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I N T R o D u e e ~ o N. 

Los ingenieros, ec~no~ist4\S 1 administY.ador.es '/ otros 

profes.ionales ·· reL~·:f9nados- 1~on_ la -ac_~ividád );. lOs problem.:is 

de 113 i·ndustri.'a, se enfrentan:a, un ·me.dio en el -~ye los 

c.ambloS .s?_~'fales, ec~nt!•micos, pol~ti.::~~'._ y'_:~·~;~~~-al·_~-s son cada 

ve;:. mas fre'cuentes y ·variadas y· do_~-dé'·, la :P~~~dw:ci¿~-- éje bienes 

y servicios reclama una sereccit!on y -_-ap1 -.fc·aci>!.n de lo~ 
. '_', .·: .,. 

recursos de tal 
·-;.;,' 

f•:irma quo la_--~'c\ .. i.vi~~d ~-·,industrial y sus 

resultados sean técnica, "económica'· y.- s.6ci~-J.-ineil.te adecuados. 

Ante esta si tuaci6n ºes n~cesá~i-6-.:::q~~=()~~ -. profesionales 

que participan en la toma de d~_cf·s-10.ne~~/r~)-~é'roh~dás corf la 

concep•: i•!on y operai:i•!on de c:Ompra5 en !Os proyectos 

in?ustriales i:omprendan l•:is ren,~rñeno-S que afei:,tan a ¡~ 

industria as! como aquellos que ésta genera en un medio 

s•:ii:ial y natural cambiante. 

La nec:esi.dad de introduc:i r efic:iencia sn el A.rea de 

compras en las empresas induztriale~ se hace patente, no solo 

una ve::: que éstas ya se en•:uentran en operaci.!•n, sino desde 

su concepción y formulaci¿n, ya que la correcci~n posterior 

de ciertas deficiencias de orig=n ha~rA de requerir de 

fuertes eroga•:iones, mientras que la corre•:cii.!on de otra5 

deficiencias serA incosteable, y la empresa que se encL1entre 

en este caso tendr!. qLte afrontar las consecuencias que se 

deriven de ellas a lo largo de su existencia. 

En adición a los fact•:ires de influencia adversa que 

surgen d~ decisiones administrativas y financieras durante la 

planeacio!>n dE.i las 1 c.:ompras, s.::- generan •:itros igualmi.;nte 



adv,..ffo:;os que se derivan de L:is¡ :uec.-i-sioríes de naturale;:::a 
' '" ' •" , ' ~: -·~ .' ' .·-- -,_ ,; . : -': _, : - ' ,'.' ~ . ' 

t~i:nic.o y tééniCó e'~Oni!imii:~- .que son.'toinadas en la etapa 

los proye..:tos 

!:>in la d~o:td~~:p·~'~-~~Ya·.:fr·~~~·:-.d~:- eíemen-t.;-s objetivos de juici·=- y 
,,:, 

sin éi 
. -:._- ' <..; ·-.~ ' ' 

-,\{~·~j8·i~"::~~~·:· .. ·t-é¿~l:i'á~ ~~d~-~¿-~das de anAl isis. Estas 

d~·c i SÍ~O~_~"~:-; :¿~~~ f OY't'úrladaS <'~ue-den tener consecuencias 
"' ·:•,;:'_'_7~-ó ·-•• -· ·~"';;''-. ' -· • ' 

des f a~g~~~~le~!~~~;~~~-;_::. -~~f;~~:;.'.;~-~:1'_9~i i icac i6Íl en de 

encaja 

con .:.--la's .: '._c~_~act-~?1~.t __ LcaS 
.:_:_ :::~:±..-

de.e i-S 1 ó·ne-s--~: ~:~:_;;:-- -
necesarias para estas 

~~ - '·.::·:: 
La ;~~Y-¿,i:t~: .d·e 'tas v~c~s· erÍ que ~e emprende una tareu, 

En Llnü. 
' .'-. - -. ~ :"' • - -,,--- ' - - -.. -- -"-'--·--.~ ~ --= 

situacio!Jn,_.d~ ~ego_c~o_s._ ~o_·e_n __ la vida personal) la mayor parte 

de la ~informaci~n sobre cada alternativa puede expresars~ 

cuantitativamente, en funcil..n de ingreso~ y desembolsos de 

dinero. Cuando se requieten inversiones de capital para 

equipo, materiales y mano de obra a fin de llevar a cabo 

dichas alternativas y hay envuelta alguna clase de actividad 

de ingeniert.a, las técni1:as de la ingenier!a econo!imica pueden 

utili=arse para ayudar a determinar cual es la mejor de 

ellas. Usualmente l.:is valores monetarios son estimativ1:is 

futuros de lo que suceder!a si una u otra alternativa 

Oii.:hi:is estimativos estan basados en hechos, 

experiencia, buen juicio y comparaciOn con_ otros proyectos 

similares. 

En muchos casos un ingeniero, mAs bien que un 



econondJta, contadeir, analista fin.:in..:iero; banquero o experto 

en impw~stow, es quclen ll~va a .;abo i:;l an!ilisis ya q1.1~ lo..:. 

di.:talles l:i!:cni.:os -::ion siempre -f.an.1(li'arcs ·a.1. in9ei:-iiero, y as! 

e~ m.!s fltC:11: a ~ste· apren"-der a ·_~an.e_jar los· Procedimientos 

anal 1 ticOs, ·que :-,)6::_c;iu~·-,~é".';1._~- püra ~per.Sónas':PrOvenientes de 

otYos ccJ.mpos a·P·r~;:~~·r.:·t· ;j~¿~·-:,~;·~- <J~\.~{~·~~ técnicos. 



El c~~pr~~or_ '_~n?~~~r,~,~l ,_t_~e~~ :qLi_e co0~ce~, n~tuya~me_nte, 

su propio::i. c:i~go1~\~3 saber -~en_ qu~-:: fot'ma: C1 pr-oC:w.•;tt:t o 

suministro· .. q·ue -e_stá .- ~O~~-ran-~'.~/ ~g,~~;~·~:~i..t-i ;·i .·~-; los·.· resl.il tadoO 

f_inále~:,_ de!··~-~~:_,_;:~·mP-cúír~'."· Debe' ~~~m1:-;,~~<~~~~:¿~-~ ~~····l·~: perfecci•!in 

la·~. es ~ni.C 'tú-~~'.- y~- ¡·~ · ~ ~--"tu~C ~~--~: ~-~·~;6~:1_;~·~ ~~~·-:::~; :~í··:i ~,J¿~-~·~:Í ~ -del 

proVe~~or. ., ::·:;-< ·\:::~:· ·:; ~:·_ 
~'~' . - -

Resulta -de \ú.:an · ayüda ¿o,nprerieier" ~{:~~ap~:¡-~; h·iS-t6·r·1 co · de 
·,· ·:: '····;,• ".-'-·-"':, 

las compras y su desarrollb. ·A -~;·i~C"~Pi~~- -~~~~~~-J-10/ en los 

negocios pequertos o nuevo_s, -el duefiO';\ ~~~-~-.;a~~{~: Otl_l i_Qaci6Í1-,_de _,,,_, 
controlar todas las cOffip~as ;·_ · C¿tá.iidO laS c:.-_emPr:~~as :--,fueron 

la._ run~~6n-~ d~;·~ ~~~;·r~-~-:-~~~:d~-- 2~:;~~-~~~rd¿-::~:~':--~~~os -:~e-~ creciend~, 

.:!ep~r ~am.;~to de prÓd1.l'Cci·~n-~~ \l~~~~~/q~~~, ~-~:~-~.~'Ji'eh;~.~:to~~~in1a. el 

material-~- :-pe·fo',; -a·º P~~ ti·~~td~,~~l~~ ~~i~S~,~~:; ~~~}\·;~-~-h,~-~~'.- ~:~,rde.ríi.:i6 
, ~;~--

le\ e Lar~ tenderle;~~ a- -S~parclr:" _1:~s · C~ffiP'fáS· .. ---~e~_:_{a~-, -pY.Oducc Í6Íl: 
. -;,,.:, ,.,-

Müy p'oca ha sido la compYensÍl!.n,dé .. la.fu~nc'ii!on de compra~ 

por. parte de los ejecutivos no l"'elaciona1.fos ccn ella, 

probablemente porque esta funci6n no tenla en 'tiempos pasad•::is 

la importancia que estA adquiriend•:i hoy, y porque los 

compradores no son considerados como personal de talento 

superior en las organi=aciones. 

La funci6n de compras merecer& dla a dla una atenci~n 

mAs cuidadosa por parte de la dirección general, y requerirA 

ejecutivos mAs competentes. 



L.:t ~anti dad singulai .. m.!i·c· gYa"ride de ·gasto en. un.:i empresa 
' . ':.·, 

indust;ri~l es l~ de.-i~s m~t~ri.ales-'C·O~pr:-~'dos •. La··labor de 

i.:ompras ya estli. una 'tunci6n que 

reporta utilidades. 

Una Encuesta Ce Estadistica General de Industriales para 

Grupos de Industrias Seleccionuda~· proporcion6 las siguientes 

cifras: 

Costo .9g Materiales .s.2!!12 Porcentaie ~ ~ 

Industria % 
Acabados de Al god6n 62 
Acero (formas e~tructurales) 59 
Aluminio ~~ 
Ra.:.:::. y T.V. 60 
C1:imputadol"a5 51 
Envases, Corrugad•:is 55 
Impr,;sos c 1:imerciales 39 
Lataz MetAlicas 66 
Maquinaria C•:on5tl"ucci6n 57 
Molini.:is de Papel 50 
Motcl"e~ y Genel"ador·es 41 
Productcs Qulmicos OrgAnicos 46 

En resumen, los materiales compl"ados con~tituyen un 53 

por •:iento aproximadamente del val•:ir de venta. 

La relaci6n de la utilidad en compras es de 1 a 1, es 

decir, una reducci6n de una unidad en el costo del material 

produce una utilidad de una unidad. Para el caso de Ventas 

se requerirAn de una cantidad mucho mayor para obtener la 

misma ganancia. Esta cantidad 5e obtiene dividiendo el 

volumen de ventas anuales por la utilidad antes de los 

i mpues t•:is. 



El agente de comprus de hoy tiene que sar uno de lo~ 

gerentes más prepatad•:is de ~u compélí'Ua.. ,/!i menos que entiend.:i 

~uficientememte y con bastante q~~a:i1e de~·· di'Sel"IO, de 

Ingenierta, de Pn;duéci.!.n, ··de M~.rc~~~'tec~~a·. y·_·dé"m.!.~--, .. funCiones 
- -.·'' . __ , -- -...... 

relacionadas, le serlt absolutamente·· imPoslble llevar 

su labor. 

En el futuro,. u la fu.nci6n de compras- ~e le_ 

probablemente nuevas y pesadas responsabilidadeS a tln ·-de 

mantener la posici6n de la compah!a en el mercado. 

El objetivo de las compra!> es esencialmonte dobfe: 

primero el servir competentemente en la consecuciOn de 

mercancias, suministros y servicii:-·.;; 

compal"f!a •:ompetitivamente en operación y la. segunda contr.:il.ar 

el flujo de dinero por el dcp.::irtament•:J, que es lo que da su 

distintivo a un buen departamento de cc•mpra$. As! mismo la 

resp•:in~abilida.d del eje•:utivo de c•:ompra~ •:•:J!TIO parte de .ta 

alta administraci~n lleva aparejada la. n~c¿sidad de coordinar 

su~ actividades con las de otros departamento$. 

En general, los ejecutivos de •:•:impra.s deben a•:ep:;ar el 

hecho de que no pUE'den dirigir de modo absoluto tc•dos los 

aspectos del flujo, ni deben de caer en el error de pensar 

que deben de hacerlo. La geren~ia gen~ral retendrA qui~A 

algunas decisiones de compras, er departamento de ingenier!a 

determinarl!. la calidad requerida, el de producci6n 

especificarA qué cantidad de material se requiere y as! 

su•:esivamente. Sin embargo, es ~ierto que cuanta mAs 



aut:oticlad tenga e.l ejecutiv9 de Compras para to1nar decisiones 

tanto m .... t:,•ore~ serAn :l.3s 'pr<ob·a.bi_llda"des de que se efectut! unil 

buena >:0~11µr.a.. 

La .. compras 

cuando llegue.~- c~ñlp~~~;der<· que, sin control, compras no puede 

tc•mar la debida a.cci6n para impedir co5to~ y pérdidas 

innecesarias. Esto Suceder! cuando Compra5 pueda estar en 

condiciones de instruir ··a la gerencia sobre o:uestiones de 

costo que ellos dominan perfectamente. 



OBJETIVO~ 

El objetiv~- del presente estUdio.es el dete.-minar el 

laminadora de '.~:.:'e~~--.· i·~~x¡'~~bi~ ~ tratar~ Este trabajo 

compt·endsrA la ~e,f·i·~(¿¡~·~:~::d~·~·-:.~~{~:~~-- ::i~ d9pa-~tainento de compras 

mejc•r apt'?' p_~r.:i_. __ ·1.-i;_'- ~:J·g~~t-;~~?f~~--':',, establecerA su 
--· ---·;: .,:·--:;; 

funcionamiento y sus· m't!!todoS· 'de-,'\:Ont'Y:ol. 

Se apr_ovec!t~r~ ;·~_a;·~:l'~~:;~ R-~~i~~:;·~-~;~.?strar el a1~ .. o valor del 

ingeniero, y en .especl ficO del;. irigenier:o industrial, en el 

departamento de coffipras de una organizaci~n industrial 

prodLtctor-a d~ bienes. Esto como rest.tltado de su capa•:idad de 

conjuntar ci.:inocimien~os técnicos, que de •:>tro modo sertan 

diftciles de comprender, y su habilid'1d en aspectos 

administrativos, asl como su ince~ant~. lucha ·en la 

op.timi:;:ación de cualquier ~istema. o aci::i6n. Es mll.s fAcil el 

1nan~jo de un Depa.r tamentc• de Cc•mpr.o'.s cuando tienen las 

ba'3es técnicas del C•:Jnocimiento de las fun•:iones, naturaleza 

y a.pl icacii!tn del pr•:Jducto a CC•mprar, que complementando con 

la . tec•rla a.dministf"ativa del si~l;erna de compras, da como 

resultado una mayor.. eficiencia en el objetivo a seguir. 

Podem•.:is menci 1:inar adem!s que en muchas ocasiones, como 

en el cas•:i de la empr"esa en estudio, . en posibles futuras 

ampliaciones que modificar"an el uso de la Materia Prima, las 

opiniones de un Ingeniero Industrial serAn muy valiosas para 

compra de maquinaria y equipos para facilit~r la utili~aci6n 

de materia prima más bar·ata o donde no existan casi problemas 

de calidad, etc. 



OESCR I PC ION 

En general, las comp.:i.1':1.JS grandes que ccnocemo~, no 

fueron siempn= di= ese tamatto. Comenzan:.1n en principio Ce un 

tamai'io pequerio y fueron creciendo u medida de sus 

posibilidddes. · E:s cc•món que con el crecimiento no todas las 

Areas de la i:·~mpal"I!.::. teng'-rn ol mismo desarrollo y apoyo ~e 

Estas ~reas 5¿.(An en 

general las que tengan menos :mpa•:to en el trabajo diario de 

la empresa y las que p1:ir idea gener-ali::ada n•::i deben ser 

vigiladas muy de •:erca p.::ir SLt relativa importancia; este 

l!lltlm•~ es el caso del Departamento de Compras. 

El departamento de cc•mpras es mLt•:ha~ veces olvidado al 

continuar creciendo y sus sistemas de t•:.ma de deci~ii!in se 

vuelven cada va;: mAs inaplicables. En el moment•:i que la 

compa1"11a se da cuenta que en ventas no i1ay mucho po:- hacer 

para incrementar las u~ilidade$ es entonces que cc.impras tc.ma 

su verdadero valor. Si en muchas empresa5 sa tomara en 

cuenta la imp 1:.ir ~.:.nsia Ce Compras desde un principio, es 

li!ogico que hoy se encontrarlan en mejor situa•:ii!on en el 

mercado. 

La empresa en estudio tiene su Departamento de Compra~ 

de Materia Prima atrasado si se compara con su desarrollo 

global y es por eso que se na•:esita estudiar que medidas son 

las convenientes para llevarlo a su nivel adecuado. 



METOOOLOGIA 

Se comen;:arA por conocer l.:i e1npresa, ~u si tuacii!in .Je t':J.ll_, el 

mercado donde se encuentrd, et· ·proceso uti 1 izado en la . . 
produccii!in del acero inox!dabla ta,..,to _·po,r e.l -·pr6veedi:lr · c01110 

por la empresa mism~. 

las 

demandas histi!ir icas y las t~n·~~~~-·i:~-~-/·iü't~--~-~s ·de ·1-aS' -Ventas; 

Las restricciones existent~~--~·~~~.~-~~~~}~~~~·~),~:~ ~~:/c~~~~e!riios ·di: 

la empresa. 

utilizar para el mejo_r· -fu~~-t:~~-~~~--~~~:_i~'.·d~-Í~,~--'ci~-P~:t~melJ~~ >de 

Compras de Materia Prima. 

Antes de concluir el 

Compras en otn:-s departamentos 

se lleva estrecha relación y 

el resultad•:i 

ASPIRACIONES 

Para los fines que nos ocupan, veremos ~nicamente el 

Area de compras de Materia Prima, pues si bien la otra 

divisi6n importante podrla ser las compras indire•:tas, que 

también viene a ocupar un lugar primordial en importancia, 

serA ~nicamente el abastecimiento de las Materias Prima~ que 

es donde se genera el mayor egreso de la empresa, en 

nuestro caso •:ercan.:i al 60% del precio de venta, va a ser 

tambi~n la que d~terminarA la calidad y eficiencia del 

producto a comercializar. 

10 



La.s aspiraciones d~ ~~~e tr~buJo son que en wn futuro 

::;lrva similares al 

p1·esenta.do, dejar demos~radu que el departa.mento de compras 

es una parte clave de cualquier empresa y que requiere de 

gente muy c.:ipacl t4"1da, recomendAndO!:ie siempre un Ingeniero 

Industrial. y como ~ltimo y m~s importante que la empresil a 

la cual se refiere el estudio llegue a. utili~ar el presente 

trabajo para mejoras en el funcionamiento del departamento 

menciona.do. 

11 



I. A N T E C E D EN TE S. 

I.1 BREVE HISTORIA;DEL ACERO INOXIDABLE. 

A pri~_ciP}'.?'s de.":~ós a~o~ vei~te, en la industria se 

inicia la -apl~·~~ci6n."t'.lí{:tempera"turas- de pro..:eso, ·presi•::ines, 

reactivos y otras· con.die iones que es·taban mAs al lb. de las 

caracterlsticas de loS materiales existentes en es1;:,5 dt.1s . . -· ·:-< ~ -:·-: -: 
Un_ eJemplo_·pertinente lo es el de la in~ustria peti"olera. En 

iOS ve1-nte~-- los proo:esos -para ta refinaci.!.n det petr6teo se 

desarrollaron rApidamente. Se encontraron que lo5 tubos 

ordinarios de acero al carbono utilizados en los 

intercambia.dores de calor se corroen a•:eleradament;e, en forma 

particular, cerca de los· e:.;trem•::is; debí do esto, se 

consum!.:i.n grandes cantidades de tub•;)S. Una de las primeras 

aplicaciones del acero inoxidable fue la sustitucii!in de estas 

secciones de tubos por una aleación al cromo, cono•:ida 

actualmente como tipo 429. 

Sin embargo, los primeros trabajos reali=ados para la 

fabricaci6n de l•::is hierros y aceYos inoxidablas daban del 

siglo XIX. Ya en aquellos dlas se sabia que el hierro aleado 

con ciertos metales, como el cobre y el nlquel, resist!a 

mejoY a la oxidaci6n que el hierro ordinario. En 1865 ya se 

hactan, aunque en cantidades muy 1 imitadas, a•:eros con 25 y 

35 Y. de n!quel que resistlan muy bien la a•:cii!in de la humedad 

del aire y, en gena1·u.l, del medio ambiente; pero se trataba 

12 



ce t'atJrica•:iones e:n muy pequeí'1a escala que num:a se 

continuaron. En esa época no se llegó a estudiar ni a 

conocer bien esta clase de aceros. 

En 1872, Woods y Clarl~ fabrii:aron aceros con 5 Y. de 

cromo que ten!an también mayor resistencia ~ la corrosi6n que 

los hierro~ ordinarios de e~a época. 

Posteriormente, en 1892 Hadf ield, en Shef f ield, estudi~ las 

propiedades de ciertos aceros aleados con cromo y di~ a 

conocer en sus escritos que el cromo mejoraba sensiblemente 

la resistencia a la corrosi6n. 

En 1904-1910, Guillet y Portevin, en Francia, realizaron 

numerosos estudios sobre aceros aleados con cromo y nfquel, 

determinando microestructuras y tratamientos de 1nuchos de 

ellos. Llegaron a fabricar aceros muy similares a los 

t1picos aceros inoxidables que se usan en la actualidad, pero 

hasta entonces nunca le dieron especial atenci6n a la 

inoxidabilidad. 

El desarrollo original de lo que son actualmente los aceros 

inoxidables aconteci•!i en los alboyes de la. primera guerra 

mundial. En forma independiente y casi simultAnea, en 

Inglatet"ra y en Alemania se descubrieron l•::>S a.ceros 

in~xidables tal y como los conocemos ahora. El metalurgista 

ingl..!s, Han·y Brearly investi.ga.ndo C•!.mo mej•?ra:r una aleaci1!on 

par-a proteger los icilindros de l•:.s cal'l•:ines, encontro!r que 

13 



agregando cromo a los aceros de bajo carbono, obten1a aceros 

resistentes a las manchas (stainless) o tesistentes a la 

oxidacil:in. Los doctores Strauss y Maurer, de Alemania, en 

1912 patentaron dos grupos de aceros inoxidables al cromc

ntquel de bajo contenido de carbono; uno de ~stos~ con la 

denominaci6n 18-S, ha sido utilizado desee entonces en 

numerosas aplicaciones. 

Las 

inoxidables 

propiedades y composiciones de los 

se mantuvieron en secreto por los 

aceros 

patses 

beligerantes mientras dur~ la P.rimera guerra mundial. 

Posteriormente, a partir Ce las pocas aleaciones 

experimentadas en 1920, y de un limitado n~mero de grados 

comercialmente disponibles en 1930, 

ino~idables ha crecido en forma 

la familia de los aceros 

impresionante. En 1.:-. 

actualidad se cuenta con un gran nt.lrner'O de tipos y grad•:'.JS de 

acero inoxidable en diversas presentaciones, y con una gran 

variedad de acabados, dimensiones, tratamientos, etc. 

Dentro de la siderurgia, la historia de los aceros 

inoxidables es bastante corta, de hecho estAn en la etapa de 

introducci.!.on. En esta etapa, los nuevos materiales de~en 

vencer la resistencia de los patrones de compra existentes. 

En teorla, solo unos pocos, los innovadores, los compran y 

utilio:an. 

En los pr-bxiinos af\os seguramente ocurrir-An dos fenbmenos. 
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_..,·,, 

por un lado se descubrir.!n nUev'·:i-s· tipos de "acero'$ inÓxidables 

y resistentes al calor y, por el otro, se encontrarAn muchas 

nuevas aplicaciones de los mismos. 
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I.2 TIPOS DE ACERO INOXIDABLE. 

Reseha Metal~rgica 

Los aceros inoxidables son aleaciones a base de hierro, 

CYomo, carbono y otros elementos, principalmente, el nlquel, 

el molibdeno, el manganeso, el silicio,· el titanio, etc., que 

les confieren una resistencia particular a algunos tipos de 

corrosii!in. Naturalmente, el influjo de los diversos 

elementos produce variaciones_ ~istintas de las 

caracterl5ticas intr!nsecas de lo~ dive~sos tipos. La norma 

m!nima del 11 'l.. 

Evidentemente, el elemento preponderante de la aleaci6n deb~ 

ser el hierro. El motivo de tal definici6n se en•:uentra en 

la caracter!stica de estas aleaciones de resistir bien a un 

ataque corrosivo, propiedad ;iuesta de manifiesto 

experimentalmente en su momento por Tamman. 

Esta caracterlstica de buena resisten~ia a la corrosi6n se 

debe a la propiedad de estas aleaciones de pasivarse en un 

ambiente sufic.ie11i.emente oxidante (por ejemplo el aire) por 

medio de la formación de una p~llcula superFicial de oxigeno 

abSorbido. En estas condiciones, se habla de acero 

inoxidable en estado "pasivo". 
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La pel!cula pasiva vuelv~ a reconstruirse cuando se le daNa, 

naturalmente si e1 ambiente es suf icientemcnte oxidante y si 

el oxigeno puede entrar en contacto con la aleación. Dicha 

peltcula protege el material subyacente del ataque corrosivo. 

Como ya hemos comentado, los aceros inoxidables son 

aleaciones complejas en las que entran en juego m~ltiples 

elementos. 

Cbmo se Designan los Aceros Inoxidables 

La división clAsica de los aceros inoxidabl~s es la que los 

clasifica, segdn su estructura metalogrAfica, en tres grupos: 

austen!ticos, ferrtticos y martenslticos. La estructura de 

estos grupos de aceros determina las propiedades finales del 

producto, y la diferencia principal entre ellos es su 

respuesta al tratamiento térmico. 

AdemAs de estos tres grupos cl&sicos, para satisf&cer 

necesidades especificas, se han desarrollado otras f&milias 

de aceros. Por mencionar algunos de ellos, citaremos a los 

aceros endurecibles por pr~cipitaciOn~-- los superferrttic~s y 

los duplex. 
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Aceros Austanlticos 

Como su nombre lo indica su estructura metalogrAf ica es en 

base a cristales de austenita. Contienen cromo C18-30 7.) y 

ntquel (4-22 %> como principales elementos de aleaci6n, y su 

contenido de carbono se mantiene siempre muy bajo. A medida 

que se incrementa el contenido de cromo se requiere tambi~n 

•umentar el nlquel para conservar la estructura austenttica. 

Tambi6n se les conoce como aceros al cromo-ntquel o aceros 

endurecibles por trabajo mecAnico. Estos aceros son notables 

por su excelente resistencia a la. corrosi6n, por su gran 

soldabilidad y la facilidad para endurecerlos por trabajo en 

frlo. Son esencialmente no magn~ticos en su condici6n de 

recocidos, peropueden ser magn~ticos despu~s de que son 

trabajados en frlo. El grado de magnetismo que desarrollan 

despu~s del trabajo depende del tipo de aleaci6n de que se 

Industrialmente, los aceros austenlticos son los mAs 

ampliamente usados. 

Aceros F•rrlticos 

Contienen cromo C11.5 a 30 %) como principal elemento de 

aleaci6n, contenidos limitados de carbono y otras adiciones 

.enor~~ de_ elementos que no promueven la f ormaci6n de 

•artensita, por lo que su nticroestructura es 

pr~dominantemente ferrltica. Algunas veces se los menciona 

coeo aceros inoxidables al cromo o como aceros inoxidables no 

endurecibles. Estos aceros son magnl!_ticos en todas las 
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condiciones. 

Aceros Martenslticos 

Esta familia de aceros contiene cromo C10-18Y.) como su 

principal element•:t de aleaci•!on, y carbono com•:i el siguiente 

elemento aleante. La principal cara•:ter!stica de estas 

aleaciones es su habilidad para aumentar su resistencia y su 

dure::.:i. mediante tratamiento t~rmico, que produce martensl ta. 

Esta propiedad se debe, fundamentalmente, a sus altos 

contenid•:ide carbono y a su porcentaje de •:rom•:i. Mientras que 

las caracterlsticas me•:Anicas de suministro en estado de 

recocid•:i de los aceros austenltio:os y ferrltico~ no son 

susceptibles de ser mejoradas por proceso~ de temple 

p•:isteriores, las de l1:is aceros martens!tic•:is s! to son. 

Respondsn a los tratamientos casi de la misma manera que los 

aceros al carbono y lo~ de baja alaaci6n (son alotr6picos). 

~ E~ grado al cual pueden ser templados depende, en gran parte, 

de su contenido de carbono. 
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1.3 CONOCIMIENTO DE LA EMPRESA. 

La e1opresa se •:onstituyó en el al'lo de 1'376. Siempre 

desde su creacii!on se ha dedicado a la laminacio!in en frio de 

acero inoxidable. Sus •:ificinas generales siempre se han 

localizado en la cuidad de M~xico ya qLte muchas d~ las 

actividades realizadas por los departamentos amdministrativos 

son m~s sencillas y mAs directaz en esta localidad. 

La planta de procesamiento ubi•:ada en San Luis Potosl e~ 

considerada 

Americano. 

una de las más modernas en el C•Jntinente 

En ella se ha desarrol lad•:i gradual '/ 

progresivamente, el acero in·:i~ddable laminado en frlo, c;ue 

actualmente se vende en l•:is mer•:ados mli.s impor!;ante~ del 

mundo. 

La corta historia de la empresa como productor de acero 

inoxid.lble puede claramente definirse en tre~ etapas: li:is 

primeros atios de lucha, la fase de crecimiento, y la 

solidificaci6n a nivel internacional. 

En la primera etapa, ya establecida la planta, se 

comienza a desarrollar el mercado interno con ¡:;.:;.l! Cicas de 

muy corto plazo, precios elevados y contratos de tecnol•:ig!a 

muy onerosos por los cuales era obligatoria la compra de toda 

la materia prima a una compatila francesa a cost•:is muy altos. 

En consecuencia, el mercado nunca pudo crecer mucho y la 

empresa C•:imen;:6 a padecer graves problemas finan1:ieros que 

fueron ~omplicAndose con la crisis de la Hacienda Nacional y 

las consecuentes devaluaciones. 
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Al punto de decidir el cierre definitivo de la planta. 

En ~sta etapa la empresa fue di"t"igida p•:ir el gobierno, 

quien fue el que en un principio tuvo la visi6n de 

incursionar en el mercad•:. con ap1:iyos econi!imii:.os importantes y 

qua mAs tarde ce~arori. 

Al cambiar la direcci6n de la empresa en 1984, y 

volverse parcialmente privada se implementaron cambios 

radi•:al~::>: la terminaci,ón del contrato de e:.:clusividad en la 

compra de materia prima; la renego•:ia1:i..!tn de la deuda; el 

inicio del proyecto de Productora de Cospeles para utilizar 

el acero inoxid~ble en la fabricaci6n de monedas, la 

raci1:inali;:aci6n de precios dom~stii:•:is; y la bllsqueda de 

nuevos mercados en el exterior. 

La conjunci6n de dio.:has pol l ticas y el interés de 

ofrecer un producto de primera calidad, permiti6 incrementar 

las ventas, al"fo C•:in al'To:i h<.lsta ocupar la capa•:idad de la 

plant~ y plantear la viabilid~d de la e~pansii!in y gradual 

integración del proceso productivo de la empresa. 

En esta segunda etapa, las ventas, se han distribuido 

entre mercado nacional, Productora de Cospeles y la 

exportacii!in. 

El Proyecto de Productora de Cospeles fue planteado 

especlficamente para in1:•:i:rporar el inoxidable en la 

fabricaci·~n de monedas. En un principio, se utiliz6 para lüs 

pie;:as de 1 y 10 pesos y, despul-s en la de 50 pesos. En l•:is 

l!tltimos atlos, ha habido una cre•:iente aceptaci6n en el mLtnd•:i 

por el a.:er•:i in1:.xit4,able como material para monedas, por su 
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bajo costo Y, larga c:!uraci6n, dadas sus propiedades 

anticorrosivas. Gracias a eSto ·~y.al alto estlrndar del 

pro.dU~to y P~~~:io-~ ~--~/~~:~~:-~ i·.t ·i-vos :> 
El ,meY.éad'?, n·á"~iC:-~~l, ·ha· ·crecido. m?deradamonte en los 

i!lltimOs_~ arto~, .-·::-rio~;:;_-6b~~~J'~é~~ -·-1.i- severa,-·- contracci·!m de la 

a~tl-~i~~d'--~·~~r1~~·(c~-~~:·-:;_ En .-~'.~~~-~-··-~~-~l~~";_ ~e ha hecho énfasis en 

crear una .red·.::~~~~:;~·~=~ qúS distribuya geogrAficamente el 

producto, y lo pro_~ocione di rectamente en el mer 1:ado. 

AdemAs, explota y apoyo otros proyectos-que utilicen el acero 

inoxidable como materia prima. El -campo a explotar es enorme 

en m.1.a~\;ro pa!s, ya que México tie11e uno de l•::is consum•:as pe~· 

cAplta mAs bajos del mundo. 

De hecho la capo3cicJad di: la planta instalada en 1";';176 

estaba proyectaC:a poolr".J. sü.tisfa•:er unicamente el mer.:ado 

nacional aprincipios de los 90's pero debido al cre~imiento 

anual ta.p.l_ento, se busc•!i otra alternativa: la.s exp•:ar"taci1:ines. 

Las exportaciones, primero como la alternativa m~~ 

viable para incrementar el V•:alumen de ventas ante un mercado 

local deprimido y despu~s, como actividad rentable y 

promotora del crecimiento de la compa~ta ha ido en constante 

aumento y evoluci•!on. 

Primero se desarrollaron las ventas en los Estados 

Unidos, en el sur y n•:irte centro y gradualmente, se ampliaron 

a latinoamérica, oriente y Europa, aumentando la 

participaci6n en cada mercado gracias a la calidad del 

producto y el servicio al cliente. Se han abierto oficinas 

en Estados Unidos, Jap6n, Colombia y en Italia con el 
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prop~sito de mejorar el contacto conel mercado y las ventas 

cualitativamente. 

Con miras a doblar la capacidad se fue desarrollando 

un esfuerzo de venta cada vez mayor. Los objetivos eran 

incrementar el consumo en el mercado nacional y 

al mAximo las ventas de exportaci6n para 

diversificar 

est'ableceY 

plataformas de venta mAs firmes y duraderas. De esta manera 

la expansión de la capacidadinstalada resultó un ·~xito, 

ocupAndose en su mayor parte tanp1 v11to esta funciono!.. 

Finalmente la tercera fase comienza con la nueva 

sociedad con un productor de acero inoxidable aleman. 

Convirtiéndose la empresa en iniciativa privada por completo, 

y solidificando su presencia internacional con el apoyo y 

soporte técnico de una empresa alemana retonocida 

mundialmente. 

Es ahora que debe la compahla prepararse p~ra un posible 

mercado com~n norteamericano donde se .tendrAn todas las 

ventajas para incrementar las ventas y ampliar la planta en 

capacidad y quizAs cubrir una parte mAs del proceso de la 

producci6n del acero inoxidable. 

Por todo lo anterior es de suma importancia el tener un 

departamento de compras de materia prima profesional, capaz y 

flexible para cualquier posible cambio, permitiéndole crecer 

junto con la empresa a ritmo acelerado si las condiciones as! 

lo requieren. 
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I.4 PRODUCTOS. 

