar puntos ineficientes del proceso bajo el cual nos
regimos, para impulsar areas de oportunidad de crecimiento como planeacion,
logistica y manufactura.
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1.3 Operaciones fundamentales en la cadena de suministro.

Los primeros consultores que utilizaron el término “Cadena de Suministro” como tal,
fueron Oliver y Webber en (1982). Por ello las primeras visiones conceptuales de la
Cadena de Suministro tenian mas un foco interno dentro de las propias
organizaciones, concentrandose principalmente en interpretar como las diferentes
funciones podrian integrarse para mejorar el flujo de materiales dentro de la

compaiia.

“Este enfoque fue ganando fuerza durante los afios 80, asociandose posteriormente
la Cadena de Suministro con la idea del concepto de “cadena de valor’ segun
Michael Porter proveniente del mundo Toyota. Posteriormente y ya durante los afios
90, se paso de esta vision interna de las organizaciones a un punto de vista mas
externo, sobrepasando las fronteras de las propias empresas propulsadas en ese

momento, hacia una tendencia general en la externalizacién de las operaciones”

Esa nueva perspectiva que incluia las cadenas de produccién “aguas arriba” y los
canales de distribuciéon “aguas abajo”, trajo consigo un nueva manera de ver la
realidad de la nueva Cadena de Suministro en las empresas, propiciada sobre todo,
por el uso de las nuevas tecnologias de internet a finales de los afios 90. (Maroto,
Lean Supply Chain, 2008)

La integracion vertical que la mayoria de las grandes empresas habian utilizado
para sus procesos de manufactura hasta esos afos, iba a dar paso a una
deslocalizacion de los procesos de fabricacion y logisticos creando la necesidad de
contar con redes mundiales que permitieran producir y mover los productos de una

manera eficiente en costes.

Uno de los objetivos mas buscados por todas las empresas es la mayor eficiencia
al menor costo, sin dejar por un lado los estandares de calidad y servicio al cliente.
Dichos estandares (métricas) deben ser monitoreados y controlados a lo largo de

todo el proceso, desde el origen al término de la cadena de suministro. Este control
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no solo ayuda a reducir costos, sino que a largo plazo se convierte en una ventaja

competitiva.

Lo que esta tomando mas y mas fuerza es la idea de cooperacion mutua, de
integracion tanto vertical con proveedores y distribuidores como horizontal, con el
establecimiento de alianzas con partes estratégicos. Las compafiias que aprendan
como mejorar la gestiéon de su cadena de suministro de seguro se convertiran en
historias de éxito empresarial, ya que, esta mejora puede ser la diferencia entre

dominar un mercado o ser solo un seguidor de los lideres. (User, 2009)

Por lo que consiste en desarrollar altas capacidades en los procesos de compra a
través de iniciativas de mejoramiento de la gestion en areas como calidad, todo ello
soportado por inversiones en tecnologia, tales como sistemas avanzados de
planeacién, visualizando los compromisos derivados de las 6rdenes procesadas y

de la responsabilidad comprometida en de los departamentos.

Muchas veces al referirnos a compras utilizamos también la palabra adquisicion.
Comprar y adquirir para fines practicos es igual pero debemos tener claro que no
es lo mismo. Una compra es una adquisicibn pero una adquisicion no

necesariamente se da por medio de una compra.

Adquirir significa hacerse duefio de algun objeto material o de algun derecho. Una
adquisiciéon puede darse por varias vias, como lo son: gue nos hayan regalado dicho
objeto o derecho, que nos lo hayan heredado, que hayamos hecho un trueque para
consegquirlo, y otra de las vias para realizar una adquisicion es la compra, la cual
involucra un desembolso monetario, es decir un pago por la obtencién de la
propiedad de un bien o derecho. Por otro lado un abastecimiento implica realizar
compras de manera ciclica y su funcion es asegurar que haya los recursos
materiales que la empresa requiere para su funcionamiento, el abastecimiento
abarca la compra, recepcion y almacenamiento (mediante el control y rotacion de

inventarios) de los recursos materiales.
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En las empresas las compras no se realizan por gusto, sino que son resultado del
surgimiento de una necesidad la cual tiene que ver con el logro de los objetivos de
la empresa. Dicha necesidad debe de ser detectada y ubicada dentro de la empresa
para asi poder justificar que se efectué una compra que satisfaga la demanda. Una
vez detectada y justificada la necesidad el siguiente paso para realizar una buena
compra y siendo este el momento clave de las compras es la eleccion del mejor
proveedor, para lo cual debemos primero tener varias opciones de los proveedores

gue puedan satisfacer nuestras necesidades.

Una vez teniendo nuestras opciones de proveedores evaluaremos sus cualidades,
las calidades que ofrecen, sus precios, el tiempo de entrega de los materiales y los
tipos de financiamiento que tienen, con base a lo anterior se seleccionara al
proveedor que mejor se acople y mejor satisfaga las necesidades de nuestra

empresa y se efectuara la compra. (CARO, 2014)

Las situaciones por las cuales se crea o surge un departamento de compras dentro
de una organizacion es justamente para mediar entre los proveedores las
necesidades de la empresa requeridas a través de un personal de otro
departamento, lo cual permita facilitar o ejecutar su rol correctamente dentro de la
empresa, y este requerimiento sera necesario solventar a través de una negociacion
eficiente donde el ganar-ganar es importante, otra de las situaciones por las que
surge un departamento de compras es propiamente cuando el encargado de las
compras, ya sea persona o departamento, quien identifica una necesidad dentro de
los departamentos que integran la empresa pueda ser cubierta mediante una
compra, siendo proactivo al comprador y potencializandolo como lider dentro de la

compainia.

Un buen lider tiene la caracteristica de ser proactivo ya que conoce sus fortalezas
y debilidades, confia en si mismo para gestionar positivamente sus emociones, lo
cual permitird tomar decisiones para siempre conseguir sus metas, toma la iniciativa
para pasar a la accion, adquiere opiniones de sus colaboradores y observa
objetivamente el rumbo de ellas, para asumir responsablemente los triunfos y
fracasos de sus actos.
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(Burt y Dobler, 1996, p. 55) Sefalan que los departamentos de compras se
identifican en los siguientes cuatro estados:

e Estado reactivo: en donde la compra estaba a cargo de personal poco
capacitado que generaba reportes de compra con nula participacion
de la tecnologia.

e Estado el mecénico: en el que el personal es profesional (en diversas
ramas) y centra su labor en los acuerdos, principalmente regateos con
los proveedores.

e Estado proactivo: en el la profesionalizacion y la capacitacion es casi
una condicién, se generan relaciones a largo plazo con los
proveedores y se desarrollan estrategias que den soporte a otras
areas de la empresa.

e La “administracion estratégica del abastecimiento” que exige la
profesionalizacion y la capacitacion constante, en el area de
abastecimiento y de alianzas con proveedores que estén acordes con

el core business de la organizacion.

Actualmente COMAU cuenta con un departamento de compras a cargo de nueve
personas capacitadas y profesionales comisionadas del suministro de bienes y
servicios, que actian en un estado mecanico como anteriormente se menciona, ya
que el personal busca los mejores precios del mercado y ahorros monetarios para
la empresa, sin embargo se desea evolucionar a un estado proactivo donde se
generen beneficios y ahorros, prevaleciendo la calidad de los productos con
acuerdos a largo plazo con los proveedores, donde brinde soporte y relacién

concreta a otras areas.
1.3.1 Conceptualizacion del Departamento/ Area de Compras.

El area de compras es un equipo de la gerencia administrativa de la compaiiia, el
cual tiene la responsabilidad de obtener materiales, abastecimientos, productos y
servicios que necesitan los demas departamentos de la empresa para realizar sus

actividades, lo cual lo convierte en un mediador entre la empresa y los proveedores,
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por lo que es considerada un &rea con altas exigencias. Es necesario que su
personal relina una serie de competencias, conocimientos, actitudes y habilidades
que les permita desempefiar con éxito su responsabilidad, satisfaciendo las
necesidades correspondientes del area con la que colaboran. Debido a esta
necesidad es indispensable analizar la relacion del departamento de compras con
otros departamentos.

En un departamento de compras debe existir un vinculo dindmico y evolutivo,
gracias al cual los responsables del area comunican lo que desean en la forma que

esperan y el tiempo que desean tener su material como se menciona:

Compras y produccién: El departamento de produccion necesitara de materia prima
y de otros materiales para transformarlos en producto terminado, este prepara un
programa de lo que se va a trabajar en las plantas y por tanto se revisan las
existencias y se establece si hay suficiente o no, en el caso de no haberlo, se
comunican con el departamento de compras, ya sea para que agilice el ingreso,
pues puede que el producto se encuentre en aduanas 0 esté en camino o que

busque un proveedor para conseguirlo lo mas pronto posible.

Compras y control de calidad: El departamento de calidad o control de calidad es
un laboratorio que analiza las materias primas que se reciben, el cual verifica las
especificaciones técnicas que se pidieron con las que trae el producto que envian

los proveedores.

Una vez hecho el andlisis, ellos reportan a departamento de compras, de produccién
y almacén si el producto recibido cumple con lo requerido y por tanto lo pueden
utilizar; lo contrario seria, que el producto viene contaminado o con especificaciones
diferentes a lo solicitado ya que el producto no puede ser utilizado por el riesgo que
existe de su uso. El departamento de compras recibe notificacion de anomalias con
el producto recibido, procede, ya sea a presentar el reclamo al proveedor y

préximamente una negociacion para rectificar el problema.
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Compras y transporte: Una de las actividades importantes dentro de logistica del
abastecimiento es el transporte, o sea el movimiento hacia nuestra empresa de lo
comprado, ese movimiento debe ser hecho por personas conocedoras del manejo
que debe tener un producto, segun la naturaleza del mismo. Si la empresa tiene su
propia flota para el transporte del producto, se debe contar con personal capacitado
para el buen manejo de los productos, ya sean terminados o materia prima y el resto

de materiales.

Si la empresa no tiene su propia flota y debe contratarlo, y la responsabilidad del
departamento de compras es de seleccionar la empresa de transporte idonea para
el manejo de los productos a transportar. Se debe tener presente que un producto
se puede dafar por su mal manejo o podria ocasionarse dafios a terceros lo que
daria lugar a demandas para la empresa compradora. Si se dafia el producto, se
corre el riesgo del desabastecimiento para poder producir o vender y el mercado
quedaria sin la presencia del producto y las ventas no se alcanzarian, razén para

crear una oportunidad a que la competencia se apodere de nuestros consumidores.

La responsabilidad de la empresa transportista contratada es dar el mejor servicio
posible en el manejo de los productos que va a trasladar; el personal que utilice
debera ser un personal bien capacitado, conocedor de las mejores técnicas para el
cuidado de los productos y que ese servicio sea con la prontitud deseada, es decir

gue tenga contemplada cualquier contingencia.

Compras y finanzas: Cuando se habla de finanzas, se quiere dar a entender que es
la tesoreria, el departamento que paga las cuentas de la empresa. Una organizacién
debe trabajar en equipo para alcanzar esas metas de las ventas, pues de ahi
depende la existencia de la empresa, es decir, esos objetivos son por los cuales
debe trabajar toda la organizaciéon. El departamento de compras establece lo que
va a comprar, que es lo necesario para poder vender lo establecido en el
presupuesto, por tanto el departamento de finanzas debe aceptarlo sin hacer

recortes por falta de flujo de efectivo para los pagos.
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Ahora bien, el proveedor ha entregado el producto en su totalidad y que ha cumplido
con lo que establece la Orden de Compra, el departamento de Almacén, remite al
departamento de finanzas los documentos necesarios para que programen el pago

correspondiente.

