E) wc=RRAR EL TRATO

FASE CULMINANTE DE LA NEGOCIACION, SE LLENR LA PAPELERIA
CORRESPONDIENTE A LA COMFRA-VENTR, Y SE ESFERE LA LLEGADA DEL
ARTICULDO O SERVICIO, O EN CASO CONTRARI™ SE RECOGE DE LOS

ESTARBLECIMIENTOS DEL PROVEEDOR.

TeMA =

ESTRATEGI AS

MESSNER UTILIZA EL EL TERMINO ESTRATEGIA CON REFERENCIA A
LAS METAS A LARGO PLAZO, Y TACTICAS CON REFERENCIA A LOS

TEMAS DE DISCUSION.

_A ESIRATEGIA TIENE QUE VER CON _8 POLITICA, MIENTRAS QUE

LAS TACTICAS SON DE CARACTER ORPERACTONAL.

LA ESTRATEGIA DECIDE QUE METAS SON LAS IMPORTANTES Y
CUAL ES EL CAMINC OUE HRY Y CuaL ES oL CAMIND GUE HAY GUE
SEBUIR PARA ALCANZAR .08 CoJIETIVOS FRINCIPAL.E. LAS TACTICAS

DECIDEN POR SU PARTE COMO PROCEDER PASC A PASO, EN DIRECCION

HACIA DICHAS METAS.

EL NEGDCIADOR UTILIZA SOLAMENTE ARUELLAS TACTICAS QUE

FINALMENTE GARGNTICEN EL LOGRO D LAS McTAS ESTRATEGICAS DE

LARGD PLAZO.

E0NE L HES'T B NE S

CON RESPECTO AL TEMA 1, ES IMPORTANTE ESTABLECER QUE ES
LO QUE SE VR A NEGOCIAR CON EL PROVEEDOR, Y TRATAR DE OBTENER

TODOS LOS PUNTOS RUE NECESITAMOS Y CUALIDADES DEL PRODUCTO.

CON RESPECTO AL TEMA 2, SEGUIR EL PROCESO ORDENADO DE
NEGOCIACION GARRANTIZA MAYORES PROBALIDADES DE REALIZAR UNA

BUEM2 TRANSACCION POR AMBARS PARTES INVOLUCRADAS.

CON RESPECTU AL TEMA 3, _AS ES:RATEGIAS Y SUS TACTICAS
SIRVEN PARA LLEGAR AL CUMPLIMIENTO SATISFACTORIO DE LOS
OBJETIVOS.
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INTRODUCCION

En el presente trabajo queremos resaltar la importancia del
drea de canpras para cualquier tipoy dimensién de empresa,
y que con la ayuda de los sistemas y métodos analiticos de-
abastecimiento se facilita el control del almacén y se apro
vechan al maximo los recursos destinados a la realizacidn -
de las funciones productivas, operativasy admini strativas-

de las enpresas en su conjunto.

QRGANIZACION DE UN DEPARTAMENTO DE ABASTECIMIENTOS

Tema 1.- Creacidn

Cuando existe la necesidad de control de materiales de una empresa, se crea un
drea especifica para ello denaominada "compras' o "abastecimiento', el objetivo
en que se basa la administracién para crearlo es la de econamizar dinero. Esto
puede hacerce directamente mediante costos mds bajos, fletes mds econdmicos, -
materiales de mejor calidad y menor inventario o logrando que el material lle-
gue oportunamente, evitando los paros y el agotamiento de las existencias, cum
pliendo las especificaciones, evitando el desperdicio, efectuando ajustes me e
nos frecuentes y manteniendose alerta respecto de una posible escasez y de al-
zas de precios.

Estos son algunos criteiros que si se logran satisfacer habran justificado la-
decisidn de crear-un departamento de conpras.

Tem 2.- Funciones especificas

La funcién central del departamento de compras es la produccién de utilidades-
y la disminucidnd e los costos en que incurre la compafiia para llevar a cabo -
sus funciones u operacianes; asi camo servir de medio de comunicacian a la ——
direccidén y al resto de la organizacién de los pranosticos del mercado.
Dentro del drea de compras pueden encontrarse las siguientes divisiaones que la
conforman con sus funciones especificas:

Gerencia de Negociacianes;

- Negociar insumos y Serviclos mayores.

_ Estudiar las tendencias de los mercados y su efecto en pre-
cios y dispanibilidad.

- Realizar contratos de suministros o 1nsumos

- Buscar nuevos productos sustitutos.

Gerencia de Importaciaones y trdafico:

- Programas de inportacidn para exportadores.

_ Realizar los tramites ante dependencias oficiales

_ Tramitar la modificacién o creacicn de fracciones arance -
larias.




_ Asesorar en materia de clasificacion arancelaria, procedi —— - Con contabilidad p 1
mientos de importacién y control de canbios. : orque los materiales deben registrarse --
- Estudiar las tendencias en politicas de Camercio Exterior y- ?ggiznvechaiea?arq evitar retrasos en el pago a proveedores-
su efecto en las adquisiciones. can a la L apeuostedos sl 9o desauentos ueseRiesioT I o

_ Tramitar permisos de importacidn. senpatiic.
- _ Seleccionar y negoclar agentes aduanales. U :
jgas -szsl:baxr;ados vet:n??s_ azalizar la centralizacidn de las canpras y sus venta

- - - - u 1 . - = = -
Gerencia administrativa: . rriposty COijomyracime;za o por las principales enpresas de México incluyendo -

_ Elaboracién y coordinacién de presupuestos.
_ Distribucidén y contro de gastos.