Principales Tendencias en el Uso de Inoxidable 

La demanda mundial de acero inoxidable ha experimentado 

en muchos anos recientes una firme tasa de crecimiento y 

continda en ese proceso. El producto ha retenido su posici6n 

en muchos sectores tradicionales como el de productos 

durables y la industria qu!mica frente a la creciente 

competencia de materiales alternativos como el aluminio y los 

plAsticos. El acero inoxldable se mantiene sin rival en 

muchas A reas, especialmente donde sus propiedades 

resistencia a la corrosi6n son requeridas, y el consumo estA 

en expansión en industrias tales como transportes donde se 

estAn desarrollando nuevas aplicaciones para estos 

materiales. 

El sector energético, incluyendo la energla nuclear, la 

industria petrolera y la industria del carb~n, es una fuente 

de oportunidades para un incremento de ventas en los próximos 

~~os. 

Las plantas 

hasta 1,000 tons. 

nucleares son inoxidable-intensivas con 

utilizadas en un reactor. Las empresas 

nucleares predicen que sus requerimientos del material se 

expandiran y van necesitando grados especiales como AISI 347 

y 304L. 

Los productores de inoxidable estAn obteniendo buenos 

resultados de sus esfuerzos comerciales en la industria del 

carb~n donde el producto estA ganando ter~eno frente al acero 



al carb·!on. 

El uso de acero inoxidabl~ en el transporte de gas 

nal:ural est&. aumentand•:- en aquC?l lo5 lugares d•::tnde el ga<;; 

1 i cuado es 11 evado en tanqLLC?S. Los productores estAn 

lUchando f.rente al aluminio en el mercado de tanques, sec.tor· 

en crecimiento por elaumento del consumo de ga~. El sector 

de.energ!a renovable, particularmento energla solar, es otra 

área dQ crecimiento p.Jra las hojas de inoxidableo Los 

~anele_s solar.es hechos de acero grado AISI 444 son utili::ados 

-erF los techo\3'. en -Italia y EE.UU. El desarrollo de la energ!a 

también eisper.9.do como mer 1:ado potencial para 

'i~s ~;;J~~- ·d~---.'inoxi.dable • 
. · -,' -_ - >·' ,_ ~ ·, .. : 

L·a --. indti•:itr-ia pet~ólera es un importante mercadc:• para 
-e~· . - ---'-- -_ - ---

este . ma);_Sr Ü~l, se ki utiliza para plaht.Js de 

refinación y petroqulmicas sino que, cada ve:: mas, para usos 

arquit~cticos. 

La indust,-ia qu!mica ha sido tradicionalmente un 

importante c:onSLlmidor de productos de acero inoxidable. 

Ap~oximadamen~e 700 ton~ladas son usadas en un~ ttpi~a planta 

del tipo que manipula ma'terial C•:irrosiV•:J. Es usado en esta 

industria por su resistencia a la corrosi6n y alta 

temperatura de oxidac:i>!.in. Se le utili::a en columna~ de 

d:;stilacii!<n, interc:ambiadores tanques de 

alma.-:enamico.:O.:.i. 

Hay c:ierta competen•:ia con el aluminio en algunos usos, 

pero i!!ste no tiene gran apl icac:i•!in en estas plantas por su 

bajo punto de fusi6n. AdemAs, se astan dasarrollando 

plA~ti•:os p.:ira el t¡ransporte y almacenamient1:i de materiales 
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no COYYOSivos. 

?ero los plAsticos y el aluminio no son 1·ival fuerte 

para el inoxidable en la industria- qulmi·ca, aun en lo<.;i usos 

citados. ·Las ventajas de costo ofrecidas por ·e~o!:i mat:::"i.311:'.?$ 

no son suficientes para hacerlos mAs atractivos pues es una 

industria bastante conservadora. P-.)r otro lad•:i, recientes 

a•:cidentes en plantas qu!inica.::. de la India y ECtados Unidos 

han enfocado la atemcii!ln en los .:ispe.:tos de s~guridad d•:inde 

el inoxidable no tiene rival. 
---· --, -

La industria del trü.nsporte si~:mpr_e ha sido un potencial 

gYan consumidor. 

para reempla;:o de par tes de ao:ero ál carbono· en con•:ordancia 

con las crecientes regula~ione~ cont~a i:ont~min.J.cii!in. 

El in•:ixidable estA inclu~·:i ree_.n~ia::~n~i? ·al acero al 

carbeinl.), en relativamente pequof1as •:antida.de~-,: . en el' cuerpc· 

del auto. La presii!ln de los C•:)nsumidore,.; por:- mayor cc:i.lidad 

est!i. for:::ando a 1,35 fAbricas a buscar materiales que sean al 

mismo tiempo mAs livianos (para reducir consumo de 

combustible) y mAs resi~~~nte~ a la coYrosi6n (para disminuir 

costos de mantenimiento). 

La lucha se estl!. desarrollando en mu•:hos frentes y los 

plAsticos y el aluminio significan un gran desafio, pero el 

acero esta saliendo con nuevos productos mAs fuertes, mas 

livianos y mAs resistentes a la corrosii!in esperand•:- ganarse 

un lugar en ciertas partes cr!ticas de los autoin1!-viles de 

maf1ana. 

El ~rea de transporte masivo es una de las de mayor 
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crecimiento pa,r~ al ~i:oxi.dabl~, especialmente en vag•:ines 

livianos'-:- de feii~Y:6carril y autobuses- de corta distancia. El 
:e:· ·,_,_, ,, 

. ~-,~ ~· . ~ 
Ínoid~atil~~ >~e-., .i;ompoYta:, bien eSpeCialmente donde su al ta 

.dur~b1'l'úi~'.~(-Y/,-'.-~~6="'~;·~:;~:~~~.- hacen reduo::ir costos en términos de 

AdemAs, no necesita 

8Yasi1·; >·SudA.--tri~:a/~-: A~s-tralia; Estados Unidos, 

P.?i:-~uga·1.·:"~:·: _::-.~-~·::t:~os. Unidos -~tiliza~dnoxidable 
-.--. < .. --;,--:-~·-· -;:=:~;.';~-.-':'"'-; __ -. _:'·,-~ :_. _-
desde·:,hace, fi3"rg0·.~t1empo. 

Francia, y 

en autobuses 

··Por ét momento, el uso-de·-este material en artlculos de 

conSuffio' y doméstic'os ha alcanzado un techo en Europa 

oc-c~dental, Estados Unidos, J'ap>!in Y~AUst-rqlia. Sin embargo, 

se experimenta un aumento del consumo. en los pa~ses en 

desarrol ::..:... 

El inoxidable disfruta de una firme posición en la 

industria alimenticia. Sus aplicacion2~ no se reducen a 

piletas, cocinas, gabinetes, etc. sino que se extienden a 

equipos de manipuleo y utensilios. El campo m~di•:o es otra 

ti.rea d1:inde el inoxidable tiene un importante crecimiento 

gracia5 a sus excelentes propiedades higi~nicas. 

El sector de la construcci~n estA proveyendo crecientes 

oportunidades para el inoxidable debid•:i a su combinación de 

resistencia con•pn:ipiedades anticorrosivas. EstA entrando en 

el mercado de revestimientos metAlicos y de usos externos 

frente a la competencia del galvanizado y el aluminio. 

La tasa de crecimiento del consumo de acero inoxidable 

parei:e continuar en aumento en l•:is pr•!iximos at'1os. MientYas 
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ciert.;.•s s~ctores del mercado alcan:::an la madL1re::: y los 

niveles de demanda bajan, se desarrollan nu~vus aplicaciones 

y el crecimiento contin~a. 

Debido a todos sus atractivos estA sujeto a ataque por 

materiales 

competitivo 

alternativos y en un ambiente al ta.mente 

el precio juega un importante rol en la 

determinacio!in de la ele•:ci•!in del consumidor. El diseno, m~s 

que nun.:a, entra en este i:uadro y los esfuer:::os de los 

productores deben dar mayor consideracH.•n a este aspeo:.to. 

Con esfuer:::o e imaginao:.io!in se deben desarrollaf" nu2vas 

aplic<:1..:ione.s y, al mismo tiempo, manteneY'3e en los mercados 

tradicionales fYente a los productos competitivog. 

Es esta versatilidad del acero ino:dd.:ible la que lo lla 

establecido C•:imo un importante m.:\terial indu~tf"ial y" debeYli. 

explotarse ésta si se quiere manteneY su r~cord de 

creo:.imiento. 
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I. 5 MERCADOS. 

Dentro de los mercados penetrados por la empresa en 

estudio tenemos qui? en el mercado naci•:inal s~ tienen los 

precios mAs altos pues no existen muchos competidores y 

porque loz impuestos de nuestro pals S•:in eleva.dos. Esta 

situación estA a punt•:i de un cambio inminente debido a la 

cercanla del Tratad•:a de Libre Comercio que cambiarb. toda la 

situación. 

En M&: •• ico. una buena parte del m~rcado compra de Stock, 

es decir, para entrega inmediata a menos que se trate de 

proyectos indi;striales d•:inde el cliente puede conseguir 

mejores precios porqu~ su material lo pide a producci~n y si 

la cantidad es importante tratara de exigir un concur~o. 

El mercado norteamericanc• también tiene precio:is altos, 

no tanto como el me;~ican•::i por su compctenci.:J. ).' tainal"lo pero 

atln elevados poY sus sistemas de di·::;tribucb!in donde el 

cliente norteameYicano busca la i.::01nodidad de conseguir el 

material al momento y por la protecci6n de su planta 

productiva de acero inoxidable que por su tecnolog!a no puede 

lograr bajos costos de producci•!in. 

El mercado europeo es qui;:.! el mlis C•:..npetido por tanto 

productor pero también tiene un tama~o bastante grande. Sus 

precios son mlis bajos ya que su sistema de comercializa~i~n 

es mAs sene i l lo, vendiend•:i di rec tainents el pYoductor o 

laminador al cliente final~ 

En el mercado de Oriente se utiliza mucho mateYial de 

Antes de Linea~ de Qorte, que no necesariamente tiene que ser 
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de primerü calidad. Los distribuidores compran est~ tipo de 

material mas barato y crean inventarios para poder entonces 

vender al utili:ador la cantidad,- tipo y medidas que necesita 

a precios mucho mayores qué i'OS que·_p.:ig .. :.. 
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Participaci~n en el mercado. 

El estudio del mercac!i:.1 mundlal para ventas de acero 

inoxidable se dividirá principalmente en tres areas. Esta~ 

ser!an: el morcac.J•:. naci•:mü.l, el mercado norteamericano y el 

mercadc del resto del mundo. 

El mercad•:. na•:ional por razones obvias ser& uni:i de los 

mercados. La local i::ac.io~n es la causa principal,· y la 

presencia actual en el mercad•:> c•:in un moncipolio casi total 

con una participación de mAs del 90/.. 

El mercado ameri•:ano otro mercado que se vigilarA 

pues es el mayor mercado en el mLLnd•:> y al mismo tiempo es un 

mercado protegido de cuotas de ventas. Est•:> quiere decir que 

solo p•:idr.!t entrar para venderse en Estados Unid•:•s una 

cantidad limitada de producto de origen extranjero. En el 

caso de México la cifra anual serA de trece mil toneladas 

métricas. Sin embargo si la materia prima es americ.lna se 

podrA regresar una cantidad ilimitada de material. 

El l!tltimo meYcado es el del resto del mundo. 

Actualmente los palse mAs importantes son los europeos siendo 

encabe:ados por Alemania e Italia. 

La ti noamer i 1:a y el Oriente t¡~ne ventas de menor 

proporcio!on. 
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Los productos ·que. la compat'11a en estudir.:i p1·0duce son 

todl)s planos· y a su ve;;: serán la materia prima de todos los 

productos de a'cero i iioxic:f~ble que i:omo consumidores regulares 

compraremos en tiendas de auto-servicio o que servir.!n p..i.ra 

procesos y proyectos industriales. 

Principalnlente .s~ tienen~-los siguientes productos para 

su venta: 

Placa. -~~¿;d~ct.i:-plano l~_'!li~a~o_ ~ for:jac::f_o· coñ ·-añC:hOs "de 

254rñm - ; ~;¡~¿~~~;:- ~:'.~~-~;~-~~-~-:~- d~· 4. 7~mm:~4- Gnlffi. _ .:·L~~-~~~~~-~-badós--. 
pa~a pi¿\ca·'. deS¡:JUé!3 de lamihado en cálier_i_te ->O- tri;\tado 

térmicamente son: sin de•:apar, decapado- o gt"anall~do, 

superficie limpia y pulida. 

Chapa media o fina. <Hoja). Producb:i plano laminado en 

caliente o en fr!o con espesores de 0.3mm a 4.7Smm y ancho de 

609mm a 1250mm surtido en forma de rollo o en hoj<lS. Con 

acabados siguientes: 

No. laminado en caliente recocido y decapado 

No. 2D laminado en fr!o deslustrad•:. 

No. 28 laminado en fr!o brillante 

No. 3 (P3) con esmerilado de grano 100 a 120 una o dos caras 

No. 4 (P4> acabado sanitario desbastado con granos 100 a 150 

Pueden tener protección de superficie en PVC o polietileno. 

Fleje. Producto plano laminado en frlo o en caliente 

con ancho inferior a 609mm y espesor menor a 476mm. Puede 

ser produ~ido en forma de rollo o cortado a longitud. Los 
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acabados en que se fabrican los flejes dependiendo de su 

composl-.:ión, espesor y inétod•:i de manufac·tura son dos: 

Nu.1 de tono gYis mate laminado en fr!o recocido y decapado. 

No.2 la1ninado en fr!o •:on skin pass de superficie reflectora. 
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II. SISTEMA P R O O U C T I V O. 

II.1 METODOS DE PROOUCCION. 

En la actualidad se estima que la totalidad de acerü~ 

inoxidables producidos en el mundo occidental se aproxima, al 

menos, a los och•:i mill1::ines de toneladas anuales, teniendo en 

cuenta que el desarrollo de la producci6n estA en continuo 

aumento. 

Los m&todos seguidos para la produccí~n de aceros 

inoxidables han marcado, a menudo, l.J evoluci6n de la 

siderurgia moderna. 

En la actualidad, la producci6n de aceros inoxidables se 

efect~a con métodos tradicionales o bien con nuevos métodos 

que van perfeccionAndose paulatinamente. 

Los métodos tradicionales de producci6n se refieren 

esencialmente al uso del horno eléctrico, tanto de arco como 

de induccb!ln. 

En la fabricaci6n al horno eléctrico se han adoptado, 

por orden cronol~gico, en los sesenta ahos de vida de los 

aceros inoxidables, dos procesos distintos: 

-el primero, hoy de valor principalmente hist•!trico, que 

utilizaba cargas vtrgenes en el hr:)rno (también denominado 
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"t.Jilu:.;1..:;in p1~0-:e!:i:;:;'', p1~oceso de dilucf,~n) y no e~p~~.aba _ 

chatarra. de .:lCe~c. ino.:ix-idablej 

-el segundo, .to·d~v!a~ 1..1tili;:ad•:i,· qúé'.emilleá .carQas .ricas 
. . . - ' 

cÍ-omo Ctambié·n 11>a'madO' ".ox·idat.Í.on.:.'~-e~ú·i:~-f~'il Pl'.'Ocess", 
·· ... : ,_·,_. .. ,. ' 

en 

proceso ·de oxid~-~ii!>n-t·~duccÍ-!..1) 'Y.·ut:.ilfzii Úiffiblén c·ha't~-rYá 

de acero_; inoxidable.:·' 

de un batio de hierro ._l lqu_ido mediante la adb:i6n de 

ferrocromo - de b"a-jci :é-Ont.énido en carbono hasta alcanzar ""la 

pr6pors ;'!a•~: d~--~~<ro~~~--~d;~e-~~-ª. 

Se la ausencia de 

carbono por oxida~io!in en 

Ten!a el gran inconveniente 

_:-7 ' . . . ._ :. -.---::- :;~ 

enriqueci1nien~~-'.~~ ~-~;_:-~~--~~-~bono del bario por absorcio~in de los 

elec.tródos·-;:- q~~··: a:sucve;:, ·e11 aquel entonces, eran de dificil 

El segundo proceso se caracteriza por la oxidaci6n del 

carbono a altlsima temperatura mediante óxidos de hierro 

(cascarilla --de laminaci•!in o minerales) en un bal'lo fundido, 

ric•:) en CYl:)mo, seguida de la reduccio!in de l 1:is 1!.xidos de 

formados en la escoria, con ferrosilicio 

ferrosilicio-cromo. Se obtienen los beneficios evidentes de 

con~ar con una ,:;arg.a en la que se intn:idu1:e el cromo bien en 
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forma de minera.les-de ·crom•J. 

. ... _,· -
La o;dda.'cibñ del ·o;aY.b-o.nO se-·r:ea:li:::a·.en la actualidad 

insuflando 'diYect-amen·te- ·:?_>'.'·19~'.1~.·;·-: Pur~.-en el·- baflo con una. 

lanza-. 

A'·t·1 tUiO pÚratrien-t·e.·._"tliSt~riCo~:·,:.~>podeffi0:5:~'dec{r _q~e en tos 
. "~' . ·:. ' 

inicios de la ap'i·i_ca:~{~ __ n ·-~~~·:::'.~~~T~~~~\~~~~f~~~:~i/~-2i;t.~f:~-~ ":ª- :los 

primeros- arios del - decenio_. de _:.~~1~'~9,;'.<:·:~~~~f~'¡'.,i~"·}R~-Stfe~~j -la 

del carbono Se- l'"ea1 (:!:3_ti·á-.:\iltiddué:ií=~'~~- ;n__t~·¡ !~o~~~ oxidación 
, ;;e~-,. . -

_,,_ ·-~·, 

. ;-, .. ,~-.-.. ·: 

Naturalmenter la posibilidad de cix-iCJ¿fr -dr~e~·t::;-;;;'ri-t-;;;~, el 

carbono y 
... ,.,>' ._los 

elei:trodos de gr.! fito en el h•:irno ( fuentez de :-.·~~~r't·e de 

carbono:. al baNo> ha llevado a obtener inclu~O aceros 

inoxidables de contenidos bajlsi.nos en ca.}~.bono (infe.ríores al 

0.03 iO, los llamad1:is ELC (Extra Low Carbon) con rendimientos 

de cromo perfectamente satisfacto~ios. 

La fabricaci6n al horno eléctrico de inducción tiene 

escasa importancia desde el punto de.vista de la producción 

masiva de aceros inoxidables, Y_;=!~_.emplea esencialmente en 

fundici.!in. 

Se trata de una simple refusi6n de una carga muy 

seleccionada de chatarras de acero inoxidable o sint~tica, 

sometida al calentamiento por inducci6n de un horno cuyo 

crisol estA rodead•.;. por una b•:ibina indu•:tora de corriente 

al terna de frecuenc1ia baja, media o al ta segl.u al:-·. t,ipo de 
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hor·no. 

Entre los nuevos métodos, parece oportuno mencionur mAs 

detalladamente tres sis;temas duplex qLte go:::an en la 

actualidad de notable ~~ito, y 8stán, al meno~ en parte, 

suplantando a l•:is sistem.ls tradicionales antes citados. Se 

trata del proceso al vaclo , el pr•:iceso de convertidor argi!ln-

oxigeno, j' el proceso de convertidor CLU CCreusot..-Loire-

Uddeh•:ilm). 

El -proceso al· v~~l~,_-/0:de,_1--·_qúe e'xi~ten ~iversas variantes, 

aplica el Yilc16.Par.3 :1u:;.des_~~id~ci~~ y la descarburaci6n de 
- ,_;.·_-.-·:--. 

una car.g~ met_b.li_ca··_: .. f.~rdfda ·,·:r.ica en cromo, proceso que 

cc•nsist_~ esenci~·i·'me_~~-~ ;~'~·>~ ... ; 
a) La preparaci6n, en horno eléctrico o alternativamente 

en el convertidor de oxigeno (proceso LD-Lin:::-Donavit:::) para 

el tratamiento al vaclo, del baf'1o fLmdido temperatura 

apropiada .:on elementos metAlicos en an!i.lisis, pero 

carbono y oxigeno en proporciones suficientemente altas. 

b) Soplado de oxigeno en un recipiente sometido al vaclo 

en el que se encuentra el acero para la descarburaci6n a 

contenidos de carbon•:i pr6:dm1:is al c).01% •:•:m rendimiento de 

cr•:imo C•:imparable a la obtenida en el horno de arco seguida 

por la deso:~xidacii!in al vacl•:i, con posibilidades de aportes 

desoxidantes finales dir·ectamente bajo vaclo. 

El proceso de convertidor arg6n-ox1gen•:i, comllnmente 

den•::.minad•:i AOD (Argqn Oxygen De•:arburation), del que existen 
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algunas Variantes, ha:n l legadO,_ a· las pYimeras ,.: r.~á.~ i zaci•:ines 

industri.:i.les en la sogun~a m.itad ,ci~1 d
0

ec2iii'o ·de ·1ss9. No 

obstante, es acaso el proceso m.!t.s impor.t.:i.nte def producci.:On_ d¡¡:i 

aceros ino:.ddable-:; en la actualidad. 

La carga se funde en ur. horno eléctrico' y posteriormente 

se traspasa al convertid•:•r, en el que se inyecta una mezcla 

de proporciones variables de ox!gen•:i y argt!in; mientras el 

primr:no de ellos tiene el co.netido de descarburar el bal'lo que 

contié!ne toda la •:arga de ero.no, el segundo de los gases, 

ademAs de fai::ilitar la reduccH.tn del car-bono, .asagura _la no 

oxida.;:ii!on del cromo, que de lo CCJ¡1traYio ocurri-r!a bajo la 

accii!on de la inyecci6n e:i-;..:lusiva de oY.!geno, t..:c•mo sucede en 

el pr-oceso tr-adicional. 

Mientras el proce~o al vaclo la eliminaci6n del óxido de 

carbono que se produce en la des•:arburaci6n con oxigeno 

ver-la fav•:.recida por la disminuci•!.n de la pr-esión tOtal, en 

el proceso AOD se apr•::ovei.:ha la va,.-ia•:ii!ln de .l.a presi<!on 

parcial del 1!.x ido de carb•:in•:o que se mez.•:la con el ar-gi!on. Se 

tiene, pues, una O•:lusi•!in del i!xido de •:arb•::ono produ1:ido en 

las burbujas de arg•!.n, que se hace borbotear en el bal'to junt•:i 

con el ox!geno en propQYCi•!.n oportuna, que var!a seglln un 

pr-ograma preestablecido. 

De este modo se evita la ele-.ici~n de la temperatura 

antes necesaria para minimi=ar la oxidación del cromo al 

disminuir el contenido en carbono, ahor-rAndose, ademAs, la 

adición de aleaci~n de ferrocromo de bajo contenido en 



carbono; todo ello en una ~nica operaci~n, y un solo recipiente. 

Esb:z se traduce en un beneficio econ~mico, puesto que 

por una parta se pueden emplear aleacii:ines de ferrocromo d~ 

mayor porcentaje de carbono, 

productividad del horno, 

duplicarse. 

y por otra parte se aumenta la 

que, as!, puede prAct i•:amente 

~l proceso de convertidor CLU <Creusot-Loire-Uddeholm) 

utili=a una me=cla de ox!geno y vapor de agua con la que se 

efect~a el afino del ba~o metálico. 

El •:•:.nvertideir tiene una forma relativamente sen•:illa y 

simétrica, bastante parecida a la del convertidor AOD. 

La me=cla gaseosa se introduce por la parte inferior, 

m~c!iante boquillas de inye..;ci6n. 

El vapor de agua se dis.::icia completamente en ox!geno e 

hidr•!.geno; este t.'tl·timo elemento contribuye a determin.:i.r una 

reducc:i6n de la presi6n parcial del .!o:ddo de carbono sobre el 

ba1'1o metAlico; este feno!imeno permite a.si mismo evitar una 

excesiva oxidación del cromo. 

Para el afino se procede en diversas etapas con la 

me=cla gaseosa antes citada, hasta lograr los niveles de 

carbono preestablecidos. 

Para eliminar el hidro?igeno que, en parte, permanece en 

solución en el ba~o, se act~a mediante inyecci6n en un primer 

tiempo de nitr6genc y posteriormente de arg6n en cantidad 
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· .. :' .. '._. -. -.·< :' ... -.· .... 
al cual, y· por este motivo, el .Í:LU · r~sUfta~-m&~ -·econtlmiC.;,. 

Se 

estuJio 

'._,_.< "'< 

estAn, empero, considerados tOdavla inétodoS--de- ·pr·o·du~éiÓÍl a 

escala industrial masiva. 

Citaremos algunos, que comprenden el empleo de hornos 

especiales, com1:i lt:is de plasma y otros que prevén la 

fabricacii!on o la refusio!rn al vac!i:i con horno de indu1:cii!in 

CVIM-Vacuum Inductioo Melting, Fusi~n de Inducción al V~clo), 

horno de arco CVAR-Va.1:uum Ar.: Remelting,Refusii.!on de arc•:a al 

Vacto), bombardeo eloctr•!mico CEBM-Electron Be.am Melting, 

Fusión por Haz Electro!rnico; y EBR-Electron Beain Refining, 

Afino por Haz Electrónico), o bien mediante refusii!.in bajo 

escoria ccnductora de la electricidad CESR-Electro Slag 

Remelting, refusi6n por escoria c•:mductoi'"a de la 

electricidad). 

Los sistemas al vac!o estAn particularmente indicados 

para aquel los tipos de producción en los que es muy 

importante limitar la cantidad de gas disuelto en la masa 

metAlica. 

El proceso ESR se emplea, por lo Qeneral, en los casos 

que requieren densidades de inclusiones no metAlicas y de 

segregaciones muy bajas. Consiste en la refusi6n de los 
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lingotes, anteriormente colados en coquilla, utilizados como 

electrodos de un proceso n•:it·m.Jl de arc•:i sumergido. La fusii!in 

~e produce bajo la proteccio!in de un.a escoria conductora de la 

electricidad, c~n punto de fusi6n inferior al del acero. 

Las gotas de aleaci6n fundida atraviesan as! todo el 

espesor de la escoria y se afinan y disponen en la lingotera, 

formando bajo la misma, gota a gota, el lingote. 
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II.2 DESCRIPCION DEL PROCESO. 

El proceso se ini1:ia. •:..:in la reduo;cil!on en fr·!o de lo-:¡ 

rollos laminados en call~nte, preparados e5pccialmcnte para 

someterlos a fuertes presiones y tension~s en el molino 

Sendzimir, y ,disminuirles progresivamente su espesc.r. La 

reducci6n mAxima que se puede reali::ar es de 60 F. y la gam~ 

de espesores que se pueden obtener con este molino,· varla 

desde el calibre No. 10 (3.56 mm) hasta el calibre No.23 

C0.32. mml. 

Este molino Send::iinir dt::: ti¡.:_ •. reversible, e:; capa:: de 

laminar bandas de 500 mm a 1340 mm de ancho y hasta 6 mm de 

espesor. Alcan::d una velo•:idad de 540 m/min. 

Llnea de Recocidc1 y Decapad 1:i. 

El proceso de recocido del material que ha sido laminado 

en frlo, se lleva a cabo en dos hornos con diferentes =onas 

de calentamiento. La temperatura de operaci~n depende del 

tipo de acero, fluctuando entre 850 grados cent!grados a los 

1,100 grados ce.ntigrados. 

En seguida de los hornos se encuentra la zona de 

enfr"iamiento, la cual es operada a base de aire for=ado. 

Finalmente se encuentra la zona de decapado, que consta 

de 5 tanques con diversas soluciones a~idas, a diferentes 

concentraciones y temperaturas, por las que se hace pasar la 

!Amina para eliminar cualqLtier impure=a superficial o 
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vestigios de o~idacion. 

La capacidad de la llnea de rscocid•:. y decapado es para 

bandas de 600 mm a 1300 mm d~ an 1:ho y e;; peso res de O. 30 mm a 

4.0 mm, operánd1::ise a una velocidad m~:dma de 50 m/min. 

Molino Skin Pass. 

El molino Sldn Pass o molino templador, también es del 

tipo J"ever5ibl-=:, _ su funcil!t;i prin•:ip.:il es someter al producto 

a una laffiinaci~n superficial en frlO, para eliminar 

abolsamientos en el centro y •:.ndulao:iones en las orillas d~ 

las bandas, intensificando adem~s el brillo de la lAmina, y 

dAndose asl las propiedades mec~ni•:as finales eliminando la 

posibilidad de aparición de lineas de deformaci~n en el caso 

de los ai:eros ferrtticos. 

El molino tiene capacidad para procesar bobinas de 600 

mm a 1,300 mm de ancho. EstA dise~ado para nivelar bandas de 

0.32 mm a 4.0 mm de espesor y alcan=a una velocidad mAxima de 

540 m/min. 

Lineas de Corte 

Oespu&s de que el acero inoxidable ha sido laminado en 

frlo, se inicia el proceso de corte a ftn de dar la 

presentación final. La linea de o:orte longitudinal es 

utilizada para obtener flejes y bobinas desde 22 mm hasta 

1340 mm de ancho y ~n espesores entre 0.3 mm y 4.1) mm. 

46 



La linea de corte transversal es utili~ada para obtener 

hojas y flejes c•:irtados a l·:.ngitud, tanto de medidas estAndar 

com•:i de medidas e5peciales y su capai::idad es de 200 mm a 

1,340 mm de·ancho, esp~sor de 0.3 mm a 4.0 mm y largos hasta 

de 6,300mm. 
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Recepci6n del Material. 

El mateYlal es·. Yecibido en pu~Yto, tYanzpoytado a la 

planta en San Luis .Po't?S!.·>: ~l descargarse es inspeccionado 

vio;;ualment;e y 1Tied(dO 'y:..Pés'a<:fo. 

Ltnea de Prepar~Ci6.rÍ de. Materia Primc:i. 

Al revisar· .. el .·material én ocasiones se necesita darle 

una pulida al auSt~nltico para facilitar el trabajo posterior 

y le son ~oldadas unas co_letas para eficientar el uso de 

material. Hornos Campana. 

En el caso de los mateYial~s ferrlticos se tiene que 

recocer con temperaturas in.As gr~dUa.-ie~ y 'por mayor tiempo. 

Al procesarse este material p•:ir la L!nea de Recocido y 

Decapado se apagan hornoz del recocido y solo e~ decapa.de. 

Llnea de Recocido y Decapado en Caliente. 

Se efect~a el proceso de recocido y decapado a 

velocidades muy bajas por el gran espesor del material. Se 

le regresa al material sus condiciones mecAnicas originales 

para poder la.minarlo mAs tarde. En el decapado se utiliza 

una granalladora para poder limpiar la superfi~ie mAs burda. 
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Lineas de Te rin i na dos 

Una ve;: cortado el mater ia.l ..:omu e5•.:r· l to a11 l'"' or·d~n de 

pedido, el material puede irse a pul~~º final para a~abados 

P3 y P4 o a la ltnea de cubiert~s para ~er protegido con 

polietileno o PVC. 

Empaque. 

El materiai es empacado suigt?in tipo de material, calidad 

y medio de transporte. 

Embarque. 

Finalmente es 11 evado por las gruas a los __ ~-1:"~~1~pcir_tes _y 

son cargados para su traslado al puer·to de ;:arpe. 
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II.3 MAQUINARIA Y COUI~~. 
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LINEA DE PREPARACION DE MATERIA PRIMA 

e AR A e TER Is T 1 e As ll:J.I 

Dl:AMeTRO %NTeRNO CMM) 

DJ:AMETRO (MM) 

Peso MAXl:MO (TON) 

. s p . s o R { 
IU.lflllO 

{ 
WINllO 

A N e H o 
IU.lfllilO 

"' 

" Ml!SSl!R 

e o N s T R u e e % o N 

A N O % N s T A L A e r o N 1977 
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HORNOS C A M P A N A 

e AR A e TER Is TI e As H0.1 

DIAMl!!TRO E!!XTl!!RNO (MM) 

ALTURA MAXXMA oe IMM
0

) 

PESO MAXIMO oe CAROA (TON) 

NUME!!RO 

POTl!!NCIA INSTA~ADA (HPJ 

WXLSON 

A N O e o N s T R u e e % o N 

X N s T A L A C I O N 
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LINEA DE RECOCIDO Y DECAPADO 

e AR A e TER Is r I e As J«J.I J«J.2 

(MM) 

OXAMe:TRO exTe:RNO (MM) t 700 

peso 1.U.XJ:MO (TON) 

e s P e s o R -[ 
A N C H O -[ 

Mll!STA OPU!Vl!R 

A N O e o N s T R u e e X o N 1 97!5 1988 

A N O X N S T A L A C J: O N 
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MOLINO L A M 1 N A D O R 

e AR A e TER Is T re As NO.I N0.2 

DJ:AMeTRO J:NTE!RNC (MM) 610 

·OJ:AMETRO EXTERNO (MM) 1930 

PESO MAXJ:MO (TON) 25 

-[ 
111/UWO '" e s p e s o R 

oe ENTRADA 
lilAXIMO "' ... 

-[ 
llllllllO '·' e s p e s o R 

oe SALJ:DA 
lllAXlllO '·' 

H o -[ 

SeNDZ:r se:Noz:r 
Ml:R MJ:R 

A N O o e l: N S T A L A C J: o N 1976 
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MOLINO TEMPLADOR 
(SKIN-PASS) 

e AR A e TER 1 s TI e As ll:l.1 

DJ:AME!TAO J:NTeRNO (MM) &10 

DXAME!TRO exTERNO CMM) f9CZH!I 

PESO MAXJ:MO (TON) 

. s p . s o R -[ 
.llAXlllO 

-[ 
lllldMO 

A N e H o 
MXlllO 

R seczM 

D e e o N s T R u e e X o N 

X N S T A L A C X O N 1977 
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L 1 N E A D E CORTE T R A .N S V E R S A L 

e AR A e TER t s T re As l«l.I 

(MM) º'º 

Dl:AMETRO (MM) 

peso MAXl:MC ITON) 

. s p e s o R -[ 
-[ 

MINlllO 

.. N e H o 
MAXllll 

WE!AN 

o • e o N s T R u e e l: o N 1975 

A N O o • r N s T A L A e % o N 1976 
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L 1 N E A DE CORTE LONG 1TUD1 NAL 

CARACTERISTICAS HO.I HO.I 

OZAMeTRO %NTe:RNO (MM) &1• &1• 

D:Z:AME!TRO (MM) 1560 1709 

peso MAXJ:MO CTON) .. 
-[ """' . s p . s o R 

kAXIMO ... 
-[ """' A N e H o 

oe SAL :Z: DA 
llAUMO 

R A Mes TA SCl!N 

A "N o o . e o N s T R u e e . o N 

A "N o o . . N s T A e A e . o N 1976 1990 

SS 



EQUIPO D E T R A N S P O R T E y CARGA 

e A p A e I o A D 

T o N 

T o N 

25 T O N 

e A p A e l o A o 

T O N 

T O N 

15 T O N 

M O N T A C A R G A S 
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II.4 SUMINISTROS. 

De acuerdo a especificaciones de la maquinaria instalada 

en la planta de la empresa, el material que se requiere 

principalmente como SLlministro es el siguiente: 

Ya que la materia prima llegarA primeramente a la linea 

de recocido y decapado::· no. 2, el material (acero) debe llegar 

en rollos o flejes, pues la llnea continua. El espesor 

del material deber A ser menor a 6 mm y el anche• podrA tener 

un rango desde 600 mm a 1340 mm. 