Esta operacion de pago debe hacerse de acuerdo a lo pactado con el proveedor. Si
se ha dado crédito se debe pagar al vencimiento del plazo establecido, pues eso
nos dara prestigio ante el proveedor y nos mantendra con el crédito abierto y si se

ha pactado pago al contado este sera a contra entrega.

Para prevalecer el flujo de efectivo de la compafiia, es recomendable que todas las
compras se realicen con la cartera de proveedores ya dados de alta en sistema, lo
cual permitira tener un crédito de 30 dias 0 mas, las compras de contado deberan
reducirse en la mayor medida posible, para evitar las fugas monetarias, lo que
representa un descontrol en las compras y la planeacion, lo que genera a largo plazo
pérdidas significativas.

1.3.2 Caracteristicas relevantes de un SCM.

Hoy en dia las exigencias del mundo y sus necesidades, nos inducen a perfeccionar
0 adquirir mayores habilidades por lo que actualmente el comprador o SCM deben

complementar sus conocimientos como se menciona a continuacion:

¢ Identificar las necesidades para mejorar el desempefio del negocio.

e Generacién de equipos internacionales.

e Debe tener conocimientos y destrezas en las nuevas tecnologias.

¢ Reduccion o eliminacién de las actividades que no generan valor agregado.
e Especializacion en las diferentes posiciones de la compaiiia.

e Habilidad para satisfacer los requerimientos de los consumidores internos.
e Debe ser creativo.

e Excelente negociador.

e Claro.

e Buen escucha.
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e Actitud de liderazgo y competencias de liderazgo.
e Competencias de comportamiento.

e Competencias de conocimiento.

Dada la globalidad del mundo actual, el comprador de hoy debe manejar, como
minimo, un segundo idioma que le permita estar conectado con el resto del mundo
y conocer las posibilidades que se presentan fuera de las fronteras. También, debe
tener conocimiento acerca de las diferentes leyes, tratados y reglamentos,
nacionales e internacionales, que le permitan tomar decisiones acertadas en un
marco legal acorde al tipo de negociacion que se lleve a cabo, ya que los pardmetros
pueden variar dependiendo de las politicas legales y comerciales de los paises de
origen de las empresas, de los acuerdos comerciales internacionales que las cobijen

y del territorio donde se presten los servicios, entre otros puntos.

“El comprador que requieren las organizaciones de hoy en dia debe entender la
importancia que tiene su cargo, evaluar y mejorar continuamente su gestion pues el
éxito de su labor estard supeditado a su capacidad de crecimiento personal y

profesional” (Channel Planet, 2011)

Con lo expresado anteriormente es importante valorar y clasificar cierto nUmero de

objetivos en el Area de Compras y jerarquizarlos segln su importancia.

La reduccion de los costos se puede dar en varias vertientes, en la primera el area
de compras debe buscar trabajar con el menor nimero de recursos econémicos
posibles, conforme a la eficiencia y eficacia en sus procesos de seleccion de
proveedores y operacién dentro de la organizacién. Al mismo tiempo se dice que el
area de compras es capaz de lograr una reduccién en los costos ya que ella es la
responsable de buscar adquirir tanto la materia prima como los servicios que la
empresa utiliza para el logro de sus objetivos, y al hacerlo debe de buscar
conseguirlos al menor precio posible, ya sea mediante la busqueda del proveedor
gue mejor trato les ofrezca o mediante la negociacion con los diversos proveedores.
El adquirir los insumos a un menor precio, sin que ello signifique sacrificar calidad

se vera reflejada en la obtencion de un margen de utilidades mayor.
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La interaccion de areas y procesos representa parte importante del desarrollo de
una empresa ya que si todos los engranes trabajan de manera correcta el proceso
sera eficiente y efectivo, por lo que en este grafico se muestra el proceso que
COMAU lleva a cabo para productos estandares.
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1.3.3 Descripcion del proceso.

Para iniciar con el proceso es primordial el visualizar una orden para adquirir el
producto solicitado, donde marketing y ventas crean un presupuesto para poder
ofertar dicho producto, posteriormente manufactura, ingenieria y cadena de
suministro trabajan para poder hacer posible dicho pedido, llamandolo proyecto en
ejecucion, continuamente cuando el producto es terminado pasa a ventas y es

puesto en la planta de nuestro cliente.

Si bien, pieza importante de este proceso es el area de planeacion ya que junto con
el departamento de compras forman la cabecera para que cada uno de los

proyectos obtenidos pueda salir adelante.

Por lo que la apertura de nuevos proyectos implica la creacién de nuevos codigos
gue sirven para la identificaciéon de materiales, los cuales no pueden ser adquiridos
por el personal de compras debido a su inexistencia en el sistema de administracion,
planificador de recursos empresariales y sistemas, aplicaciones y productos en
procesamiento de datos (ERP, SAP), que a su vez se debe considerar este punto
ya gque para la creacion de estos es necesario un precio estimado que servira para
que el comprador obtenga la demanda de este, inicia asi otro proceso el cual afecta
al departamento de compras, ya que si no existen estos se reducen tiempos de
compra, entrega y por lo consecuente la planeacion de tiempos reales en los

proyectos.

Dicho lo anterior, el solicitante crea una requisicion para un nuevo item, el area de
service center debe analizar, cotizar y crear el nuevo item con el fin de reducir los

tiempos de compra.

En donde la cadena de suministro consta de tres partes para ejecutar
detalladamente el proceso en un panorama mas amplio para COMAU Mexico

siendo el suministro, la fabricacion y la distribucion:

e La parte del suministro se concentra en como, donde y cuando se consiguen

y suministran las materias primas para fabricacion.
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« La fabricacion convierte estas materias primas en productos terminados.

e Ladistribucion se asegura de que dichos productos finales llegan al

consumidor a través de una red de distribuidores y almacenes.

Todo ello va haciendo sinergia encadenada con cada una de las areas responsables
de la productividad con criterios competitivos, para un producto final, como se indica
en la figura 1.5. que proporciona como resultado un proceso de interaccion y

crecimiento de areas para conseguir un fin coman.

La manufactura y ensamble son usualmente ejecutados en las instalaciones de
COMAU. El producto es después desmontado y transportado al domicilio del cliente
donde es re-ensamblado (instalado) y completamente probado acorde al criterio de
aceptacion. Las actividades en las instalaciones del cliente son agrupadas en el

proceso “Administracion en Sitio” que incluye el monitoreo de producto no conforme.

La realizacién total del producto es validada por la aceptacion del cliente en el
producto final y el contrato es cerrado en el proceso Administracion del Proyecto.

Pos Venta, Ventas y Servicio son las actividades relacionadas con la formacion,
manuales de garantia, repuestos y requerimientos de planta. Estas actividades
suelen comenzar después de que el equipo esté en la planta del cliente, excepto en
el caso de la elaboracién de manuales que se producen durante las fases de
ingenieria y de manufactura. El objetivo principal es proporcionar servicios y soporte
al cliente en su sitio. Dependiendo de la organizacion en la regién o pais la
responsabilidad de cada actividad puede estar en diferentes departamentos. El
proceso de “logistica” garantiza la gestion de transporte del equipo entre COMAU y

su cliente.
1.3.4 Brindar un servicio.

El departamento de compras debe servir y apoyar a los demas departamentos de
la organizacion en lo que se refiere a identificar y satisfacer las necesidades que

cada uno de estos tenga y que puedan ser satisfechas mediante la realizacion de
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una compra. El servicio que otorga Compras se hace tangible mediante el
asesoramiento que otorga para la contabilizacion, para realizar inventarios y para el
almacenaje asi como mediante la concertacibn de contratos y convenios que
puedan favorecer a otro departamento. El departamento de compras debe mantener

informada a la administracion de todas sus actividades.

El area de Compras debe buscar que sus proveedores le otorguen financiamientos
para realizar las compras, estos compromisos deben de realizarse solo mediante la
autorizacion de la administracion y deben de seguir procedimientos estrictos que
permitan su control, asi como el cumplimiento con los parametros que la empresa

establezca para las compras.
1.3.5 Controlar los tratos comerciales con los proveedores.

El area de compras debe de ser quien se encargue Unicamente de las
negociaciones con los proveedores, para evitar que otras personas se enteren de
informacion que solo les interesa al comprador y al proveedor. Esta confidencialidad
sirve para mantener buenas relaciones con los proveedores, lo cual nos otorga
mayor confianza y seguridad en que recibiremos tanto el trato como la mercancia
en las mejores condiciones, segun lo pactado y lo planeado. La importancia de
Compras radica en el papel que desempefia dentro de la organizacion para que ésta
tenga éxito, ya que la utilidad en una entidad esta determinada en gran medida por

cuan efectiva fue la administracion de los bienes y servicios adquiridos.
1.4 Principios basicos de Compray Abastecimiento.

Las compras y por ende el abastecimiento se rigen por principios basicos, es decir
por reglas que regulan el ejercicio de la compra en las entidades. Son cuatro los

principios basicos:
1.4.1 Calidad.

La calidad de un producto no indica que esté elaborado del mejor material, el que

un articulo sea de calidad lo que implica es que ese articulo satisfaga una
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necesidad. Si lo que se necesita es un material con una duracion intermedia,
existiendo materiales de mayor duracion, estos no tendran la calidad que se busca,
pues no satisfacen las necesidades requeridas. A lo anterior se le llama
conveniencia, es decir que el producto tenga las caracteristicas convengan, dentro

de estas caracteristicas podemos encontrar el costo del material.

Otro elemento que va implicito dentro de la calidad es la disponibilidad, es decir,

gue el material 0 servicio sea facil de encontrar y adquirir.

Un factor que entra en escena y que es responsabilidad del proveedor como del
comprador, es el Control de la Calidad, por el momento hablamos del control de la
calidad desde el punto de vista del comprador, ya que éste es responsable de
verificar que los articulos que adquiere cumplan con las especificaciones y

caracteristicas acordadas.
1.4.2 Cantidad.

La cantidad de lo que se debe comprar es un factor fundamental, en cuanto a la
cantidad nunca se debe olvidar que generalmente el comprar por mayoreo reduce
los costos de la mercancia pues se puede aprovechar ofertas y promociones, pero
no hay que dejarse persuadir siempre por este supuesto ahorro pues se debe ser
conscientes de que se justificara la cantidad que se requiere comprar y analizar si
es realmente necesario 0 no, pues varios gastos se van a generar a partir de la
compra como es el almacenaje de la mercancia, costo que puede ser eliminado o
reducido solo si se compra lo que se requiere y en el momento en el que se requiere.
El simple hecho de realizar un pedido ya es un costo para nosotros. Existe una
férmula matematica que se puede utilizar para saber cual es la cantidad ideal de
materia prima que se debe pedir en cada orden y cada cuando realizar las ordenes

y es la formula matemética de lote econdmico (EOQ).

La Cantidad Econdmica de Pedido, conocida en inglés como Economic Order
Quantity o por las siglas EOQ, es el modelo fundamental para el control de

inventarios. (Nahmias, 2007)
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EOQ Es un método que, toma en cuenta la demanda determinista de un producto
es decir, una demanda conocida y constante, el costo de mantener el inventario, y
el costo de ordenar un pedido, produce como salida la cantidad optima de unidades
a pedir para minimizar costos por mantenimiento del producto. El principio del EOQ
es simple, y se basa en encontrar el punto en el que los costos por ordenar un

producto y los costos por mantenerlo en inventario son iguales.

