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RESUMEN

El estudio de caso pretende analizar el proceso de aprovisionamiento de materiales y
servicios para areas de produccion y mantenimiento, nace de la conviccion
académica e investigativa buscando que el lector conozca una realidad que sucede
en el sector industrial relacionado con el departamento de compras. El presente
documento analiza las metodologias concernientes llevadas a cabo durante la
Especializacion; revelando procesos involucrados, indicadores de cumplimiento,

histogramas y analisis de informacion estadistica.

Palabras Clave: Aprovisionamiento, procesos, politica, metodologias, materiales,

justo a tiempo, costos, indicadores, compras, clasificacion ABC, abastecimiento.
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ABSTRACT

The case study aims to analyze the supply process of materials and services for
production and maintenance areas, born from academic and investigative conviction,
seeking for the reader to know a reality that happens in the industrial sector related to
the purchasing department. This document analyzes the relevant methodologies
carried out during the Specialization; revealing involved processes, compliance

indicators, histograms and analysis of statistical information.

Keywords: Provisioning, processes, policy, methodologies, materials, just in time,

costs, indicators, purchases, ABC classification, sourcing



INTRODUCCION

“La linea entre el orden y el desorden
reside en la logistica”

Federico el Grande.

El presente trabajo tiene como principal propésito de estudio: La situacién planteada
reflejada en el sector industrial, donde se manifiesta una problematica para la
seleccion de proveedores, clasificacion y asignacion en los requerimientos
establecidos desde el area de compras para produccion y mantenimiento. Una
politica de compras para abastecimiento de materiales y servicios es la encargada de
generar pautas para determinar responsabilidades y criterios que se aplican al
momento en que el departamento de compras, proceda a la adquisicion de bienes y
servicios para la operacion, que para el caso en concreto se centran en las
necesidades del cliente interno, buscando que la entrega sea oportuna, en la
cantidad, calidad, al menor costo [1] y cumpliendo con los lineamientos establecidos

en el documento.

Se relaciona corto resumen del proceso.

PROCESO DE COMPRAS

LICITACION DE
BACKLOG DE REQUERIMIENTOS Y ENTRADA ALMACEN Y
SOLICITUDES DE COMPARATIVO CON GENERACION DE OC CIERRE DE
COMPRA Y ASIGNACION MATRIZ SELECCION DE REQUERIMIENTO
NI Ol PROVEEDORES

FIGURA 1 “PROCESO DE COMPRAS”
FUENTE: Elaboracion propia

Partiendo de este planteamiento, se pretende que el estudio realizado, le permita a la
compaifia implementar la propuesta para obtener de esta manera: La
implementacion de una matriz de seleccion de proveedores, la clasificacién de
familias por articulo, clasificacion ABC para generar acuerdo comercial de inventario
en modalidad consignacién, indicadores de gestién que le asientan a la Gerencia

mejorar el proceso de compra buscando por medio de una planeacion las entregas a



tiempo con un costo favorable y en la cantidad requerida, para lograr asi, la

implementacion de parametros que permitan trazar una perspectiva diferente.

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, el documento expuesto tiene
como objetivo general: Plantear a través de la politica de aprovisionamiento puntos
de mejora encontradas en etapas criticas del proceso, proponiendo la
implementacion de matriz de seleccion de proveedores, clasificacion de familias por
articulo, articulos con mayor rotacion para establecer acuerdo comercial de
inventario en modalidad consignacion e indicadores de gestion para el

Departamento.

Desde el presente analisis, es necesario que las principales variables que afectan
este proceso sean controladas y gestionadas de manera adecuada para cumplir un
correcto aseguramiento en la cadena y de esta manera lograr alinear para respaldar
eficientemente los compromisos adquiridos, satisfacer la necesidades del cliente con
la implementacidon de metodologia just in time; que define la compra de los
productos estrictamente necesarios, en entrega oportuna, cantidad, calidad y al costo
requerido [3]. Cabe resaltar que esta propuesta requiere de importante inversion en
tiempo dado a que las mismas se aprueban con la Junta Directiva y Vicepresidencia
de Operaciones (ver figura 2), Sin embargo, el resultado que se espera es el
modelamiento de una politica que busque generar el cumplimento de las entregas a

tiempo y como resultado final ahorros resultado de una buena planeacion.

Desde este punto de vista, los contenidos aqui expuestos se organizaran de la
siguiente manera: Materiales; donde se desarrollaran las etapas desarrolladas para
garantizar el cumplimiento del objetivo general, resultados y discusion; que permitira
validar el cumplimiento del objetivo general a través de comentarios de los datos y
resultados mas importantes que fueron obtenidos del presente trabajo y finalmente

las conclusiones.