El acabado del acero utilizado como materia prima deberA 

ser el llamado acabado cero o negrc•j que quiere decir que se 

trata de un rollo laminado en caliente y que no ha sido 

tratado para devolverle sus cualidades f!sicas originales ni 

para darle una limpie=a superficial (recocido y decapado). 

En ocasiones se podrA recibir material en acabado •:i 

blanco. Este acero ya ha recibido el tratamiento arriba 

mencionado y es el que se le da en la l tnea de rei::ocid•:i y 

decapado no. 2, por lo que la materia prima llegarA lista 

para laminarse en frlo en el siguiente proceso que es el del 

tren Send:imir. 

Las compras en acabado no. 1 se deben a que la llnea de 

recocido y decapado n•:i. 1 es el cuello de botella de todo el 

proceso de laminaci6n y estas compras ayudan a aliviar la 

situacibn, pues la linea de recocido no. 2 ayuda a la linea 

no. a devolverle las condiciones originales al material 

despu~s del laminado en frlo. 
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Tres de los principales objetivos de la mayor!a de las 

empresas orientadas a la obten.:i•!in de utllidades son: 

1. MAximo servicio al Cliente. 

2. Mtnima inversión en inventari•:is 

3. Operacii!ln eficiente (bajo costo)· de·-·1a plant-a. 

El problema m~s importante. pat:_a_alcanzar _estos objetivos 

es que estAn básicamente en conflicto. El mAximo servicio al 

cliente se puede pl"op•:ircionar si los inventarios se elevan 

niveles muy altos y se mantiene flexible la-planta alterand•:. 

los niveles de producci6n y variando los programas de ésta 

para cubrir las demandas cambiantes de los clientes- De este 

modo, el segL1ndo y tercer objetivos experimentan difi•:ultad 

para cumplir el primero. 

En la actualidad, en una gran compa~ta manufacturera la 

resp•:insabi 1 idad del servi•:io:i al •:l lente descansa en un grupo 

organi:::acional, el departamento de ventas, que rara ve::: 

reconoce gran responsabilidad p•:or la efii:iencia de la planta 

o por los niveles de inventario. P•:ir otro lado, la gente de 

fabrica•:io!ln por lo general, siente µoca responsabi 1 idad p1:ir 

los inventarios y qui:::A poco mAs por el servicio al cliente. 

De hecho, muchos gerentes y supervis•:.res de planta con 

probabi 1 i dad nunca han concebid•:i sus a•:ti vidades desde el 

punto de vista del cliente. Con frecuencia el desempeho de 

esta gente se mide n•:i por su contribu•:io!ln a l•:is objetivos 

globales de !el c•:.mparita sino por sus habilidades para cumplir 
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sus metas limitadas que se les han asignildo. Bajo la misma 

c•:ms"igna, a muy p1:ica gente de ventas se le ju::ga por su 

contribuci6n a las utilidades; se les valora, en cambio, por 

sus habilidades para vender mAs pr·oductc0s. 

la reconciliaci6n de estos objetivos en conflicto en una 

compa~ia moderna, en la que las respon=abilidades se han 

dividid·:. en forma severa y en la que se ha estimLtla'!o a los 

gerentes a suboptimizar las medidas de su desempeno, viene a 

ser un problema desafiante. 

la planeaci~n y control de las operaciones perfeccionadas se 

reconocen hoy en d!a como necesidades vitales para recuperar 

o mantener la fuerza ~e una compahta. 
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PERT. 

Conocida como PERT <T~cnica de Valuaci~n y Revisión de 

Programas>, ha mejorado el control de la administración, el 

manejo de los reCLlt··..:.os y la toma e implementac i6n dl3 la~ 

decisiones. Ha demostrado ser especialmente t1til en la labor 

de proyectar l>:;,s; contratos de compras. 

El PERT estA ideado para controlar la secuencia de los 

acontecimientos mediant~ los cuales se planea un artlcL1lo o 

proyecto, a f!n de determinar los adelantos del pr•::igYama, el 

tiempo para completar cada actividad y el resultado final. 

El ".:amino cr!tico" puecl~ definirse como la ruta de los 

eventos qu.~ r-equieYen mayor· tiempo para completarse. Si la 

administraci6n toma medida3 para reducir el tiempo requerido 

para completar el camino critico, entonces puede volverse 

crltico otro camino o ca1ninos. 

La siguiente fórmula determina el tiempo ne•:esario para que 

se complete un evento en un programa complejo donde los c&lculos 

s1:in diflciles de sacar: 

te= to + 4 tm + tp 

-6 

donde te= tiempo estimado, to=tiempo op~imista,, tm=tiempo m.!s 

probable y tp=tiempo pesimista. 

Una adaptaci6n reciente PERT 

unidas a los datos de costos CPERT/cOstOY. 
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que cada 

ve;: forma de 

aplicar presión econ~'!li~~··pa.~,~ ~e~·~~T¡:_.'._1~~- _costo~; es un 

medio de comprobar<si l.:is cÓ.ti~a:-cÍ~~~~'¡.'.de· los proveedoY.es son 

.raz'?n.:ibles, y puede, s_e:!°_Y:ii:_(·--:. :~deniá~_,. para activar las 

negociaciones, y en consecuencia·, llegar- al precio correcto. 

industrias •. Du~á~te,~·la·,_·~-~QOC'i.::i.ci6n deba instarse al proveedor 

a tra=ar su P~'?P~ia, 'Ct.a:,.v·a. 

El uso:de· la: curva debe limitarse a paYtes no standard, 

pi.:ica competencia, equipo especiali;::ado requerido, 

coñoci~ientós O-patentes especiali;::adas, y cuando la mano de 

obra es importante en el costo. En nuestro caso se aplicarA 

principalmente a nuevas aleaciones y a materiales Cplaca, 

etc) _ c~fl _algl!ln acabad•::i especial. La curva de 

aprendi:::aje es un instrumento de ataque cuando el precio es 

al to; si ne se apl i•:a a un •:aso determinad•::i, no debe 

utili:::arse. 



Algunas teor1as ~ue pueden us.:\r-::;e .~n .:omµr~~ -:>•;:n. - e¡ 

anAlisis estadi~ti_~I_:) y,gYA-fi~0:0 qt.1e ·e~. _un estiudfo numé.rico de 

los hechos presentadO en forma , Concisa·._ el 

anJ.l i$ÍS gro! f,íCo p~r~ ··ayuda y-·~-o~v~~ie?~·~.·i·i'.~-:::. L6S ·1'~.~~~º~~r~os, 
tendencias. c:omerci_a:les, comercio e)o:.ty~'~,j'-~~~:; ··~;~~¿:(~~·: ~Y~st.:\n 

.·:,. 
·<:r< ::''J'·· muy bien· al anAlisis grAfico. 

La pYOgYilmaci_6n l inea.l 

·:B· ,'.~~>:~-.~~¿-;· 
eü u.na técn·¡:~-~ -~~:te~lti·~-~- que en 

lo que respecta a compras, se encU.eO~ra· tb-~~-~j-~':: ~ri-.-:P?l-~~1..?S • 
. ',. ::· ... 

E~ta b'r'inda la Yespuesta que Yedu.ndq_rA en_ el_;:-'ó:isto firlal más 

ba.Jo, y sirve para determinar qué cant."i-~~~\de_be:.:" c~mprar-se a 

cada pi"oveedor, decisiones de dé fabri'car o CC!l11Pf"ar, ~te. 

Las •:olas crean relaciones de óYden ée espera, 

obteniendo el periodo de esper-a y se c1,inpar-a. coi¡ cil co$tO de 

tomar otras medidas ?ar-a evitar la es.pera. El juego 

siinulan un preibl~m..'.1. La simulai:ii!ort de sistem.:.s es la 

duplicai:i.!in por co1nputadot•a de l•=· c;ue sucede en un neg•:ir:io. 

El an&.lisis de informaci•~n E'.!V.ll6a lo$ procedimientos de 

comunicacii?in para asegur~r que los divi=rsos niveles 

admnistrativos reciban la informaci6n que necesitan pero sin 

a.brumaYlos con datos .. La tec1rla de la decisi6n estad1stica es 

el medio por el cual puede determinarse si hay suficiente 

El gel"ente de 

compras tiene que conocer las posibilidades de estos nuevos 

sistemas, de la misma manera que tiene que estar informado de 

la aparicio!in de nuev•:is materiales. 
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La irwe~t.iga·.~i·~n d~ . ..:•.:i1nprels puede definir·se •:01n•.J. el 

estudio y el ilnAli5iS··~i-;:.ternA?;i.cos de cua.lquler artli:ulo 

compradO o 0 el procedimiento ·con _el obje?to la . - . . 

eficiencia de ,.l_-~~ compra~:'~ de ·'recluc_i~ !Os· en 

con•.se.;uencta, aumentar las uti 1 i d'á~es de la ·compaf'tl~. El 

inter*s por·~· la inVestigacii!in de compra:;;· ·..:ornen;:~ en los 

sesentas y ha·seguido·en aumento. No todas las empYesas 

pueden tener ~t:>tos grupós de fnvestigaci.!in. 

El estudio concien=udo de todos los datos req~eridos 

para llegar a una decisión de compras puede redundar en un 

enfC.GUe mAs cient:l fico·-dt:! las compras. Mediante el anAlisis 

Compras puede conseguí r matE>riales a un costo m~s bajo y 

ten~r m~s control sobre las compras a largo pla~o. 

Entre los t::mas mA5 impol"'tantes estudiados pc•r los 

departamentos con un grupo de investiga•:i6n se en 1:uentran el 

de informaci6n corriente del mel"'cado, da.to-s para la 

negociai:í6n con los pYoveed•:-Ye~, métodos para creaY y 

manteneY Indices de precios, predicciones de tendencias 

comer..:iales, dat•:is de relaciones comerciales, anAlisis de 

pre~ios y de costos, curvs d~ aprendizaje, estudios parQ 

fabricar o comprar, evalua•:i6n del set'vicio de proveedor, 
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II.5 PROGRAMACION. 

La programacii!•n es la actividad de asignar fechas a 

pasos importantes en el proceso de fabricaciOn de los 

productos. Es esta parte de la planeaci.!in y el control, no 

de la ejecuciOn. Su prop•!isi to es proporcionar hitos contra 

los cuales comparar la ejecucl~n con el fin de· obtener 

sel'fales de adverten1:ia op•:irtunas de qL1e se Yequiere accii!in 

correctiva. Hay tres niveles de programacii!in: 

t. Programas maestros de producciOn, qua m1..11:::~tran cantidades 

y fechas para los pr•:id1..11:tos. 

2. Programas de orden, que dan las fechas de arranque y 

terminao:i•!rn para tandas de materias primas y componentes 

comprados y fabricados en la elab1:;1raci6n de los productos • 

..:i. Pr•:igramas de operaci•!rn, QLte prop•:ircionan fe•:has de 

arranque y terminaci6n <o tiempos) para cada operaci~n 

significativa ·ner.esaria 

componentes en la planta. 

para proo::esar un pedido de 

Uno de los pasos importantes que puede tomar cualquier 

compari!a pa~a mejorar su desempeno en la entrega es 

establer.er feo::has de programa por operaciones. En ·las 

compaRi.as en las que el control de la producci6n es 

basicamente la ao::tividad de expedici6n, a~n esta no da 

comienzo con frecueno::ia hasta que b:is pedidos han fallado en 

cumplir sus fechas de embarque. El siguiente paso es revisar 

los trabajos cuyos embarques veno::en en la presente semana y 

en la siguiente,
1 

asl r.om•:o aquellos que ya estlln vencidos, 
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para determinar que problemas est~n provocando retrasos. La 

revisión del programa de pr•:idu•:cion puede ser enviada al 

personal del departamento de ventas para que sepa que 

traba.jos seran embc'.lrcados oportunamente y cuales no lo serAn, 

proporcionAndole, de este modo, un medio de decir al cliente 

con anticipaci~n si wn traba.jo no se embarcarA seg~n se 

prometió (elemento muy importante en el servicio al cliente). 

Sin embargo, se necesitan se~ales de advertencia mAs 

oportunas de problemas potenciales y ~stas pueden ser 

provistas por la programaci6n de la opera•:ii!in. 

Los dos métod1:is prin•:ipales de programa•:ii!in son: 

La programaci~n retroa•:tiva. Se utili=a para programar 

los componentes que se necesitan antes de que las· 6rdenes 

(pedidos) de los artícul•:is relacionados 1:orrespondientes 

puedan iniciarse. Comien=a con la fecha en la cual se 

requiere la orden (el pedido) en el almac~n, en el Area de 

montaje o para ser embarcada y calcula el programa hac!a 

atrAs a través de las rutas (itinerario) para determinar la 

feo::ha apropiada de envío para la orden (el pedido). La 

programación retroactiva supone que la fecha de terminaci6n 

se conoce y que las fechas de inicio deben ser computadas 

para cada paso en la frecuenéia de fabrio::a1:i 1~n. 

2. La programa•:io!.n proactiva. Se aplica a la programaciOn 

de una serie de pedid•:is a través de una etapa o m.!quina 

imp•::irtante de procesamiento. Comienza ya sea C•:in la fecha de 

hoy o con el primer tiempo. abit: ... t.:i en el equipo y calcula las 

fechas del probrama para cada un•:i de los pedidos 
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subsiguientes para determinar :;u fecha de t~rminaci•!.n. 

La programaci'.!·n proactiva se usa con la mayor frecuencia 

en compah!as tales como molinos de acero y plantas de 

procesamiento en las que se elaboran los trabajos a la orden 

del cliente y· se solicita p•:ir lo general una pronta entrega. 

Una caracter!stica de las plantas en las que se usa la 

programa•:ion proactiva es que el pn:•ducto no es por lo 

general un montaje que requiere una gran cantidad de 

componentes. Aó.n cuando se use la pr•:igramacion proactiva, el 

programador debe checar la fecha s?licitada del cliente antes 

de reali=ar la programaci~n. Si la fehca requerida esta lo 

bastante lejana, la orden no se programa de inmediato de 

manera que, en efecto, el programad•:ir est!! en realidad 

combinand•:i la pr•:igramación retn:iactiva con la pr•:iactiva. 

La eficacia de la programación se mejora mucho 

procesand•:i tamarios de lote que requieren arreglos cortos, 

teniend1:i pequeAas cargas en centros de trabajo importantes y 

haciendo que los pedidos sigan una secuencia coml!tn de 

procesamiento .. 

Clasificaci~n ABC. 

Este sistema tiene como finalidad reducir el tiempo, el 

esfuerzo y el costo en el contr.:il de los inventarios. 

La filosofia fundamental del sistema sencillamente dice: 

"muchas veces cuesta mAs el control que lo que vale lo 

controlado". De ah! parte el principio de separar las 
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partidas, o sea l•:is renglones ·de un inventario, segl!n su 

valor e importancia, en tres clases: 

A. Incluye los articulas que por su alto costo de 

adquisici6n, por su atto valor en el inventario, por su 

utilizaci6n como material critico o debido a su aportaci6n 

directa a l.as utilidades, merecen un 100;; de estricto 

control. 

Son relativamente pocos, su valor representa del 70 al 

BO'l. del valor total del inventario y constituyen por lo 

general el 15 al 207. de los articules. Se debe de hacer una 

revisi~n regular hecha por la supervisi6n de mayor jerarquta, 

pedidos abiertos con frecuentes entregas de los proveedores, 

un seguimient•:i de cerca en toda la fabri.cacio!in para reducir 

los tiemp•:is gula y el inventario. 

B. Comprende aquellos artlculos que por ser de menor costo, 

valor e imp•:irtancia, su control requiere menor esfuerzo y m.As 

bajo costo administrativo. 

Una gran cantidad de articulas de la lista lo 

constituyen; usualmente, alrededor del 30 al 407. de los 

artlculos cuyo valor total reprc:i"3cnta del 15 al 207. del 

total. Se les ejerce controles que comprendan buenos 

registros y atenci6n regular, requiriendo alta prioridad seto 

en ocasiones criticas. 

c. Integrada por los art t culos de pcu:o costo, poca. 

inversi~n, poca i~portancia para ventas y producci~n, Y que 
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solo sus 
,-.·· .,,, 

exis~encfas. '':par~ ventes y 

,, 

Son la mayor la de. ·J.os :~i·tl~~'10~: normalmente de 60 a 70/. 

cuyo - ~.al o Y. total de. inventario es casi 

ré!preseñtando 'si!ilo del 5 al 10 1.. del valor. 

despreciable, 

Se utili::an los 

controles mas simples posibles, como la revisi6n visual 

peri~dica de los inventarios flsicos con registros 

simplificados o s6lo con las anotaciones mAs sencillas de que 

los stocks de reposicii!in han sido ordenados; grandes 

cantidades de pedido y de inventarios para evitar el 

agotamiento de las existencias y baja prioridad en 

programacicn en la fAbrica son adecuadas. 

Los sistemas mas comunes para su clasificacion son: 

Por precio unitario. 

Por valor total. 

* Por utili::aci·~n y valor. 

* Por aportacio!tn a las utilidades de ventas. 

la 

La divisivn en articulas A, B y e es por supuesto, 

arbitraria; muchas compaNtas hacen a~n otras divisiones, como 

atiadir un grupo D, o dividir un grupo A en artlculos AAA, AA 
y A. Este concepto tiene una amplia aplicacion en muchas 

otras actividades, y puede resumirse en una gr~f ica. 

El concepto:i de ABC aplica tant•:.i a la pl"'ogramaci•3n como a 

muchas otras .!.reas del contr•:il de la produccion Y del 

inventario. Si las 6l"'denes que pasan por cualquier centr•::i de 

trabajo se clasi'fi•:an A,B,o C de acuerd•:i con las horas de 
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trabajo que generan, a~n cuando existen muchas de ellas Y la 

me:cla del prodL1cta sea extremadamente variada, la rela.:i'1in 

80-20, en la qu.e una pequef'ta •:antidad de arttculos dentr-o del 

grupo responder.! p•:•r la mayor parte del valor tc..tal, es casi 

siempre manifiesta~ 



VENTAS ANUALES <TIPOS DE ACERO) 
MERCADO TOTAL (e'XPOATACJ:ON, NACl:ONAL) 

Tlf"OSDEACEllO VEllTAS [N TOllELAOAS IWOATEE.ll't'!MTU COSTO UNITARIO VEJHAS AllUALU llill'ORTE t:lf V[llUS 
(DIC·H) (U.S.ODJC·H) (USDPITOllJ (TOllSl9HJ (E.11[-0ICHUSDJ 

122 299 1 510 2,455 2162,BSS 

3. 1 3 1 7,567,627 21617 34. 42 2 90002,374 

316 215,775 3 ... 25 
1. "'"'ª 4959, 4QO ... 1o1. 268 1. 7 .. 6 546. 490 

•>• 1 • 23 1 2,sse,01e 2,070 15.568 32350, 304 2 

25 53,CSO 2 1 t 22 729,960 

3010 I0,056 3,352 10,056 1. 

3 04 L 2• 7 1 's 20 2,980 6Se,seo 

316L 29,901 3,738 152 S6t!!l,t76 

321 138.o46 3,001 156,052 

TOTAL 1 1044. 7 74 132224263 

CLASIFICACION DE LOS ARTICULOS 
oe ACUeRoo A VENTAS ANUALES 

Tll'OSOlACERO fllPOf!.T[ AllUAL DE VEllTAS lllf'Ofl.TE ACUllJLATIVO AllUAL PORCEIHAJE ACUlllJLAHYO 
OEVEllTAS 

90,082,37'4 90,oe2,374 68. t 2 "' 
32,3.50,3~4 t 22,432, 670 92. 59 "' 
.. ,959,400 127,392,078 96. 34 "' 

30 1 2, 162 1 855 129,554,933 97.98 "' 
729,968 130,284,901 98.53 "' 
658,580 130,943,481 99.03 "' 

316L 568, 176 131,511,657 99.46 "' 
546,498 132,058,155 99.87 "' 
156, CH52 132,214,207 99.99 " 

3CI 1 O 10,056 132,224,263 100.00 "' 
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CLASIFICACION DE PRODUCTOS A B C 

ft DE UTILIZACION TOTAL 
100 , ................................... :.::···.:::···.::;···.:;;···c.;.;···""···::.;;···:;;.···"'"·""'-""""'-""""-'"""=···=· =--------

80 

60 

;¡: 
40 

20 

O 304 430 316 301 434 304L 318L 409 321 301Q 
TIPOS DE ACERO 

- ft ACUMULATIVO 



III. D E C O M P R A S. 

III.1 GENERALIDADES. 

La industria productora de acero inoxidable funciona 

mundialmente S•~bre pedidos, es decir l.J produccio!in en las 

acerlas y en los molinos se programa de acuerdo al backlog de 

pedidos que se tiene en ese momento. 

Casi no se manejan st•:i•:ks e;..;o;ep~_o qu-i.::J.s ~·en-~ mercados 

espec!ficos a clientes y usuari6s ffna-i-es~ -:._--,óc.- -'~:..,_ .·-." 
ClaYo estA, que el consum-o de·:~~·tos 

una tendencia 

madi ficar.A 11::;,s 

el mercado y >:omc/-~'~i~·;;~·~~Ci"~·~· · e~·-~~~-::idena 
pedidos de distrib~J~~~.~~~~-: <i~~-i,.~~~-~re~ y 

produi:tores. 

Los precios. 

Los precios de los aceros inoxidable~ deben de ser 

tratados en dos diferentes grupos. 

Los aceros austenlticos el grupo con mayor variación 

y el grupo mAs estable es el de los aceros ferrlticos y 

maytenstticos' 

Su costo inicial se debe a sus componentes qutmicos. mAs 

los procesos llevados a •:abo en su fabricacii!in. El- costo de 

los elementos es es el que hace la diferencia notoria en los 

dos grupos antes mencionados. 

Como ya lo hemos menckinado los elementos esenciales de 

un acero inoxidable son el Cromo y el Niquel, ademAs de los 

comunes en los ai:erccs al carbon•:i como el F'ierro::i. 
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El Cromo e!:> un metal C•:.n un pl"ecio estable, no as! el 

Niqu~l que debe ser anali:ado muy de cerca por sus 

diferencias en coti;::aciones en el Mercado de los Metales. 

El gl"upo de aceros ferr!ticos y martenslticos casi no 

con·t·iene Niquel pero los acel"os austenlticos contienen una 

cantidad considerable de Niquel pues in•:lusive este grupo es 

11a.mado también aceros Cro,no-Niquel. 

Debido a sus grandes variaciones y sobre todo a su alto 

costo, en ocasiones arriba de lo~ 10,000 d~lares la tonelada 

m~tYica, el costo de los acer·:i~ vaY!a igualmente. 

Adem&.s de ~st•:is •:ostos en l1:is aceros obviamente tenemos 

efectos externos que nos afectan en el precio como pueden sel" 

huelga~, estrategias de productores o utili::::adores, p9llticus 

de gobiernos, etc. 

Tod.:i.s estas variaciones afectan principalmente a 

..:•:impr adores en material en br~.to, pues es muy di f 1 e i l 

repercutir inmediatamente los costos adicionales 

distribuidores o utili;::adores del·· material. 
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Funciones de compras. 

CuAl es la funci6n bAsica de compras? BAsicamente el 

departament•:• de compras debe s~r un .:entro de produc..:i6n de 

utilidades. Es decir, debe estar_ totalmente orientado hacia 

la realizaci~n 'de utilidades, y todas sus ai.:tividaées deb~n 

estar encaminadas producirle mayores utilidades la 

empresa. 

sin Animo d~ -1ucr.o'¡. .excep~O .que -err lugar d·~ estar hablando de 

utilidades nos referimos ·-i reducir los costos. 

Se puede relacionar, la func.1i!ln de compras con la$ 

venta:¡, pues Compra_s t'?ma 'e~ dine'('o producido.J por v~ntas y se 

lo: "vende'! a los proyeedores, con la mayor ventaja posible, a 

fin de retener en la firma el may•:ir V•:ilumen de utilidade~. 

Las compras son, en 

realidad, un complemento de l~s ventas, y puede considerarse 

que los compradores desempel"lan una func i•!on de ventas. 

Los objetivos de una empresa deben ser: 

1. Supervivencia 

2. Crecimient•:i 

3. Utilidades 

Dando mayor amplitud a estos objetivos, la empresa puede 

pret;;nder: 

1. Abarcar mayor mercado 

2. Introdu•:ir nuevos productos 

3. Ser la primera en tecnologta, etc 
Objetivos que al implementarse, se bifur~arAn tas 

lt.reas operativas de 
1
la c•:impal'Ha com•:i: Produc•:io!on, Ingenierta, 
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compra:·; :::_- ; .. ¿~: 
1 ~; ~~-r-~~ i ~ii~~~~ ~--_,;, ~

- 2-. ~·~~~:i·,¡:~~:8\"_:,. -
3 •. ~~~~··i"d~~-. 

5. Condiciones de Entrega 

satisf actores 

v·a qu17 de no cumplirse con ellos, tal deficiencia 

_ repercu_tirlt. invariablemente en la producci6cn de sus bienes, y 

con ello se proyectarA una mala imagen, ocurrirA p!rdida de 

meri::ado, y se correr.! el riesg•:> de salir definitivamente del 

mismo. 

Mfcheie Calimeri define a las compras como "la 

operaci6cn que se propone suministrar, en las mejores 

condiciones posibles, a los distintos sect•:>res de la empresa, 

l•:•s materiales que son necesarios para alcan;:.Jr l•:as objetiv•:is 

que la administraci6n de la misma ha definido.•• 
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Objetivos del dePart~ffiento de Compras. 

Lo•;;; fines pfincfpales de compras son: 

1. Mantener .la i::ontinuidad del aba~teo:imiento de las: mat~ri¿\S 

prima~.' ~ª"'.".ª_el d.~P~>~~~~~t.o-._·d~. p~odu.1:ción~ 
2. Reali;:ar ~cori la inversii!tn mlnlm.:i en 

~-ª~~~;~~-~i-~s·, ~~·~~~~~~~-1b.1e~ con ·1·a .s~.g~ridad el 
-- -· ,- •• • ' "<'"-" 

provecho· econ6mi·co. 

3". ·~yi~~-~-:;d~~~~)~ici?s de lcls materias'~-~~-~~.~~-·~º :·Ú:·:. 
m.:iteYias prim~s- a ioS· Pre'Ci~~r .·.~~~~: '"ti;jos. 

P~si~~-~-s~:' y· de a~~erd0 con -í'a c~i;id~~- /~~q~~erf{d¡-~~S?~?i~~~:.:::o-· 

a costos de materiales ~e 

Mantener en poste i>!·n competi t-i\~~· a ;:~G ¡~:;~~~~·~,~ · ~-ri :1ó ·7 • que 
;;;.~.' ·~:. 

;:,:r -~_.-:,-:· ·>·.'.>: 
i,_,~;.-·--~ < -----

Adem.0.s de la funcii!tn de gener~~ -':-1~~-~-~~~é.fo~St -·_:--~~;.Cu.:i.l e..:; 

ramo o funci>!ln •Jperativa, el 'd~-p·~~·t~~~·r:i'~?-~-. d8. 1:omp.-a.s 

5. 

su 

servirles de medio de com1..tnicu.ci.!<n a la direcci6n y a! reste• 

de la organi;:aci.~n, de las n1:iti•:ias, los sucesos y lo..:; 

pronósticos del mercado. El departamento de compras so 

encuentra en una posici6n ideal para ello. A él acude 

constantemente una. proce~i·!m de vendedc•res para hacer una 

visita. Estos vendedores recorren el terreno, visitan mucha~ 

empresas y plantas industriales ~.' re•:opi lan un vasto volumen 

de informaci6n. Por' lo general, estAn m~s que ansios•:is de 

compartirla como un medio conveniente de •:ongraciarse con el 

comprador. 
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Prin..:ipios b4sicos del depart.amento de Compras. 

provecho para la empresa, 
~· ·:-· •;~)e,~·,:_.\·.;' 

,,_ ,_' .. :~/;'•. toda 

at:?nci~n ~o!.'.> -·~~9U,~.-~.ri~-~~~ 'Jl~~,~~~-~"p-~q~~~~ )-~;':'. 2 ~;:.,: ,~::: 
Las' -prAct i.c·a¿ ·:·~=i'aQdida'~ -."en·' ~·~-s·~:·:~.O~~;as'· ·~~-~~;~~' ajustarse a 

las neoe~idaEfé"-CPi,f-~i~.:~",'j.- ~º"P".e~;i .. 
2. LaS~ -·C'.o~P'r'ás'~deb'~Y. . .Ari·~:de:~hace~sé basAndose en un examen 

minÚ~-i·~sO - _-_:_de--=- las ¿·a:r:a~t-er.!sticcis de las merca.netas y 

seivicios .ofr·¿;~i'do~. por los proveed.;..ras. 

3. El acuerdo de lo que se haya de comprar y cuAl sea el 

momento di! hai:er!o, lo toma. el •:comprador C•:'ln pleno 

con~cimiento de los precios tendencias del mercado, asl 

como del estado c!e l.l •:iferta y l.a demanda. 

4.. Las compras deben ef~ctL;.ar~i:= con el proveedor qut= ofrezca 

las 1:ondici•:in~s mAs ventajosas par.:i Llna misma calidad, 

cantidad, c•:indiciones de entrega y condiciones de pago, 

ademAs de ha•:erse en el momento en que estAn m.!s bajos los 

precios. 

5. El comprador ha de ser capa= de pronosticar ~a evoluci6n 

futura del mercado. 

C1:omp1~as Nacionales e Internaci•:inales. 

Las compras na•:i•:inales s•:in aquel las que se efect~an 

dentr•:o de las fr•:intera$ de un pats, con arreglo a las le:,·es 

del mismo y pueden cl~sificilrse en: 

a) Locales 
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bl ForJ.noa.s 

Las ·compras intCl'rnac.ioria.~eS- son·.-aquel la.s. que '.3e ef~.::tt!ian 

entre. dos ~ mJ.s·. p-~rSes ·::Y.:.~e~·~ige.n .Pó·r· l·~~ ·le'ye.s d~ l!=l~ pais1:1S 

que· las ~eai'i za~·t. c:r·;·~~/t:~:~·-{~·n~~:;'~x~~·~-~~,·~L;~~~:)-. 
..,,. : ,c.:":,·•' -···;,,< .. ··;: 

:;~:'.; -~·~:~:;~'.:i?/' '·;:.,"·/,.,: .. : :~..:~~-
Requ~si_t.~~ ~.~-~.s~.lí~'i:a. J~.~.'.·~- ~-d~~~-Gri~~::"bJ~;~a'~:'~=6~-~~;'¡-~~:'~'.:.~-

. - - --- ~ ··~-:..:::>:: ''-~ o-;-.::;.·"-- e';' 

EStOS : .. ,-d~b-~'~' ·:_;:o-mP'r~n'd~r- ~::~ri1/~·~\· otFO~ ·;_:i i6~':-·: siguientes 

· .. ·Uno· cie• 1os.~lem~n~:'.1·:~.i~b~t~~t~s en 
pl.int6s: 

ia. 
adquisición de. materl_as primas. -~:é~·~;;·-.;~-~8~'.~i~~:J~i;;JJ~~~,;~f~S-~dem.!s -

puntos, es decir, no de!be af~ctar-.-.·l~~-;~'f1;Í.·J~~-~ ~~~'tid~~ o 

condiciones de entrega, etc. 
,' ' · .. -·:\;.\_ 

E~·~ nec'~~a~-¡~: ~~·ncÍ.6'nar-.. : que. los 

precios, en ocaciones estarAn restringidos por las pOl!ticas 

de proveedores o de los mismos pa!ses. 

bl Calidad. La calidad de los materiales lo determinarA 

el departamento de produ•:•:i1!in e ingeniarla, pues es este 

quien producirA los art!culos que coloquen a la empresa en 

condi•:iones competitivas en el mercado. 

c> Cantidad. Debe entenderse en los términos necesarios 

para no perder la O:•:ontinuidad de la producci.!rn, y de acuerdo 

con lo estipulado en la orden de compra. 

Sehalando en su caso, la calendari~aci6n necesaria para 

entregas parciales, hasta lograr el total (cantidad) pac~ado 

en el pedido. 

d) Condiciones de entrega. La condici¿n de entrega 

involucra una serie de elementos que deben considerarse al 

negociar las materias primas para una empresa, como por 

ejemplo: 
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L El tiempo en que el proveedor entregar.! fos materiales. 

El lugc:>.r en que entregar.! lo~ iñlsmoC. 

3. Su dlspo11lbilidad p.:i.ra hac'er· l~~ entreg'-:i-.s. 

4. La gaYantla parcial o 'total.'·;de_:;·i:,os mat~Yiales que ofrece. 

5. y 

mermas que SUfyieran los mat.eri-~~ies,·· ·-pr~Viamente estipuladaG .· - . 

y negociadas _en _l.'.1 :O_r._den_~ ,de:~~S1::irrijJY.a ~-- etc. 

e) c_ondiciones de--~~.~~~·~.~~'.:.:·~- ·En el momento en que el 

comprad•::.Y Y.· ~l ProveedOr c_-fi~~an- Unci orden de compra, ésta se 

conVierte automAticamente en un contrato de compra-venta 

f~rmal para_ lds partes que en él intervienen, y por 

consecuencia la condición de pago deberA cumplirse en los 

t~rminos establecidos en la orden de compra. Las condiciones 

de pügo pueden ser: 

1. De contado rlguroso. Contra entrega de la mercancla, 

cobrar o devolver, i:obrar al entregar. 

2. Contado comercial. Treinta, sesenta o noventa dlas el 

pago despues de haber entregado la mer~anc!a y previa 

presentacio!in de la factura y dem!s documentos inherentes a la 

i:ompra. 

3. Con anticipo. Se entiende como el porcentaje o cantidad 

parcial que debe entregar el comprador al proveedor, en el 

momento de recibir la orden de compra, y que esté previamente 

seNalado en el pedido. 

f) Gar'antla. En este cas•::i el departamento de C•::impras 

debe negoo:iar ezta condición y posteriormente vigilar que se 
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cumplan lvs término-:; e~ l ... 1 ml~m.:i; e~ docir, sl ~zt.J es tot.:il, 

parcial y/o por cie..-to tiempo. 

gl Servicios de post-ve~ta. 

convenios que se ..:!::o":.~bran con' los .. :. proVeedoY.es a. :.,fin .. ele 

servicios 

proporcionar a lo~ compradores ·y.~~-¿~C~~~~~-.. ~~ Sufi~i~ntes, 
de mantenimie~to -y-;.;.-··~~-~~~~'i\a·~-i~:~· ·c1~1 personal 

y 

de 
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ANALIS!S DE VALOR V REDUCCION DE COQT~§ 

La necesidad de reducir los costos es constante. 

La industria, en su busca de formas más eficientes de 

controlar y reducir el gast•:i de fabricar sus productos, ha 

encontrado varias técnicas que cumplen ese cometido. 

Las m&s escuchadas son-: reducci6n de c~stc:is, 

estandar-i::a-ci6n, silÍlpl i f icaci6n, ::-Coáip!as_. ~-ª-valor-, an~l is is 

de --CO~~]~as,-· investigaci6n de compras; -ingeniarla de valor, 

1:ontrol .de valor, y mejor"a de valor. 

El' analisis de valor es el estudio sistemAtico aplicado 

a cúalqu_ier artlculo utili::ado, y su objetivo es mantener la 

calidad adecuada, pero a un costo menor. 