Este modelo fue desarrollado en 1913 por Ford Whitman Harris, un ingeniero que
trabajaba en Westinghouse Corporation, aunque el articulo original en el que se
presentaba el modelo fue incorrectamente citado durante muchos afos.
Posteriormente la publicacion de Harris fue analizada a profundidad y aplicada
extensivamente por el consultor R.H. Wilson, quien publicé un articulo en 1934 que

popularizé el modelo. Por esta razén, suele ser conocido como el Modelo de Wilson.
1.4.2.1 Supuestos del modelo EOQ.
El modelo EOQ parte de los siguientes supuestos basicos:

e La demanda es conocida, constante e independiente. En general se
trabaja con unidades de tiempo anuales pero el modelo puede
aplicarse a otras unidades de tiempo.

e No se permiten faltantes.

e Ellead time (tiempo de carga o tiempo de reabastecimiento) del
proveedor, o de alistamiento es constante y deterministico.

e Elinventario se reabastece instantaneamente cuando llega a cero.

e La cantidad a pedir es constante.

e Los costes totales son la suma de los costes de mantener el inventario
y los costes de ordenar, y son constantes a lo largo del tiempo.

¢ No existen descuentos por volumen de pedido.
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1.4.2.2 Funcién de costo total EOQ.

La formula de EOQ para un Unico producto encuentra el punto minimo en la funcion:
Costo total = costo de compra + costo de ordenar + costo de mantener

inventario.

En donde cada uno de los términos que la componen corresponden a:

e Costo de comprar: Es el costo variable de los bienes.

e Costo unitario de compra x demanda anual.

e Costo de ordenar: Es el costo de poner érdenes de pedido: cada orden
tienen un costo fijo S y se pide D/Q veces por afio.

Corresponde a S x D/Q

Costo de mantener inventario: la cantidad de inventario promedio es Q/2, por lo

tanto el costo es H x Q/2
rc =pc+ 2 Y
Q 2
En donde:
TC = Costo total del inventario, en valor monetario.
Q = Cantidad de pedido, en unidades.
C = Costo unitario de producto, en valor monetario.
S = Costo fijo de realizar un pedido, en valor monetario.
D = Demanda anual del producto, en unidades.

H = Costo unitario anual de mantener inventario, en valor monetario.

Lo que nos indica con esta formula que es posible calcular el costo de inventario,
con base a los costos unitarios del producto, su cantidad y el costo fijo de realizar
un pedido, lo que representa un ejercicio basico para tomar la decision de compra
por volumen para generar un ahorro o bien , realizar la compra conforme a lo

solicitado.
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1.4.2.3 Modelo.

Para determinar el punto minimo de la curva de costo total, se fija la derivada

parcial respecto a Q igual a cero:

aTc(q) _ d DS 4@\ _
) _dq(cn+Q+HE)_n.

A su vez, también se puede calcular la cantidad a ordenar 6ptima (Q) igualando los
costes anuales de mantener inventario a los costes anuales de ordenar,
obteniéndose el mismo resultado que al desarrollar la derivada. Esto se debe a que
en este modelo y bajo estos supuestos se cumplira la igualdad entre costes anuales
de mantenimiento de inventario y costes anuales de ordenar.
Resolviendo dicha operacion se establece la relacién que acabamos de explicar:
_ [2Ds

Qopt™ ‘]lln' H
En donde Qopt representa la cantidad 6ptima de pedido, con base en las unidades,
determinando el costo anual por pedido fabricado, para crear la comparacion de

costo beneficio, por mantenimiento de inventario, sin incluir otras variables.
1.4.2.4 Tiempo de ciclo de pedido.

Las caracteristicas de la demanda para el modelo, permiten deducir el tiempo en el
cual se presenta un ciclo de pedidos, el cual corresponde a aquel que transcurre
desde el aprovisionamiento de inventario con una cantidad de pedido Q hasta que
esta se agota completamente y es necesario volver a reaprovisionarlo en la misma

cantidad. Esta variable est4 dada por la relacion:

Q
T=%
D

En donde T representa el tiempo de ciclo de pedido, en fraccidon de afio.
El inverso de esta relacion también permite obtener la frecuencia anual de pedidos

de la siguiente manera:

I

L]
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En donde F representa la frecuencia anual de pedidos, en nimero de pedidos por

ano.

Por altimo, se calcula el tiempo medio esperado entre 6rdenes, obteniéndose este
a partir del numero de pedidos por afio previamente calculado. Definimos N como
el numero de dias de trabajo al afio, es decir, los dias en los que la empresa se

encuentra operativa. El tiempo medio esperado entre ordenes, TE, sera:

N
'e =—
F

Un factor a considerar también para la cantidad a comprar son las condiciones y
tendencias del mercado, si los precios van a la alza se debe extender el lapso de
incremento de las compras, pero si los precios van a la baja se recomienda disminuir

las mismas.
1.4.3 Precio.

El precio es el valor monetario que se le pone a un bien o servicio y el cual sirve
para determinar el valor de cambio para dicho bien o servicio. Es necesario buscar
obtener el mejor precio por parte de nuestros proveedores, los cuales pueden

ofrecernos descuentos o promociones para mejorar el trato.
1.4.4 Servicio.

El servicio se refiere al extra que nos da nuestro proveedor, podemos ejemplificar
lo que el servicio significa exponiendo el caso de una automotriz X, la cual si
nosotros le compramos una flotilla de automoviles nos otorgara revisiones
semestrales el primer afio de forma gratuita y nos hara una descuento los siguientes
dos afos del 20% si realizamos los chequeos automotrices con ellos. Todo aquel
plus que otorga el proveedor con la compra que no se refiere al precio conforma al
servicio. Muchas veces debemos elegir no al proveedor que nos dé el mejor precio

a la hora de comprar, sino aquel que nos ofrezca aparte de un buen precio, el mejor
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servicio, en todo caso esta eleccidon recae en el criterio del responsable de las
compras, el cual debera ponderar los pros y contras al realizar su eleccién para

después poder justificar la misma ante la administracion.
1.5 Tipos de compray abastecimiento.

Para comprender las adquisiciones que la empresa lleva a cabo, las mismas se
clasifican y agrupan segun su naturaleza y caracteristicas, es necesario aclarar que
ésta clasificacion de las compras no es Unica y puede variar dependiendo de cada
autor y del enfoque o la vision del mismo y en el ambito empresarial debe acoplarse

a las necesidades de cada organizacion.
La clasificacion segun las compras es la siguiente:

e Compras anticipadas: Son las que pueden ser planeadas y llevadas a
cabo de antemano, es el caso del abastecimiento. También pueden
ser compras especulativas, las cuales dependen del criterio que se
tenga sobre el futuro.

e Compras de emergencia: Es cuando se deben de realizar compras no
planeadas, sin la cual es la empresa no podria cumplir con sus
objetivos.

e Compras de excedentes: Consiste en comprar mas de lo que se va a
utilizar, para tener una reserva de materia prima en caso de
emergencia, 0 imprevistos.

e Compras de articulos relacionados: Son aquellas compras que no van
destinadas a la produccion, sino a la operaciéon de la empresa ya sea
en areas contables o administrativas.

e Compras de elementos especiales: Se dan por ejemplo en la compra
de maquinaria, son compras de articulos importantes para la empresa

pero que no van relacionadas con los insumos que esta utiliza.
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COMAU es un corporativo con matriz en Italia y con sede en México desde el afio
2008 la cual es dedicada a la automatizacion e industrializacion de maquinas de

ensamble para el sector automotriz.

Dicho corporativo se encarga de macro proyectos en empresas como Ford, Fiat,
Chrysler, General Motors entre otros, estos tienen una estructura y proceso del cual
el departamento de compras tiene el rol de abastecer de toda la materia prima en
los que principalmente se encuentran aceros, materiales neumaticos, materiales
eléctricos, materiales mecanicos, etc., para la creacién de productos finales como

Robots y lineas de ensamble completas. (COMAU, 2010a)

Al segmentar los materiales de un nuevo proyecto se han presentado probleméticas;
debido a que al descomponerse en todos sus elementos basicos se crea un codigo
de identificacion (numero de parte COMAU o Item), colocandolo de acuerdo a la
clasificacion a la que pertenece. Cada elemento es necesario registrarlo en el
sistema SAP (sistemas, aplicaciones y productos en procesamiento de datos), en el
cual podemos observar que la clasificacion y delimitacion de los items es demasiado
extensa, lo que causa la duplicacion de la demanda y compra de materiales y en el
peor de los casos la privacion de la compra de los mismos, que a su vez repercute
en el exceso de material en el almacén, o bien el desabastecimiento de partes
primarias y con ello los paros de linea, atrasos en los programas de produccion,

ensamble en planta entre otros.

La razon principal por la que esta situacion se presenta es por que los nuevos items
no estan codificados, pues no se tiene un registro en SAP; con ello, el solicitante no
puede hacer una requisiciéon ni tener una cotizaciéon, haciendo que su requerimiento

se aplace hasta tener los datos técnicos del material que se pretende comprar.

Estas situaciones repercuten en la optimizacién de los procedimientos llevados a
cabo por el departamento de compras, lo que demuestra que existen tiempos
muertos, incumplimientos, exceso en el inventario, lo cual provoca gastos

innecesarios, siendo nuestras principales variables a minimizar:
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e Tiempos de entrega

e Sobrecostos.

El principal punto donde se encuentra “tiempo muerto”; es en el momento que el
comprador solicita la cotizacion o precio de un material mediante el formato
“‘Request For Quote (RFQ)” al proveedor, ya que el comprador espera a que este
responda la solicitud de cotizacion, posterior a ello debe regresarla al solicitante,
para que pueda generar su requisicion en el cual se considera el precio y los tiempos

de entrega establecidos.

El proceso interno utilizado por el departamento de compras es PR51 el cual se

describe en la figura 1.6 que se muestra a continuacion.
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Figura 1.6 Diagrama de flujo de cadena de suministro en COMAU México.

Fuente: Elaboracion propia, con base en Proceso de compras COMAU México (2015).
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CAPITULO II. MARCO METODOLOGICO Y DISENO DE LA INVESTIGACION.

En este capitulo se describira como se realizé la investigacion, mostrando el tipo y
disefio de la investigacion, la poblacién utilizada, la muestra adquirida y las técnicas
e instrumentos para la recoleccion de datos, validez, confiabilidad y técnicas para

su andlisis.

Surge la intencidon de realizar el presente trabajo al efectuar la funcibn como
compradora en COMAU Meéxico, en el area de compras, donde se detecta la
necesidad que existe en la compafia de optimizar las ganancia de los proyectos,
por lo que se considera analizar estructuralmente los procesos en los que hay fugas
de capital por gastos innecesarios o extraordinarios por una mala planeacion, como
son: la eliminacién de faltantes, el sobre inventario, los retrabajos y los procesos

obsoletos o poco eficientes.

Por lo cual se desarrolla un método de investigacion cualitativo, descriptivo con
observacion participativa y un método empirico, donde se describen las
caracteristicas de los proveedores para su analisis, sin embargo, dentro de la
observacion realizada, se encontré que la investigacién debe ser cuantitativa ya que
se asigna una calificacion a los proveedores relativo a las caracteristicas
determinadas para la evaluacién, y de acuerdo con Rodriguez Pefuelas (2010,
p.32), sefiala que el método cuantitativo se centra en los hechos o causas del
fendbmeno social, con escaso interés por los estados subjetivos del individuo. Este
método utiliza herramientas que producen numeros, los cuales pueden ser
analizados estadisticamente para verificar, aprobar o rechazar las relaciones entre
las variables definidas operacionalmente, ademas regularmente la presentacion de
resultados de estudios cuantitativos viene sustentada con tablas estadisticas,
graficas y un analisis numérico. Con base a lo anterior, se considera que COMAU
México, escasea de un proceso de seleccion de proveedores para llevar a cabo
mediante una planeacion prevista, la adquisicion de bienes y servicios, lo que
implica que las ganancias no se vean reflejadas como se tiene pronosticado. La
intencidn de que este estudio sirva para la obtencién de informacion importante y
simplifique con ello la compra y abastecimiento de calidad solicitada.
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La compafia COMAU México, requiere de una estrategia de mejora en el proceso
de adquisicion de bienes; para optimizar las ganancias en los proyectos, donde se
revela y reducen ineficiencias de proveedores, suministro y abastecimiento de
materiales que impactan a nivel monetario el presupuesto y estabilidad del
corporativo en México, con la finalidad que COMAU México, obtenga las utilidades

planeadas.