_ Evaluacién de logros y objetivos.
_ Desarrollar e inplementar sistemas para el desarrollo de la-
funcién de abastecimiento, como sistema de proveedores.

La centralizacién se refier ;
e a la canpenetracion de la autori
) B idad de c —
g:r'i;;iazolirggzgczmtdeugqm;as lo cual lleva inplicito el cmtro!aczgiia[
' - amente ubicado en las ofici g
siones en cada planta o fabrica. et g

_ Planeacidn y Control de Materiales. :
- Fornular y mentener politicas y procedimientos de abasteci - Las ventajas de la centralizacién que se han observado son:
miento para las plantas. 1 & o i
: sk ontrol del presupuesto t
4 Gerencia de Caompras: - Se puede ofrecer vol T Iémprgs Hﬁyorz:allz’eqsgr‘f-gié
— s sentari. ; i :
— Solicitar Cot1zaciones . tivozma mejores condiciones de canpra y precios mas atrac - %
- Negociar I - ;
‘ - Los 6 :
_ Colocar pedidos y contratos o dgoioiugi‘qperamon se reducen y se mejora el rendimien-
il - Expeditar compras nificor dleczt.)h'tz'cas 5 %
S1stem e
| la funcion. y s de campra que facilitan-

B

- gcew;enta‘ 'Ia campetencia entre los proveedores.
- uccion del costo de conpras y por tanto mejora de las utl

Tema 3.- Organizacidn lidades
El departamento de compras se coloca en la estructura de la empresa en diversas
situaciones dependiendo ,del tamafio de la enpresa, la importancia de las conpras Tem .- Accianes
que realiza y la relacién con las diferentes areas que conforman la conpariia.
Asi pues vemos que en ocasiones depende del departamento de Produccién, en --— Fiiacidn de Metas: :
otras depende de la Administracidén, en otras depende directamente de la Direc - - ' .as. Que debe involucrar a los subalternos
cién General. e _ Trabajo en Equipo: Deberd utilizar la sinergia.
El drea de compras debe estar situada de tal manera que facilite su interréla- Doci siones: F5 5 -~
cién can el resto de la organizacidn, por ejenplo: aII ea es que participen todas las personas In -
_ Con aimacén que es donde se originan las requisiciones, para 5 volucradas.
que lo nentenga en constant.e_infomczon sobre las existen - esacuerdo: Sienpre hacerle frente y resolverlo, nunca evadirlo
cias para su debido resurtimiento y proveer oportunamente. Camunicacidn: Oiic exista. potroalilichtacich = loon :
o . : men es £
- Con prqduccmn para que conpras logre las materias primms -- Producto: Que al finali : g .ea % f
requeridas, en el tiempo adecuado, al precio ms bajo post - (Constantna ‘?a‘" ??ajlo mejor posible.
emente alto/.

ble y sin menoscabo de la calidad necesaria para mantener Ia
produccian.




Ejemplo: Organizacion Centralizada

Vicepresidente - Adman.

Direccion de Conpras

Funcidn de Investigacidn y
Coordinacion andalisis de cam

pras.
E= ] | 1
Gerencia de Conpras Gerencia Campras Gerencia Canpras Gerencia Canp.
Materia Prima Di sefiados Conponentes Materiales
Estdndares Indirectos
e 1 I ]
Planta Norte Planta QOeste Planta Central Planta Este Planta Sur

En esta nueva organizacion de la Case Co. Conpars estd centralizado, y hay 19 gurp!
de ajentes de campras que s€ dedican a los bienes especificos. Los grupos estan di
¢t pibuidos en cuatro divisiones de corpras centrales, dirigida cada una de ellas po
un gerente de compras. Otras divisiones centrales son responsables de coordinar 1
operaciones y de las investigaciones, andlisis de conpras, la nueva distribucian

brinda a la Case Co. la ventaja de la especificacidn y aumenta su posibilidad de

tener beneficios econdmicos 2l tratar con los proveedores. La conpafiia conserva al
gunas de las ventajas de la descentralizacién al tener grupos de corpras de 3 ham
bres a nivel de la fdbrica, pero esos reportan directamente al directer de campras

de la sociedad.

La estructura de la organizacion de las canpras puede ser de linea, de linea y &s¢
soria, funcional y de comité. La organizacidn de linea y asesoria es la gue preva

lece en los negocios y la industria.

g:j(l)u;?a esti gzrsls_;u‘ztida gor los que realizan las campras y estdn directamente -
mand director de canpras, el gerente y el jefe. L f e
;zg;r:?cb port;sgeczah sta? vitales que recaudan y aﬁaliz';n d;to: izzz;);:d:rs:t?a;n 2
iticas, ajan con la linea para resolver : evi admi .
tracidn de la linea muchos detall};.as. e =t