El vali::H' depende de la utilidad y de muchos fao::t 1:ires 

ajenos al costo. Hay diversas clases de valor, y dos de 

el las son us1:i y cambio:i. Un ar-tf.cul•:i de alto valor- de uso 

puede no tener mu•:h•:i valor de •:ambio y vi •:eversa. 

Normalmente una persona o:on una idea para ahorrar tiene 

que luo:har para qLte se acepte; sin embargo, el analisis de 

valor asigna la tarea de probar p•:ir qué un idea constructiva 

no puede llevarse a cab•:i a la persona que desea 

obstaculi:::arla. 

Aplicado en f•:irma general, el anAlisis de valor es la 

identi ficaci>!in de ahorr•:is que pueden obtenerse de cualquier 

manera, por un estudio del articulo, proceso, operaci6n o 

com•:i sea. 

La labor de r~ducci>!on de cost•:is es esencial y debe 

84 



continuar como una funcii.?on vi tal de todo departamento. Per•:. 

ésta es, por lo general, una .act~yi~~~ de .. tiempo· parcial de 

muchos individuos, mie.ntras .. que,_~l_ -~~~l).,sis_. de. v.a~or es un 

sistema intenso que pr•:iporcio_n~' nueva '.:ih(_;~fii~c-Í"'C'O\n a cada 

"'C q\rea de decisi"'C'b"\n. ._; 

El esfuerzo de reduc•:it!.in de costoS :'ti'ene la ventaja de 

que, puesto que es parte integ':"al ·del tr~bajo de cualquier 

departamento, se obtiene generalmente la ayuda de toé•J el 

personal comprometido. 

El sistema de an!lisis de valor, que exige la formacio~n 

de grupos, tiene la ventaja de ofrecer un n~cleo central de 

analistas que dedican todo SLt tiempo a preparar dat•:is y 

estadtsticas para los departamentos de linea. El analista de 

valor tiene que hacer el trabajo pesado sobre el que los 

gerentes regulares de l!nea basan sus decisiones. No depende 

de otros; él por sf mism•:i tiene que ha.:er el trabajo. 

El 60 'l. de l1:is ahorros logrados se obtiene de compras, 

el 30 por cient•::i p•:ir el estudio del producto y los cambi•:is en las 

especificaciones y el 10 por ciento por la sustituci~n de 

materiales. 

Para un buen programa de reducci~n de costos, es 

imprescindible implantar procedimientos regulares. Los 

proveedores juegan un papel muy importante en la reducci6n de 

costos, puesto que son los qL1e tienen que suministrar los 

datos que determina.rAn los resultados; pero pueden o no estar 

dispuestos a cooperar con el clienteª 

La estandari;:~ci.!.n y simplificacil.!.n ayudan a la 
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reducci~·n de costos. Una norma o estAndar es una regla que 

se fija para medir la cantidad, el peso, la extensi6n, el 

valor y la calidad. Los ar t f .:ulc•s estandar i ::ad1::is deben 

w.~a.rse, naturalmente, siempYe que sea p1:isible, puesto que 

pueden comprarse a un precio mll.s econe?imico que l•:is arttculos 

hechos a la ord~n. 

La simplificacit!in es la seleccit!•n de las piezas o de los 

materiales mAs f~·:iles de obtener que integran un producto. 

Compras debe favorecer siempre que sea posible, la 

simpli fi•:a•:ión junto con la estandari::acii!in. 

la inercia imperante en la industria. 

Se debe romper 

En la decada de 1940, las funciones tradicionales, 

ingenierta, compras y producci~n perdieron de vista la 

necesidad de s~r •:ompetitivas. Como resultado compras 

introdujo el anAlisis del valor, que lejos de excluir a la 

ingenierta en la labor, la ayuda a aportar su punto de vista 

y su experien•:ia prActica con los proveedores. Esto ha hecho 

necesari•:> que Compras se necesite cada ve:: mc!i.s de 

ingenieros para poder comprender plenamente los problemas y 

poder cooperar al mismo nivel con las otras Areas de la 

empresa 
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111.2 ORGANIZACION. 

Situaci~n Actual. 

La empresa actualmente · tie_ne _un .. _g_r~') desarrollo en 

diversas A reas que han Vétocidad de la 

empresa, pero ya que este. creciffii'eritO'-hj~~·,Í~~-'é.!1 los·ó.ltimos 

aNos a pa~os grandes, 

la misma velocidad. 

Otra 
'./:<_: :~ .. ~i·(:_:-. \/\~'.-::·'.:/: : ····-'.-

si tuac i6n ha sfdO-:la:~~-~-r_~-~-~\J~~;;ct~.:l:a-.~~pr'esa que 

no ha permitido el desap·o1 r~_ P_(~:6_9}~~~:_:-~;~~~~~~~f~~-~;~l:-~ te~_~r:-.- un 

centralismo muy grande la Dii-eci:ii!in_Ge~er:~:1~·:.-~.-~:;· .. 

--
Se observa pues, un sistema de c~mpl-~s- muy_,_:r_u'd¡ffi_éntario 

al compararle• a otras ti.reas y al tü.maf'lo de l.i empresa,· . que 

Onicamente viene a estar form.:idc para cumplif i.a·S-:; f~ncicines 

bAsicas, teniendo P•:Oca autoridad y por lo mismo poco juego en 

poder mostrar su importancia. 

El contacto c•:on los pr•:oveed•:ires no lo es solamente el 

departamento de Compras, pues la Dirección General interviene 

en ocasiones directamente, Control de Calidad discute 

directamente y Planeaci6n de la Producción hace los estudios 

en ocasiones de los requerimient•:os, en especial de tipos de 

acel'"o especiales. C•:ompras intermediario 

administrativo que acepta decisiones de otros departamentos • 

Aunque tiene poca iníormaci~n clasificada sigue siendo quien 

puede dar la mej•:ir solu..:io.!in per•:i n 1:0 siempre se le escucha 

' 
pues no se tiene en la empresa. t•:odav!a la idea de la gran 
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cantidad de dinero que C•Jmpr.:.s pLLC?de generar si se le deja 

tralJ.:iJar y se !e da el apoyo ne•:esa..-io. 

Las cifras en la dQmandu. hl$t6rica tienen un grado de 

err~r que podrta causar dahos muy graves pues tienen algunas 

fallas que de cambiar personal en el departümento y no 

conocerlas, algunos c.Uculos tenCr!c._,-, Uift:-rencla.s con la 

realidad. 

El control de inventarios es llevado b&sicamente con los 

llamado$ ''bomber"a::os" si lcl Dire..:cii!tn General se da i:::uenta de 

que se tiene un inventario muy alto - mismo que se tiene as! 

para poder absorber las variai:::iones pues no se llev.J un 

control sistemAtico- se ordena su redui:ci6n inmediata sin 

tomar en cuenta que probablemonte n•:. este bien balanceado y 

se requerir.! seguir o:c•mprando al menos ciert•::os tipos y 

medidas de acero. 

E~te desbalani:eo surge= también bAsicamente de las 

decisiones de la misma Direcci6n General de comprar a alg~n 

proveedor en especial sin ra::~n l~gi..:a segün el Departamento 

de Compras. '( como al socio se le debe seguir comprando los 

inventarios crecen. 

Con los tratos en o•:asiones direo:tos de la Direcci6n 

General y de Control de Calidad o Planea.i:i•!in el A.rea. de 

•:ompra~ no puede l leva.r estudi•Js de pl"oveedores cc•rrectos y 

justifica.dos, ademAs de que con poco personal no se tiene el 

tiempo de llevarlo. 
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Las re•: lama•: iones no s.:in can.:;.l L:ada.z con Compr.:;.s si~11dv 

que se podr1a C•btener mejores resultados con el p-..-oveedor al 

ser siempre el trato con Una_ persona ·.de la empresa, p1..1es u.si 

reune todo el P.sider d.e: .. las di ferent~s Areas y se puede. 

negociar de un .~ejor<ffiodo. 
;:~· . : . ' - -.. :- ,· : . '..'.~'- ·-

-p~--o pO~dr-emos.: · · qúe - cOmpr·.is-IncluSive lleve algunc.s 
~· . '. -.· . -- ' . ' 

estudios de Cal.~dad_"~u·~··,~·.; ·q~ita.'~á~.:~1 área· de de 
:· ·,..- .°-.-... ___ , ::'. -__ ·"' .. , . .-: ' .: ·: ' -

C.:il itJad - ~i.ñguna_::f_~n~_i-~n_-y-·"qUS-, s~:· . .:lyÚ~·::i,l"'Añ_ ·a-.-.-.:Ónipras en sl.:S 

decisiones ---al -_valuar.-' el los mismos - c:on ayuda. de·. informaci•!on 

de- todos 105 departamentos - el material y el -pr'>::iveedor juntQ 

con precici_y otros aspectos de la c:Ompra. 

NO existe un diagrama de flujo:. de las ac•:iones de 

Compras, simplemente porq1.1~ no:• se tienen delimitallas las 

funciones del departament•:. y esto caus"' en oca::ii•:ines mui:ha 

confusii!tn. Muchos puntos se dan cc•mo entendid•.JS y a veces ni;. 

es as!. Se debe crear un flujo para dar unu gula breve de las 

acciones y tomarla como base del trabajo diario. 

Se tratar.! de hacer ver un nuevo sistema de i:ompras que 

requerir~ gente capacitada y a los i:uales se les deberA dar 

mayor' campo .de acci~n para lograr los objetivos de 

optimi:aci6n de las utilidades de la empresa. 
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En primer lugar, ~l gerente de compras tiene que e~tar 

consciente de la i.mpo_rta.n•:i~ del- pri.?ceso de compras, ya que 

lo:. resul tad~s- de su_· lab~~. tendrAn una gran repercusi~n en el 

cuadr.o tOtal.--de. la. ·c\:Jmp~Nia~-· 

Las~ CCi~P,ra:s:~-~~~'· ··~·~·~·- f;~~\~·~~~dF~ o.un :trabaJ·~ que produce 
_·,*e·;-, 

fricc i6n-. E1:c~ · ,_:om~~~""~;;~:_::¿j~-b-~'l.~~·~:tfié~r--t~clos- los a~pe~:tos de 
. :/:"; ·~ :-·,;-

Un<> compr<> _a.fin :;;!c.;~:~;;2,,tJ;:"~;~~; ~:~~"n!Úci6n 
eficaz • .: · -"'~f-~.;~;:~.-~~;é- .,· j;;:_::¿~-;::~~ "i!'.o;·.:~:.-" ::7.~:7~'-~°i:<-;· ·. '. ,:..,- ,'.; _ , 

·-un ;:::f1'nf!~~~~~~~#~--~~-~/~:~f-d~:::~t;rl&rrf~f ~-~-h" ta- medida que otros 

se 10·::.peralrt~;n,--:'."fPU~Sto·;/qüe ,-de-pei;de--de Vat-i.as fuentes para 

obtener i\ifo~1~2iin/~;.;,~~o~Ú' f~c~Í~a y· cooperaci6n. Su 

e1 c~qG'i i i~.t i_~:. cte 

de compras 

esta 

-mutua¡,-:.- ;".'.-'/la-:-\"""n-~·u'-fi~-i-encÍ~ de autoridad tendr.! repercusiones 
; •,n.• ,! ,' • 

dir-ectaS', -. en la· cai'idad de su actua-cl6n. Esta es la Ya;:6n 

~~sica que~necesita el apoyo de la Alta Admin1straci6n para 

alentar a otros a co•:1perar. 

El comprador tiene que coordinar para ser eficaz. Debe 

presentar a los proveed•:ires no s6l•:i las dc:cisiones del 

departamento de Compras, sino ademAs las de la compa~[a. 

Obviamente el comprador no puede ser experto en todas las 

materias, sin embargo, cuanto mayores sean sus conocimientos 

---de- las otras funciones del negocio, tant•:i mejor ser.! su 

comprensi6n y habilidad para reali=ar su pr•:.pia funci6n de 

co.:irdinador. 

Todo gerente de compras debe reconocer la necesidad de 

delegar. Aunque Ruede delegarse una gran parte de la labor 

de tomar deci~ione$, la re~ponsa~ilidad de los resultados no 
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puede delegar~e, '.f el g~.~-~.0te_. de .. co~pras de~e ser_ respon~a.ble 

de las consecuen•:ias. · 

, .. ,,·•· : " '" ''.;':'. PR"O~E:DOR , . 

-'"~~""". . • ', D'E.:•.•. ·•· .. '"'· DE•,· • · ·.,. DE , _ , <".···'· 
.·CALIDAD .. RECrsó'L · . MATERIAL' 

-- ·.·-·~,, - ":~7:~~·;·-~:::·.,:·:-~ -- -,.·J '. 

se permit~·-· un :~::·t·~·~-,~:~~ ~t'"-;.e:c~o ·ent·r.é .. et ·ve.rÍdedor. y 

personal de di ferenf~s· ·da·pat·tame~·t·o.s··>iJS: ~:-~:-ª-~~~:·..;;~ª-~ Ei·.·. 

vendedor real iza la coor.dinaci6n, per_o _la cO_~p_A~~ _c~~i?r~-".f~~·~ 

carece de control. 

PROVEf DOR 

AGENTE Df VENTAS 

~MP\~ 
PRODUCCION CONTROL INSPECC!ON CONTROL DlRECCION VARIOS 

DE DE DE GENERAL 
CALIDAD RECIBO MATERIAL 

el 

Cort este sistema de comunica1:i·!1r. idi:al, el ~om¡Jrad.:.>r 

est~ en condiciones de coordinar las diversas funciones de su 

compatila y de presentar un frente unido al vendedor. Puede 

existir comunicación entre un departamento y el vendedor pero 

Compras siempre se mantiene enterado. Este sistema descrito 

no crea una obstrucci6n en la comunicaci6n y coloca a Compras 

en magni f lea pcisicio!in para mantener el c•:.ntrol de cost•:.s 

sobre las compras. 
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III.3 DEMANDA HISTOR!CA Y ACTUAL. 

Consumos. 

A;:tualmente el c¿nsumo de material estA principalmente 

i.:onstitUido por los dos tipos de acen:i m.1~ comerciales que 

son los AISI,304 Y.430. Entre estos d•:lS tip•:lS de acero se 

utili=a aproxima~ament~ =~ go X de la Materia Prima. El otro 

10 /. l•.J constituyen los llamados tip·:is especia:i::s que s .. :.n los 

restantes como el AISI 301, 316, 409, 434, etc. 

T.ambi~n en los -!Jltimos af'fos los consumr:•s globales de 

ai:ero han _indicad~,ui:ia ~e~cla aproximada. de 70-30 de tipos 

siguiendo la not.J. del pArrafo 

anterior. 

_Las medidas utilizadas en todos los tipos son las 

siguiente::.:--

En anchos se utili=a come medida final 9!4, 1000, 1219 1 

y 1250 mm y en esp~~·:=-re~ pr-incipalmente 3 y 6 mm. 

Los anchos depenc!ert.n del mer 1:ado tomando 1000 y 1250 mm 

como medidas métricas para palses que utilizan este sistema 

de unidades y S14 o 3 pies y 121S o 4 pies en Estados Unidos 

y Mt!xh:o por su influencia en tecnolog!a norteamericana. 

Se lleva un rec•::1rd de consumo de materia Prima desde 

hace alg~n tiemp 1:i pero estas cifras no son exactas en cuanto 

a los pedidos ya qLte se ha•:en mu•:has modificaciones tal y 

como lo expli•:aremos m,\s adelante y n•:i podem•:is referirnos a 

los consumos histo!irico~ de Materia Prima por medida a los 

datos obtenid•:is en e~tas tablas pues reflejan esas 

diferencias. 
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M1:istraremos algun~s d~ las tablas de Cónsumo dtt Materia 

F'rima de diferentes medidas y T_i~OG de Acero: 

POR·TIPOS DE~ACERO 

AIS! 321 

ENE 12 

FEB Al 

MAR 32 

ABR 60 

MAY 42 

JUN 38 

JUL 22 

AGO 23 

SEP 42 

OCT 19 

NOV 64 

DlC 3228 128 23 69 24 
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También se llev~n por medida.s: 

ACERO Al SI 430 .ANCHO 914. ESPESORES 3 y 6 MM 

E F M A M J 

3MM 214. 275 '92 254 109 270 

6MM 120 116 204 147 114 80 

COmo se puede observar mAs f.!tci lmente en la segunda 

tabla, se t.ien~n variaciones muchos meses y éstas se d~ben 

a diversas si tuacii.:int!s. Una es la ú~ cambii:iu en el meri:.ado y 

no p•:idemos hai:er nada i:ontra ella. sino establecer nuest·i"u~ 

sistemas Otra son las 

desviaciones que se tienen al laminar el material grueso y 

que se debe de man.J<Jr a un siagund•:i laminado pata poder 

utili~ar el material como pt imera calidad en otro espesor mAs 

delgado. Esi;a situacii!in se debe prin•:ipalmente a d•.:is i:.ausas 

que son el cliente, que puede requerir una gran exactitud o 

el material pue-.;; algunas comp1::isici 1::ines qu!micas son mAs 

problemAticas. 

Otra es el corte de rollos para otros espesores mAs delgados 

por agotamiento 1::i por usos especiales. Pero esta 

circunstancia se debe de evitar pues se genera fleje en el 

venderá probablemcrnl;e c 1::imc• o:l1atarra o segunda 

calidad. 

La segunda c:au~a en o•:asi•:•nes se puede ver como en el 

mes de mar~c· que des•:endi6 el C•:Onsum•:> do.: 3mm J' aument•:. el de 
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6mm pero en mayo tenemos un caso d~ f~rente·_·donde no~ pocJ.r·!a1ri_os 

saber tan facilmente. 

Es mejor utilL::ar las tablas de Ve~taS~-p~-¡..a;:pc:ií:fffr ·ta.her 
' ., .,. . .,._·;.:,:,;., 

consumos aproximado'<l por_ tipos:Y: medida_~:·_éJe··~~~~~!?•'. )~e~;~.~:sé~·i 

importante tener en cuenta, la- ~·~t:··m~,-~~ '.'1a~?{P?Q~Li:;;'CJ~6rl_-;.-.C7 i.?~ 
porcentaj~s de desviac ii!ln r-egu_l_a~e~ .".'~;·_.~·~~~~-: {¡-~~::~-J~;'.·~i~-;~o.":' .. 'Y 
en sus diferentes medid.as pues _obVi~·~e-~'t'~\:~~-~ ~~;}~·~l~~Y>~~'i;~·~~-~~< 

Una ve~ estable~idos 

es~e'.~ i:-~ ·i:~~ ·,~:::·i~~-~t~~i-·~:l:~-:~~ ~;~~~:-~ '.i'.;2 ~~i ~::::: 
los . fac·{~~~s·:_~de_:_-~~r;~~r~- ,('-q¿~~ -.:·s-eY.il -· 

en cuenta tambi~n las casos 

alrededor de 15%) para cada a.:e~o·, Y/~::~.~~~ p~~}~d·¿·~·~e~~ de

deisviacit.in, tenienC:o una amplia coi.:iper-.:i'Ci6n ~:¿-~~A.,P:üirie~·~T6ñ·. ~-
_--_._ -,,_' -

produccio!•n en los cas•:is especiate_s-pÓdt--'SiTIOs '."berlé'r·· ~cáhtld.ade~-

m&s exactas para nL:l:?stro estudio. 

No estarA por dem~s continuar el ·control -:del !.;;or'lsümo de 

materia prima para poder siempre cuadrar- laS cifras'y tener 

otro aPoyo en la recopilaci1!on de dat.:is. 
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La planaaci~n y el control de fabricación se relacionan 

bAsicamente con el futuro. El pasado estA fuera de control; 

es necesario comen;:ar por la situación presente y prepararse 

para el futuro. En igualdad de circunstancias, una compal''l!a 

puede S•:ibrev i vi r s6lo preparAndose para cubr:ir las 

necesidades de sus clientes. Por l•:i mem's c•:-n la r.!pide;: de 

sus C•:ompet i dores. La palabra "pronósti•:o" abarca las 

estimaciones de tales necesidades futuras del cliente. 

Planes y presupuestos son n•:•mbres dados a pYoyecciones de los 

datos rela•:ionados con las operaci•::ines de la planta. 

Al departament•::i de contl"ol de matar iales, frecuentementi; 

llamado departament•::i de planeaci•!in, se asigna la 

responsabilidad de planear para cubrir las futuras 

necesidades y fabricar el producto. El pron6stico de la 

demanda e5 el elemento vital en esta pyepara•:i•!ln. 

En la mayor parte de las •: 1::1mpal'1las se necesitan varios 

pr1::ino!osticos. Estos pueden clasi fi•:::arse de muchas formas, 

siendo una de ellas la del periodo de tiempo 

Empleados en la expansi6n de una planta y en la 

adquisi•:i•!tn de nueva maquinaria y equipo con el fin de 

planear con anterioridad de 5 ahos, la inversión de capital. 

Pron6stico de alcance intermedio: 

Utili:ado Pª{ª la consecuci~n de materiales de tiempos 
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guta pr•:ilongados o para la pl~neacii?in de tasas de operaci,z.n, 

tomando en cuenta los productos ctclicos o estacionales con 

una anterioridad de uno a dos anos. 

Pron~sticos de corto alcance: 

Uti 1 i::adc•.s para determinar las cantidades adecuadas de 

pedido y la frecuencia de los pedid•:is de los componentes que 

se compran o se fabrican y para planear la capacidad 

apropiada de fabricaci~n, con una anterioridad de 3 a 6 

meses. 

Demandas de futuro inmediato: 

Para programas de montaje y en la distribuci6n del 

inventario de artti.::ulos terminados, semanal •:i diariamente. 

El pronostico de largo alcance implica consideraciones 

complejas, planes de expansi6n de capital hechos por la alta 

direcci~n que incluyen la consideracibn de estrategias de 

mercado, de poltticas de empleo y de normas gubernamentales. 

Los pron·i!.isticos de corto alcance requieren mayor 

exactitud. Los p.ronOst icos de mediano alcance en relaci<!in 

con la capacidad pueden indicar un cierto nl!1mero de horas 

requeridas en un centro de trabajo. 

Otra forma de clasificar los pron~sticos es por el tipo 

de articulo de que se trata, c•:im•:i product•:is individuales, 

familias o subgrupos. Los pronósticos especlficos que una 

comparita requiere dependen de la relación entre la . longuitud 

de sus ciclos de 
1
fabri•:aci6n y el tiempo gula permitido por 
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sus el i~ntes. 

Muchos factores influyen en la deman~ct de los productos 

y servicios. Identificar las influencias generalizadas mAs 

importantes Y tratar de prede•=ir los cambios que es probable 

que ellas prov•:iquen. Los factores externos incluyen las 

condiciones generales del negocio y la. si tuaci•t1n de la 

ec•:inom!a del pa!s. Todos l•:i<:. proni!lsticos de largo c\l1:ance y 

muchos de alcance intermedio deben icluir alguna evaluaci•l'ln 

del efecto de un ambiente econ6mico cambiante, las tendencias 

en el merca.do, la competencia, etc. 

Los factores inter·no~ tales como los planes de 

publi•:idad de una. compal"l!a., la promor:ii!ln de las ventas, el 

esfuerzo de ventas, el perfe1:cionamiento de k·s pre•:io::is y de 

la calidad, pueden tener un efecto mAs importante en la 

forma•:it.!ln o impulso de la demanda. Las entregas a tiempo, 

los costos m.!l.s baj.:rs y los ci.:los mAs cortos de fabr icaci6n 

pueden tener efectos significativos sobre la demanda de los 

produ•:tos en una compatJta. 

Un pron~stico es un conjunto de n6meros para trabajar 

con base en ell•:is, no para ·llegar a ellos. Todo pron6stico, 

al1n cuand•:i sea derivado, proprcionan datos ini•:iales con los 

cuales comenzar la planeaci~n mediante un sistema formal 

integrad.:.. 

Algunas caractertsticas generales de los pron6sti1:os 
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l. Los ..-r.:in-!isticos van a estar equivo•:ados. 

2. Los pron~sticos son mas ~tiles cuando llevan una 

estimacion del error. 

3. Los pronosticos son m.!l.s exactos Jlill"a grupos de arttculc•s 

m.!s grandes. 

4. Lc•s prono?:isticos so:on mAs exactos para perlodo5 mt+.s cortos. 

La mejor solucil!tn es elaborar un pYograma for.mal del 

ejercicio del pron·~stico y un sistema que detecte y mida sus 

errores y luego, reacci•:inar en forma yllpida para corregir 

tales eyrores. 

Todo pronostico deberla incluir una estimaci~n del errór 

del mismo. Esta estimacii!in puede expresarse como p•J'rcentaje 

del pron•!:lstico o como rango entre valores mt+.ximo y mlnimo. 

Hay cinco pasos esenciales en la reali~aci6n de un 

1. tlefinicion de los propósitos. 

2. Preparación de los datos. 

3. Selecci~n de las técnicas. 

4. Ejecucitin 'del pron6stico (y de las estima.ciones del error 

del proni!istico) 

5. Seguimiento de los pron~sticos. 

Varios de los usos de los pron6sticos, entre los muchos 

existentes son: 

1. El hori~onte: corto, medio y largo. 

? El periodo; semanal, mensual, trimestral, anual. 

3. La frecuencia 1 de revisión: diaria, semanal, men~i.1e1l o 
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may•:ir. 

4. La unidad de medida: dinero, pie:as, horas, galones, 

etc. 

Cierta literatura sobre pron6sticos_ ~ivide la técnica en 

métodos objetivos y subjeti~o_s_._. Esto es l!tti l para la 

discush:in, pero todo buen pronostico_ es una combinacit.n de 

ambas. 
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CORRELACION ENTRE DOS VARIABLES 
VENTAS TOTALES/MATERlA RECIBIDA EN PLANTA 

ANOS YCllTAS lOTALU (11 TOll(LADAS liA,T[RIAPRllt4RfCl810AflfPLANTA 
UTOll[LADAS 

VAlllA8Lfl110[1'(11DlfllJ[ VAAIA8Lf DU'EltOIUTE 

' ... . ' ' " 
1985 19,933 33,865 IH6'838,115 1113'681,045 

1986 35,616 34,891 1111'451,664 llil'l61,l91 

1987 4Z,e&1 44,JOJ 1962'755,809 1861'447,152 -
1980 49,7ZI 46,902 2391'405,604 1991 '289,4411 

1909 +1,ltl 55,166 3!99'846,756 2453'759,766 

1990 66,521 71,111 5946'260,544 5129'567,352 

""" 6 158,885 294,839 l.57746XI0
19 

13695'897,458 .. 
MEDIA 43,141,5 '19,139.8 

exv - " x v 
b • -4,388.66 

ex' X' 

CCllRElACJQI: 

Y • • + bX Y • 4308.66 - t,24g6 X EXY 

r : J;:=(E=X,=) =(=El='):=, • f.99131 

' . 
895'98M89 

1169'111,816 

1771'06),056 

1658'118,409 

1936'088,0tl 

+125'043,+11 

11955'5'9,168 

1992'581,877 

por Jo tanto: 

correlaclon positiva 
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CORRELACION ENTRE DOS VARIABLES 
Ventas totales/Materia prima recibida 

Materia prima recibida {Thousands) 
so,--~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

60 ................................................................... . 

40 

20 

o 
29,933 36,828 42,084 40,720 44,001 66,621 

Ventas totales 

•series 1 



MILES 

VENTA VS COMPRA 
ACERO INOXIDABLE 

so~---------------~ 

o 
1986 1986 1987 1988 1989 1990 

1 - VENTA !22 COMPRA 1 

TONELADAS 



PRONOSTICO DE VENTAS 
1984/1990 

Al'ilO VENTAS TOTALES/TON MINIMOS CUAl'JAAOOS 
X y XV X 

1984 (-3) 27,234 -81,702 9 

1986 (-2) 29,933 -69,866 4 
~ 1986 (-1) 36,626 -36,626 Q 

1987 ( O) 42,084 o o 
1988 ( 1) 40,720 40,720 

1989 ( 2) 44,001 88,002 4 

1990 ( 3) 66,621 199,663 9 

r: • l.OIJZ4.? + 53M.2X 



PRONOSTICO DE VENTAS 
Minimos cuadrados 

VENTAS (MILES} 

tOO 

80 

60 
. :¡: 

40 

20 

4 6 6 7 8 o 
A~OS 

1221 (1001-1906) 

y. 40874.1 • 83118.1 )( 



III.4 CONTROL DE INVENTARIOS. 

Las altas y las bajas en las ventas pueden ser absorbidas 

p•:ir los inventarios. 

Sin los inventarios, produo::ción tendrla que responder 

directamente a ventas, si el servicio a los cliente no se 

viera Los ir1vetario:is también separan las 

operaciones de fabricaci6n que tienen diferentes tasas de 

producci6n. Los inventar-íos "tamaí"lo de lote" hacen posible 

men•:ires arreglos de maquinaria y mayor uti 1 izacillln de la 

misma. Los materiales en pro•:eso evitan el tiempo oci•::iso de 

la gente y el tiempo muerto del equipo que resulta de un 

flujo errAtico. 

Los inventarios son necesarios para dar un buen servicio 

al cliente, para hacer· fUn•:ionar la planta mas eficientemente 

manteniend1:> la produ1:cii!in en cuotas bastante uniformes Y 

mantener lotes de fabricaci•!in ra;:onablemente grandes. Los 

inveºntarios n•:i s•:in un mal necesario sino mAs bien un 

amortiguad•:ir muy l!itil. 

El exceso de inventario no sirve a propo!lsito alguno y 

simplemente ata el capital inl!itilmente. 

Desde un punto de vista global de la companla, es 

importante equilibrar la inversi6n en inventarios con otras 

demandas de capital, considerando 1·;1s beneficios y los costos 

relacionados con ambos. Este balan•:e requiere de decisiones 

que caen en cuatr1;1~ categorlas principales. 
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l. Oue balance se desea. entre la inversión en inventarios y 

el servicio al cliente? Donde ,e~íste un control de 

fabricacii!in ·efica:: para. ejecutar la de 

administracil!in y ~·Jn~e se presentan demandas inespe1·c;...;.;;o.s o 

interrupciones en el aprovisionamiento existe una relaci6n 

definitiva entre la cantidad de inventario que se lleva y el 

servicio que se obtiene. Entre menor el inventario, mayor el 

nlimer'o de ordenes atrasadas y mayor el agotamient•::J de 

existencias. Entre mayor el inventario, mejor el servicio. 

2.. Qué balance se desea entre la inversi•!•n en inventarios Y 

los costos asociados con los cambios en el nivel de 

produccionn? El exceso de capacidad en equipo, el tiempo 

extra, los tiempos de ocio, la contrata~i6n, el entrenamiento 

y el despido de empleados, y los costos Yela•:i•:>nados serAn 

mayores si la produi:cii!ln debe flu•:tuar en respuesta a. los 

cambios en las cuotas de ventas. Los inventarios pueden 

moderar estas fluctuaciones. 

3. Qué balance se desea entre la inversi•!•n en inventarios y 

el costo de colocar los pedidos para reponer los inventarios? 

Se pueden mantener bajos los inventarios haciendo trabajos 

frecuentes o col•::>candi:• muchos pedidos de compra por peque~as 

cantidades. Estas pr&cticas tienen como c•::insecueni; i a 

arreglo:is muy f re•:uentes y al t.:is costes de c1:.impras, perdidas 

de descuentos por cantidad y otros gastos excesivos de 

opera.>:i•!>n. 

4. Qué balance se desea entre la inversibn en inventa~ios y 

los costos 'de transportaci•!>n? F'roporcic•nando la mano de 

obra y el equipo pára manejar los materi<Jles en f·:-rma tal que 
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los trabaj•:•s en produccii?on se puedan llevar a cab1:i cada hora 

p•:ir ejemplo, se requiere un mayor gasto qL1e si los trabajos 

se •:ambian diariamente. Entre mAs rApido es el m~tod1:i de 

transporte mayoresser~n los costos. 

Fun1:iones de l•:is inventarii:is. 

Existen cinco tip•:is bti.sicos de inventario definidos por 

la funci·~n; 

1. Inventario de fluctuación. Son inventarios que se llevan 

porque la cantidad y ritmo de las ventas y de producción no 

pueden predecirse con exactitud. Esta'.l flu•:tuaciones en la 

demanda y la oferta pueden compensarse con los stocks de 

reserva o sto.:k de seguridad. 

Inventarios de anticipaci~n. Son inventarios hechos con 

a.nticipaci•!:on a las épocas de mayor venta, a programas de 

promocion comercial o a un periodo de cierre de la planta. 

3. Inventarios de tama~o de lote. Con frecuencia es 

imp•:isible o imprActico fabricar o comprar artlculos en las 

mismas cuotas que se venderAn. Por lo tanto, los artlculos 

se consiguen en cantidades mayores a las que se necesitan en 

el moment•:i el inventario resultante es el inventario de 

tamario de lote. 

4. Inventarios de transportación. Estos existen porque el 

material debe moverse de un lugar a otro. El inventario 

depositado en un cami•!.in y que se va a entregar a un almacen 

puede estar en camin•:i hasta die;: dias. 

5. Inventario de pr•:itec•:ion (o especulativo). Las o::ompal"l!as 
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que utilizan grandes cantidades de minerales bási•:•:is Cc•:i1ni:i el 

carbOn mineral, el petroleo o el cemento) o mercadería Cecino 

la lana, los granQs, o produ•:tos animales) qLle S<? 

caracterizan por fluctuar en sus precios pueden obtener 

ahorros significativos 1:•:•1nprand•:i grandes cantidades llamadas 

inventarios de protecci~n. 

Clases de inventarios. 

Ademas de agruparlos por funciones, puede clasificarse a 

los inventarios por su condici~n durante su procesamiento. 

1. Materias primas. Estas son a·cero, harina, madera, telas 

u otro:is minerales ut i 1 i;;:ados para elab•:irar los c•:imp•:inentes de 

los articules terminados. 

2. Componentes. Son partes o submontajes que encuentran 

listos para ir al montaje final del prc•duct•J. 

3. Materiales en proceso. Son materiales y componentes 

sobre los que se efect~a un trabaj•J o que se encuentran 

esperando en la fAbrica entre una 1:iperacii!on y otra. 

4. Productos terminados. Son artt•:ul•JS terminados que se 

tienen en inventario en una planta en que se produce para 

almacenar, o articulas terminados que se encuentran listos 

para ser embarcados a un cliente de acuerdo a un pedido en 

una plant~ Ue producci6n conforme a pedido. 

Costos en los inventarios. 

Los costos que se ven afectados por cada decisi6n 

deben
1 

ser determinados al decidir cuAnto 
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inventario tener. Las siguientes clases de costos se 

consideran en las decisiones s1:ibYe inventario:is. 

1. Costos de pedido. Los costos de pedido pueden ser ya sea 

los de colocar pedidos de c1:impra para adquirir" material de un 

proveedor o los asociados con la orden de fabricaci~n de un 

lote _procedente de la planta. Cuando se compra material, se 

deben escribir requisiciones de materiales y pedidos de 

compra, se deben procesar facturas para pagar al proveedor e 

inspeccionar los lotes recibidos y entregar a las Areas de 

almacenamient•:i o de pr•:.ceso. Cuando l.a planta ordena un lote 

manufacturado, se incurre en costos de una sola ocasi6n que 

s•:in funcit!in del n~mer•:i de lotes ordenados o prodU•:idos. La 

suma de todos est•:is cost•:as es el costo de pedido· para el 

.lote. 