A continuacion se relaciona el organigrama del area de compras (Figura 2):

PRESIDENTE
EJECUTIVO

VICEPRECIDENCIA
EINANCIERA

GERENTE DE

SUMINISTROS

FIGURA 2 “ESTRUCTURA DEL AREA DE COMPRAS”
FUENTE: Elaboracion propia




1. MATERIALES Y METODOS

Esta investigacion se llevara a cabo utilizando un enfoque cuantitativo, con un
alcance descriptivo, que permitira utilizar las herramientas idéneas y propias de estos
dos sistemas y analizar el desarrollo de las evidencias de variables histéricas y de
campo, precisas para ayudar a observar de una forma mas acertada el
comportamiento del objeto de estudio, de ahi que se enfocan precisamente en
hechos totalmente observables cuantificables y medibles los cuales dan versatilidad
de garantizar el cumplimiento del objetivo general a través del analisis.

1.1.Recursos

1.1.1. Recursos de materiales: Para desarrollar la propuesta, se requiere de
herramientas Tics, bases de datos con histéricos. Adicional, la persona
gue realizara la propuesta de la politica de suministro cuenta con las
competencias requeridas para el desarrollo de la misma con amplio
conocimiento en el area de suministros.

1.1.2. Recursos Financieros: Este trabajo se desarrolla con recursos propios
de la compafiia.

1.1.3. Recursos de infraestructura: Se cuenta con el acceso a las bases de

datos con historicos estadisticos

Se cuantificaron los recursos necesarios para poder desarrollar esta investigacion,
los cuales se minimizaron; es decir, que se trabajard con recursos normalmente
disponibles en todas las organizaciones, tales como: Datos estadisticos, clasificacion
ABC, histogramas, tendencias, metodologias implementadas en compras, matriz de

seleccién de proveedores, etc.
Objetivo General:
e Plantear a través de la politica de aprovisionamiento puntos de mejora

encontradas en etapas criticas del proceso, proponiendo la implementacion de

matriz de seleccién de proveedores, clasificacion de familias por articulo,



articulos con mayor rotacion para establecer acuerdo comercial de inventario

en modalidad consignacion e indicadores de gestion para el Departamento.

Objetivos especificos:

e Asignar vy clasificar articulos por familia para cada negociador segun
comportamiento de transacciones.

e Disefiar Matriz seleccion de proveedores.

e Configurar en ERP el lead time para cada articulo.

e Plantear por medio de la politica, un acuerdo comercial con proveedores para
el manejo de inventario modalidad consignacion de los articulos con mayor
rotacion.

e Establecer indicadores para el area de suministros



2. RESULTADOS Y DISCUSION

A través de la exposicion de los resultados obtenidos, se permitird validar el

cumplimiento del objetivo general:

2.1.Asignar y clasificar articulos por familia.

Asignar y clasificar familia de articulos para cada comprador segun comportamiento

de transacciones [4]. Este principio es susceptible de aplicarse a diferentes entornos,

dentro de los cuales cabe destaca: Los inventarios y la logistica de distribucion, se

espera que cada comprador le dé un enfoque mayor a las familias asignadas y con

esto obtener mayor campo de accion al momento de solicitar cotizaciones a su red

de proveedores.

ARTICULOS

CLASIFICACION POR FAMILIA DE ARTICULOS
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FIGURA 3 “CLASIFICACION DE FAMILIA DE ARTICULOS”

FUENTE: Elaboracion propia
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2.2.Seleccion de proveedores

Se propone matriz para realizar negociacion estratégica en el cual se elabora una

comparativa basada en los pardmetros de: Precio, lead time, calidad, servicio y

respaldo de marca adicional, tiendo como referencia el precio histérico de compra.

FIGURA 4 “MATRIZ FAMILIA DE COMPRAS”
FUENTE: Elaboracion propia

2.2.1. Condiciones para seleccionar Proveedor

PARAMETROS PARA EVALUAR COTIZACION
Precio Lead time Calidad Servicio Respaldo de Marca Total
ESCALA
NUMERICA 4 2 2 ! ! 10
% 40% 20% 20% 10% 10% 100%
PROVEEDOR 1 ...
Lead Respaldo
Codigo Nombre del articulo precio . Calidad | Servicio |de Calificacién
Marca
CONTACTOR TRIPOLAR AB 30A 24V DC
1300118 | 100-C302J10
CONTACTOR TELEMECANIQUE LC1 F400
1300169 | 220V
CONTACTOR TELEMECANIQUE LC1D95-
1301109 | 220V
RESULTADO FINAL
Cddigo Nombre del articulo FAMILIA P1 P2 P3
1300118 | CONTACTOR TRIPOLAR AB 30A 24V DC 100- ELECTRICOS
1300169 | CONTACTOR TELEMECANIQUE LC1 F400 220V ELECTRICOS
1301109 | CONTACTOR TELEMECANIQUE LC1D95-220V ELECTRICOS

El negociador debe verificar si el bien o servicio se encuentra enmarcado en una
negociacion estratégica en el archivo “MATRIZ FAMILIA DE COMPRAS”, en cuyo

caso se generara orden de compra segun las condiciones del acuerdo.