La combinacion de ambos métodos, hace posible que se lleve a cabo el desarrollo
y propuesta mencionada para la empresa COMAU, por tanto la metodologia mixta
es adecuada para la realizacion de brindar forma y soporte y con ello se forme de

manera adecuada el sustento de la presente investigacion.
2.1 Paradigma de la investigacion.

La investigacidon busca calificar a los proveedores basados en un diagndstico inicial
y con ello analizar la base de datos de 605 proveedores totales que sirven para cada
uno de los proyectos de COMAU, con forma de que el indicador obtenido sea
basado en una serie de caracteristicas de eficiencia los cuales engloben rasgos
determinantes para un decision de compra. Para Ricoy (2006) indica que el
“paradigma positivista se califica de cuantitativo, empirico-analitico, racionalista,
sistematico gerencial y cientifico tecnolégico” (p.14). Por tanto, lo que se requiere
es precisamente poder implementar una herramienta que brinde la parte sistematica

para la organizacion y estructura de una cartera de proveedores eficiente.

Dado que la investigacion cientifica en el cual se lleva a cabo el proceso inductivo
en lugar del resultado deductivo, es aquella que nos llevara a realizar un diagnastico
que en lugar de comenzar con la hipotesis, teorias o nociones precisas que probar,
la investigacion cualitativa comienza con observaciones preliminares y culmina con

hipétesis explicativas y resultados fundamentados. (Creswell, 2007).

Por lo anterior se toma una muestra de proveedores, donde los parametros de
evaluacion asignados para el analisis, arrojen datos confiables que sirvan a las

areas que conforman la investigacion, con el fin de estructurar que los factores sean
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medibles de manera que se clasifiquen y se realicen mejoras continuas en los
procesos y a su vez se reduzcan los costos, lo que optimiza tiempo y ganancias

para la empresa.
2.2 Linea de investigacion.

La linea de investigacion dentro de los negocios internacionales es aquella guia que
brinda aspectos relevantes para poder brindar aportaciones cientificas objetivas, asi
como las condiciones para el desarrollo y evolucién de un tema, con el fin de poder

interpretar sucesos y hechos.

La linea de investigacion es aquella que brinda soporte en los programas y
proyectos realizados por la coherencia y relevancia académica, concentrando en
ella los impactos de dichas investigaciones, sus impactos sociales, econémicos, y

de optimizacion.

La linea de trascendencia en el proyecto presentado es aquella que busca optimizar
los recursos, mejorar las estrategias de negociacion y resolucién de conflictos en la
estructura de la empresa que permite eficientar los procesos que existen dentro de
ella, por ello y basados en el plan curricular de la licenciatura en negocios
internacionales, la optimizaciones de la estructura, dinamica y operacion de la
empresa se presenta en que se aporte desde el presente trabajo en la optimizacién
de la mejor negociacion y estrategias que profundicen en la reduccion de costos y

crecimiento de la empresa.

2.2.1 Tipo de investigacion.

De acuerdo con Hurtado, J. (2007), existen diversos tipos de investigacion dentro
de los cuales la investigacion exploratoria es aquella que permite realizar una primer
diagnéstico y con ello conocer la primera aproximacion para su analisis, por lo que
se realiz6 la identificacién de errores comunes efectuados por proveedores para
seleccionar una muestra y evaluarlos con base en su eficiencia y desempenio,
debido a que no se cuenta con un método de evaluacion o KPI que indique el nivel

de confianza en los procesos de los mismos.
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Por otra parte, la investigacion analitica, es aquella que trata de entender las
situaciones en términos de las relaciones de sus componentes. Intenta descubrir los
elementos que componen cada totalidad y las interconexiones que da cuenta de su
integracion. (Bunge, 1981). Lo que se busca es el sustento bajo esta metodologia
en el cual una vez observados los proveedores se puedan calificar a cada uno de
ellos con base en las caracteristicas y eficiencia, desde los tiempos de entrega, dias
de crédito, competitividad en costos, calidad, nivel de servicio, tiempo de respuesta,
logistica inversa, garantias y politicas flexibles y con ello realizar el sustento a la

clasificacion de proveedor confiable, estratégico, proceso y/desarrollo y obsoleto.

Por ultimo el método proyectivo propone soluciones a una situacién determinada a
partir de un proceso de indagacién. Implica explorar, describir, explicar y proponer
alternativas de cambio. Se busca con el método, el desarrollo de la herramienta que
proporcione un proyecto factible (UPEL, 2003). Una vez hecho al analisis
correspondiente de los proveedores entonces se plantea el desarrollo de la
herramienta de evaluacién que mostrara las acciones pertinentes para eficientar el

proceso, desarrollo, evaluacién y seguimiento de los proveedores.

Lo que sustenta y le da forma al proyecto realizado, encauzado a una mejora
continua para los procesos realizados dentro del area de compras y calidad

principalmente, mostrado en resultados finales.
2.3 Objeto de estudio.

COMAU México, carece de un estudio eficiente en el departamento de compras, Si
bien es cierto que cuenta con un sistema SAP, del cual se obtienen las estadisticas
de los consumibles, materias primas 0 servicios que se requiere en cada
departamento o bien en los proyectos, estos en caso de requerirse de manera
urgente o con poco tiempo para su adquisicion hacen que dichas compras deban
realizar con el proveedor que quede mas cerca, sin que se pueda analizar cual de
ellos es el que conviene mas a la empresa, por calidad, tiempo de entrega costos

y plazo de pago.
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Como se menciona en el capitulo I, (Germéan 2013), sefiala que la cadena de
suministros comienza con los proveedores de tus proveedores y termina con los
clientes de tus clientes. En COMAU México, hace falta de una herramienta en
donde, en el momento en que se inicie una requisicion de compra de alguno de los
departamentos, sobre consumibles, materias primas o servicios, nos indique cudl
de los proveedores es el que conviene mas, teniendo en cuenta los puntos
sefalados en el parrafo anterior para poder desarrollar alianzas estratégicas asi

como acuerdos que nos permita optimizar beneficios de ellos.

La introduccion de dicha herramienta en COMAU México, traeria una consecuencia
inmediata favorable para la empresa ya que se incrementarian los beneficios a corto
y largo plazo, lo que impacta directamente en ganancias y en la reduccién de
tiempos de entrega, y en la mejora continua de las areas colaboradoras, permitiendo

en el analisis de datos concretos.

2.4 Seleccion y muestra de los proveedores involucrado en el proceso de

compra.

La cartera de proveedores de COMAU consta de 605 proveedores, en los que se
encuentran proveedores de servicio, de materia prima, de papeleria, de seguros,
materiales eléctricos, mecanicos, neumaticos, outsource entre otros, los
proveedores son nacionales y extranjeros, por lo que para este muestreo
ocuparemos el 40% de proveedores que nos abastece de raw material, acero y
outsorcing, ya que en ellos se presenta el mayor nimero de incidentes de entrega,
con un total de 33 proveedores para este rubro.

2.5 Métodos y técnicas de investigacion

En este capitulo se define la descripcién, el andlisis y la valoracién critica del
presente trabajo siendo esta parte el instrumento que enlaza el sujeto con el objeto
de la investigacion, llevando a la l6gica del conocimiento cientifico, tal como se

indica a continuacion.
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2.5.1 Observacién

De acuerdo al presente trabajo la observacion que aplica para este caso es la
observacion cientifica, ya que se observa con un objetivo claro, definido y preciso,
donde se comprende una necesidad a cubrir, analizando datos existentes y es

especificos para obtener un resultado.
2.5.2 Método experimental

El método aplicado es empirico ya que se conoce el objeto de estudio que se desea
desarrollar con base a una previa observacién, en el que se crearon condiciones
necesarias y adecuas a las ya existentes, basadas en el desarrollo de una
herramienta para demostrar las propiedades y relaciones del objeto, que son utiles

en la investigacion para mostrar un resultado final.
2.5.3 Método logico deductivo

Este método permitié en la investigacion aplicar los principios descubiertos a casos
particulares, a partir de un enlace de juicios, como son las caracteristicas que se

evallan para llegar al problema especifico de cada uno de los proveedores.
2.5.4 Método hipotético-deductivo

Al proponer una hipétesis como consecuencia de las deducciones del conjunto de
datos empiricos o de principios observados la hip6tesis mediante la cual se trabajo
fue con base a procedimientos inductivos y en segundo caso mediante

procedimientos deductivos, llevando la conclusién verdadera de la investigacion.
2.5.5 El método de la Medicion

La observacion fija y la relacion entre componentes, propiedades u otras cualidades
gue se utilizaron para el presente caso permitieron la expresion de resultados de
acuerdo al método sefalado, sin embargo no fue suficiente, sino también fue
necesaria la atribucién de valores numéricos a dichas propiedades y relaciones para

evaluarlas y representarlas adecuadamente.
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Por lo que, de acuerdo a los métodos utilizados para dicha investigacion, se llega a
las conclusiones verdaderas y razonadas con base al objeto de estudio y su
descripcion, permitiendo dar mayor conocimiento e informacioén del tema para la
explicacion del acto ocurrido, confirmando las hipdtesis presentadas vy

fundamentadas con la herramienta la cual se aplico.
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CAPITULO IIl. PRESENTACION Y DISCUSON DE LOS RESULTADOS EN
BASE AL PROYECTO DE EVALUACION DE PROOVEDORES.

El presente capitulo muestra el desarrollo de una herramienta para el analisis de
datos obtenidos por el sistema SAP ,el cual es aplicado con 13 proveedores los
cuales se evaluaron y se hizo un analisis para realizar compras eficaces con tiempo
de entrega eficientes y fidedignos, basandose en criterios calificados por el
departamento de calidad y por el departamento de compras que es importante
analizar; como es el tiempo de entrega, calidad de materiales, costos y términos de
pago los cuales ayudan a la perseverar el flujo de efectivo de la compainiia, lo que
causa mayor estabilidad, parte indispensable que deben tener nuestros

proveedores al cerrar un contrato.

El estudio pretende dar al comprador una vision amplia del desempefio y
compromiso de los proveedores para el cumplimiento de fechas, trabajos y calidad
solicitados, lo que permite el cumplimiento de proyectos en tiempo establecidos sin
gue ocasionen modificaciones a la planeacién o retrabajos urgente que implican
gastos en materia prima adicional, tiempo de mano de obra y horas extras por parte
del personal de manufactura y sus colaboradores, es por esto que se aplaza la
entrega del proyecto final.

Se busca identificar areas de oportunidad y atacar fallas en el proceso tanto de la
compafia como de nuestros proveedores, lo cual impide concluir satisfactoriamente
los objetivos planeados, de manera que pospone el trabajo a las diversas areas

COMO Se menciona anteriormente.
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Los datos son extraidos de la base de datos MRP (SAP) a una hoja de analisis

(Excel) por proveedor donde se muestra Numero de orden con la cual se pidi6 ese

material, lo que también es importante para rastrear la entrada en almacén y este

no sea confundido con algun otro material del mismo proveedor, en caso de solicitar

mismas piezas

en diferente dia, proyecto o cantidades, como se muestra a

continuacion en la figura 3.1.

purchase Order =
10044985
10044985
10044985
10044935
10044985
10044985
10044985
10044985
10044935
10044985
10044985
10044985
10044935
10044935
10044985
10044985
10044985
10044935
10044935

PO Date
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015
01/05/2015

= | Vendor Name

<T\PO Curi ~ | PO Order Value » |Términos de pagc ~ umber of pi »| Confirmation Date Date Received Difference

ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DECV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DECV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DECV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DECV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DECV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DECV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DECV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DECV MXN
ACEROS ARGEMIS SA DECV MXN

Figura 3.1 Datos extraidos de Sistema SAP.