2. Costos de tenencia de inventarios. Estos costos incluyen 

todos los gastos en que incurre la compatlta por el volumen de 

inventario que lleva. Se incluyen usualmente en el costo de 

tenencia de inventario, los siguientes costos; 

a. Por obsolescencia. Se incurre en estos costos porque el 

inventario no es ya vendible debido a patrones de venta 

cambiantes y a deseos del cliente. Este problema es agudo en 

los articules de moda, de alta tecnologla y en las industrias 

de defensa. 

b. Por deterioro. El material que se tíene en inventario 

puede humedecerse, secarse, ser ensuciado por el manejo 

deteriorado p1:ir tnu•~i•chi otras maneras de modo que ya no se 
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puede vender •:i usar. 

c. Por impuestos. Muchos· -est&.doS· 'Y. ,'ffiunicipios -tienen 
-~ ·r- ..... : ~ ,~•.:- . 

impuestos pc1r inventarios. A¡·~ÚnóS''.:s~ 'baSan ·en- la inversiqn 

en inventario en un momento :~pa¡f ~:~'.~;,.fal". :<~~--i:~¡=~·r,~-; mientras que 

el af'I•:.. 
:':!.T"· ··:>:\>' 

-,,'¡ ·.;,~'·:·· 

;;.J; ~:~."~;< --?~;:-, :~ -· 

activos son generalmente llevado 

c•:imo parte de otras po~!ti•:as de. seguro de la companta. 

e. De almacenamient•:i. El alma•:enamient•:::i del inventario 

requiere de una bodega con personal de supervisi6n y 

operativo, de equipo de manej•:i de material, de registros 

necesarios, etc. Ne• se incurrir!a en los costos de estos 

medios si no hubiera inventari•:is, 

f. De capital. El dinero invertido en inventaric1s no estA 

disponible para ser usad•:i en otras actividades de la compania 

y, de hech•::., puede ser pedido prestado a los bancos. El 

costo de pedir prestado el dinero o el costo de la 

oportunidad de inversio!on perdida p•:.r usar este capital en 

otras A reas de la compal'11a debe cargarse a la inversi6n en 

inventario como el cost•:> de capital. 

3. Costos de agotamiento de existencias. Si el material no 

estA disp•:inible cuando el .:liente lo pide, pL1eden perderse 

las ventas o in•:urrirse en cc.stos extra llamados costos de 

ag.:itamiento de e:d~ten•:ias. El trabajo de pro•:esar una orden 
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regresada (embarque, fa•:tura•:i•!in y qui::A papeleo de cc•ntrol 

de inventari>:is y tiemp•:O e:.;tra) puede ser c 1:insidL?rable. El 

costo de las ~rdenes regresadas resulta no sólo del papeleo 

extra sino también del tiempo gastado por el personal en los 

vayios departamentos que manejan el do 1:umento del pedido 

regresado, que re•:•:ige y e1npa•:a el embarque real y que 

responde a las peticiones de l·:·s clientes. El costo puede 

incluir" primas elevadas del flete p•:ir la pequena cantidad de 

material que se embarca. 

4. Costos asociados con la . capacidad. Los costos 

rela•:ionad1:is con la capa•:idad in•:luyen los costos por tiemp•:i 

extra, subcontrataciones, contrataciones, entrenamiento, 

despid•:i y oci•:i. Se incurre en estos costos cuando es 

necesario aumentar o disminur la capacidad o cuando por un 

tiempo existe demasiada o muy p1:ica capa1:idad. 
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CONTROL DE INV~NfA~l~§ 

El objetivo del •:ontrol de inventarios es producir el 

mayor rendimient1:i po.sibie de la inversi•!in t•:ital de la 

compal'11a. 

En muchas comp·a"~·~-~····. ~~ departamento de compras es 

responsable -deiL;:~l~~:_~·i·~~:~A~~~.~·~~·~, mientras que en otras no, 

pero s6lo_9 ~~· -0 ~c-omPia'S-~ejerce siempre 1:ierta influ.encia en 

cualquier ·decisi~n. sobra inventarios. 

El conocimiento· de tas condiciones del mercado y de las 

estruo:turas de 'la fija•:io!•n de pre•:ios permite al c..:imprador 

ajustar la ·cantidad de un articulo por comprar a fin de 

adelantarse a cualquier aL1mento de precios anti•:ipad•:i o al 

esperar una baja inminente. El tamati•:i de las partidas y el 

plazo de entrega del prc•veedc•r también influyen en los 

inventarios. 

El control de inventarios puede •:onsiderarse a dos 

niveles: 

el nivel por valor en dinero y el nivel por unidades. Los 

ejecutivos finan•:ieros est&n principalmente interesados en el 

nivel por Valor en diner•:i. 

La mayor preocupacio?in del gerente de compras es tener 

disponibles los materiales para cumplir l•:is programas de 

producci6n, sin que est•:i quiera decir que no est.! tambian 

interes3d•=- en el val•:.r en diner•:. del inventari•:i. 

El inventario total PLtede descampc•nerse en tres partes: 

mater"ia prima, en prc11:es•:. y pr•:idu•:to terminado. 

Generalmente, cuahd1:. el c•:•ntrol de inventaric•s es función de 

113 



compras, no abarca el producto terminado. 

Es deseable que exista un.:l rotao:ii!on alta de inventari•::is. 

Hay una rotaci~n de dinero ideal para las ventas existentes, 

y no es siempre la rotación m~xima. Una de las cosas bAsicas 

paya un buen control es el conocimient•::i de las necesidades 

futuras, no simplemente la informaci•!in Yespei:tr::i a las ventas 

pasadas. 

El tamario de inventario no si!Jki de~~11de del volumen de 

ventas sino tambi.!!n de la clase de negocio y de la ~poca del 

ario como se ve en el siguiente •:uadro: 

INDUSTRIA 

Piezas para Aut•::rm 1:•vi 1 

Prod. Quim industriales 

Medi•:inas 

Piezas y Art. El~ctricos 

Fundidoras 

Ferreterla y Herram 

Maquinaria Industrial 

Metales Troquelados 

Papel 

Petroleo 

ROTACION DE INVENTARIO 

5.3 

4.8 

10.5 

4.4 

4.'3 

6.5 

7.3 

'3.0 

La relacimn de inventarios para los materiales es la 

rela•:ii!in de costo de los bienes a valor de inv~ntario. Esto 

es mAs preciso que las relaciones de ventas a inventario 

empleadas. 

La rotaci6n ademAs no nos indica si la rotaci6n es correcta. 

El inventario
1 

como un porcentaje del activo corriente es 
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.. -. .oc .• - -"--• 

otra medida que los .~Jeo:u ti"~-.;~· f ~.ncln·~·~·~ros emplean o:on 

freo::uencia. . ·. 
Otras relaciones l!ltiles ~'.:in·:- vE:!!::'_tás~' .a 'inventario, 

ut i 1 i dad de inventar lo, i nveiltaY.ió 

comprometido, inventario disponible·,· in~~-~t:~.Yio. disponible a 

inventario pr•:inosticado por modeloS. Las r~laciones por sl 

solas no son siempre sig~ificativas. 

Existen fuer:as que actuan para disminuir el inventario 

como la necesidad de rei.:~t.:ir la inversío!in, una propor.:i•!ln 

elevada de art!..:ulos que se vuelven obso:iletos, se daNan o se 

deterioran, los cargos por llevar el inventario, la 

limitacion de espacio y los impuestos altos. Para un aumento 

en inventario actuan una mayor variedad de me:o::la de 

ºproducto, entregas rApidas de o::lientes que satisfacer, 

c•:irridas mAs largas en la pri:iduo::.:i..?in. 

Puntos muy importantes a considerar para controlar los 

inventarios son: 

Cantidad del artlcul•:i requerida, pudiéndose basar en 

pron•:isticos de ventas o programas de producci-!ln. 

Tiempo de espera del articulo 

Pollticas de inventario 

Ordinariamente, un n~mero reducido de artlculos 

inventariados constituye la pr•:iporcio!in mayor del valor total 

de inventario. Por lo anterior, se puede clasificar el 

inventario en grup•:is de al to valor A, de mediano valor B, Y 

de poco valor c. 

Una manera efio:a: de. Co'r}tY~lar, el inventario es 

comprando los art~o:ulos A en 'c~i{l:idades rri!nimas y comprando 



partidas eo:on1!omicas de los artlculos B. Estas dos catego...-las 

integran alrededor del 80 al '30 'l. del -inventario'~ 

Valor anual en dls. C~romedici~ 

Namero de artlculos 

En el o:ontrol de 

Que cantidad debe o:omprarse, 

fi!irmula original _para La ECO, 

modificada a su forma actual en 1'322, es una técnica que se 

emplea para determinar la o:antidad que debe comprarse. 

La EOQ puede apl ic.arse a tc•dos los art!culos del 

inventario; sin embarg•:i, ordinariamente se aplio:a los 

articulas B de median•:. valor, que constituyen un gran 

porcentaje del inventario. 

La cantidad de artlculoe a comprar y su costo de acarreo 

en inventario son tomado·s en •:uenta p•:ir la ecuao:i~·n para 

obtener el •:osto total mAs bajo para la compaf'11a. 

La EOQ es independiente del tiemp•:i de entrega, por lo 

que debe haber un margen de seguridad en las existencias que 

permita esperar el tiempo requerido para recibir el embarque. 

La EOQ puede indicar qu~ cantidad ha de ordenarse, pero 

CUANDO debe comprarse esa cantidad depende del tiempo que se 

requiera para recibir la orden. 

Debe de recordarse qL1e en materias primas, C•:imp•:inentes 

estAndar, suministros industriales, pie=as fijas y de 

repuesto la probab'ilidad de v•:olverse obsoletas son m!nimas. 
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El ·concept·o de EOQ :?e ap~ica bajo las siguientes 

•:ond i e i •:in es: 

1. El arttculo se repone·'en -lotes o tandas, comprAndolo o 

fabricAndolo y no se produce continuamente. 

2. Los indices de consumo o de ventas son uniformes, y son 

pequeQ•:is si se comparan con la rapide:: con la que se produce 

el arttculo normalmente, ·de modo que se obtiene una .;;anti dad 

significativa de inventario. 

La cantidad •:orrecta a pedir es aquella que mejor 

equilibra los costos- rela•:ionados c"on el nl!lmero de pedidos 

c•:ilo.:ados y l•:is costos relar::io11e1dos .:on el tamat"lo de los 

pedidos colocados. 

Toda f>?irmula para la EOQ supone que los datos estlm 

disponibles. En la pr~ctica real ~s dificil determinar con 

exa•:titud estos cost•Js. 

El uso del concepto de los tamal'1os de l•:ite econof1micos 

genera beneficios prA•:ti•:os para el control de la producci6n 

por dos ra::ones: 

1. Las cantidades de pedido establecida~ por un me~todo 

consisten.te y ordenado produce resulta.dos muy superiores a 

los pedidos determinados por una regla emp!rica o por 

conjeturas. 

2. La curva del costo t•:ital es plana en un rango bastante 

ampl i•:i de cada lad•::> de la EOQ i:i:tm•:i se puede observar en la 

gr~fica que aparece a continuaci~n. Est•:i significa que se 

pueden encontrar cantidades de ra::onablemente 

utili¡:and•:i dato:•s que distan mucho de ~er 
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perfectos. También quiere de•.:ir que el resultadc• obtenid•.:i se 

puede ajustar para el lote qL1e nos entrega el proveedor sin 

sacrificio de ahorros significativos. 

Para nuestro estudio se considerara una recepción 

instant.!nea ya que a1!111 y cuando en ocasiones no llegar.! 

completo el . pedid•:• en un solo.:i embarque, c.onsideYamos com•.:i 

solo un punto la llegada del material en el tiempo. 

e 
o 

o 

co:::. '\__ ~ . 

pedido ""~ costos t~ 

cantidad de pedido 

El C•::isto de mantener aumenta a medida que se incrementa 

la cantidad. Incluye intereses sobre •:apital, deteri•::iYos, 

seguro~, obsolecencias, espacio;. en el alma•:én, etc. El costo 

de pedido var!a de acueYd•'- a la experien•:ia, aumentand1::i el 

costo a medidá que disminuye la cantidad. 

En los costos en la gYAfica mostYada se incluyen la 

pyeparacio!in de Yequisici6n, pyoceso de Yequisicio!in y 

c.olocacio!in de la orden de compras, activao:i6n de la orden de 

compYas, Yecepci6n de materiales, inspe•:ci•!in 1 muestras, costo 

de orden de compras, pag1:is,etc.. En la cantidad de pedido 

tendremos todos l•:is registros de compras, de almacl.!!n, de 

control de ca.lid~d y de contabilidad. Puede a.pre•: ia.rse 
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cldr~mente como influyen en el costo total, los costos de 

mantener y de pedir. 

La forma bAsica de la f6rmula es la siguiénte: 

EOO= 

En donde: 

A= consume> anual en d"'C"ó\lares 

S= •:•:isto de pedid•:. •:i del arrE-gl._:1, en d"'~'C)\lares 

I= c•:isto de tenencia del inventario, como 

fracci"'L'~\n de•:imal p•:ir d·:·lar de inventario promedio. 

Para familias de articulos donde el costo de tenencia de 

inventario se considera es el mismo, al igual qué el costo de 

pedido la íórmula se simpliíica: 

EOQ= f( x fA 
donde l(=r 

En nuestro caso utilizaremos una f~rmula que se aplica 

en casos donde se llevan los pron~sticos trimestralmente: 

EOQ=~ BDS

1 

1 
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Q== consumo trimestral en d"'C"O\lares 

S== c:osto de pedido en d"'C'~\lares 

I= costo d~ tenencia de inventario como 

frac:c.i"'C""'\n dec:imal por dolar de inventario promedio 

•:i si queremos calo.:ular por la demanda. del arttculo 

expresado en piezas tenemos: 

ECO~~ BQuS 
1 

- IC 

en d•:inde: 

Qu= uso trimestral en pie~as 

S C•:isto de pedido en dltlares 

cost•:i de tenencia de inventari•:i, como fracci•!rn 

decimal por d•:ilar de inventari•.:i promedio 

C = costo unitario, en dltlares por pie~a 

Tenem•:is .::uatro diferentes art 1 o::ulos (medidas) de la 

misma familia Ctip1:i de a•:er•:d y queremos investigar el EOQ. 

ARTICULO 

CONSUMO TRIMESTRAL (Ql 

(EN MILES USDl 

CONSUMO TRIMESTRAL UNIDADES 

COSTO DE PEDIDO (Sl 

COSTO TENENCIA DE INVENTARIO Cil 

0.2 
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A B c o 

2075 1425 :3505 1011 

2500 1716 ·422~ .1218 

50 .so 5o 50 
·~·-·.:. -~~;º~:"_:e 

0.2-· --0~2-· ·-ot2--·- e···- . 



El •:osto de manteneY se desglosa 

Inter~s/ capital 

DeteYioYo 

Obsolesenc:ia 

Seguros 

Espacio Almacl!n 

TOTAL 

17.0 'l. 

1.0 ;¡ 

0;4 ;¡ 

0.5 'l. 

!.!.!. ~ 
20.0 7., 

Podemos calculaY K y EOQ (en do!ilares): 

K=44.72 

EDO= K x {°A' 
B= $53 363 

O bien, poY unidades: 

K= 1.55 

EOO= K x.¡A' 
A= 77.5 T.M. B= 54.2 T.M. C= 100.7 T.M. 

0='$44-955 

0=54.0 T.M. 

~s decir, que cada ve= que se ordenen estos materiales 

debeyan pedirse en las cantidades anotadas, para que resulte 

econ~mico hacerlo. Las cantidades que resulten al calcular 

el lote econ~mico, deben ser tomadas mAs como una gula que 

como un valor absoluto que no admite modificaciones. La 

ra=o!in de Asto, es que existen diversos fact.:ires que no es 

posible anali=ar con una f6rmula tan simple. 

En ocasiones, los proveedores imponen restricciones en 

cantidades mlnimas a ordenar - cantidad suficiente para tener 

x tarifa de flete en el transporte tambi~n otorgan 

des•:uent•:is de acuerdo al volumen de C•:impra - es normal en la 

negociaci6n-. Todc: ell•:i c.:inviene considerarlo por sepal"ado al 
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determinar el lote econ6mi1:0 EOQ y recordar que nuestros 

consumos trimestrales, los costos de orde~a. y de mantener 

inventario son datos calculados en forma aproximada. 

Todo lo:i anterior llevad.:i •:on los m.!.s confiables 

elementos a nuestra disposici•!on, S•:On armas que nos permiten 

mejorar nuestro y nivelar los niveles de 

abastecimient•:> adecuadamente, lvs cuales en final de cuentas 

darAn las decisiones de c•:ompra, y serAn C•:>nfiables en 

cantidad y tiempo adecuados. 

La otra pregunta b~sica que debe ser respondida es en 

qué m1::imento debe colocarse el pedido de reposici·~n. En la 

respuesta a esta pregunta, los costos de inventario deben 

equilibrarse con un nivel de servicio al cliente desead•:i o 

c•:in los cost.:is resultantes de la ese ase:;:. 

La sele..:•:i·!on de la t.!cnica dl3 rec•rden determina en 

l!Lltima instan•:ia el nive! de s~rvicio pr•::iporcionad•:i al 

c:liente. El responder una pregunta correctamente sobre 

r.uAndo se necesita un arttcul•:i es much•:i mAs imp•:irtante que 

determinar cu.!ndo se va a ordenar. Algunos mA todos eficaces 

de reordenamiento son: 

1. De Dos Recipientesª En este sistema, se pone por 

separad•:. una cantidad predeterminada de las existencias y 

cuando las existencias principales del arttculo se consumen 

se avisa para la c1:ilo1:a•:i1!on de un pedido de reposicii!ln. 

2. Revisit!on Visualª En forma peri•!ldi•:a se revisa 

visL1almente y se •:pl•:>o:an pedidos de reposi•:i 1!1n y despul!s de 
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R~ViSi~il'~~-.. pe;.'.i'i~fi.Ca-.' · .. se revis'an los: J"e9iStJ"ci~· en-

forma pedodi~a }~.~:e,,pide suficiente material pa~~· reponer el 

total , ha~t.~·. _-9·¡:t·~-~;~~i-:::~·;ed~-f er~i n.ado • 
. _:_.:-_ _. -~- .. -: . '·.~, .: 

5~ :·pi·an'e'~-~i.i~ .. de _r~qüetimientos mater'iáles -c~Ri:i,-.- ·El 
';-.~_':. ::-:--. _'.'-'. '. 

mate ... i.3.f· yse · "pi d~<, de '-acúerdo a pr'ogram.Js de- cant'rcta.d~s y 

tiempos· ,;P:~-~~.- ':.cumplir un progyama preplaneado de -·p·roduc~i?'~ 
' :;. ,·... ·: 

del a_r:t!cü~.~- e~ el que •:onsume el material'. 

EI"-·m~t-odci de do~ recipientes Y- el con•:-icrdO de-'~1;-i:k·o- y 

mAximo son una mera variao:H.•n del punto de reorden~ 

Los metodos m&s completos s•:tn punto de re?orden y MRP. 

Utilizaremos ,Punto de reorden pues es mAs compatible 

nuestro estudio ya que el MRP maneja con mayor eficacia 

demanda dependiente. El punto de reorden es el mejor p~rd 

enfrentarse la in•:ertidumbre los sistemas de 

reordenamiento. 

Consiste en una estimacón de la demanda durante el 

tiempo guta, 
0

mAs un stoci~ de reserva para proteger contra el 

hecho de que ni la demanda ni el tiemp•:i gula pueden ser 

predichos con certidumbre. demanda es el nombre dado al 

requerimiento total de un articulo en un peri6dw dado de 

tiemp•=-· El tiempo guia es el tiempo que corre desde el 

momento en que se de•:ide que debe ponerse un pedid•:- de 

reposi.:io!in hasta que el material que •:ubre ese pedido se 

re•:ibit!t en las e\istencias y estA listo para SLt LlG•J. La 
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reposicio!ln inmedLat~ es nece~aria. 

En la müyor p .. irte de las situaciones reales de 

in•JC!ntario, ni el tiempo gula., ni la demanda pueden 

predecirse con e·.;ac ti tud, 

Un problema mayor es ent•.:on.:as estimar cuAnto stock de reserva 

requerir!!. en el punto de orden. 

¡, r-. 
e '' 1 ' 

1 ' 
1 ' 

N 

T 

STOCI( DE RESERVA 
A 

TIEMPO 

Con esta técnica debe notar-se lo siguiente: 

1. Las cantidades EOQ de pedido son por- l•:i general fijas 

y re.::alculadas S•!il•:i cuando 

la demanda. 

esperan ca1nb1os signi íicativos 

2. En la practica, los puntos de reorden son con 

demasiada frecuencia fijos y revisad•:is solo eSP•:ir~dicamente. 

3. Lo'.:i intervalos entre 10'3 ped1d•:is su•:esivos de 

repo!:>ici>?in sen c•:instantes pero varlan en rela•:i•!in inversa 

con la tasa de conhumo. 
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4. La porcí~n del stOck .de reServa· de1 inventario se 

considera por lo general -~~tar·di~po~ible en el promedio a lo 

larg1:i del ano. 

5. La porci6n del inventario-o stoc~ de ciclo 

corresp•:mdiente a la c_,antidad de pedido complet•:a se tendrA 

disp1:inible so!llo inmediatamente despu~s de que se recibe. En 

pn:1medio s•:al•:a la .mitad de .1a· cantidad de •:ir den estar.11: en 

inventario a lo. largo del ario det.Jid•.:• al SLlpuesto de •:•:insumo 

uni fo:irme: 

6. El inventario total promedio planeado serA igual a 

la mitad de la cantidad del pedido m!s el st•:i•:k de reserva. 

La demanda esperada durante un per i•:•do de t i~mp•:i debe 

determinarse p•:ir alguna clase de pronósti•:c•. El pr•:iblema de 

determinar el st.:ick de reserva adecuado es di flci l. La 

•:anti dad requel"' ida de s tod~ de reserva es func io!on que 

•=•:insiste principalmente dli' los siguientes element1:is: 

1. Habilidad para pr•:inosticar con exactitud la demanda 

2. Extensio!on del tiempo gula 

3. Habilidad paya pron•:asticar o •:ontrolar con exactitud 

el tiempo gula 

4. Nivel de servici•:a deseado. 

La variabilidad de la demanda es por 1 1:. general mayor 

para articul•:is de bajo volumen o cuando menor cantidad de 

clientes piden el articulo. 

Un método ra=onablemente confiable para determinar los 

stoct~s de reserva basad•:- en pequel"\as muestras de datos se 

hace p1:ar medio del 1 con•:ept•:i de distribu•:it!on normal. 
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Dos cardcteristicas de las ~i~tribucione& normale~ son 

·de inter:-es en el cl1lculo de los puritoS_ ,de orden: 

1. El valor medio o promedio. Ccirre~p~ride al punto 

superior de la •:Ut"V.3. de ~amp.3na. '/_,es ·el va·ior ~que·mc!S puede 

p ..-esen ta rse. -'.. ~·< 

2. La varip.cio!on o·~dis·p~~s·i~~,Cfe· l,~s V.3:Ío~e~· en' relacil!in 

con el promedio, 
:'>.:-::,_{ '·---.--· . 

medid~ · l?or;.i· 1.a:·-· deS~iaciton s-tandard. 

Corresponde a la ilmplftud __ -. di: -1a .. :¿~'~.vá;-'.-~cié_.-:,-E.ilmpana y mide la 

proximidad con que -los-V:?lO-r-és!~indfV.idÚá"ie's- -·se. amontonan 

alrededor del promedio. 

Los dat•:is utili::ados en el "es.tÜdiO--·-a~·ben ser uni'modales 

y la distribucii!.n de la cteffi.3.nda ·51~~-t;i--~~:''-

Si el pr•:inósti•:o es ra::onablemente exacto, la 'demanda 

serA menor al promedi•:o alrededor del 50 ¡: clel tiemp•:o en el 

largo pla;::•::l y con el equivalente a una desvia•:ii!in standard se 

tendr! un inventario adicional para cubrir un 34 X mas. La 

segunda desviaci•!tn standard del st•:id...: de reserva cubrir.! otro 

14 7. de l•::lS cas•:is, dando un total de apr•:iximadamente "38 'l. de 

servicio. 

Se puede determinar en una forma mAs sencilla por medio 

de la desviaci•!tn media absoluti\ <MAD) el control de los 

inventarios. 

La relaci•?m entre la desviacio!ln standard y la MAD es en forma 

aproximada: 
desv. std.= 1.25 x MAD 

Se puede calcula una se~al rastreadora, la cual pronto 

pondr! de maní fies~o el hecho de que l>Js errores del 
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pr•:ini!ostic•:i se estAn acumuland•:i en un lad•:i de- la distribucioZtn. 

C•:inociendo las propiedades gen~rales e-::otadtsticas de la 

distribucio.!<n n•:irmal y ha~iend•:i calculad•:. la desviaci6n 

standard o la MAD del error del pron~sti•:o, el cA.lcUl•:i de un 

punto de reol"den e~ directo. El nivel de servicio estA 

relacionado de manera directa c•::in el "n1..'lmer1:i de desviaci•:ines 

standard propor•:ionadas c•:imo sti:ick de reserva o de seguridad; 

a este nomero se hace referencia· por lo general como al 

factor de segLtridad. 

La relacii!on entre la •:antidad del pedido y el stoci~ de 

reserva puede tomarse en CQnsideracio!on determinando el nl!mero 

de periodos de reposición que se presentarAn y luego 

calculand 1:i el nivel de servicio deseado c•:imo el nt!tmero de 

de':'.>ean 

Al calcular los tam.J.t'los de lote e•.:•:.nóinic•:i, a menudo se 

sup•:ine qLte con una redu•:cionn de la porciofln de ese tamanl"'lo 

del inventari•:i disminuirA en forma equivalente el inventario 

total. 

Pero no sucede exactamente ast. • Las reducciones en la 

cantidad de orden dan por resL1ltado una exposici6n mlts 

fre1:uente al agotamiento de existeni.:ias y requieren stocks 

mas grandes de reserva con el mismo nivel del servicio al 

cliente como se ve en la grltfica siguiente: 
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Cuando se 

INVENTARIO PROMEDIO DE 
TAMANO DE LOTE 

CANTIDAD DE OP.DEN 

calculan Jos tamal"'los de lote 

independientemente de los st•:u:k de seguridad, no hay certe=a 

de que el inventario total sea necesariamente el inventari•:i 

mAs bajo del nivel espe•:i ficad•:i de servi1:io. 

Este refinami,ento de t0cni•:a estad!stica podraa valer la 

pena en el valor mAs alto de los art!culos A, pero 

seguramente no en la mayor parte de los art!culos, pues el 

ahorro serAmuy pequel"l•:i para el esfuerz•:i desarr•:illado en su 

logro. 

Otro problema encontrado con frecuencia en la practica 

al cal.:ular los stod:s de reserva estad!sticos surge debido a 
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del tiemp•:i guia. El stock de :seguridad o reserva debe 

aumentar con Forme el tiempo gula pero que ·el incremento no es 

di~ectamente proporcional al aumento de éste ~ltimo. 

Ejemplo: 

El a•:ero AISI 304 en material no americano en la medida 

de 1250mm de ancho por 6mm de espes•:ir tuv1:i los siguientes 

c•:insumos el ano de 19'30: 

ENERO 181 FEBRERO 182 

~!ARZD 140 ABRIL 224 

MAYO 130 JUNIO 24'3 

JULIO 240 Al30ST0 380 

SEPT I EMBF'E 227 OCTUBRE 114 

NOVIEMBRE 163 DICIEMBRE :223 

Con los datos anteriores procedemos a encc•ntrar su stock 

de seguridad mlnimo, primer•:> calculando su desviaci~n 

standard. 

MES VENTA DESVIACIDN 

EME 181 :23 52'3 

FEB 18:2 22 484 

MAR 140 64 4096 

ABR 224- -·-~20- 400 

MAY 130 74 5476 

JUM ::'.49 45 2025 

JUL :240 36 1:296 

A13o 380 176 30'376 

SEP 227 :23 529 
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DCT 114 '30 8100 

NDV 163 41 1681 

ore 223 1 '3 . 361 

_____________ . ____ .:_ _______ "".' __________ .-~----,-~~·:;.'_-:--.-- -

TOTAL 2453 633' ,,,. '5s953 

'.:~}:-~ ,-
' ·[.·:_~·--_ 

VENTA l;'RDMED ID=' 204 T; M; 
- -:;•_' ,;-~' -

SIGMA=~ D*D ='= r 953 = ~5 0'3;~!~· '~'.;; ~i~~~;~r-.~<. 
N-1 .. 11 . ·,:,>: ccj:;':," oc· , 

·,~ _,__ -- ' 

La siguiente es ur;ia tabla_ de- ra~~-t:i~~~:: -(J-~':'~~~g~~rid~d 
; .. _¡\ 

varios niveles de servio:io de _ -~~ d1stribucio!rn normal 

utili::ando la desviacii!in standar·d. 

El servicio al cliente se determinar& de acuerdo al 

producto o a los mercados a donde irA dirigido el producto. 

NIVEL DE SERVICIO C 'l. ) OESVIACION STO 

50.00 o.oo 

75.00 0.67 

80.00 0.84 

84.13 1.00 

85.<)0 1.04 

'30.00. 1.28 .. 

95;00 1.65 

97.72 z.oo 

9'3.00 2.33 

'39.86 3.00 

'3'3.99 4.00 
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y a c:ontinuaciol"ln mostram•:as 'una. ta.f?la d~_ factores para 

ajustar la desviac:i6n standard cuando el , ti~ín~?- gL1la no 

iguala caso en 

intervalos trimestrales de t.i~mpo , gula,> y 'prono!isticos 

mensuales). 

INTERVALO DE PRONOSTICO = 1_ y EL DESVIACION STO 
DEBE 

INTERVALO DEL TIEMPO. GUIA ES {. MULTIPLICARSE 
POR: 

2 1.63 

3 2.16 

4 2.64 

5 3.0'3 

10 5.01 

15 6.66 

20 8.14 

Si la cantidad de pedido fuera de 500 t.m. y nuestro 

servici•::i del '35 /. (1.65) y tomando en cuenta que el tieinpo 

guta sera de 3 meses, tenemos que: 

stock de seguridad= facto::ir de seguridad :..< desviac:ion 

std. 
para nosotros: 

desviacion standard = desv std original x factor ajuste 

entonces: 

desviacion standard= 71.33 x 2.16·= 154.07 
t.m. 

inv~ntario seguridad= 1.65 x 154.07 = 254.21 
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t.m. 

y el p~nt'? de reoY:den' es: 

Punto de· reorden demanda en tiempo guia + stoo:k 

seguridad 
tene'iñós: ·-

Punt0. -de reoY.di?n -( 2Í:>4 X 3 ) + 254 

612 + 254 866 t.m. 

Teniendo 866 toneladas métricas en almacén en el m•:imento 

de poner el nuevo pedido nos darla una seguridad de no tener 

agotamient 1:ics de las existencia."::::i en un '3:5 X de las vei:es. 

Si este métr:id•.:. se sigue se e•1i tarAn muf:hos problemas en 

el futuro y se tendrá sin duda una mayor eficiencia. 
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Inventarios. 

Por la exp~rien..:ia dur.:inte los at\oa de trabajr.:i d~ la 

.:oinpai"i!a se c.álcÜ.la· que· s~ necesita tener en invent.:Jrios tres 

mases de co~.:¡Umo:. · '·>· 
"·. > ~,\. 

o~·és_t~~ se··co'ns'idera que dos meses deben de estar en el 

inventa·r:.io.de··-~y~fy;~·:·~ un mes.mb.s debe de e$tar en trAnsito. 

tiempo 

Como casi .. en toda la industria del acero este tiempo es muy 

iar-QO. - -se c"on~idera normal que después de la primera 

c:..:itizacii!in en trAmi tes ad.r.inistr".J.tivos y nego•:ia..:iones se 

to.nen 15 dlas, posteriorment.:: se lleve otros 15 dlas a un mes 

en que el proveedor l•:i programe en sus; campa1'1.:is o lo::ite= de 

produ•:i:: ii!in. Casi un mes mt..s en la pn:•ducc:ii!in y otrq mes en 

la t•"'aves!a por mar normalmente y el 111..:ivimient•:. terrestre a 

Planta, tomando tambi~n en cuenta el tr~mite de importaci6n 

del material. 
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III .• 5 PROVEEDORES. 

La habilidad para seleccionar bu~nos proveedores es 

prueba de una accll!ln de compras 'eficiente. Muchos ejecutivos 

de empresa continuan bLlscando un sistema de valuaci6n 

m.:i.teinJ.tico que elilliine .las conjeturas de las de1:i~iones 

comerciales, y la valuaci6n de los proveedores es un Area que 

cada dla está mereciendo m&s Q~enci~n. 

La estabilizaci6n de la calidad a niveles m.!i.ximos es 

esencial, y el costo de los materiales irl\ bajando a 

consecuencia de la mejOra de la calidad y de la dlsminuci6n 

de los materiales despeidiciados •:i daf'lados. 

Hay una distinci~n bien definida en lo que respecta a 

los dos usos del si5te.m.J. de valuacii!in del prpveedor: 

directamente con el proveedor y por el comprad•:ir cuando val~a 

al proveedor. 

NingOn sistema puede ser de valol'" alguno a menos que 

resulte en una mejor actuaci6n de los proveedore~. Ni 

tampoco puede funcionar bien a menos que la gente que 

interviene en !!!l, lo comprenda y esti! c•:invencida de su 

utilidad. 

Existen cuatro responsabilidades de Compras bAsicas y 

son: el precio, el tiemPO, la calidad, y la cantidad. Si se 

mide la actuaci6n de llevar a cabo estas cuatro 

responsabilidades fundamentales, se habrA medido la actuaci6n 

general bAsi1:a de •:•:.mpras as! c.;.m1:i la de sus pn:iveedores. 
Cada una de estas cuatro responsabilidades es en st un 

Ademá~ se debe· tomar en 
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cuent.;.\ la categor1a dentr•:i de la indu._;tria .dom.le no-;. 

encontremos. El 

reducciones de precioa·son 

mt.s 

muy bajo al evaluar. 

Una de las 

consumidora es 

costo total es la su1-na 

punto de consumo, 

cargos por trabajos rehechos n-o· ie!ouicé,r;¡tifes'c'.'5;; "''~~·>·''.~•.-... ' 

Qui;::A 

trata de 

numérico, conocido c.;;imo indice de ·actuaci~n de. ~omPha_s._ Los·. 

po:in:entajes varlan de a•:uerdo con la import~ncia que se 

conceda a cada A rea en relaci·~n con el total. Una valuaci6n 

de esta clase estA generalmente compuesta de factores 

subjetivos y objetivos. 

Esta t~cni ca permite mantener actu.:1.l i ;:a da la f•:ir;na de 

comportamiento de un proveedor determinadc•, y permite evalUar 

las i.:ara•:terlsticas de mayor import.:rncia para nosotros de 

este y todo proveedor, ha1: iend•:i usc• de su histor' ial. 