2.2.2. Cotizaciones minimas requeridas:

2.2.2.1. Compras de articulos inferiores a 2 SMMLV: Se acepta dos (2)
cotizaciones si se trata de una compra no repetitiva.

2.2.2.2. Compras de articulos cuyo monto sea superior a 2 SMMLV e
inferiores a 10 SMMLV: Se exigen minimo tres (3) cotizaciones.

2.2.2.3. Compras de articulos cuyo monto sea superior a 10 SMMLV: Se
exigen minimo cinco (5) cotizaciones; una de las cuales se
recomienda realizarla con un proveedor no habitual con la finalidad
de monitorear el nivel de precios del mercado.

Para el caso de compras donde no se cuente con el suficiente nimero de

proveedores y cotizaciones se debera contar con la aprobacion de la

Gerencia de Suministros y estar soportado por email adjunto en la orden

de compra.

2.3.Configurar en ERP la opcion para el lead time de cada articulo

Se propone realizar configuracion en el esquema de generacion de articulos para
manejar el lead time de los proveedores de materias primas: Esencial para controlar
los desabastecimientos en la linea de produccion [6], combinado con la metodologia
Just in time; metodologia de compras capaz de reducir el desperdicio sin deteriorar la
calidad de productos que salen al mercado, y que es aplicable porque su filosofia

optimiza los procesos.

De esta manera organizar de tal forma el area de compras para incorporar a las
demas dependencias del negocio, actuar en sincronia y ser modelo de compra a
destacar, ahora bien, si se busca formalizar el departamento de compras, esta

metodologia puede ayudar a identificar aquello que hace perder tiempo y dinero [7].



CREACION DE CODIGOS DE ARTICULOS
REALIZAR APROVISIONAMIENTO DE MATERIALES ¥ SERVICIOS

Planta [Centro Prod. 1 v|  comprador [ comprador 1 v
Prefijo [059 - HERRAMIENTAS v| Tipo articulo
Familia [ HERRAMIENTAS vl

Descripcion SIERRA COPA 03 BIMETAL - 3/4" - 19MM BOSCH

Nro. Plano o Impuesto (%) Compral6%- (Co w
Referencia de

Fabrica

Unidad de Medida |y - UNIDADES v Valor Cotizacion 19 540

Observaciones

Haga dic aqui

Adjunto Cotizacion @
para adjuntar un archivo

Diligenciar

Cdadigo Articulo

FIGURA 5 “CREACION DE CODIGOS DE ARTICULOS”
FUENTE: Elaboracion propia.

Planteando de lo anterior, se busca que el cliente interno (produccion y
mantenimiento), realice la planeacion de sus requerimientos de acuerdo a los
parametros establecidos, en el tiempo de entrega y le dé a cada comprador

espacio para evaluar ofertas para la toma de una buena decision de la compra

CREACION DE CODIGOS DE ARTICULOS
REALIZAR APROVISIONAMIENTO DE MATERIALES Y SERVICIOS

Planta [Centro Prod. 1 V| comprador  [comprador 1 v|
Prefijo |g5g _HERRAMIENTAS v| Tipo articulo
Familia | HERRAMIENTAS v
Descripcion SIERRA COPA 03 BIMETAL - 3/4" - 19MM BOSCH
Nro. Plano o Impuesto (%) | Compra16%- (Co W
Referencia de
Fabrica
Unidad de Medida [UN - UNIDADES v %:ead 3 Valor Cotizacion s 19 540

ime -
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Haga clic aqui

Adjunta Cotizacién @ ) .
para adjuntar un archivo

Diligenciar

Caodigo Articulo

FIGURA 6 “CREACION DE CODIGOS DE ARTICULOS”
FUENTE: Elaboracion propia.



2.4.Articulos en consignacion

Son aquellos articulos que entrega el vendedor y que son cancelados una vez
estos han sido consumidos. Para esto se realiza contrato: (...) “en el cual un
proveedor denominado consignante le entrega a otro denominado consignatario,
una mercancia; en este tipo de acuerdo el proveedor entrega su mercancia para
gue sea vendida por un tercero, previo acuerdo de condiciones y precio de venta
gue en algunos caso puede sufrir modificaciones; la caracteristica principal del
contrato de consignacion es el pago de la mercancia, el cual se hace cuando

logre ser vendida al consumidor final y no cuando el proveedor la entregue.” [8]

paliza el pago cuan:

Este contrato no se considera una venta, porque no se transfiere
la propiedad sobre la mercancia y no se puede exigir el pago al
consignatario.