5

5
$
S
S
5
5
$
S
S
5
5
S
S
S
5
5
S
S

1,683,00 NET 30 DAYS
5.409,00 NET 30 DAYS
672,00 NET 30 DAYS
552,00 NET 30 DAYS
465,00 NET 30 DAYS
585,00 NET 30 DAYS
990,00 NET 30 DAYS
213,00 MET 30 DAYS
282,00 NET 30 DAYS
612,00 NET 30 DAYS
735,00 NET 30 DAYS
453,00 NET 30 DAYS
375,00 NET 30 DAYS
460,00 NET 30 DAYS
948,00 NET 30 DAYS
261,00 NET 30 DAYS
2.079,00 MET 30 DAYS
234,00 NET 30 DAYS
1.310,75 NET 30 DAYS

Fuente: Elaboracién propia, con base en COMAU (2015a)

O e W wm Oh g b U3 00 R U 4 Oh

13/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
16/05/2015
18/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
22/05/2015
13/05/2015
16/05/2015
16/05/2015
22/05/2015
16/05/2015
16/05/2015
22/05/2015
16/05/2015
13/05/2015
13/05/2015

12/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
16/05/2015
17/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
22/05/2015
09/05/2015
16/05/2015
16/05/2015
22/05/2015
20/05/2015
16/05/2015
22/05/2015
14/05/2015
13/05/2015
13/05/2015

e R R R S R R S — = T — =S =N

En la figura 3.2 se sefiala los datos mas importantes para el comprador, tales como

la fecha en la que se colocé la orden de compra, proveedor al cual se le coloco el

pedido, tipo de moneda en el que el proveedor vendié ese material
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POCun =] PO Order Value | Términos de pagc = umber of pi +| Confirmation Date  Date Received Difference

Purchase Order |~ PODate ) Vendor Name
10044985 |  01/05/2015 | J|ACEROS ARGEMIS 54 DE CV MxN 5 1
10044985 | 01/05/2015 | J|ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN $
10044985 | 01/05/2015 | J|ACEROS ARGEMIS SA DE LV MXN 5
10044385 | 03/05/2015 | || ACEROS ARGEMIS SA DE LV MXN 5
10044985 | 01/05/2015 | || ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXEN 5
10044985 | 01/05/2015 | J|ACEROS ARGEMIS 54 DE CV MEN 5
10044985 | 01/05/2015 | J|ACEROS ARGEMIS 54 DE CV MXN 5
10044985 | 01/05/2015 | | ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN $
10044985 | 01/05/2015 | J|ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN 5
10044985 | 01/05/2015 | || ACEROS ARGEMIS SA DE LV MXN 5
10044985 | 01/05/2015 | || ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN 5
10044385 | 01/05/2015 | J|ACEROS ARGEMIS 54 DE CV MxN §
10044985 | 01/05/2015 | J|ACEROS ARGEMIS 54 DE CV MxN 5
10044985 |  01/05/2015 | J|ACEROS ARGEMIS 54 DE CV MXN 5
10044985 | 01/05/2015 | J|ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN 5
10044985 | 01/05/2015 | J|ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN $
10044385 | 02/05/2015 | J|ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN 5
10044985 | 01/05/2015 | || ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN 5
10044985 | 01/05/2015 | J|ACEROS ARGEMIS SA DE CV MXN 5
Fechaenla Proveedor Moneda

que se coloco la PO

663,00 NET 30 DAYS

5.403,00 NET 30DAYS

672,00 NET 30 DAYS
552,00 NET 30DAYS
465,00 NET 30 DAYS
585,00 NET 30 DAYS
950,00 NET 30 DAYS
213,00 NET 30 DAYS
282,00 NET 30 DAYS
612,00 NET 30 DAYS
735,00 NET 30 DAYS
453,00 NET30DAYS
375,00 NET 30 DAYS
460,00 NET 30 DAYS
948,00 NET 30 DAYS
261,00 NET 30 DAYS

2.079,00 NET 30DAYS

234,00 NET 30 DAYS

1.310,75 NET 30 DAYS

Figura 3.2 Sefalizacién de columnas de referencia.

Fuente: Elaboracién propia, con base en (COMAU, 2015b)

1

I R R Ty TR S

13/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
16/05/2015
18/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
22/05/2015
13/05/2015
16/05/2015
15/05/2015
22/05/2015
16/05/2015
16/05/2015
22/05/2015
16/05/2015
13/05/2015
13/05/2015

12/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
13f05/2015
16/05/2015
17/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
22/05/2015
09/05/2015
16/05/2015
16/05/2015
22/05/2015
20052015
16/05/2015
22/05/2015
14f05/2015
13/05/2015
13/05/2015

o e Mo e ho o e Ro e e e Qe

Almacén debe verificar que la factura del proveedor sefale la orden de compra de

lo solicitado, tal como se indica en la figura 3.3, con el fin de poder llevar un control

de piezas en almacén y para no retrasar su pago por alguna incongruencia tanto

en la orden de compra como en la factura, y pueda proceder correctamente el pago.

Particularmente esto deja observar y proponer mejoras dentro del proceso o bien,

modificar procedimientos que han sido obsoletos o ineficientes, permitiendo con ello

ganar beneficios como tiempo, dinero y recursos dentro la empresa.
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L.S.R. DISTRlBUlDOR MANGUERAS Y CONEXIONES INDUSTRIALES
= ——

leonel Suarez Reyes

DISTRIBUIDOR MASTER DE MANGUERAS Y

CONEXIONES MIDRAULICAS, NEUMATICAS E
INOUSTRIALES.

Certificacién.
Web: www.lsrdishribuidor.com.myx, e-mail: lsrdishib@prodigy.nel.mx
Folio Fiscal: 6F8D91A5-F621-4868-8E51-7780D3D05010

SUAREY REVES LEONEL FACTURA
SURLS304) 1H8S -
GLORIAS No, 4 SAN % 1262)
RAFAEL CHAMAPA
2A. SECCION,
53640 Lugar do | NAUCALPAN, TSTADODE |
MEXICO
NAUCALPAN, 'rm:ws TT 0Ty~ GRS T
ESTADO DE MEXICO 03.5400

Tels: (35) $300-42-45 No.ib‘.z 00001000000404486074

(85) 5300-42-50
(85) 5300-70-08 |  Certificado

del SAT:

Fax. (55) 5300-71-33 Serie del | 00001000000404197959

Cortificado

Emisor:
_va‘. Mayo 112017 - 0954:11

| Régimen Fiscal: ACTIVIDAD EMPRESARIAL Y PROFESIONAL

Método de Pago: Los 4 Gitimos digitos de la cuenta
pagadora:
03 6454
DATOS DEL CLIENTE:
bro: OMATIZA 8. DE R.L. DE C.V. NO. PROV.
Direccion: gOHAMAPA LECHERIA No. KM 2.5 Int. No. Teléfono: | 5899.69.00
17
SAN MARTIN 0BISPO
54769
RFC: | CPP960717309 Cludad: CUAUTITLAN IZCALLI
MEXICO
Condiciones de Pago: Agente de venta: Observaciones / Pedido
J0DIAS A0t —_— O/C 10093311

:

Referencia de fa orden de compra o pedido que se
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Referencia de la
Cantidad entregada posicidn entregada
' conforme a la PO.
DESRPOON

T | PEX | TORN | RO |G P8, 7 UNN| AN | VUBE
REDUCOON 200 A 15 0
B0 | PEIA | BKB | WEZAMMESPPCF | WEZLWESPPCF POS. 8 0000 | $&AM $5500
| owEPAZL |
NI | PR | TGN | ORDU | MR S W GAGK| SN | SA0AN

HEVBRA GRATORA LETRICA
ZALAN
600 | PEZA | BB |EGEVRMWIRCF |EGE'SMRCF POS 19| §1689 $1a

CONECTOR RECTO GIRATORD
1SMNLAIRG
Precio

acordado en la SU8 TOTAL SILIND |
W §2518
| PO. T $IANI2!
Importe Total con Letra: Forma de Page:
DIECISEIS ML TRESCIENTOS NOVENTA Y SIETE PAGO EN UNA SOLA EXHIBICION
PESCS 21500 MN.

ESTE DOCUMENTO ES UNA REPRESENTACION IMPRESA DE UN CFDI

Sello Digitaldel CFOI
KEHOVEKmghy RGN T30 TYMoBIPH Sy BUISANTXCSKISOV RN EpgeKauk VLIDOOKAN P
AoV Sus Iy JHONYWZINAZDACXHIOSE TDOK NN IQQTT SematU2NDDBGE Y K2+ BMBAE vy #INGOOGVI
RASQQ36Tgr0 2 eapy2ePolSZOONacpie POhvoeyvi o TRBBF U T GscAS aHINASek pbcuPotyeau
BOOKEDYVe0aINH.OMPAUSD e oSddo=:

Figura 3.3 Factura conforme a la PO.

Fuente: (Suarez Reyes Leonel, 2015).



COMAU AUTOMATEZACION SDERLDEC.V. ORIENDECOMA Orden da Compra
AUTOPISTA CHANAPA LECHERIA KN 25 NT 2017 ]
[ COLONIA SAN MARTIN OBISPO A SUAREZ REYES LEONEL

CUAUTITLAN [ZGALLL MAXICO, C.P. 54768, MAXICO 10093311 LAS GLORIAS NO 14
TEL: 5a06-4500 FAX: 5876-4580 VERSON REVEIDH NAUCALPAN MEX 53660
COMAL RFC CPPOROTITADY 0 0004 MX
PORICION | REQUISICION INTERNA DESCRIFCION ALMACEN UM CANTIDAD FECHA ENTREGA MMXN
. . COATD UKITARID
9| seoasness | GR225L Un pO00  [21.04.2017 [25087
WBS: MXXCGUD76-L02-001-WPR401 GM T1 Flint_Standard Products
Delivary Qty
Date
2042017 5000
6 PZA GR22/15L REDUCCION/UNICN DE 22MM A 15MM PARKER LSR
31 sooeness | L22 EW22LCF Un B000  [21.04.2017 (55181

WBS: MXXCGUD76-L02-001-WPR401 GM T1 Flint_Standard Products

Delivery Oty
Date
504201 5,000

6 PZAL22 EW22LCF CODO 90° GIRATORIO DE 22MM PARKER LSR

Figura 3.4 Orden de compra

Fuente: (COnsorzio MAcchine uTENSIL, 2015b)

El valor de la orden de compra como se muestra en la figura 3.5, debe indicarse, la
cual si llegase a suceder un incumplimiento por parte del proveedor, es posible
poder sacar un porcentaje como parte de este incumplimiento y penalizarlo por
este, siendo asi una medida correctiva hacia el proveedor en cuestion de
cumplimiento de fecha de entrega o materia prima de calidad, en caso de ser

recurrente.
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Purchase Order +
10044985

PODate |+ Vendor Name

01052015
01052015
0105015
01052015
01052015
01052015
01052015
01052015
08052015
01/05/X015
01052015
01052015
01052015
01052015
01/05/2015
01/05/ X015
01052015
0105/ 2015
01052015

Figura 3.5 Valor de Orden de compra

T PO Cun + | PO Order Valug »

ACER(S ARGEMIS S DE CV MXN
ACER(CS ARGEMIS SA DE CV NOXN
ACER(S ARGEMIS SA DE CV MEXN
ACERDS ARGEMIS SA DE CV NDXN
ACER(S ARGEMIS SA DE CV WOXN
ACER(CS ARGEMIS SA DE CV WXN
ACER(S ARGEMIS SA DE CV NOXN
ACER(CS ARGEMIS SA DE CV MXN
ACER(S ARGEMIS SA DE CV NOXN
ACER(S ARGEMIS SA DE CV WIXN
ACERQS ARGEMIS 3A DECV MAN
ACERDS ARGEMIS SA DE CV MXN
ACERQS ARGEMIS 54 DE CV MAN
ACER(S ARGEMIS SA DE CV WOXN
ACEROS ARGEMIS SA DE CV MEN
ACER(S ARGEMIS S DE CV MXN
ACER(CS ARGEMIS SA DE CV WOXN
ACER(CS ARGEMIS SA DE CV MEXN
ACERDS ARGEMIS SA DECV NOXN

b
;
;
5
;
;
;
3
:
;
;
:
)
;
)
b
;
;
;

158300
A0
672,00
300
465,00
55,00
550,00
13,00
B
612,00
T30
453,00
3500
460,00
543,00
31,00
L0750
2400
L3075

Fuente: Elaboracién propia, con base en COMAU, Evaluacion y desarrollo de proveedores (2015,

2015¢)

Los términos de pago a los cuales se le pagara la factura una vez ingresada a

revisibn y aceptada por cuentas por pagar, esta parte es importante ya que el

términos de pago varian dependiendo de la negocias previa de cada proveedor con

su comprador, o los términos que indique la empresa por politica, tal como se

muestra en la figura 3.6, esto para dar de alta al proveedor.
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Estos dias de términos de pago corren a partir de que la factura ingresa a cuentas

por pagar, mas no de cuando la orden es enviada y procesada en el caso para

COMAU.