Se puede y debe usar- cada ve;: que se vaya a hacer· un 

nuevo negocio con un pr-oveedor con quien ya hemos tratad•:i y 

consiste en asignal'" un val>:ir' a cada un•:i de : . .:o:¡ ¡¿lementos, que 

se obtiene de or-denar y procesar la informaci6n que de cada 

proveedor hemos acumulado en el transcurso de nuestras 

negociaciones con él. 

La idea es implantar en la empr-esa la capacidad de 
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l l~gar a un re~umen c;ue nos indique de un "vistaZo", que 

proveedor ~s el mAs conveniente para determinado negocio. 

Para llegar a este r2~umen, se debe fijar" un · polltica que 

defina qua elemento es el de maj.-.::ir peso. 

Los porcentajes propue~tos puedGn ser: 

Apreciaci>!•n de C•::isto (precio) 3_2, ·;: 

Valuaci6n de Servicio (entregas) 28 r. 

Valuación de Calidad 40 7. 

A continuaci~n se muestra una tabla, la cual nos 

perfnitir:-ll. darno!:; una idea de las diferentes combinaciones de 

pori:entaJes¡-, de acuerde• a la importancia que queremos darle a 

ca.da-uno de li.:is elementos, y que variar.a. como meni:ion.:im•::is, de 

acuerdo 'a las Condici•:ine::;, aplicaci6n, cantidad a c1:.imprar, 

etc-., 'tac.toras que debem•::is determin.:tr para una distribuci6n 

de porcent.:lje:3 correcta para todos lc•s tip•:is de materiales o 

partes a comprar. 

P R O V E E D O R 

A B c D E STD 
PORCENTAJES ASIGNADOS 

PRECIO 30 40 50 35 27 32 

SERVICIO 30 25 20 20 38 28 

CALIDAD 40 33 30 45 35 40 

TOTAL 100· 100 !()()_ __ j_oo_ __ 100.~ __ 100 

Ejercicio de Valuacii!ln .. cf.~ .M_.;.delo •. _ 

Se estAn solicitando, nuevas cotizao:iones trimestrales 

para la adquisici6n de a~e~?,.- irioXid_a~le ti¡:¡o AISI 40'3 usada~ 

136 



"-'• -·- . 
catallticoS donde ·:·la .cali_dad··fio·es ·tan i~1lpor:-ta~te como o=t1 

otros tip~s e:(:!; aée'Yo·por" -su U?Or "do~1de el precio. no varla 

tanto, a:1 '..Sér ·t:ipo··-de ·:a.ce'r0 sin.Ni!=!uel· y en cambio e1 
servic'io' (entre?ga) es ·muy importante para sath:;facer a tiempo 

a los clientes de partes a.utomotri~~s que deben cuffiplir 

las disposiCiones de.1 gObierno: 

PORCENTAJES UTILIZADOS 

PROVEEDOR 

OTROS 

TOTAL 

VALUACION 

PRECIO 27 'l. 

SERVICIO 38 'l. 

CALIDAD 35 'l. 
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PROVEEDOR 

ENTREGAS 

INCUMPLIDAS 

7. INCUMP. 

DEFECTOS MAYORES 

DEFECTOS MENORES 5 

ENTREGAS 25 

PORCENTAJE MAYORES 40 

PORCENTAJE MENORES 20 

CALIF MAYORES 7 

CAL IF MENORES 

VALUACION 

La eva luac ii!ln 

total. De estos 

D 

D 

8 

6 

40 

20 

IS 

.14 

·4 ___ 

18 

de 35 r. del 

25 para evaluar los 

de rectos may.:ires y 10 ,.PaYa: 16s men~ires; sumAndose k•s 

subt•:itales para la valu~ci•!i!"l :.total. 
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Fo!irmula: C ( 
\ 

X mlnimo /X) .X'25J + C( X mlnimo /X 

10l 

Ejemplo:[(~l/18) X 23J + [~6/~) X. 10J~- 15 + 10 25 

PROVEEDOR A <~\:,y· 
_ .. ;a· ,_, 

c D .. 
.. 

PRECIO 27 ~.26 -· 25" -, 
SERVICIO 29:• L·} .'30 31 

-· 
CALIDAD 10 

---
2::; is 

TOTAL 66 81 7.¡ 

Ccimo puede verse, el mejor proveedcir- en este cas1:i 

particular es el e, a pesar de qu~ aparent:?.mente o.por su 

servio:io y nl1mer•:i de entyegas era el indicado. B podr!a ser 

buena opción si mejorara su indice de defectos mayores que e~ 

m~s elevado que C. 

El grado de validez de las v~luaciones es algo a 

discutir. El pre•:io es probablemente el facti::>r al que es m.!~ 

dif!cil asignarle un valor. Algunos expert•:is aconsejan que 

se concedan todc1s !--.::> puntos al proveedol'° con el mejor pre~io 

y ninguno a l•::is restantes. Otros ptop•:inen una fórmula que da 

matemAticamente el Indice ideal. 

El sel'°Vicio es algo de lo que tod•::>s los vendedores 

hablan. Es dificil asignarle un valor relativo, salvo quizAs 

en el Area de las promesas de entrega, cumplidas o rotas. 

Los· factores intangibles que hay que considerar incluyen el 
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-·-· ' .. · __ , .. -· 
t.ipo do _a:fuda que ii~.;p,.;;;c-1:;-~a e~ Próvéedor: ... ·y·. !Os -servicio5 de 

< ,, •• ' 

inv~stigaci>!ln~ ,. Y: - --.·dt;;·: ·~de~1-~r'dl1:~~-: Orr·~~-iCi~?-;.::, ,_tales 
·~ . ' ' "·. ., . como 

- ,_., 

esp~cial ~~~clSc ~-;'d~:' f~-g~·hi~r:·1,~<~p:~~·a:.:.~-6¡,~tiit~:·: .;;Él se-l"v.il:ici se 
•·- - '•/:--·_:;,.-. ;.">- V• ~-;?~~'.~.:::'-:._-,,-:·:·.: 

m"di rÁ· i.iéri;p'~;Fi.· · · ·· ~;f~.;~~.~bi~!V~\~.titi~:·{~ .. 1:.j;&¿i~;~ªrsonal . 

... .. ::;,~~~!~~~~~;{:~;;~º':;~~:;~ ,;:!.:::,·: 
seg~m : 'io~·:;: ''ci9fé"i::t05-'- ~ .. ~~·~c·o~\~~:ci?~ :)t~-~,~:g~~-~t ~~~c~~t-cij~S. La 

exaCt i tud·: f=~~~~;):~: i f~~i_ ~~ada ·_·r;~~d~'.'.:~~s:''.P9'~ ~.'.f~--{~ey·/~i~:~~n : -~-~-~;- _ros 

informes d~~<J.O~:- ~ai?er-i:~·leS-_-iech¿i~-adOS ·;~; -1·¡~.'.-·~~di'~'i'ci'ne~--·- s6lo 

Pu_e:-d·án·_._hacei~e_- m-.!s ~ ~;;m·~1\~~-da~-- ;;·- pr~~i-s~-s·._ ~h ré'Y:énéi~·nd~· ·entr·e 

recha:oS m~nores, mayores o critico~. .Una ve;; que el 

gerente de c•:impras progresista ha reconocido la imp~r_~an_~e 

lab•:ir de la _gente de! departamento de c•:ontr•:ol de 1:apdad y 

•:oopera en tcdo con el la, tendr& uno de sus mejores aliados 

p•.JSible~ en el mund1::i de los neg•:i•:ios. 

5i C•:impras t-rata d~sprecio los informes del 

departamento de control di;: .:Q: !.J ... \d, y nr:i toma la accii!in que 

l1:is mismos exigen, estar&. ha•:iendo un mal seívi.:i•:i a la 

i:ompari!a comprad•:ira. La mej•:ir pr.!.ctica es a•:tuar prontamente 

y canali;:ar la accii!in •:orrectiva a trav~s de c•:ompras. La 

gente de c•:introl dt: •:alidad tiene que recibir cooperacii!in; si 

n•:i la obtienen de l•:OS c•::impradores, ent1:in1:es tiene que ir 

directamente cc•n los proveedores y cc•rre el riesgo de crear 

una friccii!in interffiinable. 

Natural.nente, de ve;: en cuando, Control de Calidad puede 

estar fuera de base o equiv1:11:ado, y en este caso Compras debe 
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Exist:en A~e_a_s_- prOb~ei:ria ... que 'deben vigilarse como la 

definici6n_·::·. de·~- ia" persona·- autorl.::.:lda- a, dictaminar los 

porcentaJ·~~::·_~e :·-Í~p~;~~,n·~;ia en l.a evaluación·, cuando reevaluar 

a: .1~~ Pr~::iveedore_s, .-etc~ Y todas estas posibles situaciones 

de con·ffi.~io _.deben ser anali;:adas a·l poner en marcha el 

si::atema·. _ 

Unci de- !Os sistemas que se han sugerido es valorar sólo 

los f_actores estad!sticamente conmesurables. Surge la 

piegunta sl es acept.;ilJle la valuación donde no se toman en 

cuenta todos los factores. 

Pueden usarse una, dos o hastcJ. tres valuacione? !lobre 

los diversos factores, basada cada una de ellas en un total 

de 100 puntos. Si diversas peosona~ apor~an datos -calidad, 

inspe•:tores, etc.- estas valua..:iones ser.!n m~s objetivas y, 

por C•:in~iguiente, mlts t!ltile~ para el comprado:•r. 

Una buena idea e5 tener como muchas compaf11as grandes, 

un sistema muy st:n•:illo de lista para cotaj 1:1. Esta lista 

estA ideada para facilitar la valuaci6n y sirve para hacer 

que el comprador se detenga un momento y reflexione. 

Contiene preguntas esenciales que debe cubrir el proveedor 

para ser considerado en nuestros planes como capacidad 

t~cni..:a, servicio despUlt-!:i de ventas, di·~ponibilidad, ayuda en 

venta~, c..:infian;:a, etc. La administracio!•n general espera que 

la gente en Compras den su parecer cuando la ocasi6n lo 

e:<ija, espera que piensen. 

141 



U11a de la~ ventajas_ de las valuaciones es que i::l solo 

hecho de discutir las valuuciones con ei proveedor, hace que 

se dé cuenta que su actuaci•!in se es~¿·, vigilando. V, en la 

mayor p~rte de los ca~os, tratár~ de ajustarse m.!s 

estrechamente 

vAlidas. La~ 

a los requ~sit.o~ si 1a.s ·apreciaciones son 

valu~ciones sin explicación pocas veces 

resultarAn en una acci6n correctiva. 

Aplicar dem~siado esfuer=o a un sistema elaborádo de 

valuaci•!in puede robar el tiempo valioso requerido para llevar 

a cabo la importa~te labor de negociaci6n y de compras. 

Las grAficas y estadlsti~as no deben seguirse 

ciegamente, en una gran parte de las valuacio.nes, el juicio 

humano sigue siendo el blanco contra el cual se ha·~en l.:is 

comparaciones. V tenemos que continuar confiando en el juicio 

subjetivo. 

La estabilidad financiera de los proveedore!:> es un p:..1nto 

importante a tomar en cuenta, en especial en casos donde les 

proveedores son nuevos o sabemos de dificultades financieras. 

El gerente de compras no puede estar complütamente seguro de 

haber escogido. una fuente digna de c•:infian;:a hasta que no 

esté satisfecho en cuanto a la estabilidad financiera de la 

compa!'lla y en nuevos proveedores a su habilidad técnica. 

Muchas ocasiones puede conseguirse una valuaci6n de Dun 

& Bradstreet CD & 8) o el ejecutivo da crédito de la compaN!a 

puede ayudar al gerente de compras, de la misma manera que 

ayuda al de ventas para anali=ar los pYoveedores. 
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Generalmente ·en el ;.mercado en el que estamos no sucedan 

caSos cOmo' el que. PodrÍ3.·ocurrir en un mercad·:. donde empres.J.s 
-·-: -, .. 

pequ~tiaS_ son <un·- p~{;he~taj~ elevado del total de produi:tores. 

De. cual qui·~::~~i~~~w~~;_:~;~{~~\~i~-~~r.tante siempre tenor en cuenta 

es t~bi 1: i:2:a~;,:-~ié·f~" J:fr~~e~d-or-. 
·:_/· ?();· <·-:·:~-.': 

-El,..ger_er:ite :de:·compr~s debe ser capaz, por lo menos, 

la 

de 

detecta.Y lós ~-p_-~ob_l.Sm-as p•:itenciales entre sus fuentes de 

suministro. ESta es una parte bbsica de su trabajo. 
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rrr.s PROVEEDORES. 

La situación .a~tu-~l, en 'cuü.n.to_ a·pro.~~edof,~ se . ..-er_ier-e 

es la siguiente~-:- :.-,, ·."·;/· ::'::?~.-/::v:~,. ·:;.~-.. ,,_-· .· .·- '·'· 
Se' , tfene, ~dos{ ÚpOsº de p~~v~fdori.s p;'J' el; ,~;ig~h ,del 

mateTi~¡-~. _: ·/~6~~'):p·~e~~-~~:ci·r~~,~-~~'.~~-1~~;-~-~~'-;~~\~.~ '.~:¿~y~~~'~º--~~~ no 
_·r,.·:~v·-- ;:::_~;~·'-"-;:~::e::.'·:<;~; ~· .;._ 

.,'-~.-:·,>· :.,?<" ·:"' .. ,:;,f. '';\t.'> ·iá~~: .-r,:~{f;·'..;~~t:· ;~· ~ " : '- ;.;:-_,. _, .,., -· 

¡~;.1t:g·{{~~~:~~:::.:s ..• ;~:::::;;:~::I~~~ár1~1~t~~;;+r;~~~c::; 
ffiund~-. - --'-~-:E~-tb se - debe,. principalmente:· a ·.Iotantiguo_ de_ sus. 

~~-- : '.. ;: o.,· _, '.~ ·- ::-- , : .'-: _: ' 

plan~as ·con fecn.ologla vieja y poca -~~t'?_~-~-~-(=-?c_i~n~ 

americaflos .. 

Por estas ra::ones sus preci_os son_ mAs ~l~V~dos y solo 

pueden competir por el protecci•:.nismo en-. su pa!s .. 

Sus productos son casi en su totalidad austen!tiCos, que 

son mas sencillos en su proceso de fabricaci~n. Compaf'Ha.s 

fabricantes de? acerc1 inoiddable del resto del mund•:i estan 

adquiriendo estos fabri•:as y renovandolas para poder competir 

dentro de Estados Unidos de America. 

En los proveedc•res no americanos tenemos otra 

subdivisi6n. Uno de ellos es socio de la empresa y por lo 

tanto los volümenes de compra y la rela•:i6n con el son 

mayores. El rest•:. de estos proveedores son competitivos 

aunque algunos de ellos difieren por su calid.:id, tiemp•:i de 

entrega, precios, etc. 

Tienen alta tecnologla en.su mayorla y producen mAs 

tipos de acero in1:.:.ddable. 
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Ubicaci6n y car.act~r:.Isticas.' fn~~-rn".'cionales. 

La:siQüient~ reColeccio!in.'dé 0 datos de difi=rentes empresas 

produ·ctoras:·:'~e(}i~~~·~·~::: ~A:·~i/-"mu~d:~, Pretende proporcionar una 

cá.rc:iéte.~T·st i ~,~~~.§fd~ :;:~ii·b'S:'~: P~.~ce~os, 
ac tua-1 ~·en t·a;·. ~~-~,:L\~{ i-i ·~·~:~ ·~:~ '. 

plantas y 

las 

equipos que 

sin· em"b~~i~~·~\~;;;j~·fu~":-pO~ib-le obtener los mismos parAmetros 

de~~-p~-·'!:. --_de ;:cadá empresa para p•:ider efe•:tuar una mejor 

.comp~r~~-~6n, .- .~u_nqu~ algunas de el las si pre~entan datos sc•bre 

los mismos conceptc•s. Esta informaci6n n•:• s6lo nos 

proporciona una idea del comportamlento internacio~~l del 

acero en diferentes tlpicos, tambi~n nos muestra distintas 

caracterlsticas que pueden ser representativas de cada pa!s, 

asl como datos financieros y productivos. 

Todos tos datos nQS enma~can una perspectiva mAs amplia 

de la industria a.cerera. El n~mero y tipos de empresas 

eSO:.•;:)gidas y presentadas representan solamente una pequel'la 

parte de todas las existentes. Sin embargo se busca 

presentar las mAs representativas o de mayor importancia. 

Por otra parte, de •:ada una di2 ellas l!tnicamente se da una 

visi6n global en cuanto a su locali=aci6n, .;aracterlsticas en 

Ser !a i nmenS•;:) el 

det'1.llar exactamente o:.ada una de las caracterlsti•:as de las 

mismas, adem.!l.s que la finalidad de este estudio no es •:ubrir 

esa informaci6n, sino pr•::iporcionar t!micamente una visi6n mas 
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general e involucrar~e con informaci~n que puede ser familiar 

para el desarrollo de temas posteriores y que nos pueden 

servir de referen~ia como puntos de comparación • 
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PROVEEDORES INTERNACIONALES 

Nombre Localizacion Ca rae ter is ti cas Equipo 

J & L SPECIALITY CUATRO PLAHTAS LOCALIZADAS UlllllA El PROCESO lllHGRADO O( COllTROl PARA ASEGURAR EMIRCGAS FUllOICIOll, 

Pf(()l.J(TS CCRPOOATIOH EN ano, PENSYLYANIA y A TICllPO 'º" f'ROOUCTOS 0[ CALIDAD SIJPUllDR PARA LOS CLIENTES 

UTILIZAllHORllOSOEALTO 

POOERDEllllOllElAOAS. 

RECIPtunc oc AllGOll·OUGEllO 

DCSCARSUflllAPO. 

MJCHIGAN, ESTAOOS UHIOClS y IUllllllZANOo LOS COSTOS DE PRODUCCIOll. 

D[ NOOTEAM[R!CA. 111.ATAllUllTO OH AGUA OC LA PLANTA, DISEllAOCI PARA REPROCESAR 

1RlS IUllOlltS 0[ GALOll[S DE AúUA PERDIDA POR OIA. COllllNUO SISTUIA Ol lilOLD[S 

CHEMIRl1E LTD. JAPON PROOOCCIOO JAPONESA DE PROOUCCIOll JAl'Oll[SA 0[ HllRRO BRUTO llACIOHAL 0( 19,) llllLOllES SE lNCUUllRAll UI Of'ERACIOH 111 HORllOS DE 

IRal & STEEl 0.f'OOTERS HIERRO BRUTO. l()(IQ,JM'OH. Ot TOllCUDAS (11 19811. LA PRODt.ICCIOll Ot ACtRO CRUDO ALCANZA OUliEHO OASICO. 

ASOCIATION, KAWASAXI 
STHL CORPOOATION, K0--
1![ STEEL CORPOOATION, 
NISSHIN STEEL CO., 
NISSOO IMAl CO,, NKK 
CO., stlllTI)() METAL 
IHOUSTRJES. UD. 

ROlDANS.A. 

FABRICA DE HIERRO 
CHALEROI 

L... 

LOS l•S.68 IUllOlllS DE TOllUADAS C11 19U, RtPREUlllAllDO UH 1.l EL RAJE Ot RHlllACIDll DE ActRO [H LA 111· 

'l KAS OUE [11 19117, fUllDIDOS [11 OXIGil!O BASICO fUEROll ,4,2$ IU· DUSTRIA AUll[IHO A U.1'1 PARA HORHOS Dt 

llOlltS DE IOlltLAOA5, WltllTRAS OIJE fUllOIDAS C11 HORNO CUCTRICO OllGlMO DASICD Y Sl.51 PARA HDRl'IOS HEC-

IU(ROll ll.O lllllOH[S 0[ tOllllADAS. TRICOS. 

PLANTA UBICADA EN lEON, st COHSllTUYO u 19S1, SHllDO n PRlllER rABRICAlltl oc ACERO SIJPROC[SOllllCGllALOCfABRICACIOMCUCll· 

TACOlllOSCOIJIPOSYTlCOl!OlOGIASKAS 

AVAHIADASOCAClR!A,CDLAOACOllTJllUAHO· 

ESPAHA. OFICINAS CiRAtES. 
EN MADRID. ESPAHA. 

CHARlEROI, FRANCIA. 

SI.IS UPORtACIOllts SE HAii UTEllOIOO A 45 PAISES Ell l05 UltlllOS 

AllOS, RCPRtsCllUllDOEl tS'IOEltOTAl DE surROOVCCIOll. [llTRt RIIOllTAL, TREllCSO[ LAlllllACIOllY TALLE-

SUSARCASDElllFlUCHtlAOtslACA1 EUROPA, ESIADOSUlllOOSOC 

llORTCAllERltA, CAllAOA, UTR[llO ORHllTE, 5UO"llERltA Y TODO El 

SURUTEASIATICO. 

tsTABUCIOA Ell Ulll. CUEllTA (011 Ull SISTEllA Ol COlllROl OC CA• SU PROOUCCIOll COllSISH Ol DOS HORllOS DE 

llOAOAPROVADOPOf\ClASll[CAlltRICAllSOClctYOfllECHAlllCAl ACERO ElECJRICO 0[ 200 IOllElAll"S Allll[ll· 

TAOASCOM lto10E SUKAHRIAPRlliA SE

l[CCIOMAOA. MAQUlllA DE 12 lltlRDS DE RA• 

DIO OUl PRODUCE Pl ... llCH"S DE ACERO DE HAS 

TA Jfl IN DE ESPESOR.2.IS DE ANCHO Y 14 
1011.D[PESO. 



Nombre 
FIHSJDER,GRlR'OJRJ. 

MEIALCOI Slll. 
PARTE DE BRITISH SIHL 
(OOP(jl.\TJOH. 

ACERINOX, S.A. 

11ilSSEH HGJHLJ(;lllS 
lll!SSEH AXllEllGESELL
SOlAFT. 

Loca 11 zac ion 
ROO, ITALIA. 

MllAH, ITALIA 

MADRID, ESPANA 

DUJSBIRM;, ALEIWIJA. 

PROVEEDORES INTERNACIONALES 

Caracteristicas Equipo 
COW'AlllA PRODUCTORA DE ACERO QUE FORMA PARTE DEL GRUPO IRI, UJILIZACIOllALllAXJllODE..,¡,ouYHOllllCIS 

UTA8LECIDA [I( 19l1 COI! [L l'RlllCll'Al PROPOSIJO DE LA CREACIOll COllJlllUAllUIJE, UICR[llEJITAllDO LA l'ROOUC-

0[ HIERRO Y ACERO lllOUSTRIAL PARA SATISFACER LA OOIAllDA DEL CIOll 0[ ACERO OC Ull J!l EN 1911 A Ull 

MERCADO JTALJAllO. sU CSTR\JCJURA se CONFORMA DE VAlllAS COWA- 691 EN IHS. 

IUAS lllTCGRADAS DENTRO OCL ORUl'O FlllSIDER 1 laKIVA ITALSJOER 

cruoos y TUOCRIA Ell GRAl. )¡ QAL.11111[ IPROOOCTOS oc ACERO JllOXl

OAllLE>1 l(Rlll (l'ROOUCJOS CSl'[CIALUh DHTSIOER ll'LAllTA lllG[

lllCRJLJ1 ITALll'IAllTllACTIYIOADESDIVERSASJ. 

su DftGAIUZACJON Cotl!RCIAL SE l'R!SEMTA D!MIRO DE rooo EL PAIS, MOOEJIMAS llNrAS DE AllA VELOCIDAD OIJ[ 

A IRAVU D! SU Gl!UPO DE SIAH O DE SUS />ROf>IOS AGElllES. POSEEN LU />ERMIJ!ll PRODUCIR TIRAS DE CUALQUIER 

UN lilOOERHO SISTEMA DE COlilPUTO. LAS [lllR!GAS A CLHNIES SON ANC-llURA HASTA UN llAll'UIO 0[ ISH ... , CON 

REAllZADAS COllO ELLOS LAS REOUURAN, SU SUMINSTRO DE MATERIA- UN ESPESOR OU[ VARIA DE O.l• 1111 A l.• ... 
l[S ES CUITJFICAOO PO« Ull AltALISJS OUUUCD, LAS fASU SUIUCUUt[S 0[ SU PROCESO O[ 

1'1100UCCIOll SOll HECHAS f'OR LlllEAS AUIOU.- .-4 

flCAS .PE [ll'ACAOO, 

CONSTITUIDA [11 191•, TDllEllDO COllO ACCIONISTA MAYDftlTAlllO AL POS[( DIVERSOS LABORATORIOS (QUJIUCO. 

BAJICO ESl'AHOL DE CREDITO. CUUTA COM UMO DE LOS C019'UJOS IN- UPECTOllETRICD, MECAlllCO, METALOOllAflCO 

OUSTRIALES llAS COW'L[JOS Y AVANZAtXIS DEL MUNDO [N EL SECJOfl O[ Y D[ COflltOSIDfl. 

PROOUCTOS l'LAIMJS DE ACERO IJIOUDABLE. OOS ttolt*>S ELECTRICOS CDll CAPACIDAD DE 

l• 1 DE SU PROOUCCIOll VA DESTllWlA A LAS ll!CESIDADES DEL MERCA- 6S Y IH TOll RESl'ECTIV"-NTE. SU WACI• 

00 [Sl'AllOL. EL 71 l A LA UPORTACIOll A 60 PAISES DE LOS S CON- DAD DE ACUO ASCJEJll[ A lS• •ll Totr. l'tM 

TlllEIHES. 

UCA8UA Ull COWLUO DE GRUPO DE COll'AllJAS PROOUCTOMS DEL GRU• IU.IEJA TOOO EL RAIGO COll'LETO DE ACllW 

PO TNYSSEI [11 EL C!IJRO OE [\JltOf'A, OPERA COll MAS DE S• PLAJITAS 1.AMlllADO, SECCJOGS PESADAS. MOIJJlllARIA 

[11 LA R!MLJCA FEDERAL ALEIMltA Y Ell 51JS ALREDEDORES. POSEE PARA COMSJltUCClotl DE MJEVAS PU.IUAS, LA• 

USIDIARIAS U [,U.A. Y CAIWlA 1 BUOD COll'AJIY. 



Nombre 

FOLARll OOTOKl.llP\J 
STAINLESSSTEEL 

Localiza'clon 

TOOHIO, FINLANDIA 

POHANG IRON & STEEL KY<»IGSAHGBUK-00, KOOEA. 
CORPOOA TUlff LTD 

l'05CO. 

ARMCO NEll JERSEY, U,S.A 

PROVEEDORES INTERNACIONALES 

Caraclerislicas Equipo 

lllOUSTl!IA lllHRltACIDllAL Ul'lRTA [11 MllLU Y ll(lAlUIWIA. l'JIOOUCCIOll EUClltOlOTICA DE lllQUEL. 

llAS GRAllOE Ell un RAm n FlllLAllOIA OOllO[ CUUTA COll .. WlllAS OU,1[ 1968 MA PllOOUCIPCI TAllllUI FEltltO-

'I' 4 PLAITAS llUAl.l111.GJCAS. CROll) T U 1916 IMICIO LA PROOUCCIOll DE 

tl GRUl'O Ol.ITO«UW'\I HA CSTMILECIOO COW'AllA5 DE IUAU.OOTlCllA Y ACERO IM>llOABLL 

l'UllltJDAD lll U PAISES. Ul'LU ALIUDIDOR DE IS Mil GElllES li)[ PRODUCE SUS PROPIOS RECURSOS IUlllRALES 

LAS CUAi.U 6ffl TRABAJAN fU[RA DE rllllAllOIA. COllllltAllt>O COll lA CRUCIOll DE PLANTAS 

COll LOS MAS ALTOS UTA_MtlARU DE IECllOLO 

GIA. 

fUllDA.DA U 19H CDll UllA CAl'ACIDA.D AIL!Al 11[ ACERO CJIUOO 0[ 9.1 

MlllOllUDE 1011. 

CUEllTA COll 16 RCl'RUUIAllHS Ell OISTllllASPAll.IES DEL YJMOO 'f 

6SUBSIDIARIAS. 

MOLINO Ot AC[ltO [11 IUIAEYAllG U U COSTA O> 

DEL SUR DE COflU COll U1'A CAPACIDAD DE 

PRoolÍCCIOJI Dl AUllO CRUOO DE 1.1 MILLO-

SUS \'UTAS EN EL AllO DC IH9 FUlROll D[ 2,U2,7 lllLLOllES DE OO- lAllllWKIS 'LAlfOS D[ AtlRO, BIJUlAS, Y CA-

lAAES, COMPARADAS CDll J,J2J,J lllLLOllES DE OOLAJIU [11 1988. POR lllU, AC[lltO LAlllllADO AL CARBOll, HOJAS 

lO QUE TRAllSFIRIO SlJSTAICIAlllEllTE IOOAS SUS PROPIEDADES DE ESTE ELECIRICAS 1: ll'DllDAlllU DE ACERO, 515-

PARA UNIRSE Y ACEPTAR COWO SOCIO A 11.AWASMI SlEEl CORPORATIOll. TEMAS lltGElllUUUS, MDLDU RUISTEllTU 

A LA COIUIOSIOI. l'll:OOUC:TOS JiAllJFACTURADD5 

DEL ACERO Ell GUUtU. 



111;6 CONTROL DE CALIDAD. 

El compromis•::i cein la· i:alidad total va mucho mAs all~ de 

lograr ., un producto bi"en hecho. ·1mpi'ica una cultura de 

mejoramiento.continuo. 

Su objetivo es la constante satisfacción del cliente. 

As! se propicia el desarrollo integral de l•:is emple~dos y 

trabajadores y se eleva su calidad de vida. 

La Calidad Total es mucho mAs que el uso de un conjunto 

de herramientas •:i tecnologfas. Es un enfoque directivo, una 

estrategia de nego1:ii:1s, una filo·~·:ií!o de vida y, sobre todo, 

un conjunto de creencias y vatcre5. 

En el contexto actual de la apertura comercial y 

meri:ados globales, donde 1.3 superviv~n·:ia y el desarrollo 

dependerb.n de nuestra •:apao::idad competitiva, la Calidad Total 

se vuelve un reto estratégico, prioritario, urgente e 

impostergable para todas las empresas mexicanas. 

La Calidad Total es un forma de pensar, de como manejar 

y organi:ar el trabajo en un proceso, entendiendo por proceso 

la relacit!in que existe entre gente, materia y servici•:is, los 

cuales producen y reciben; es una secuencia de actividades 

caracteri:adas por tener entradas medibles, valor agregado y 

salidas medibles. 

La Calidad de •:ualquier produ•:to .o senticio tiene muchas 

escala~. M.!s qLte ser atra•:tiv•::is a l•:OS consumidores los 

productos o servicios y venderese: deben dar y mantenerse en 
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La fuer~a que mantiene este concepto, son aquello~ 

va.lores que son cor.:ipartidos por,todo~ lo~ emplp.J.~?s: 

Calidad del producto y sevicio. 

Satisfacci6n del cliente. 

El. Dr. Deming es uno de los.:·muchOs- ai{effibr.oS" caSocia.dos 

con el concepto de Calidad Total, .:-e~'. é~~:~-h~~·~~~;_(~·~,7~*ºi~:~'~-~:i·a,;·~~-=-.-

:::::::::::::::::::::::::::~~:~~~11~i:trz ·• 
y materiales, y as!_, incrementa- ei-~p~_oducto_,.o~servii:io con 

menos esfuerzo". , ?L . _E .::~C ce} .··.· 
de-_ esta_ calidad--"- me1~~:.=;,~~ ó-.'sorí:~-·· -=_,c·o-st-Os 

... ,~··-·~~ ·· 'iL:< 
Beneficios 

menores, mejor posi e ii!.n competitiva·, -ge:_~_t'~)'~~s~:::~aIE~'fc:!cha 'en 

el trabajo y mayor cantidad d:.:? trabajos.: alcanzad_?S a través 

de una mejor posici6n i:oinpetitiva de la com'part!a. Considera 

que el ~ltimo cliente (consumidor), es la ·parte m.As 

importante en una l!nea de producción. 

Deming establece que el punto de partida hacia la 

implantacien de la Calidad Total es el entrenamiento en 

estadlstica y ,en m~todos anallticos modernos, y as! poder 

identificar y definir las necesidades de los clientes. 

La Estad!stica es la ciencia que se ocupa de recopilar, 

organizar, representar y anali~ar la información contenida en 

un conjunto de datos. 

La primera regla de la Estadistica dice: ~La variaci6n 

existe en todo lugar". En todo proceso :existen ·diVer-sas . .· 
fuentes de variaci6n, no es posible encontrar do~' pro·duct·o~ o 
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o;.arai.:ter!sticas e'xá•:tamente iguales; estas diferencias pueden 

ser: tan gi'"anUes, o tan pequetias que no sea posibl~ medirlas, 

pero :·.~~emp_re:·,~ estAn presentes. Estas fuentes de variación 

pueden "caU'sar pequ.el'1as diferencias en periodos cortos, o bien 

mostl"'ar una tendencia en perl..:.dos mAs largos. 

Para manejar un proceso y reducir su variación, esta 

debe- de ser iaste.ada. has~a s.U':l •:ir!gene~, para lo cual es 

necesar"io hace~· la diferénc.ia-'entre los dcis tiPos de causas 

que la producen: 

Causas comunes:- estAn Yeferidas a diversas fuentes de 

variacii!on dentro del proc_es~ que se haya bajo· control. Se 

comportan como un _ si'stema· constante; al medirlas 

individualmente, todos los--"val¿lres son diferentes, pero como 

grupo tienden a formar Un patr6n que se puede describir como 

una distribuci~n. 

Causas espe•:iales: estAn referidas a cualquier factor 

externo al sistema que cau~a variación y que no puede ser 

explicada adecuada.mente p•:ir una distribucio!in a la sal ida del 

proceso. 

La distribución es el patrón de variación q1..1e muestra la 

información, y se representa grAficamente por medio de 

histogramas. 

Al ir midiendo la variación, esta generalmente sigue el 

mismo patrón en forma de campana, mejor conocido como 

''Distribución Normal''. En las distribuciones de este tipo, 

la media y el promedio tienen el mismo valor. 
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La ºDesviación Estb.ndar", es una medida de la variac_io!in, 

de que tanto se desvlan los datos con respecto a la media. 

La estrategia esencial que sigue la íilosofla de la 

Calidad T•:ital es la de la mejora continua, que implica la 

prevenc i'-in de defe•:tos lugar de su detecci6n (Control 

Estadlstico no inspección en masa). 

Otro conceptc• de igual iinportancia en Calidad Total 1 

pero que es casi siempre olvidad•:. y subestimado por' todos 

aquellos que creen profundamente en la prActica de la Calidad 

Total, es la necesi!='ad del "aprendi;:aje continuo''. 

Sen siete la herramientas bAsicas de Control de Calidad: 

- PARETO Para decidir que problema atacar primero. 

- HUESO DE PESCADO: <Fishb•:ine) para identificar causas, no 

conformidad y variaci•~n en el proceso. 

-RUN CHART: (Diagrama de tendencia) para determinar c6mo 

manejar informa•:i·!in: intervalos, cantidad, p.J.rAmetr•:is. 

-HISTOGRAMA: Para checar a proveedores, materia prima, 

determinar la capacidad del proceso y el porciento fuera de 

especificaciones. 