Si se reconoce inmediatamente el ingreso, se estarian reconociendo
ventas que aun no se han realizado.

Se recomienda al vendedor:

= Crear en su contabilidad una bodega para el consignatario.

» Realizar el traslado contable de la mercancia a esta bodega cada
que haga despachos al consignatario.

FIGURA 7 “INVENTARIO EN CONSIGNACION”
FUENTE: Actualicese, A. (22 mayo, 2019). Actualicese]. Recuperado de http// https://actualicese.com/inventario-en-
consignacion-segun-los-estandares-internacionales/.



Previo estudio de articulos estandar, se analiza con base de datos de
transacciones (movimientos) la realizacion de clasificacion ABC de los articulos
de mayor rotacion, para que de esta manera se tenga como resultado de este
procedimiento establecer un acuerdo comercial de inventario en consignacion
para el manejo 12 familias de articulos y como producto esperar obtener
inventario en cero (0) en la compafiia, es decir, crear bodega de bienes y valores

de terceros recibidos en consignacion.

ROTACION ABC ARTICULOS  "fFumrosromanu

B FABRICACION - MECANI

o 4% 3% 2% 2% ® ELECTRICOS
4%

B RODAMIENTOS

m FERRETERIA
7%
N TORNILLERIA
16%
B CORREAS
m REP. MONTACARGA TOYO
0,
11% RETENEDORES Y SELLOS
M PERFILES - LAMINAS

W BANDASY TAPETES

12%

SEGURIDAD INDUSTRIAL

FIGURA 7 “ROTACION ABC ARTICULOS”
FUENTE: Elaboracion propia.

2.5.Indicadores de gestion para area de compras

Los indicadores son mediciones que sirven para controlar y optimizar el control y la
gestion del Departamento de Compras. Aungue existen muchos indicadores con los
gue se puede medir el rendimiento de este Departamento y su interpretacion es
amplia, [9] se realiza previo analisis de la situacion actual y se plantean los siguientes

indicadores para medir y controlar puntos clave del proceso:



Indicador Rentabilidad Férmula Frecuencia
AR famili Ahorro real x familia(COP) M |
orro por familia ensua
P Ahorro proyectado x familia(COP)
Cumplimiento OT's Solicitudes por plan(procesadas) Mensual
u
Tramitadas Total Solicitudes procesadas
i . Numero de Lineas para cada negociador
Nro. lineas por negociador ] Mensual
Total Lineas de Compra -
Cumplimiento de Entrega No de Entregas oportunas
Mensual
Proveedores No total de Entregas
No de Proveedores Evaluados
Evaluacion de Proveedores Anual
Total proveedores activos
Inventario por Bodega . .
Valor del inventario por Bodega. Mensual

(Capital Invertido)

FIGURA 7 “INDICADORES”
FUENTE: Elaboracién propia.




3. CONCLUSIONES

El analisis de los resultados presentados con base en los objetivos planteados,

arrojo los siguientes resultados:

La base de datos de las transacciones y articulos, se analizé minuciosamente
identificando la ausencia de clasificacion de familia para articulos, lo cual
generaba que se desconociera equidad, como principio a la asignacion de los

requerimientos de los compradores.

Al desarrollar matriz de seleccion de proveedores, cada comprador, podra
tomar decisiones de manera eficaz a la hora de comprar materiales y

servicios buscando cumplir con la metodologia del just in time.

Se logré identificar falencias en la configuracion del ERP para la creacion de
articulos, lo anterior debido a que, al no tener la opcion de lead time no se
lograba tener un estimado de la fecha real de entrega ni una planeacion
acertada para los requerimientos desde el cliente interno (produccion y

mantenimiento).

Bajo la clasificacion ABC, se identificaron, familias con mayor rotacion lo cual
permite que el area tenga mayor influencia en la negociacion para llegar a un

acuerdo comercial de inventario en modalidad consignacion.

Con los indicadores se tiene mas control sobre la gestion del area de
compras, y de esta manera se busca medir periédicamente el rendimiento del

Departamento



La politica de abastecimiento otorga buenas practicas que determinan cuales
seran las condiciones, los plazos de entrega, pago, y los proveedores que
tendrd la empresa, entre otros criterios que seran aplicados al momento en
gue la compaiiia proceda a la adquisicidn de productos y servicios para sus

operaciones tradicionales.
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