PO Order Value ~ |Términos de pagcT

T L L L U U s U U e L e e e e U e U e

1.683,00 [NET 30 DAYS
5.409,00 NET 30 DAYS
672,00 NET 30 DAYS
52,00 NET 30 DAYS
465,00 |NET 30 DAYS
55,00 NET 30 DAYS
990,00 NET 30 DAYS
213,00 NET 30 DAYS
282,00 NET 30 DAYS
612,00 NET 30 DAYS
735,00 NET 30 DAYS
453,00 |NET 30 DAYS
375,00 NET 30 DAYS
460,00 |NET 30 DAYS
943,00 NET 30 DAYS
261,00 NET 20 DAYS
2.079,00 NET 30 DAYS
234,00 NET 30 DAYS
131075 NET 30 DAYS

imber of pi: Confirmation Date Date Recewved Difference

1

== O e e s Oy = dEe =R LA = = DO Ped s P O B

Figura 3.6 Términos de pago

13/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
16/05/2015
18/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
2/05/2015
13/05/2015
16/05/2015
16/05/2015
2/05/2015
16/05/2015
16/05/2015
2/05/2015
16/05/2015
13/05/2015
13/05/2015

12/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
16/05/2015
17/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
22/05/2015
09/05/2015
16/05/2015
16/05/2015
22/05/2015
20/05/2015
16/05/2015
22/05/2015
14/05/2015
13/05/2015
13/05/2015

mmmmm-&-mmmhmmml—-mmmmn—l

Fuente: Elaboracién propia, con base en COMAU, Evaluacion y desarrollo de proveedores (2015,

2015d)
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Tal como se muestra en la figura 3.7 se debe incluir el nUmero de piezas a entregar,

como se menciond anteriormente, el personal de recibo de material en almacén,

quien podra revisar en su sistema si han llegado completas las piezas o algun

faltante, para haceérselo saber al personal de compras y pueda solicitarlo o aclararlo

con el proveedor para que asi almacén tenga confiable su inventario y manufactura

tenga disponible el material que solicito, sin ningun retraso.

umber of pi v | Confirmation Date Date Received Di

13/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
16/05/2015
18/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
22/05/2015
13/05/2015
16/05/2015
16/05/2015
22/05/2015
16/05/2015
16/05/2015
22/05/2015
16/05/2015
13/05/2015
13/05/2015

= O B W N DD B W 00N W RO e

Figura 3.7 NUmero de piezas para ingreso a almacén.

12/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
16/05/2015
17/05/2015
13/05/2015
13/05/2015
22/05/2015
09/05/2015
16/05/2015
16/05/2015
22/05/2015
20/05/2015
16/05/2015
22/05/2015
14/05/2015
13/05/2015
13/05/2015

OONOO-&OOOJ}OOOHOOOOH

fference

Fuente: Elaboracién propia, con base en COMAU, Evaluacion y desarrollo de proveedores (2015,

2015¢€)

La fecha en la que el proveedor confirma que es posible entregarlo corre a

responsabilidad de compras ya que en conjunto con manufactura debe saber
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cuando es requerida y confirmar la fecha que el proveedor le indica pero también
que sea servible para manufactura a través de una negociacion en caso de no

cumplir la fecha estimada de planeacién. Véase en la figura 3.8 a continuacion.

€ v umber of pi | Confirmation Date |Date Recened Difference
13josfoons|  1ajosfaots
w3josfons|  13/0sfants
1yisfuts| - 13/05f2m5
13josfoons|  13/05/2015
16/05/2005 | 26/05/20t5
18jos/20ms|  17/0sJ20ts
13fesfo0ns| - s3/osfoons|
s3fosfoous|  s3/osfoons|
nJes/ns|  Josf200s
13/05/2015|  09/05/2015
16/05/2015 | 26/0s/2015
16/0s/201s | 26/0s/2005
ftsfuss| - 2o
16/0s/20us| - 20/0s/20t5
16/05/2015|  16/05/2015
Djts/ns|  njosfa0ts
16/0s/200s | 24/0sfo0ns|
13josfo0us|  13/0sf201s
1 njsfs| 13/t

. —> L > - - - o L) s

[ R [ A . — L= o A 4~ o o b
il
e —> > >

-

o
- L ~o > [}

Figura 3.8 Fecha de confirmacién
Fuente: Elaboracién propia, con base en COMAU, Evaluacion y desarrollo de proveedores (2015,
2015f).

La ultima columna que es aportacion de almacén, ya que automaticamente al
ingresa al sistema el nimero de piezas recibidas, el dia y la cantidad que el
proveedor presenta, se reduce de los faltantes de la orden de compra por lo que
cada que se corra el sistema nuevamente con un parametro actualizado por

almacén deberan disminuir las cantidades hasta desaparecer del reporte de
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material faltante y por consecuencia el seguimiento de esta herramienta para la

evaluacion de los proveedores.

Confirmation Date Date Received Difference
13/05/2015  12/05/2015 | 1
13/05/2015  13/05/2015 0
13/05/2015  13/05/2015 | o]
13/05/2015  13/05/2015 | 0
16/05/2015  16/05/2015 0
18/05/2015  17/05/2015 | 1
13/05/2015  13/05/2015 ol
13/05/2015  13/05/2015 | 0l
22/05/2015  22/05/2015 | 0
13/05/2015  09/05/2015 a
16/05/2015  16/05/2015 | ol
16/05/2015  16/05/2015 | o/
22/05/2015  22/05/2015 | 0
16/05/2015  20/05/2015 4
16/05/2015  16/05/2015 | o/
22/05/2015  22/05/2015 | 0
16/05/2015  14/05/2015 | 2/
13/05/2015  13/05/2015 0|
13/05/2015  13/05/2015 0

Figura 3.9 Fechas de recibo
Fuente: Elaboracién propia, con base en COMAU, Evaluacion y desarrollo de proveedores (2015,
2015g).

Todo esto es posible obtener facilmente del sistema si todos los departamentos
trabajan eficientemente, ya que si el departamento de compras no confirma una
fecha de recibo al momento de colocar la orden, manufactura no contaréa con el
material el dia que sea requerido, trabajo que también debe cumplir compras, el
cual consiste en presionar al proveedor para que tenga el material en tiempo y
forma, ya que calidad se encargara de coordinar con este departamento las visitas
de supervision de proveedor y material para que el proceso sea completado

correctamente.

66



Finalmente se agrega una columna la cual es una sencilla operacion en la que se
resta el dia de confirmacion al dia que llego, si el nUmero es positivo indica que el
proveedor entrego el material dias antes de su confirmacion, si el nUmero es

negativo este indica que hubo un retraso, como se muestra en la siguiente figura:

Confirmation Date Date Received [Difference
13/05/2015 12/05/2015 1
13/05/2015 13/05/2015 0
13/05/2015 13/05/2015 (1}
13/05/2015 13/05/2015 0
16/05/2015 16/05/2015 0
18/05/2015 17/05/2015 1
13/05/2015 13/05/2015 (v}
13/05/2015 13/05/2015 o
22/05/2015 22/05/2015 0
13/05/2015 09/05/2015 4
16/05/2015 16/05/2015 0
16/05/2015 16/05/2015 0
22/05/2015 22/05/2015 0
16/05/2015 20/05/2015 -4
16/05/2015 15/05/2015 o
22/05/2015 22/05/2015 0
16/05/2015 14/05/2015 2
13/05/2015 13/05/2015 o
13/05/2015 13/05/2015 0

Figura 3.10 Atraso en tiempo de entrega por parte del proveedor.

Fuente: Elaboracién propia, con base en COMAU, Evaluacion y desarrollo de proveedores (2015,
2015h)

Estos datos mostrados son la base de nuestra herramienta ya que posteriormente
se clasifica en costo, términos de pago en dias y compra/entrega asignandoles un
puntaje a cada uno dividiendo costo en el mas barato con un puntaje de cien puntos
como calificacibn mas alta, medio como accesible con un puntaje de cincuenta
puntos y finalmente el rubro definido como caro que le da al proveedor cero puntaje

en su evaluacién, como se muestra con la ilustracion 3.11.
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Costo Porcentaje (%)

El mas barato 100
Medio 50
Caro 0

Figura 3.11 Ranking de costos

Fuente: Elaboracién propia, con base en COMAU, Evaluacién y desarrollo de proveedores (2015,
2015i)

Los costos de los materiales son comparados con otros proveedores en igual de
circunstancias y se determinara por parte del comprador y un cuadro comparativo

correspondiente, si el proveedor maneja precios altos, accesibles o bajos.

Posteriormente en base a nuestros datos se hace un ranking donde se le
proporcionan 100 puntos al proveedor que cuente con 60 0 mas dias como término
de pago, 80 puntos quien cuente con 45 a 60 dias de pago y 60 puntos como
calificaciébn mas baja a proveedores que otorguen 30 a 45 dias de pago una vez

ingresada la factura, tal como se muestra en la figura 3.12.

Términos de pago en dias Porcentaje (%)
30-45 de pago 60
60 80
60+ 100

Figura 3.12 Ranking de términos de pago
Fuente: Elaboracién propia, con base en COMAU, Evaluacion y desarrollo de proveedores (2015,
2015j)

Se maneja una ultima variable llamada compra/entrega la cual le da cien puntos al

proveedor que cumpla con el alcance y fecha proporcionada de entrega, cincuenta
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puntos si cumple parcial la entrega y cero puntos al proveedor que decline una

entrega 0 no cumple con regularidad.

Compra/entrega %
Cumplié el alcance 100

Cumplio parcial al

Declina entrega 0

Figura 3.13 Ranking Compra/entrega

Fuente: Elaboracion propia., con base en COMAU, Evaluacion y desarrollo de proveedores (2015,

2015k).

Este analisis se realizara cada mes por parte del area de compras mas uno adicional

que refiere a partes recibidas contra partes solicitadas como anteriormente se

mostro, con el fin de darle seguimiento al proveedor para la entrega de material.

Cabe mencionar que los tiempos de entrega pueden variar en los diversos

materiales es por ello que debemos conocer los materiales criticos o especiales.