-GRFICOS DE CONTROL X Y R: Para conservar un paYAmetro en el 

pyoceso, contror estad!stico. 

-GRAFICOS C: Paya encontrar' Ya;:ones por los paros de maquinaria. 

-O!AGRAMA .. CAUSA-EFECTO: Para encontrar la relaci•!ln "•.:a.usa 

efecto'' entre dos variables. 

Existen dos tipos de estudio; el enumerativo, en el cual 

evall!l.an las caYacter!sti•:as numéri•:as dentr•:i de un marco y 

no se buscas las causas, y el estudio anal!ti•:•:i, que busca 
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las causas -que m~:di~~-¿~n~--~1\~aicO_y··.-~n bl. se basan las toma~ 

de decisiones.· 

Una· ve:. _:quE(. se._ las fallas, se 

implementar 

planes de acci6n que sean e!r~~'t'i'VOS se usa el modelo de 

"MejoYa Continua" de Demirig, en -donde se lleva a la pribctica 

cada una de sus partes: 

-Planea.Y, este paso se logra definien_do _la oportunida(:I desde 

do$ puntos de vista: 

Opeyacii!on. Invc1lucrando a el ientes-y proveedores en el 

entendimiento de las necesidades del cliente. 

Te•:.f ia. Obteniendo la informaci6n y haciend1:i 

predicciones racionales basadas en la teorla. 

- Hacer, en este paso se puri:!ba la te•:irla, para obsi?rvar si 

se logra incrementar la satisf accii!on del cliente y mejorar el 

entendimiento de sus necesidades. 

-Verificar, en este pLtnto los métc•do!;; estadlsticos son de 

gran ayuda, sin embargo hay que observar cuantitativa y 

cualitativamente cualquier agente que pudiera influir en la 

predicci6n hecha. 

-Actuar, es decir, poner en prActica lo aprendido durante el 

experimento para poder lograr que el producto (o servicio) 

salga •:on las mejoras desed.:i.das. 

Al reducir la variabilidad mejora la Calidad y por 

con<¡¡iguiente también mejora la productividad. Es una 

reacción en cadena cuya estrategia esencial es la "Mejora 

C•:intinua". 
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Este mejorumiento de ·la Calidad ini:lU:/e a toda la llnea 

de produci:ión, desde que se -reciben l•:is materiales hasta 

llegar a1 :.1!11 timo :-el ie.nte_ ~co.nsUmidOr.>, el redisel'lo del 

futuro.- El énfasis en la 

-· - .. - .. ·- . - - - -_ ., -.· ·- --
son.-1~ ··pU:~·t~·~:::;Cl~~es ~:p~·ra:·ini~ Lar la transformación. 

Oura~te es{i .lil-~Ím.:l· di!!~ada· dSl siglo ~X, México se enfrenta 
: .·: ,,_,-

a1 :__desafto~- de-.-- -1ci .ComPeten•:ia interna•:iona1 que ahora es 

Para_ sortear las dificultades y problemas 

y -logr:_~r, el·-~xito en este empeNo que conducirá a nuestro pa!s 

al si9lo XX·I_·y a nue_vos niveles de biene"='t..:tr y mayor calidad 

de -_-vida: -para--~toda la poblaci6n debemos conocer con mayor . . . 
r igbr. -y--.. -pr~C.hiii!in nuestras fuer;:as y debi 1 idades. Estas se 

encuentran tant'? en nuestro car A..: ter nacional y c:ul turo..l, 

cuanto en ~a estructura produ~tiva de nuestra econom!a. 

Se puede llegar a varias •:onclusiones utilizarido c:l 

enfoque de Calidad Total: 

t. Ante la crisis que am~na;:a a la e~pr~sa privada, se 

requier~ Calidad Total para sobrevivir, crecer, exportar, 

competir. 

2. La Calidad es Gratis; lo que cuesta son los errores y 

defectos. 

3. El costo de la No-Calidad (defectos) es alto, pero puede 

redu•: irse. 

4. Los defectos no s6lo son corregibles, sino evitables. 

5. Cero defectos es hacer las cosas bien desde la primera 

vez. 
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6. Todo progr.a de MeJorl_a de Calidad tiene que c..:.menz.ar por 

el cambio de actitud de·Todo!;; hat:ia la Calidad ·Total.' 

7. Esta filO<;¡Ofla puede adaptarse y aplicarse a" nuestra 

cultur:a, lo cual no cambi-.1 el que requiei-a esfuer:;:o sostenido 

para 9er exitosa. 

s. La metodologta simple, t=.>nfocada hacia la, acci~n, 

fomenta la partic.ipacio!in e int~gra los divi=-rsos nivéles empr_esa.-1:iá'les. 

9. Los resulta dos c¡ue log~an son espectaculares. 

ahorros, ima:Jan corp•=>rativa y comunicaciones," sie.lipre 

cuando el programa -..e mantengu. a través del tiempo. 

10. Los que mejor entiendan y se adap~en a loo ·ra"t·os =-de __ _,_ 

nuestra década, ser.!n los que mejor sobnwivan 'y ·doiñin"en· al 

futuro. 

156 



Muchos de los problemas que ocurren en nuestro proceso 

se originan a partir de nuestra materia prima. Esto es 

debido que no todos nuestros proveedores se rigen bajo 

estAndares de calidad uniformes y satisfactorios para la 

reali~aci6n de nuestros productos. El impacto de estas 

deficiencias puede ser en gran parte reducido media~te el 

estudio o implantación de un sistema de control de calidad 

por parte del departa~ento de compras. Este nos brindarA la 

informaci6n necesaria para efectuar una mejor selecci6n de 

nuestros proveedores, definiendo niveles de calidad 

aplicables a los mismos para su cumplimiento y para la 

ejecuci6n de reclamaciones con bases mAs s6lidas. 

Existen una infinidad de deficiencias posibles, para su 

control contamos con diferentes métodos de control de calidad 

para dar seguimiento a estas variables como se explic6 

anteriormente. La aplicaci6n de estos métodos nos llev6 en 

primera instancia a detectar s·:ibre cuales de las variables 

ejercer mayor control y también cuales de ellas atacar 

primero. 

Para el inicio de nuestro estudio se opt6 por 

desarrollar un "fishbone" o diagrama de Hueso de Pescado para 

centralizar en base a una discusi6n con gente de diferente 

experiencia y cono•:imiento las causas de nuestros problemas 

con la materia prima. 

En el desarr.::-llo primero se enlistan los posibles 

problemas con una breve explicación: 
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Oxidación. En la materia prima recibida se observa muy 

comunmente la apariencia de manchas debido a la oxidaci6n 

producida por el medio ambiente antes de recibirse en la 

Planta. 

Materia prima de proveedor deficiente. En ocasiones 

algunos proveedores utili~an para la fabricación de sus 

lingotes materia prima deficiente que al irse procesando 

tiene problemas en su aparien•:ia o composic.ton. 

Rutas Cr.tticas de Transporte. El proveedor no coordina 

adecuadamente sus rutas de transporte ocasionando que el 

material viaje tiempo ocioso y distancias innecesarias en su 

recepci6n. 

Problemas Sindicales. Si el proveedor por sus po~.tticas 

presenta un constante problema en la relaci~n con sus 

empleados sindicalL.':ados provo•:ar.! diversos problemas como 

retrasos, huelgas, improductividad que se reflejarAn en sus 

entregas. 

Bajo Peso de rollos. Debido a el tipo de maquinaria que la 

empresa en estudio posee, para una mejor eficiencia de su 

planta productiva necesita rollos de alto peso que algunos 

proveedores tienen dificultad en producir. 

Cambio de Precios por Variación de Mercado. Ya que el precio 

de algunos elementos del acero fluctuan en forma considerable 

algunos proveedores tratarAn de modificar sus precios sin 

respetar lo acordado anteriormente. 
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rwll3 en l~ composicibn de mezcla. Uno de los problemas 

mAs graves pues el material no se comportarA como lo 

especificado en el tipo de acero referido. 

Tiempo de Entrega. Muchos proveedores no cumplirAn el 

tiempo de entrega por ellos ofrecido poniendo en peligro el 

inventario de seguridad de la Planta, as! como su producci6n. 

Proceso B4~ocrAtico de Pedidos. Los pedidos deben ser 

cerrados y sus medidas especificadas mucho tiempo antes de su 

producci6n debido a un proceso burocrAtico dificultando las 

labores de Compras. 

Ancho y espesor de Rollos. Si los proveedores surten 

material mAs ancho se producirA mAs chatarra, si el.espesor 

es diferente provocarA ineficiencia al tener que laminar &as 

tiempo o inclusive se tendrA que desechar material. 

Poca planeaci6n en el departamento productivo. No todos los 

pedidos que el proveedor surte son totalmente saldados debido 

a planeaci~n inadecuada de la capacidad de su proceso 

productivo. 

Comunicaci6n Deficiente. Al tener representantes en México 

los proveedores internacionales tienen un intermediario m&s 

que en ocasiones no fa•:ilita la informacit!.n inmediatamente 

causando problemas de diversa magnitud. 

Superficie daNada. La materia prima recibida puede 

presentar la susperficie daNada por causas de transporte o de 

produ•:ci6n. 
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Proceso Lento de Facturaci6n. Causa retrasos al recibir el 

material en territorio mexicano para su importaci6n. 

Documentación erronea. CausarA diferencias en los 

pedimentos de importaci6n y en dar de alta el material en las 

computadoras de la Planta. 

Uso de Maquinaria Obsoleta Falta de Mantenimiento. 

Provocar& limitaciones de producción como dimensiones, baja 

calidad y fallas de equipos con retrasos. 

Empacado de producto. Sin empaque adecuad•::i se tendr.!n 

problemas para el movimiento del material y para su 

preservación. 

Falta de autoridad de Representantes. No se podr& negociar 

con el representante y sólo serAn un intermediario mAs en 

nuestras comunicaciones. 

Exceso de Requisitos en Pagos. Causar& demoras en el 

proceso de aperturas de cr&ditos y pagos. 
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CONTROL DE CALIDAD 
DIAGRAMA ESPINA DE PESCADO 
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1 L. 

PROBLEMAS DE CALIDAD 

ORDEN DE IMPORTANCIA PROBLEMA 

1 TIEMPO DE ENTAEOA 
2 OY.IDACION 
3 BAJO PESO DE ROLLOS 
4 SUPERFICIE DAAADA 
15 ANCHO Y ESPESOR DE ROLLOS 
6 DEPARTAMENTO PRODUCTIVO 
7 COMUNICACION DEFICIENTE 
8 OOCUMENTACION ERRONEA 



CONTROL DE CALIDAD 
DIAGRAMA DE PARETO 

'lá DE IMPORTANCIA 
120~---------------. 
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PROBLEMAS DE CALIDAD 
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Control de calidad. 

Una vez reali;:ado nuestro diagrama de h~eso de pescado, 

se empieza a decidir- Cuales de esos conceptoe 

.ifectan mAs, utilf;:ando lil 

realizar 

para dar peso 

Una ve;: 

nuestro Pareto 

somos afectados por estos conc,eptoe 

el 20'l. de los concept1:is 

nuestros problemas. 

Considerando el 

determinar 3 p~rAmetros bAsicos 

grandes problemas a 

proveedores. 

Es aqul donde ayudandonos de un sentido mAs analitico y 

de algunas herramientas estadlsticas podemos plasmar m¿s 

evidentemente el comportamiento de algunos de nuestros 

proveedores, Y· en base a esto poder emitir un mejor juicio en 

nuestra selecci6n de compras. Sin embargo, la utili;:aci.~n de 

algl!ln mét•:ido analltico n•:i des•:arta las caracterlsticas que 

rigen nuestro medi•:> ambiente, las cuales también deben de ser 

consideradas y en algun 1:is caso s•:in detef'minantes. Algunas de 

estas caracterlsticas pueden ser: 

a) Decisiones a nivel directivo: tasas de disponibilidad, 
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m.!i:dmo cap ita 1 invertido. 

b) Conducción operativa. 

e) Pol1ticas de.la em~r~sa. 

d) Polltic:as ~.xternas <regionales o nacionales) 

dejando a un lado estas caracter1sticas 
' ' ' -.. -_ .· y 

retoma':'ldo ~·os PA-r.:\metr~~-. -que rigen nuestro pareto encontramos 

como principa~~?· c·aus.3.s a nuestros problemas: Tiempo de 

1. Tiempo de entrega. 

La f0rma e~ que proponemos anali=ar este punto es 

reali::and•::::i un registro-_donde-se lleve un record histi!irii:o del 

tiempo de entrega de cada proveedor y llevar una base 

estadlstica de cada uno de ellos. Con estos registros 

podemo:·~ anaTi;!-ar el comp•:i'l'tamientQ del proveedor durdnte el 

arto. Otro tipo de registro qLte podemos utilizar es una 

estad1stica por el material comprado. 

Con el primer registro podemos revisar si existe una 

relación causal entre un prc•veedor, ya sea por el tipo de 

producto que nos entrega o por el mes de atio en que nos 

entrega. Una gráfica nos puede indicar si a alg~n proveedor 

le cuesta mAs trabajo entregar en determinada epoca de a~o. 

Con el segund•:. registro podemos determinar si algó.n 

producto en especial •=•:.nstantemente da problemas en cuanto a 

su tiempc.• de entrega por determinada fecha del al"lo. 

T•::::idos estos pa.rAmetro::is nos sirven para crear un meji:ir 

juicio al efectuar una compra. Se puede in•:luso obtener la 
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media del tiempo de entrega de cada pri::oducto, para estfmar un 

aproximad•.:> en algtln momento. Esta es la visi>!>n que debemos 

tener para p•:ader emitir-juicios de compra m.!s correctos. 

Algunos de ejemplos de estos re9istros se mue5tran a 

continuaci6n. 

2. Ox i dac i.!in. 

Para tratar de controlar este par~metro, si requerimos 

que el depart.:rn1ento de control de .:a.lida.d de la empre!J.a 

colabore con nosotros. Necesitamos pers•:inal calificado que 

aleatoriamente eScoja muestras da todo material recibido en 

planta, efeCtue revisiones viusµale~ y algunas pruebas de 

laboratorio especificas para cada material. 

Al encontrar algtm lc·te que no cumpla con ñuestras 

especificaciones, es necesario que se nos de avi~o p~ra 

hablar inmediatamente con el pr.:iveedor y recha::ar su entrada. 

Es aqul donde se debe interactuar con el pre.veedor para 

tratar de buscar la solución al problema y no solo 

descartarlo y perderlo. Se puede llevar un registro 

hist6rico de los lotes recha=ados y entregados por cada 

proveedor. 

3. Bajo peso en rollos. 

En este parAmetro si podemos ayudarnos de un histograma 

por proveedor que determine el control de peso que él tiene 

en el material de entrega. 

Una vez obtenido el histograma, podemos observar la 
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media y la desviaclón estandar que sufre el proceso, y 

podemos calcular la probabilfdad que -~~iste en .. determinado 

pn:iveedor para _:que su ·material ca.iga dentro. o fuera de 

Por: lo' ·tanto un 5.591. de probabilidad de que el· 

p¡·.:.·:t:::;o,- o el material de este proveedor caiga ftlera de 

"nuestra ºe-speci ficaci6n, que es mclyor a .. ¡..OS mm de ani:ho. 

De esta forma podemos cal•:ular h:•s porcentajes del 

producto que puede estar mal y determinar •:uales de nuestros 

proveedores tienen su proceso fuera de control, se les puede 

llamar la atención para que elli:is traten de corregir su 

proceso en la lfnea de producci~n. 

Por lo tanto los •:ibjetivos del depart.ament1:1 de compras 

son el poner a disposici 1!-n con suficiente antelación el 

material para el departamento de producci6n y el de ventas, 

el minimi~ar el capital invertido en alma~enamiento y 

asegurar la adquisici~n del material con mejor calidad para 

nuestro proceso. 
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HISTOGRAMA 
ANCHO DE ROLLOS 

VALOR MAXIMO • 4.83 VALOR MINIMO •2.99 
RANGO • 1.34 INTERVALOS •5.00 
AMPLITUD • 0.26 

A M. DE C. F.A. F.A.A. F.R. F.FtA 

~ 1 2.99-3.25 3.12 2 2 0.11 0.11 
2 3.26-3.52 3.39 3 5 0.17 0.29 
3 3.53-3.79 3.66 5 10 0.29 0.59 
4 3.80-4.06 3.93 5 15 0.29 o.ea 
5 4.07-4.33 4.20 2 17 0.11 1.00 



MUESTREO INTERNO 
ANCHO DE ROLLOS 

NO. DE MUESTRA RESULTADO NO. DE MUESTRA RESULTADO 

1 
2 
s 
4 
6 
e 
7 
a 
9 
10 

EN MILIMETROS 

3.40 
S.66 
3.11 
3.63 
3.64 
3.47 
3.96 
4.33 
3.96 
4.01 

11 
12 
13 
14 
16 
16 
17 
18 
19 
20 

2.99 
3.61 
4.06 
3.50 
3.67 
3.48 
4.07 
3.69 
3.71 
3.98 

-i.l 



HISTOGRAMA 
ANCHO DE ROLLOS 

FRECUENCIA ABSOLUTA 
6.--~~~~~~~~~~~~~~~--. 

6 ........................ . 

~ 4 ............ . 

3 ... 

o 
S.39 3.66. 3.9S 3.12 4.20 

INTERVALOS 
EN MM 

LL ..... . 



ESTADISTICA POR MATERIAL 
MATERIAL: ACERO 301G 

ENTREGAS A TIEMPO 
100~--------------'-o 

80 

60 ....... . 

40 

o 

ENTREGAS A TIEMPO 

2 3 4 . 6 

PROVEEDORES 
6· 7 



REGISTRO POR PROVEEDOR 
PROVEEDOR: ROLDAN S.A. 

80 .................................... . 

60 .................... . 

40 .................... . 

20 

O ENE FEB MAR ABR MAY JUN juL AGO SEP OCT NOV DIC 

MES 
ENTRE<IAS A TIEMPO 

11 



ESTADISTICA DE PROVEEDORES 

PRQVEEOOR # DE ENfREGAS MES ENí"REGAS flEfRASQ REfflAS 
A í"IEMPO MINIMQ AL'fó 

X 6 s 2 o 
8 y 4 4 o o 

2 2 o 
X1 6 2 2 

Y1 s 2 o 



III.7 SEGUIMIENTO. 

El segLtimiento -u todas las actividades ·dosarrolladas en 

el departamento de ..:ompra$ tlt:me wi cará.;:ter ··pr.i-Íl)Ól"dial. El 
':· -,,·,, 

actual izar todos los reportes com6 .:;'. p~-~: ~'--~JE!ffipio. ei-· Ue 

proveedores nos es 

manera sabemos que si tuaci6n · gua~da --:~~i · ~-~~i~{~ ~'.~(~~:O.~·~-;-do-~: 
·' - . ~'. ; 

y .,_. 

de este modo tenemos una visión_ i:l:~:;~:::~~!~:~-~'.~!{P~~:~ ~"Offiar 
decisii!ln c1;,rre1:ta. . .. ,, -~;~'~ ~'.--~~:'.-~?,: .. :.:· 

""" 

El seguimiento de los ped_idq:1, ~~/~~'~C-~6t}~-g~;;~~ una t<7'rea 

que compras no puede dejar a nadie mJ.s.=-.~'.N.;·-'~-~\O~~~~~---_v-~_y~-f_i_ca~: 

qLle las facturas reclbidas •:on1:UC?rda·n CIJO la -, reci;?pcii.!in de 

material, ta.mbi.bn e:;:; el llevar- una si_t.uaci..!tn de _las ,posib_les 

entr~gas p.:ir•:iales de uno de nuestros pedidos abiertos y 

estar atentos porque.aOn y con toda la planeaci6n precisa de 

lo~ pedidos, podemos ten~r agotamientos de e~istencias si un 

proveed•:ir considera saldado un pedido y n1:i lo tenem1:is en 

mente. 

Las cantidades de p~dido econo!imico, y el punto de. 

reorden deben de ser .-¿visados perio!·dicamente para incluir en 

cltlculos futur,os los •:ambios m.!s rei.:ienti:¡_s. 

A c1:intinuaci6n tenemos algunos ejemplos aplicados en la 

pr.§.ctica de los sistemas propuestos y qLle servirltn como 

herramienta en la toma de decisiones. 

Para los siguientes ejemplos utili:am•:is la ayuda de un 

sistema de computadora como lo Ouattro para poder 

automati:ar y facilitar laz operaciones. 
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Se t•;imaro'n en cwanta·-i·::is- datos estadlsti..:os reales y las 

mism'1s basas meni.:iOnadas _ en la sección de Control de 

lnven_tari~5· 
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DETERMINACION DEL ·_PUNTO _DE_ REORDEN 

EJEMPLO. 1 AISI 304 1219 ·x 3 

HES VENTA DESV!ACION o•o ---------------- -----------~--:.:----------------------------------
:_ .:- '·-'. ~.'. 

._ENERO 404 

_, 325---

MARZO 306 

ABRIL 216 

MAYO B2B 

JUNIO 557 

JULIO 324 

AGOSTO 266 

SEPTIEMBRE 268 

OCTUBRE 526 

NOVIEMBRE 547 

DICIEMBRE 345 

'!'OTAL 

VTA PROMEDIO= 

DESV STO= 175 

DESV STO MODIF= 378 

INVEN'rARIO DE SEGURIDAD= 

PUNTO DE RE ORDEN (T. M, ) = 

176 

- 84 

103-

l!Í3 

·_. '• 

'148 -

as 
143 

141 
--

117 

64 

. _,_'.c:,"_'N:_=-----~

-F. SERVICIO= 

624 

1852 

7' 225 

20,449 

19,991 

13, 699 

19, 044 

4 ,096 

336,738 

12 

o. 95 



DETERMINACION DEL PUNTO DE REORDEN 

EJEMPLO 2 AISI 304 914 X 6 

MES VENTA DESVIACION o•o 

ENERO 459 65 4, 225 

FEBRERO 52 342 116,964 

MARZO 350 44 1,936 
.. 

ABRIL 411 ·17 .. 289 

MAYO 509 115 

JUNIO 584 190 .· -~36,'100 

JULIO 578 184 '

0

33,956 

AGOSTO 154 240 -'.~~:s'1·~{~~º 
SEPTIEMBRE 596 202 ·. ·'"' '"40¡804 ... 
OCTUllRE 118 276 76.,i76 

NOVIEMBRE 494 100 
-c::;:;i·o·>66-o 

DICIEHBR:; 418 24 .... 5'Í6 
= = = = = = = = = = = = = = == =;:: = =::::: = = == :;::::::::::::::::;:::; == == == = == = = =·~==~~~== = '== == == === 
•roTAL 4,723 "'391-,151 

VTA PROMEDIO::. 394 

OESV STD:: 189 

DESV STD HOOIF= 4 08 

INVENTARIO DE SEGURIDAD= 

PUNTO DE REOROEN (T. M. ) = 

177 

.. - ~',.' '-': '.,_ .. ·; 

.;,.\._.: 
N = 

F. SERVICIO=:. 

673 

1853 

12 

o .95 



DETERHINACION DEL PUNTO DE REORDEN 

EJEMPLO 3 AISI 430 1000 X 3 

HES VENTA DESVIACION 

ENERO f72 21 

FEBRERO 78 73 

MARZO 252 

ABRIL 116 

HAYO 98 

JUNIO 298 

JULIO ·195 

AGOSTO 153 

SEPT!EHBRE 104 

OCTUBRE 109 

NOVIEMBRE 112 39 

DICIEMBRE 120 31 

TOTAL 1,807 

VTA PROMEDIO= 151 N = 

DESV STD= 67 F, SERVICIO= 

DESV STO HODIF= 146 

INVENTARIO DE SEGURIDAD= 240 

PUNTO DE REORDEN (T. H.)= 692 

178 

n•o 

441 

5 ,329 

.10,201 

·1, 225 

2, 809 

21,609 

1, 936 

2 ,209 

1, 764 

1, 521 

961 

50. 009 

12 

o. 95 



DETERHINACION DEL PUNTO DE REORDEN 

EJEMPLO 4 

HES VENTA 

ENERO 172 

FEBRERO 78 

MARZO 252 

ABRIL • 116 ' 

MAYO 98 

JUNIO 298 

JULIO 195 

AGOSTO 153 

SEPTIEMBRE 104 

OCTUBRE 109 

NOVIEMBRE 112 

DICIEMBRE 120 

TOTAL "! '807 

VTA PROMEDIO= 151 

DESV STO= 67 

OESV STO MODIF= 146 

INVENTARIO DE SEGURIDAD= 

PUNTO DE REORDEN ( T, M, ) = 

AISI 430 

179 

1000 X 3 

DESVIACION 

21 

73 

lOl 

42 

39 

31 

N = 

F. SERVICIO= 

122 

574 

D•D 

441 

5 ,329 

10,201 

-- 1, 225 

- 2,809 

21, 609 

2_~209 

1, 764 

1, 521 

961 

50, 009 

12 

o.so 



DETERMINACION DEL PUNTO DE REORDEN 

EJEMPLO 5 

MES 

ENERO 

~EBRERO 

MARZO 

ABRIL 

MAYO 

JUNIO 

JULIO 

AGOSTO 

SEPTIEMBRE 

OCTUBRE 

NOVIEMBRE 

DICIEMBRE 

TOTAL 

VTA PROMEDIO= 

DESV STD= 

DESV STO MODIF~ 

VENTA 

l, 80? 

151 

67 

146 

INVENTARIO DE SEGURIDAD= 

PUNTO DE REORDEN (T.>!.)= 

AISI 430 1000 X 

DESVIACION 

N = 

F. SERVICIO= 

339 

791 

180 

o•o 

so, 009 

12 

o. 99 



DETERMINACION LOTE ECONOMICO DE COMPRA (EOQ) 

EJEMl'J..O 1 AISI 304 

CONSUMO TRIMESTRAL EN USO 

CONSUMO TRIMESTRAL UNIDADES 

COSTO DE PEDIDO (USO) 

COSTO TENENCIA INVENTARIO 

EOQ ~~ 

EOQ (USO)= 

EOQ (UNIDADES)= 

62,661 

39 

1219 X 3 

1, 963, 200 

1,227. 

. so 

20. 00% 

DETERMINACION LOTE ECONOMICO DE COMPRA (EOQ) 

EJEMPLO 2 AISI 304 914 X 6 

CONSUMO TRIMESTRAL EN USO 1,891,200 

CONSUMO TRIMESTRAL UNIDADES 1, 182 

COSTO DE PEDIDO 50 

COSTO TENENCIA INVENTARIO 20.00'1; 

EOQ ~- ~. __ Q-2, 
, I 

EOQ (USO)= 61,S.D.l, 

EOQ (UNIDADES)= 38 
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DETERMINACION LOTE ECONOMICO DE.COMPRA fEOQ) 

EJEMPLO 3 AISI 430 

CONSUMO TRIMESTRAL EN use 

CONSUMO TRIMESTRAL UNIDADES 

COSTO DE PEDIDO (USD) 

COSTO TENENCIA INVENTARIO 

EOQ ~8 Q 

EOQ (USD)= 

EOQ (UNIDADES)= 

27,422 

33 

1000.X 3 

375,990 

453 

50 

20. ºº* 

DETERHINACION LOTE ECONOMICO DE COMPRA (EOQ) 

EJEMPLO 4 AISI 316L 

CONSUMO TRIMESTRAL EN USO 

CONSUMO TRIMESTRAL UNIDADES 

COSTO DE PEDIDO 

COSTO TENENCIA INVENTARIO 

EOQ 

EOQ (USO)= 

EOQ (UNIDADES)= 

182 

39,421 

21 

1219 X 6 

777 ·ººº 
420 

so 

20. 00% 



DETERMINACION LOTE ECONOMICO DE COMPRA (EOQ) 

EJEMPLO 5 AISI 430 

CONSUMO TRIMESTRAL EN USO 

CONSUMO TRIMESTRAL UNIDADES 

COSTO DE PEDIDO (USO) 

COSTO TENENCIA INVENTARIO 

EOQ 

EOQ (USO)= 

EOQ (UNIDADES)= 

50,594 

61 

1219 X 6 

1,279,860 

1, 542 

50 

20. 00% 

DETERMINACION LOTE ECONOMICO DE COMPRA (EOQ) 

EJEMPLO 6 AISI 410 

CONSUMO TRIMESTRAL EN USO 

CONSUMO TRIMESTRAL UNIDADES 

COSTO DE PEDIDO 

COSTO TENENCIA INVENTARIO 

EOQ F 
EOQ (USD)= 

EOQ (UNIDADES)= 

183 

23,415 

30 

1219 X 6 

274,120 

356 

50 

20.00% 



III. B EST~UCTURA DE LA ORGANIZACION Y RELACIONES 

Mediante una •:irgani=acii!in efica:., el esfuer::o del gerente 

de C•:impras puede multipli•:arse muchas veces. La compre ns i•!ln 

de l1::is tipos bJl.sic•:is de organi::aci6n y los medios para 

representarl•:as grll.fi•:amente, pueden ayudat" c•:insider"ablemente 

al gerente a crear un grupo de trabajo eficiente. 

Cuatro f"1odelos Pr"incipales de •:>r"gani::a•:i·~n son: de 

linea, de y asesoria, funcional, de comite. En la pr~ctica, 

los departamentos de 1:ompras son 1:•:imbina.:iones de estos 

cuatro tipos. S1:on representados •:•rdinariamente p1:ar tr2s 

clases de organigramas: cuadrangular, escalar y circular. 

Son de gran ayuda al fijar las lineas de aut.;.ridad y 

responsabilidad tanto para l•:is comprad•:n•·es com•:. para los 

geYentes, y tambil!!n al yepYesentar las lineas de comunicaci·~n 

foymal. Los defectos de una oygani::a•:i~n pueden muchas veces 

detectaYse mediante el uso de organigYamas bien preparados. 

1. De 1 i nea·. El concepto de la organi::aci•!in de linea 

estAtomado, naturalmente, de los militares. Puede resultar 

muy pr&ctico en las compahlas pequehas o medianas. 

2. De linea y asesorta. Es la que prevale•:e en los 

negocios y la industria. Existe una tendencia en la 

pr&ctica comercial a combinar la linea y la asesorta en una 

organizaci~n ''fusionada''. 

3. Funcional. Algunas cc•mpaf'\las que fabrican una gran 

variedad de productos consideran que la organizaci6n por 

fun•:i6n se adapta mejor a sus necesidades particulares. 
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4. De Comit~ • 

.:n·gani::acii!ln existente cuando una_ funcii!in o proyecto especial 

requiere que la capacidad y 'i.:ss esfuerzos de varios sectores 

de la compaMla se coordinen. 

Un organigrama es so!ilo una fo_tografla de i.a .estructura 

existente, tiene que ponerse perio!idi·camente al_ dta; 

La "..:entrali::aci~n" aplicada a co1npras tien~ dos 

connota.;iones. La primer~.:-se refiere a la'concentraci6n de 

la autoridad de compras p~ra una._sola fJ.brica dentro del 

departamento de compras. --Hay situiiciones-donde un articulo 

de primera necesidad puede Ser :1:6mpr-,á<.J~ por un funcional-fo de 

la compal'11a, hasta por el P~e_sid~~te, debido a lus gYande!::. 

repercusiones _que pu~de_ tener en la supervivencia del 

negocio. 

La otYa connotaci6n mAs com~n del t~rmino 

11 centra!i:aci6n'' llev'a impl!cito el control central de 

compras, ordinariamente en las oficinas generales, aunque 

haya diversas fAbricas en distintos lugares, que en nuestro 

cas1:i no se podrla aplicar. 

Un departamento es "descentralizado" cuando hay var-ios 

grupos independientes de compr-as. 

Entr-e las ventajas de la centralizaci6n cabe mencionar 

que es posible mantener un may•:>r C•:introl sobre el compromiso 

total de dinero de compras. Un comprador puede ofrecer un 

conjunto de c•:impras de m~s volumen al vended 1::.r, lo que 

redundar.A en mej•:ires c•:intratos de c•:impras. Un departament•:i 

muy centralizado ofrece excelentes pue~tos que garantizan 

salari•:is al!;os y poi" l•:i mismo atYaen pers•:inal de calidad. 
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Utili::a menos hombres par~ coinpra~:',de:rutina; pi.Jede tener m.!s 

especial is tas asesores qúe p·Yesten ·.servic'ios. h.:l:::;t·=- cintoú.:es 

inalcan::able~, permite proc~dimient.o_s uói for~es y un mayor 

control s..:ibre ellos. Las relaciones· Comerci'ales t·ambil!n sen 

mlls send.llas. 

En el caso de la de5centrali::aci6n se pLiede .reaccionar 

mAs r.Apidamente en situacionés urgenteS si se tienen varias 

f.!bt"icas. 
. . . ' --·- ·--·-- ----- -

Pueden formarse mAs gar-entes y poi'" co~?iguien~~ _ i:~~---~~:i~:~~d-~;-de ~ 
un hombre clave n~·es tan serfa. 

decisiones se toman a un nivel infe~ior si se tien~n ~rr~~es 

no son tan graves, pero también es difii:.il que fa ·a1ta 

gerencia los e=>cuche y sus de 1:isiones podrl!.n iOclu~o ser 

tomadas por otn:is Uepartamentos mAs fuertes que no est.!.n 

conscientes de la influencia de •:ompras en las utilidades. 

Cada organi::aci6n de compras tiene que conformarse al 

plan general de la compatila. Lo ideal es crear el tipo de 

organi::acH•n que tenga mAs probabilidades de alcan::.ar una 

buena actuaci6n. En ocasiones es funcional que de la misma 

manera que los inventarios se llevan dedi•:and•:i el mayor 

esfuerzo al 20 por ciento del volumen que representa el 80 

por ciento del inventario total, dedicar gran parte de su 

esfuer::.o al :::o por ciento de los art!cul•:is que constituyen el 

80 p•:or ciento apr•:iximadamente de sus 1:ompras. 

La amplitud de •:ontrol estA determinada p1:ir el nómero de 

compradores otro personal que reporta directamente al 

gerente de c•:ompr.:ls. Ne• do be haber una amp l i tLtd de con t r··~·l 
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Los t l l;ul•:is del departa~ento han adquirido ul timamente la 

imp•:.rtancia debida y ya podemos encontrar vicepresidentes y 

dire•:t•:ires del Area de C•:impras. 

Las descripciones de puesto sirven como gulas, donde se 

especifican las principales actividades del puesto, sus 

resp•:insabi 1 ida des y sus relaciones con otros puestos. Debe 

tenerse cuidad•::i en que la. descripción no sea tomada como una 

limita•:ión de la resp•:insabilidad del interesado. 
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I II , 9 F'L.UJO, 

De acuerdo al reqL1erimiento de la empresa, el flujo de 

la información desde su origen como necesidad hasta 

satisfa•:erla, debe pasa por una serie de pas•:ts que a 

continuaci6n se sugieren y detallan: 

Planeación de ventas. 

De acuerdo a un estudio sobre las posibilidades de 

venta, as! como de las ventas por medi•:i de planea•:iones 

concretadas con el ientes regulares 1 sG crean ne•: es ida.des de 

acero inoxidable en l•:is diferentes mercad..:is, l•:is cuales 

deberan ser recabados por el Area de la Direc•:i6n c;omercial. 