Finalmente se obtiene como resultado la figura 3.14 por parte del &rea de compras:
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=]
2|
s |2l E| =
Proveedor E E E' o
E| £
218
ACEROS ARGEMIS 54 DE CV 100 | 60| 100 PEEGT
AQUA LASER DE MEXICO 54 DE CV 50 | 60| 100 | 70,00
DISP MEC PARA PROCESOS INDS SA CV 50 | 60| 100 | 70,00
EMDUMETALES 5A DE CV 50 | 6D| 5D | 53,33
GARAY CALZADILLA CAYETANO ALBERTO 100 | 60| 100 PEEGT
GRIFALDOD MONROY HUMBERTO 100 | 60| 100 PEEGT
INDUMET SA DE CV 0 | 60| 100 | 53,33
INSTALACIOMES ¥ MANTEM INDUST SA CV 50 | 60| 100 | 70,00
JOSE ANTONIO ROMERO MARTINEZ 50 | 60| 100 | 70,00
MAQUINADOS ¥ SERVICIOS INTEGRALES C 100 | 60| 100 PEEGT
RECAM LASER INTERMATIOMNAL 54 DE CV 50 | 60| 100 | 70,00
SERVICIOS INTEGRALES EN INGEMIERIA 100 | 60| 100 PEEGT
VAFOQUEZ AGUILAR GUILLERMIMA 50 | 60| 100 | 7000

Figura 3.14 Evaluacion de proveedores- Compras

Fuente: Elaboracién propia, con base en COMAU, Evaluacion y desarrollo de proveedores (2015,
2015I)

El area de calidad también colabora con esta herramienta ya que llena una parte
con los datos obtenidos de piezas rechazadas y piezas recibidas, asi como un buy
off que es la visita al proveedor a sus instalaciones para supervisar sus procesos y
avances del material asignado por compras, estos analisis y datos se concentran
en una tabla total que nos arroja la calificacion final (véase en la figura 3.15) y nos
permite observar areas de mejora o puntos de negociacion, a las cual se puede
llegar para resolver una situacién ya sea de emergencia, precio, dificultad de

material o calidad.
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R
R E
E C
C H
Froveedor I A
B Z T
| A LB
D D T
A A A
wl 5| 5 |* L ~
1 |ACEROS ARGEMIS SA DE CV 8115246 0 100,00
2 |AQUA LASER DE MEXICO SA DE CV GOBS5 343 05,02
3 |DISP MEC PARA PROCESOS INDS SA CV 1737 g4 84 59
4 |ENDUMETALES SA DE CV 3040 a2 08,55
5 |GARAY CALZADILLA CAYETANO ALBERTO JBB 13 06,65
6 |GRIFALDO MONROY HUMBERTO 310 0 100, 00
7 |[INDUMET SA DE CV 1580 28 0B,25
8 |[INSTALACIOMES ¥ MANTEN INDUST SA CV A 115371 403 99,64
3 |JOSE ANTONIO ROMERO MARTINEZ A BRI 30 93,77
10 IMAQUINADOS Y SERVICIOS INTEGRALES C h 23 0 100, 00
11 |RECAM LASER INTERNATIOMNAL SA DE CV 626 ] 08,56
12 |SERVICIOS INTEGRALES EN INGEMNIERIA h 51 0 100, 00
13 |VAZQUEZ AGUILAR GUILLERMINA 6118 133 97,83

Figura 3.15 Evaluacion de proveedores- Calidad

Fuente: Elaboracién propia, con base en COMAU, Evaluacion y desarrollo de proveedores (2015,
2015m).

Si llegase a tener algun problema el area de calidad con algun proveedor respecto
al material entregado es necesario, levanta un NCR la cual significa No conformity
receipt (no hay recibo de conformidad) siendo este un punto de observacién para el

proveedor el cual se anota y se le da seguimiento de la siguiente ilustracién:
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ASSNNNCRIATS  ESPECILDADES TERMICASSh (2735 SUPPLERPART AILRE 3 os numeosceparte: wacdLARS1255 g, VALAPSLS
SETOMKRCBEAT  AQUALASER 09 PROCESSNOTFOLLOWED Dl mletemaadoNmetode el e NSCAET ¢l provead:
STBANIKCBYATS  FESTO PNEUMATIC SA. 21 BON ERROR Comaupicio el roenposcidn e,
ALTINAACBAATS  ESPECIALDADES TERMICAS Sh 75 PROCESSNOTFOLLOWED Lo cetorins present dureae zanc
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Figura 3.16 KPI's México NCR's 2015-11-30. Departamento de calidad
Fuente: uTENSIL, KPI's México NCR’s 2015-11-30. Departamento de calidad, (2015a).

Estos indicadores se unifican, los datos proporcionados por el area de calidad,
promediados con el de compras y las partes entregadas, para asi obtener una
calificacion final mensual que podra ser utilizada nuevamente para obtener la
calificacion anual, que sera comparada con el afio siguiente para visualizar el
progreso obtenido, gracias a las decisiones y acciones tomadas, tal como se

muestra en la figura 3.17 que se encuentra a continuacion:

uva T X« fv  =PROMEDIO(Calidad!14;compras!i4;Partes!Fs)|
c D E F G H 1 J K L M N 0 Q
® ® .
o = u = s
S - - T S AR A S A R
i} o
& K s < = 3 2 ? g 5 H T 2
p w - c c = c Fn a [=] a o
2 < = =] o o = < e c =4 ™
] =) G 0 ] 3] ] 2 = o c < o
[ g f 3 a e [§] I3 = B 2 G =
= g u = ] 2 2 i} 5] @ 5] 5} =
= = = £ = = E = g U 8 a
= = = = O ) = = = =
S T A - - O -
Proveedor 8] Q v
ACEROS ARGEMIS 5A DE CV 9167 | 89,17 | 86,99 | 9047 | 96,67 | 8750 | 9167 | 96,67 | 9667 | 83,17 | 9667 | 9667 |tes!F3)
AQUA LASER DE MEXICO SA DE CV 96,32 | 7995 | 8067 | 9550 | 64,00 | 7567 | 96,32 | 8525 | 96,67 | 9347 | 93,47 | 7995 | 67,33
DISP MEC PARA PROCESOS INDS SA CV 8333 | 7583 | 9667 | 80,75 | 64,17 | 7995 | 83,33 | 8333 | 80,75 | 7583 | 79,95 | 80,83 | 55,00
ENDUMETALES 5A DE CV 89,20 | 84,20 | 84,20 | 8333 | 86,70 | 6664 | 89,20 | 9170 | 83,33 | 91,70 [ 90,00 | 9170 | 62,53
GARAY CALZADILLA CAYETANO ALBERTO 8333 | 8083 | B0B3 | 8333 | 7583 | 6155 | B3,33 | 8333 | 85,00 | 8333 | 6361 | 8333 | 73,67
GRIFALDO MONROY HUMBERTO 8917 | 7542 | 87,21 | 9667 | 89,17 | 80,83 | 89,17 | 8917 | 96,67 | 89,17 | 8556 | 89,17 | 77,42
INDUMET SADECV 4659 | 7485 | 6156 | 8075 | BO75 | BOV5 | 46,59 | 9124 | 9667 | 9409 | 9550 | 9409 | 50,75
INSTALACIONES ¥ MANTEN INDUST SA CV 8500 | 8539 | 83,33 | 9667 | 8500 | 7833 | B500 | 9240 | 8075 | 8463 | 92,13 | 9213 | 7513
JOSE ANTONIO ROMERO MARTINEZ 6891 | 81,67 | 8500 | 8500 | 80,83 | 7833 | 6891 | 8333 [ 8333 | 79,76 | 73,02 | 67,26 | 69,50
MAQUINADOS ¥ SERVICIOS INTEGRALES C BD3 | 8083 | 5833 | 8333 | 80,83 | 3333 | 80,83 | 9667 | 80,75 | 9667 | 8500 | 7583 | 71,67
RECAM LASER INTERNATIONAL 5A DE CV 70,83 | 89,17 | 9500 | BO75 | 67,50 | 8667 | 70,83 | 96,26 | 9667 | 9429 | B6,79 | 9429 | 5500
SERVICIOS INTEGRALES EN INGENIERIA 7222 | 78,33 | 8083 | 9667 | 7583 | 6891 | 7222 | 7583 | 8075 | 7505 | 8005 | 8255 | s4.17
VAZQUEZ AGUILAR GUILLERMINA 92,10 | 9377 | 9627 | 80,75 | 86,27 | 86,27 | 92,10 | 8710 | 96,67 | 82,97 | 90,47 | 90,47 | 59,60

Figura 3.17 Performance de evaluacién a proveedores.
Fuente: Elaboracion propia, con base en COMAU, Evaluacion y desarrollo de proveedores (2015,
2015n).
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Posteriormente se muestra la evaluacion que se realizé de los datos arrojados en el
afo 2015 en comparacion con los obtenidos en 2016 donde se utiliza de igual forma
la formula de promedio de la tabla del Performance de Evaluacion de Proveedores,
qgue es el promedio de las evaluaciones arrojadas por mes, concentradas en una

sola calificacion de todas las areas ya mencionadas.

Para facilitar la interpretacion de los datos se puede utilizar la formula condicional
para clasificar en colores proporcionada por Microsoft Excel, en nuestro caso
utilizamos verde para proveedores que son eficientes y son clasificados por
calificaciones buenas, rojo para los proveedores que obtienen una calificacion baja
y amarillo para proveedores promedio tal como se muestra en la figura 3.18

RS - fl :JROMEDIO(DS;ES;:S;GS;HS;IS;JS;<5;L5;F\45;\I5;05f12]
C D E F G H 1 J K L M N 0 Q R
1 PERFORMANCE EVALUATION SUPPLIER
2
@ z u
& 2 3 E = 3 3 Ed = g 3 T 9 =
5| e c | 5| g | s | 5| |&|¢|&2|&e]|&|R%
e g g 8 g g 8 g 5 2 c i 2] 8
s | 22| s |23 | &% E|<|*=
= = ES ] = T I} = Y = 2 e
T N N A = I I I
3 Proveedor [§] 8] U
4 |ACEROS ARGEMIS SA DE CV 91,67 89,17 86,99 90,47 96,67 87,50 91,67 96,67 96,67 89,17 96,67 96,67 62,22 85,11
5 |AQUA LASER DE MEXICO 5A DE CV 96,32 | 7995 | 8067 | 9550 | 6400 | 7567 | 9632 | 8525 | 9667 | 9347 | 9347 | 7995 | 67,33 | 80,33
G |DISP MEC PARA PROCESDS INDS SA CV 8333 | 75,83 | 9667 | 80,75 | 6417 | 7995 | 8333 | 8333 | 80,75 | 75,83 | 79,95 | 80,83 | 55,00 | 7422
7 |ENDUMETALES SA DE CV 89,20 84,20 84,20 83,33 86,70 66,64 89,20 91,70 83,33 91,70 50,00 91,70 62,53 78,99
& |GARAY CALZADILLA CAYETANO ALBERTO 8333 | 8083 | 8083 | 83,33 | 7583 | 6155 | 8333 | 8333 | 8500 | 83,33 | 63,61 | 8333 | 7367 | 7261
9 |GRIFALDO MONROY HUMBERTO 89,17 | 7542 | 87,21 | 9667 | 89,17 | 8083 | 8917 | 8917 | 9667 | 89,17 | 8556 | 89,17 | 7742 | 81,30
10 | INDUMET SA DE ¢V 4659 | 7485 | 6156 | 8075 | 8075 | 80,75 | 4659 | 91,24 | 9667 | 9409 | 9550 | 9409 | 5075 | 71,43
11 | INSTALACIONES ¥ MANTEN INDUST SA CV 8500 | 8539 | 8333 | 9667 | 8500 | 7833 | 8500 | 9240 | 80,75 | 84,63 | 92,13 | 92,13 | 75,13 | 79,69
12 |JOSE ANTONIO ROMERO MARTINEZ 68,91 | 81,67 | 8500 | 8500 | B0O,83 | 78,33 | 6891 | 8333 | 8333 | 7976 | 7302 | 67,26 | 63,50 | 72,81
13 |MAQUINADOS Y SERVICIOS INTEGRALES C 80,83 | 80,83 | 5833 | 8333 | 80,83 | 3333 | 8083 | 9667 | 80,75 | 9667 | 8500 | 7583 | 71,67 | 7198
14 |RECAM LASER INTERNATIONAL SA DE CV 70,83 | 89,17 | 9500 | 80,75 | 67,50 | 86,67 | 70,83 | 9626 | 9667 | 94,29 | 86,79 | 9429 | 5500 | 7855
15 |SERVICIOS INTEGRALES EN INGENIERIA 7222 | 7833 | BOB3 | 9667 | 7583 | 6891 | 7222 | 7583 [ 80,75 | 75,05 | BO,05 | B2,55 | 64,17 | 7197
16 |VAZQUEZ AGUILAR GUILLERMINA 92,10 | 93,77 | 9627 | 80,75 | 8627 | 8627 | 92,10 | 87,00 | 9667 | 8297 | 90,47 | 9047 | 59,60 | 82,69

Figura 3.18 Comparacion de evaluacion a proveedores.
Fuente: Elaboracién propia, con base en COMAU, Evaluacion y desarrollo de proveedores (2015,
2015hR).

El grupo Fiat Chrysler al cual pertenecemos indica que nuestros proveedores deben
tener un puntaje mayor a los 60 puntos para considerar a un proveedor como
proveedor confiable, lo cual esta herramienta nos ayuda a determinar la calidad del

proveedor y desarrollarlo para llegar a este punto, como ya se mostro a lo largo del
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documento, con mayores ahorros, tiempos de entrega, confiabilidad y prevaleciendo
el flujo de efectivo de la compaiiia.

Lo cual asegura la reduccion de tiempos por materiales no rechazados (calidad de
material), mejores precios que permiten iniciar una relacion comercial estrecha con
la realizacién de acuerdos y poder reducir tiempos en negociacion para tomar una
decision de compra, lo cual también nos beneficiara en asegurar stock en materiales

de tiempo de entrega largo.

Con esta herramienta se detectaron motivos especificos por los cuales los
proveedores no pudieron concretar la entrega, como se muestra en el siguiente
Pareto los detalles del proceso eran incorrectos en su mayoria, por lo que
implementar cursos de interpretacion de planos y procesos a los que serian

destinados cada material reducira este problema.

3.1 Motivos de retrabajos identificados.

Los retrabajos pueden generarse debido a detalles procesados incorrectamente
como se muestran en la grafica 3.1, siendo principalmente por dimensiones
incorrectas aplicadas en la pieza, falta de informacién requerida al proveedor por
datos de ficha técnica o proceso, proceso fuera de la tolerancia, operacion perdida
en caso interno, eficiencia de fabricacién, tamafio de los barrenos, pieza dafada /
defectuosa, ubicacion, fallo de la parte del proveedor, etiquetas equivocadas /
erroneas en identificacion de nimero de parte o proceso, calidad de soldadura,
interferencia de detalle adyacente, material equivocado, envio tardio, detalle
incorrecto montado, disefio del exterior error-externo, tamafio de stock incorrecto,
tipo de agujero, fallo de disefio, software incorrecto o aplicado de forma incorrecta ,
frecuentemente esto afecta directamente en los componentes del producto final y el
disefio por lo que es complicado cambiarlo o hacer una desviacion para la
aceptacion del producto con el cliente, ya que en caso de no cumplir con lo

requerido puede presentar una falla minima el cual implique un riesgo para futuros

74



proyectos y decisiones de compra asi como la penalizacion por la realizacion de
productos no apegados lo solicitado por el cliente, algunos de los retrabajos pueden
ser también por soldadura, pulido, disefio, corte o estampado, por lo que planeacion
debe revisar la capacidad de sus maquinas utilizadas en ese momento y asignarle
tiempo y personal a este, en caso de que COMAU cuente con las herramientas para
Su correcto proceso, para que pueda hacer el retrabajado, se evalla que tan
conveniente es desecharla por completo y fabricarla nuevamente, ya que el re

trabajo implica costos adicionales a la pieza, tiempo y mano de obra.

Etiquetas de fila Qty NCR | % NCR

DETAIL PROCESSED INCORRECTLY TS 40,21%
WRONG OR INCORRECT DIMENSION 27 13,92%
MISSING INFORMATIOMN 19 9. 79%
PROCESS OUT OF TOLERANCE 14 7. 22%
MISSED OPERATIOMN 12 G,19%
MANUFACTURING EFFICIENCY 10 5. 15%
HOLE SIZE G 3,09%
DAMAGED/FAULTY PART 4 2.06%
HOLE LOCATION 4 2.06%
SUPPLIER PART FAILURE 4 2. 06%
WRONG/MISSING TAGS 3 1.55%
WELD QUALITY 2 1.03%
INTERFERENCE FROM ADJACENT DETAIL 2 1.,03%
WRONG MATERIAL 2 1,03%
LATE SHIPMENT 1 0,52%
WRONG DETAIL ASSENMBLED 1 0,52%
OUTSOURCE DESIGN ERROR-EXTERMNAL 1 0, 52%
WRONG STOCK SIZE 1 0,52%
HOLE TYPE 1 0.52%
DESIGHN FAILURE 1 0,52%
SOFTWARE WRONG 1 0,52%
Total general 194 100,00%
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Supplier Pareto 12 Months / 2015 Nov (Level 1
Stratification)
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Grafica 3.1 Documento KPI's México NCR's 2015-11-30. Departamento de calidad.

Fuente: (COnsorzio MAcchine uTENSIL, 2015b)

Es recomendable hacer este seguimiento y analisis de datos cada mes, para
supervisar la evolucibn de nuestros proveedores, asegurandonos que estén
cumpliendo con las sugerencias de mejora que seran mencionadas en la
retroalimentacion, también es pertinente mencionar que los colaboradores de las
areas deben destinar un breve espacio para analizar juntos las calificaciones y dar
puntos de vista sobre lo que se llevara a cabo , esto para que todos estén
informados del proceso y no contradecir actos o decisiones de sus comparieros, por
lo que provocaria confusién a los proveedores y se interpretaria como falta de
seriedad de la compaiiia.
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CONCLUSIONES

Alo largo de la presente investigacion y con base en los objetivos se logré demostrar
gue al contar con una cartera de proveedores confiables y desarrollados a partir de
nuestras necesidades como empresa, es posible aumentar el nUmero de ganancias,
lo cual permite mejorar continuamente nuestro proceso y el de nuestros
proveedores, confiabilidad en tiempos de entrega, materiales, inventarios y con ello
una planeacion y producciéon sin retraso de tiempo, lo cual nos implica costos
adicionales, lo que genera ahorros a corto plazo en los materiales adquiridos, y sus
beneficios monetarios medibles a largo plazo, reflejados en el flujo de efectivo, en
el desarrollo de la empresa y en la produccién, es importante darle seguimiento
continuo y que las areas estén involucradas, enfocadas al como objetivo comun de
la empresa, no solo el personal o profesional ya que esto permite el crecimiento
constante para quienes lo llevan a cabo , ya que se aplican tareas y conocimientos
que enriquecen el sistema para llegar a una ventaja competitiva tal como se

demuestra en el presente trabajo.

Esto permite mejorar acuerdos y contratos pactados con proveedores con una
ideologia ganar- ganar que es parte de la vision que se obtiene para desarrollar una
estrecha relacion con los mismos, ejerciendo asi el perfil de Licenciados en
Negocios Internacionales , de tal forma que se produzca con ello confiabilidad en
inventarios que son pieza importante para las industrias de manufactura,
modificacion y eliminacién de procesos obsoletos o poco eficientes, proveedores
capacitados los cuales nos aseguren el beneficio de la compra con ellos, mejoras
en tiempo de entrega, eliminacion de tiempos muertos, que significan perdidas
monetarias ya que estos no son tangibles pero si medibles en sentido estricto de
ganancias, reduccién en la produccién ineficiente, eliminacién de retrabajos, mejora

en el flujo de efectivo y en los procesos realizados.

Estos beneficios se obtienen con la misma herramienta ya que se lleva un monitoreo
disefiado a base de las necesidades de la empresa, donde los colaboradores
pueden aplicar su sentido mas critico para analizar con base a los datos y la
experiencia los puntos clave de los procesos sean internos o de los proveedores,
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que finalmente impactan dentro de lo monetario, la herramienta es flexible lo cual
permite visualizar o desarrollar la técnica mas apropiada para crear las mejoras

continuas con base a lo correspondiente.

Es importante identificar procesos obsoletos que entorpecen las compras y el flujo
de suministro dentro de la compafiia, para prevenir riesgos y visualizar &reas de

oportunidad para trabajar y conseguir los objetivos de la empresa.
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GLOSARIO

Anélisis de un proceso: El andlisis de un proceso puede definirse como la
subdivision o descomposicion de un proceso de fabricacion o de un procedimiento
administrativo en sus operaciones, componentes y en sus movimientos con los

limitantes de materiales.

Costo: Es el conjunto de esfuerzos y recursos que se han invertido para

producir un satisfactor; es lo que se sacrifica por haber elegido cierta alternativa.
Core business: “Actividad principal” o “negocio principal’

Incoterms: (Acronimo del inglés international commercial terms, ‘términos
internacionales de comercio’) son términos, de tres letras cada uno, que reflejan las
normas de aceptacion voluntaria por las dos partes —compradora y vendedora—,
acerca de las condiciones de entrega de las mercancias y/o productos. Se usan
para aclarar los costes de las transacciones comerciales internacionales,
delimitando las responsabilidades entre el comprador y el vendedor, y reflejan la

practica actual en el transporte internacional de mercancias.

DAP (Delivery at Place / entrega en lugar): Significa que los materiales son
directamente entregados en el lugar indicado por el comprador, sin ningun gasto
para el cliente, ya que el vendedor cubre todo los gastos.

FCA (Free Carrier / Franco Transportista en lugar convenido): el
vendedor es responsable de entregar las mercancias al comprador en un lugar
convenido en territorio del pais de importacion, una vez que se hubieran llevado a

cabo todas las formalidades necesarias para la importacion.

Especificaciones: Es el enunciado concreto del conjunto de condiciones
gue debe satisfacer un producto, un material o un proceso incluyendo si es

necesario, los métodos que permitan determinar si tales condiciones se cumplen.
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items: Es un elemento que puede transformarse y agruparse en un conjunto.
Los elementos del conjunto pueden tener naturaleza real (tangibles), naturaleza,

virtual o ser totalmente abstractos

MRP (Material Requirement Planning): Sistema para planear y programar el
requerimiento de los materiales en tiempo para las operaciones de produccion

finales que aparecen en el programa maestro de produccion.

NAFTA: Region conformada por los 3 paises de norte américa Canada, EUA
y México, cualquier cosa asignada a la region nafta esta asignada a esos tres

paises.

Pago: Es uno de los modos de extinguir las obligaciones, y consiste en el

cumplimiento efectivo de la prestacion debida.

PPR (Project Performance Review): Revision de proyectos con base a costos

monitoreando los budgets asignados a cada area.

Rebates (rembolso): Monto de reduccion, devolucién o restitucion de lo que

ya se ha pagado por cumplir y cubrir objetivos de compra (monetarios).

Cotizacion: Oferta econOmica base, para determinar una ejecucion de

compra-venta de bienes, materiales y/o servicios.

Proveedor: Persona fisica o moral, constituida legalmente dedicada a la

venta de bienes, materiales y/o servicios.

Contratos: Datos relevantes que se suscriben con los proveedores o
contratistas a los que se adjudicé algun servicio, en los que se determinan los

derechos y obligaciones de las partes.
ISI: Industrializacion por medio de la sustitucién de importaciones.
SCM: Supply Chain Manager

OCDE: Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmicos.
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