Especificando tipos de a•:er•:i, medidas si fuera posible y 

entregas a cliente apr~ximadas. Esta tarea de la 

Direcci~n Comercial es un punto crucial para iniciar con los 

p•:isibles tratos c•:in los proveedores indicad1:is. No es fl\ci 1 

de lograrlo pues se argumenta con cierta ra~ón que los 

mercados de e~portación conocidos como terceros paises son 

irregulares en consum•:i y en medidas, y al ser un mercado 

nuevo no se tienen datos confiables hasta el momento. 

Es lógico que todo:i cas•:i se debe de tomar en •:uenta la 

capacidad total de la planta pues podrla darse el caso que la 

demanda total entre los diversos mercados sea mayor a las 

posibilidades de prc•ducción. Cuando esta situación empie::a a 

suceder se prevee, se d~be de estudiar la opción de 

amPliaci•:mes. 
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Planeaci6n de abastecimiento. 

De acuerdo a la planeaci6n do ventas proporcionada por 

la Dirección Comerr.::i~l el Area de Compra.s .de Materia Primol 

crea un primer Plan General de Compras. 

Este Primer Plan General de Compras comen~arA por tomar 

en cuenta lo~ tipos de acero necesarios y-los mercados que lo 

reqt.1ieren para de este modo poder iniciar la selección de los 

posibles proveedores. 

Ya que el m~r~ado del acero inoxidable estA basado en 

Compra-Venta trimestre, se podr.!n tener cifras 

aproximadas par~ que ~n el momanto indicado se comien~e a 

negociar tonelaj~s y precios base. 

Este tipo de compra trimestral •jbede•:e a la lenta 

respuesta de producci6n ~n este tipo de indu~tria, a la 

necesidad de tener un proceso continuo en su proCucci6n y 

para el cliente el p•jder obtener mejores cotiza•:iones de 

precios. 

MAs adelante se podrA detüllar la informaci6n en un 

contacto estrecho entre Ventas y el departamento de compras, 

principalmente en lo C•:incerniente a pedidos ya fincados. En 

el caso de pedidos especiales se pr1j1:ederA a llenar 

direct.:imente una requisi·:ión de material. Para cambios en 

pedidos se utilizar&. siempre un Mem1:irandum. 
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Solicitud de .materiales .. CRequ.isici6n>. 

o. ~ !'~~;~·~::: dE.1 ;~· ~u~. ·~i~e~-~)i·~·~~·r:;-t·O~_:; a ~-. t-;~~é~ :· d~( 
~-,:, .. -.:~-~ •'. 

producci6n 

C.1 . Ocas i one·ri- _ i ~ ~~:r:~·~ti:; ~~Í ~ j·6w~~ ei(}e~·f'i d~C:( ye-iídY:l. Cóffió ·· 

reflejo de ~~'di-~o-s'.~~~§~- ··t.-di~·d1Stú{t'o~--~:~_ép·~·r.ta~~~t~<~ ~~~'.' 
alm.:i.ckn. 

nacionales e intern~ci~~~'le~.O' '. •§r ?{ ~~'.',e::~> ,:/' '' 

Es recomendabie'-:'qué{~e:n fiid;.?\~~~'.~-t ~,:e¡-~~'.~ út-de·~cr~{i'.l~i¿n·-

lo:•s materiales requer i·do~ -?_!>e~ h_~·g,a~~~ con ~~-ct-oda:~~¡;ií'a:; 

posible y en forma minuciosa,-·- para· evi·t,ar -~.';;~b~·j~·~·Í:~~~=~ 
depart.:i.mento de ar é r~·c·tiiar- -i.rs · -cl:it·¡-i.!iéi:~-~~~·~-
proveadores. Es muy 

'-- ~'. 

.- ~-~iQ~rl;;ias 

co5tumbre~ di:: los div:.?r~os m~rcadoS la.s··;definiC'i~n~~ 

valide;: de termino~ semejantes se...in di re~en·~~S ;.:·e·~-t:b ·pueda 

ca.usar Es po~ eso ' i~~p~:~·t:~·~f;~·.;·;~.~~~:--
"' - - .. ,. --,'- '"' problemas a ruturo. 

de ci!idlgos, _ ~·~r~~~~:,«Y-~ ~·:,de:: .'.:~~,~-e~-r-/i;~ª~:;·, 
·:',<:.-,;..:: .. ~,-~· 

sistemas universa.les 

material requerido ya sea p.3.t· .. ~ .~su ius·.:, ··;1<f ináf. o 
:·:::.:/j}:•' 

del medidas 

para la i:ompra de éste. --~~-.;_-'.;; -,_,:,:~,,_,-; 

Los elementos bAsicos que debe contener·, :·son: 

1. Persona que solicita el material 
2. Departa.mente• 
.:.. Sucursal 

; ·;, : -- ~ ~.<~ 

'{'/:: .~--

' > 

4. F"echa en que se formula la requisici6n.--·-='; o..:.._.=-~-f.: --='c--='-:--;--o=o--- --

5. N~mer•:. 

;: ii:~~;~~~i~~q~~:;=a y exacta del material .:~li~}i:t~d~-: 
8. Clave 
9. Partida 
10. Unid.:i.d de medida 
11. Nombre y firma de la persona que formu16 la·solicitud y 
el V•:.. 

Be. del Departamento corresp•:mdiente. 
12. Observaciones 
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Proveed•::ires 

Normalmente la eleco::io!on de los prc.veed•::ires- sa o::onsidera 

de acuerdo a b::is siguientes punto'j: 

1. Su capacidad financieraa 
"") Su caP,acidad t~•:ni1:a 
3. SU ·capacidad de produccio!in 
4. Origen del Productor 

oe hecho asl es hecha pero en nuestro caso se '11eva ya 

una historia de los proveedores de tiempo Y' solo se 

necesitar.?i. actuali::ar e investigar la de-1a.S--nueVas;- pbsibles 

opciones. En este rengl6n no se tienen demasiados 

proveedores ya que precisamente de. los pocos --Posi til'es se ha 

ido ha..:iendo un estutli•:i prJ.ctico, 

Registro de proveedores 

La organi::aci.!•n del Departamento de Compras debe.basarse 

en informaciones completas y amplias de todas las fuentes de 

abaste•:imiento por lo que es l!i.til tomar en cuenta: 

1. rormar un expendiente de cada proveedor, que deberA 

contener: 

Nombre y direcci6n 
Giros principales 
Procesos en Inoxidable que realiza 
reputaci6n int~rnacional e hist6rica 
condi•:ii::ines de pago actuales que ofrece 
condi•:iones de entrega qLte ofrece o posibles a negociar 
descuentos 
Correspondencia con el proveedor 
Pedidos surtidos 1: 1::in anteri•::iridad 
Reclamaciones Pendientes 

,·,:· .. :".·,· ;;:.·:: 

La. clasificaci~n podrA hacerse por orden~.: aifa.'bético, 

geogrAfico, cronol~gico, numérico, o algti~a···~~~.~}~-~~-~,~~~~ 
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Soli~itud de cotí:aci6n. 

Normal~ente el departamento de comprus, despu&s de haber 

consultad•::i su registro di; proveedora.;¡ y conocer qui~n puede 

vender el material requerido, elabor~ una S•:ilicitud de 

coti:aci~n <que podr~ ser por teléfono en casos de urgenci~ o 

de pequetias cantidades de material en especial de placa con 

acabados terminado::;). Normalmente se enviar& la forma via 

ti=lefa.,,. Esta forma deber.! •:ontener: 

1. Nllmer·u d~ Re fe rene ia 
2. Fecha de la Solicitud 
..:.. Oescrlp1:i6n del art!ntl•:. solicitado 
4. Norma y C6digo del Tipo de acero 
5. Dimensiones 
6. Acabados 

7. Cantidades 
8. Unidad de Medida 
3. Condiciones de Pago 
10. Condiciones de entrega 
11. Condicii:ines Especiales (documentos requerido5,etc) 
12. Nombre y Firma de quien solicitó la cotizaci6n <solo 
estar.!n aut•:iri;::adas a reali:arlas algunas personas) 
13. Observaciones. 

En el caso de pedidos por trimestre se especificarAn 

cantidades mensuales probables y no ser! necesürio tener 

tipos de acero ni medidas listas. 

La cotización. 

Es la respuesta del proveedor a la solicitud y en el la 

manifiestan a sus p•::isibles clientes las ~ondiciones que 

estll.n dispuestos a ofrecer para ganar el pedido. Normalmente 

contiene los sigLLientes datos; 

1. N~mero de Referencia 
2. Fecha 
3. Descripcibn d~l material coti:ado 
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~: t~F.áÍ~ig~~~a~~·:iPago 
5. Condi •:iones de Entrega 
7. Disponibilidad del material 
8. Validez de la coti=aci~n 
9. Nombre y Firma di? quien .efectua la c..,tiza•:i<!ln 

Cuadro comparativo de coti=aciones 

Puede ser una forma impresa:o en d.:ldo caso un ~ocu'ffiento 

disef'1ado con el prop6sito de resumir·.-: 1.3.s'. ".'r,in~ipa:les 

caracterlsticas que ofrecen los P.roVeedor~s· <Ventaja$), y d~ 

esta manera tener una forma anal 1 tic a pa.'ra, ~_omaY~:una.· a ce Y.ta.da 

decisi•!.in de compra. 

La informaci6n a 

importancia: 

1. Nombres de Proveedor 
::. Descrip•:i6n del Artlculo cotizado,-~ -;;'(,TipO·,-"' '!1edidas, 
acabados) 
3. Precio Unitario Comparativo 
4. Comportamient•:i Reciente del ProveedOl- (Precios, entregas, 
etc.) 
5. Disponibilidad 
6. Condiciones de Entrega 
7. Condi1:iones de Pag•:i 
8. Observaciones 
9. Sugerencias 

Negociaciones 

Una de las cualidades que diferencian al hombre de 

compras profesional del simple empleado es la habilidad de 

analizar lo::is precios, de tomar dei:isi·:ines e•:on6micas 

inteligentes basadas hechos y de negociar buenos arreglos 

con los proveedores. 

La licitaci·~n competitiva es tan i!ttil como siempre 

cuando se compran articules estAndar disponibles en el 
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mercaJo, pero, en menor grado,· cuando se requieren aYt!cu:..:. 

~~~e..:iales~ 

La.industria privada tambi~n reconoce las ventajas de la 

licitaci~n competitiva; sin embargo, el gerente de compra~ 

tiene mU•:has vece~ que renunci.:i.r a estas ventajas :1 recurrir 

a la negociaci•!in para fijar los pre•:ios de los artfculos que 

adquiere. N.:iturc"llmente, hay casos en que los precios est.!n 

tan rlgidamer.te fijados que por mucha habilidad o 

negociaci~n que i:1tervenga no podrAn cambiar~e. 

La negociaci~n en las compras puede definirse como el 

arte de llegar a un compromiso y acuerdo aceptable, para 

ambas partes respect•::i a la c..:.mpra de bieni.:is •:i de suministros 

y servicios. Unas buenas técnicas de negociacio!tn permiten la 

fijación de pre 1:i 1:is ju5tos, r:c•n un.:i utilidad ra=on.Jb!e para 

el pr•:iveedor. Ya que sin ~sta, el proveedor no puede seguir 

el negocio por mu•:h•:i tiempo. 

El comprador debe decidir en primer lugar la c.:i.lidad que 

desea y lueg1:. debe pro•:eder a busr:ar el mejor precio para el 

artlcLtlo. 

Las personas que producen un art!culo, ordinariamente no 

tienen idea del precio y con frecuencia se despreocupan de 

~l. El comprador tiene que p•:ider ju=gar tant•::i la calidad 

como el precio. Para ello, tiene que saber c~mo fija l•::is 

pre•:ios el proveedor. 

Hay dos conceptos muy amplios en la fija 1:i 1!.o1-•• 9~- l:is 

precios. Uno está basado en 11:.s cost•:is verdaderos, m.!s 11:.s 
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gastos genera.les y una ga~anci~. jL1sta; mientr~~ qt...ta el .;.tro 

estA basado en lo qu~ soporta. et mer'>:adc•. 

son difl.::iles de determina.r··y·. las opini.:ines-difieren mucho en 

cU.anto a lo que constituye una. u·tilidad justa. 

A muchos prove¡;doras les··gu~ta deéit- ·que sus- precios 

estltn basados en los co~tos. Es 16gi..:o._na.tu'r-aliñente que .los 

precios teng~n una. rel~ci¿n ro~onable cori los C6Stos, pero 

hay lflUChos otYos factores a. considerar, entre ellos, la 

demanda del pl"oducto, la disponibil~d~d de experiencia 

prActica y las expectativas del mercado. 

los costos deteYÓlin.Jn lo~ precios, entonces n•:.s p::1dem•::is 

pregunta Y p.:>Y qu~ l•::os mA,.ganes de utilidad de di fe"f'entes 

productos var!an tanto dentro de una ~ompa~t~. 

El ger"ente de compras debe estar- al c1Jrriente de la-s 

tendencias del mercado y debe de tomar" en i:uenta qu.~ no hay 

dos pr"oveedores que p-rodu;:can un artlcul•:. en i:i.:ondii:;iones 

idénticas. Hay la 

alimenta.ci6n y la velo•:idad de las m~quinas vaY!a, los 

procesos de producción son distintos y la mano de obra no es 

la misma. La negociaci·~n solo puede aprenderse o:on la 

prActica y la experien1:ia. 

De cierta fo:rma l..~ posio:i•~n de un comprad•:"lr puede 

considerarse como un "regulador" en las situa 1:iones de oferta 

y demanda. Los pl"oveedores deben estar c. 1::inscientes de que 

sus intel"e~es son tenidos-en cuenta, pero es una buena 

tActica mantener informado al proveedor de que tiene 
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un 
·:_-,-.··:o.'.·.,..,,_ • .. •.,, 

bu"" ""'vici~·n;~)c;t{~lct~'·~.:,, \:,• Cé 
Ta·n < ,p:~~·~ ~~on~0efg2oo~~,·.·~.º.,,·_·,~a;··~.r.~.·.·.··;o,,;~';,.nr,::ªe:f,'.,'_~_.~.--·.,cit>l~o lH ¡,~~e i~s' ' se pueden 

iniciar ) . l.~.~~':·-:_~-- ~-... _- :- - _ '"" :r-:~~~~~~~> di fer.entes clases de 

~eg.~;;-.i~~-i~~-~ 2{/i'~~!--~/~:~·~·~:~:l·~~·:~p~~~~s-- ·:a' t-ra tar. g~rant ias, cont; ra 

la · · ~-ba:Í~./··- :d~~.":~:{/·'~;~:i:-'L;~-/; ~' ~:~-t~r i,a i ~s-. emp l ~ad•:>S, 

di:isc-~e~:t:~~->::¿;~-~·(;.·1:;~~-~. :-d~ ca~ce 1 ac i ~n, et e. 

ml!tod1:;,s, 

- Hay·· mu•:has clases_-de c1:intratos que se desc•::imp•:iñen en 

tres categort<J.·s· princ1pales: 

adiciona.ble, y orden abierta. 

Pre•:iO FiJO. -·Er- tipO

•:omprar .:uaiqúier' cosa-.·~-., , . . ... · 
-· :-:·.· '--,: '',:~·-;_ 

precio fijo, al costo 

Al--- Costo-A.di~i~r.~b1e. La-·utilidad del :proveed0r_- es un 
~ - . ' ~ : . -. _-

por c e-n t.:\ Je -de lo5·c,-c0.St.:is -o-_ün-_hónorario fijo. 

Orden Abierta. El comprador coloca una orden de compra 

por artlculo, por period•:i, resulta magni fic1:i para ahorra 

t i,i!mpo. Los pedidos parciales pueden hacerse en formularios 

simplificados que son contr1:ilád•:os, si se desea, por el 

departamento usuario. Este, al tramitar por si mismo las 

o!irdenes de SLlS mercanclas, estA en condici•:ines de satisfa•:er 

sus necesidades a medida que se van presentando. 

Es muy imp•:irtante saber el •:omportamiento del meYcado 

del acero inoxidable, as! •:orno el da ~os metales. Con esta 

iníormacio!in y cono•:iendo las tendencias futuras se lograr!!. un 

N1::.rmalmente se p1.:idr! obtener una mej•:ir oferta 
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con pedido~ abiertos con·cantida~ d~fi~ida o ta.1nbién llamadoa 

planeaci•!tn concertada. El p~dii;fo- s1J? se-r.! .. ~til_ par-a podidos 

pequel'los de: ur-gencia y par-a-:~·í.~~·t···d~::~.a-~~:t:1?·: para venta 

inmediata. 

Se deberA 

.-,·~/; ~;~~r~~- -" -.; ?, __ 

te ne Y la- rest-f !°C~ii~:>8:e-;·:i~~-e-~ 
C{'c.· ·''( 

que comprar a 

nuE1stro socio alemAn al _:.mi:-~OS)5_~500Ó_'~-to·~i:¡ de material por 
~-. - ---

podr!a incluso romper el _trato en·-t?l -trimestre y nivel.J.r l.J~ 

compras en futuros periodos. 

Selecci~n de los proveedores. 

Después de que el departamento de Compras ha elabora.d1:i 

un cuadro comparativo, que se ha negociado con lot; 

repYesentantes de los proveedores c•:impeti ti vos anal¡ .;:ando a 

cada uno de los cuales estAn en posibilidad de surtiY el 

mateyial requerido y t•:rmando en cuenta las restricciones 

existentes para las compras de material americano- no 

americano, el tonelaje fij.J.do de compra al socio, etc. Toca 

al Oirect•:ir de Compras decidiy quienes podrAn su~tir el 

mater:ial y se if!forma al .!rea de •;uentas P•:Sr pagar como a la 

de .:ostos, c•:in el f!n de que consideren los nuev•:is precios, 

tanto para pagos con una vigencia establecida, as! como para 

costear el producto terminado y C•:insiderarl•:i en Slt 

oportunidad para las correspondientes nuevas coti=aciones a 

clientes. 
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La ol"'de'n de compl"'a 

La Ol"'den de compra. o.:i pcdid•.."I es un contr.ato consagrado 

por las pl"'Actica.~ c•::imer·.:iale~ y que púede Vüriar en· su forma 

o extensi6n. Se necesitarA especificar: 

1. 

4. 
:s. 
5. 
7. 

Nl!tmero de Pedido 
Nó.mero de F'edi do 
En Atenci•!on de qLte pet·!:.1..::.on.::i estll. escrito el ·:pe~~do_ 
Fech~ del Pedido 
1;ondici•:ones de pa.g•:• 
Condiciones de Entrega 
Tiempo de entrega 8. N•:ormas y ~~~:i_~'?~.- ':' ~ _i.l~:·~ad~_s ; 

'3. Descr1p•:i>!on del Material (espesor.esp;-anchOs, laYgos, 
dili.metros internos, pesos mtni~os>y ~A-~im~~,.-e_tc.) 
10. Pl"'ecio Uni~ario 
11. Unidad de Medida 
12. Observaciones 
13. Firma.5 d2 ambas partes 

Las 6rdenes de compl"'a se convierten automAticamente en 

c•:icntratos de Compra-Venta., en el momento en que fi rm.3.n tanto 

razón se generan obliga.:iones y de"i"ech•:os para ambils part:=s. 

También puede darse el caso de contratos fijos, cuando 

las especificaciones se amplian en forma de pacto o convenio 

por tiemp•:i determinado. 

c•:imlln se debe de estar en co..:•muni•:aci 1! 1n dire•::ta y constante 

c•:in el pl"1:iveed•::il" p.J.ra la definicil•n de cantidades y medidas 

de cada entrega mensual y tratar de que el proveedor pueda 

esperar poco mAs esta información para tener mayor 

seguridad en el mat~rial que le definimos. 

F'ara evit.J.r posibles equivoca•:iones y para no dar lugar 

dudas respecto a la forma de interpretar una orden d~ 
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compra, se deber A hacer un formato con tod.J~ 

instrucciones invariables como _poi'" .ejemplo; 

. ··- -

1. Proporcione lo;; ·datos que Se-·sol~ci'tan y entl'"~guese de 
•: "';.- .,_ 

inmediato a nuestra Area. de revlSi,;n"'d~-_,·-,actur.J.s. 

2. En caso de cualquier retraso en el surtimiento de la 

orden de compra, comuniqL1ese inmediatamente al Depurtamento 

de Compras:;. 

3. En toda correspondencla deb~rA citar n~cesariamente 

nuestro mlmer1:> de orden de compra. 

Seguimiento de las ordenes de compra 

Cuando el Departamento de Comp.ras de Materia Prima ha 

fincado una Orden de Compra o Pedido .a un Proveedor, debe de 

tomar en cuenta la gran importancia que tiene el v~rificar 

que ~ste cumpla •:on la~ c•:indici.-;.nes de entn?ga pa•:tadas CEn 

especial el tiemp•:o de entt·ega), La~ especificaciones en 

cuanto a calidad, y cantidad. 

a. Condiciones de Entrega 

Se puede dividir primeram~nte en la revisi6n de que 2: 

embarque haya sido efectuado c•:in los tér1ninos pactados, e!:> 

de•:ir, F"OB, C+F", CIF', etc. especialmente P•::>r la cue'3ti~n de 

costos adlcionalC?s en movimient•:o del m'"ü~ria.l y por la 

_aseguraci6n del mism 1:i en el traye 1:to 

La segunda par te cc•mo ya la mencionado 

anteri•:irmente es el tiernpo de entrega. Ya. que el Tiemp1:> de 

Respuesta en la. industria del A•.::ero.:i Inoxidable es muy lenta 

se debe de tener e~pe1:ial cuidad·:i en la existencia de 
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suficiente rnatiar.ia{·.para P.;.der"-surtir a. la plantil. Por esta -- ,· -· ,- .. -

ra;::6n se debe·. dS: P~~s-i6naY. __ .a· lo~ Pro Veedores en le:\ entrega a 

tiempo.: 

b. Cantidad ·s,:il ici tada 

Las cantidades solicitadas son aproximadas, y permiten 

un margen de +/- 10 Y. en su entrega. EstQ se entiende 

cuando se conoce el proceso que ya hemos visto y nos damos 

1:uenta de que es prActicamente imposible el p•:ider pt-oducir 

una cantidad s . .,..a•:ta de material. 

Oebidc• las campa.has o lotes de producci6n de las 

acerlas, muchas veces aOn J cuando se solicite material por 

coladas completas no scrt. po:isi.ble cbtener el total solt.:ita.do 

debido a otras entregas anteriores pendientes, por material 

defe•:tu.:i~v en espe•:ial en primero~}' 6.ltim1:is ro!lo;:;, et•:. 

P•:ir estas ra::one-;:¡ el proveer..l..:i;- emban.:a.rlt la cantidad que 

tenga lista en la siguiente remesa y pc.r •: 1.:insiguiente ser.! 

necesario llevar un control en cuanto al mate,..ial embarcado y 

los saldos de cada pedido. Este control deberA ser por 

Proveedc•r, por Pedido, por tipo de acero, por medidas y por 

embarques reali=ados. 

c. Calidad 

La calidad del material recibido serA controlada en 

diversas ocasiones y por esta razi!in si existen problemas c•.:in 

un m..J.terial, la reclamacio!in n•:¡rmalmente no serA inmediata. 
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La primera inspcccii!on .se reuli::ar-lt en cu.J.nto lli?gLlc el 

material a lu Planta ~-~e~~ una revisi6n Onicamente flsica. 

E5 decir, ,:e_medirAn espesores, anchos, pesos, y aspecto 

superficial •. Se "anotarA el:estado del empaque y de existir 

corros'i.!..ri .e1·.:·gY..adÓ. q"U"e tenga. 
- ,_,. ,. ·'· '"' - ~ .. - -· 

·"t.:á> s"•¡.~Li:i~~:~;:.' inspecoi~n se l1ace visualmente cuando el 

rollo .-:·~-~-¡·~,¡~-.y·'· termina de pasar por la llnea de recocido y 

~deCap'adO".' .Ai=-· -.::Omierl::o se p•::>drti ver si tiene 
,-' e• • -~ .-,; 

º·interna ;;-:y:· al -final se puede Yevisar si con el de•:apado se 

elimin6·o·si _se necesitarA otro proceso adicional. 

De todo el estudio de calidad el responsable serA el 

·oepartamen~o de ContYol de Calidad y de el dep~nder~ el 

detenninaY si el probl~ma se debe a 1:ausóS inherei:ites al 

proveedor o En cas•:i afirmativo valua1·A 1..:is cost•::>s extras 

p•::iY pYocaso y las p~rdidas p•::ir difeYencias en calidad del 

producto '\:;;;;111inado. 

Con estos datos finales el Departamento de Compras 

siendo el ~nico contacto C•::in el Proveedor se en•:argar.! de 

efectuar la presentaci6n de la reclamaci~n, de llevaY a cabo 

t•:tdo el proces•::i ner:esario y de n~g·::ir:iar en su cas1::i para el 

cobYo de la cantidad estudiada. 

También debeYA de tenerse un Yep•::irte por· proveedor de 

porcentajes de mateYial defer:tu•:oso p•::.r tipos de aceYo y de 

ser p•::isible p1::ir me~idas y de imp•:irtes pagados con el pla::o y 

trAmites llev.:idos a cabo. Con esta infc1rmaci.!ln se tYatarA de 

201 



ev.i. ta.~ l.3. •:..:impr"a a futu;~o del material sel"lalado en el caso de 

que se ':ialga del mar" gen considerado como n•::irmal. 

Recepci6n y comprobaci6n de las entregas. 

Dept?ndiendo del tip•:i de compra efectuado la recepci6n del 

materi.~1 se p•::idrli compr•:-bar en el puerto de llegada del 

material p 1:ii' el ag~11te aduana.l al efectuar el tyAmi te con los 

el matet"ial es de origen 

e~:tranjero, y e11 planta el departamento de Recepci~n de 

Materi~les (o almac~n) cuantificarA, registrai'A y certificará 

l•::i5 lc•tes de m.:iterial reo:ibid•::i, des•:argando éste de la debida 

orden de .:ompra o au!:o::irizacii!in de entrega corresp•::indiente. 

Aqui r .. 1dic..ir!i la deteccii!in de pr.::ibablcis errores en lo que a 

embarques de material se refiere, en d·:inde se deben t•::im<lr 

acciones y decisiones importantes. 

P•::ir otra parte el departamento de compras debe •:ontrolar 

a fondo los pedidos, comprobando que todo e~té correcto antes 

de que el departament•::i de •:ontabilidad pague o abone las 

facturas correspondientes, 

El departamento de c•::impras debe exigir al departamento 

de almac~n que las mercanclas entregadas por p~rte de los 

proveedores sean pre1:isamenl;e la~ s•:ilicita.das en la orden de 

compra y que por ninguna ra::::o!•n haya vari.:tciones considerables 

entre uno y otro. Para este motivo las hojas de control de 

recep1:i~n de materiales se usan y contienen: 

1. No. del pedido:. 
2. Cantidad entregada 
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~: .~~5,~~~§g~ón del artlcul•:a entregac.k1 

5. Unldad de medida 
6. Observaciones (faltantes, variaciones en medid.:is,eto:) 
7. Nombre y firma de quien recibe 
a. Fecha de re•:epci•!m 

Se aneja en ocasiones un acuse de recibo para 

o:onsiderarlo al momento de revisar los doo:ument•:as del 

proveedor y efectuar el pago correspondiente al proveedor. 

Revision de documentos y pago de facturas 

El departamento de compras o:•:amo:i parti= iniciador-a de -las 

adquisiciones, debe participar también del cierre y 

vigilancia de las compras. 

El departamento de compras reo:ibe como primer documento 

del proveedor su •:•:infirmaci•!on de prod1.to:ci6n. 

le servirlt antes que nada para saber q1.1e el productor del 

acero inoxidable est!\ te.mando en cuenta para su pr•:.duc•-i.!.., el 

material solio:itado. Adem,,s en él se pueden revisar todas 

las especificaciones dadas para el material y verificar 

coincidan con las S•:.licitadas en nuestro pedido. Normalmente 

el proveedor pedirA se devuelva una i:on la firma del 

departament•::i de compras para estar seguro que no existen 

malentendidos. 

Como en la mayoYla de los casos el material adquirido es un 

material de importacio!in, s! el pago se pacta por carta de crédito· 

se reciben los documentos solicitados por correo y via el Banco. 

-En caso de pago directo se recibe un solo juego via corYeo-. 

Normalmente se recibirAn antes los enviados p•::ir correo 
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especiali::ado, y con ibstos el departamento de 1:ompras debe 

cerciorarse que 53· tengan t1:id1:is los documentos neces.:irios 

para internárlos· al. pa!s y que el material recibido sea. 

precisamente el sOlicitado en el pedido. Debe de recibir las 

facturas para su·reVisi6n, comparAndolas •:on la orden de 

compra y con la entrada de almac&n. Debe esperar que Control 

CYlidad informe que el material se encuentra en 

condiciones aceptables y recibir su rep•:irte debidamente 

firmado. En el caso de que el materia: esté recha=ado, se 

cu~ntific.:ir~ la importancia del material y determinar si se 

se reclama o se negocia cc•n el provoedor la naturale=a del 

problema o bien l 1:i.; -~· ~~·:>s por concepto de procesos 

·adicionales, chatarra excesiva, etc. Si se aprueba todas las 

partidas, se pasar& al Area de cuent.::i.s p•::ir pa9ar .con la 

autori-.:aci•!in, indica.nd•:i la fe•:ha en que se vence segtln las 

condiciones pa.•:tadas en laJ •:ip.:raa:ione~. El Banco tambii!!n por 

su cuenta revisar.A los d1:.cumentos y dar.! su visto bueno 

levantará reservas seg6n el caso. 

Es de suma importancia la comunicaci6n existente entre 

el departa.mente. de cuentas p•:.ir pagar y Compras, ya que es 

aqul donde se detectan un sinnl!tmero de situaciones especiales 

que requerirAn acci~n inmediata. Tal puede ser el caso de 

inconsistenci~ en el preci•:i facturado con el precio 

aut•:iri=ad•:. por C•:.mpras, l•:.i cual puede ser debido a un 

sinn6mero de ca.Lisas, come• des•:uentos, cargos especiales, 

err•::ires, etc. 
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El Departainent.;. de cuentas por pag.:i.r elab•:irará la 

cuenta por pagar, siempre y cuando 

corresponda a la f.:i.ctura presentada por el proveedor CBan..:•.;i 

en cas•:i de carta d~ 1::r~dit•:i), en donde' checarA una ve= mAz 

que las cifras •:•.:dn1:id.:i.n. 

Tesorerla pres~nta Compras úna relaci6n de Pagos 

mensual y en otr1:as cas•:>5 sem.:i.nal, y si fuera necesario por 

una situa•:i..!in financiera deteri•:irada Compras negoclarla 

pla::os extras de fin.:\nciamient·.:' .:;. J•:t•:1..1men!>os adicionales. 

Tratando siempre de no daí'1ar futuras neg•:iciaci1:ines. 

Por l!lltimc•, •:uando se efectl!lan pagos a proveedores la 

i ntervenci6n de Compras p•:idrl\ ser importan te en caso de 

di fereni:ias en importes que el proveedor desc•:ino::ca. 
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1 

FLUJO DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS 

1 PLANl!ACXON veNTAS 1 

j PLANl!ACXON DI! ABASTe:CXMXll!!NTO 1 

! 
1 SOl.XC:CTUD oe MATl!R:CALl!S 1 

p R l! E e s . , 

¡ 
1 REGXSTRO DE PROVEl!DORl!S 1 

! 
1 SOLXC?TUO DE COTJ:ZACJ:ONl!S 

! 
1 COMPARAT:Z:VO COTXZACXONl!S 1 

N N 

1 Sl!Ll!CCXON PROVl!l!DORI 

ORDl!N ce COMPRA 

fseOUXMXl!NTO A ORDl!Nl!S COMPRA! 

Rl!Cl!PCXON Y COMPROBACXDN 
LAS l!NTRe:OAS 

Rl!VXSXON 01! DOCUMENTOS Y 
PAGO oe PACTURAS 
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SOL?Cl'TAI 

Dl!PARTAMl!NT01 

CANTZDAD 

OBSl!RVAC%ONll!S1 

FORMATO DE COMPRA 

Rl!QU?S?C?ON DI! COMPRA 

NOMBRe De LA l!!MPRl!!SA 

NO, 1 

P"l!CHA r 

D!!SCRIPC:l'ON CLAVI! UN%0AD 
DE! Ml!OIDA 

NOMBRI! Y PZRMA 



IV. 1 M P A C T O A OTRAS A-R-E A S. 

IV.! PRODUCCIDN. 

Por definición, control ei·'' rendimiento 

(desempef"lo) 

l?t.ltimo •:on el plan, descubirir las desviac~~ne~._.:_S_i_g{'ifi~at~v.?.~ y_ 

tomar medidas i:orre•:tivas. Un sistema de control--de- pr0ducc:i6n 

tiene d•::is circuitos de retroalimentacii!in: uno de laS prioridades 

(materiales) y el otro de la capacidad. 

El empleo;:. del plan de produccio!in para controlar los niveles 

de productividad s•:•n un ejemplo de una buena retroalimentación 

que compara el progreso con la ejecuci6n del plan •. Un proni!istico 

de la demanda y el •:ainbi•:i de.sead•:> en el nivel de inventario 

sirven para determinar las tasas de producci~n. 

El c•::introl de insum•::is tambii!!n exige retroalimentacii!ln sobre 

la informaci6n relativa a ventas e inventario, a fin de indicar 

exactamente cuáles artlculi:is deben empe;:rse producir. El 

control de salida, el cual incluye la aplicacii?on de procesos, 

expeditaci~n y despacho, requiere una retroalimentaci~n peri~dica 

de la informaci6n acerca de l•:. qLle ha sid•J producido, la 

locali;:aci9n de los trabajos en proceso y las &reas problemas que 

exigen atenci6n. Las medidas correctivas pueden significar 

volver al plan orginal, revisarlo o alguna combinaci6n de ambas 

cosas. 

El control de fabricaci6n (producci6n) es primordialmente 

una operación del sistema de informaci6n. Ello no significa que 
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debe ser- una funci·~n pasiva que consiste simplemente en generar

informes¡ por- el contrario, significa que el fundamento del 

C•:intr..:il e::; la informaciOn y que el departamento tiene la 

r-esponsabi l idad de generar la infc.rmaci 1!on apropiada, de mod•:i que 

la planta pueda ser administrada para que cumpla con las metas. 

Establecer las metas de la operaci6n de la planta, vigilar el 

pr-ogreso para comprobar si se estAn cumpliendo esos objetivos y 

recomendar las medidas correctivas idóneas es sumamehte dificil. 

Los gerentres de materiales a menudo se encuentran en 

dificultades porque el servicio a clientes, los niveles de 

inventario y los gasteis de opera•:ion de la planta estan fuera de 

Hay tres eslabones en la cadena del control de producci•!on. 

Los tres deben estar presentes y colaborar ef icien~emente a fin 

de lograr un buen control, estos son: 

1. Un sistema de planeación y control, o sea un métod•:i para 

manejar informaci·~n que es completa, integrada y exacta. 

Uso del sistema por personal calificado de planeaci~n y 

control para gener-ar informaci~n oportuna. 

3. Uso de esa infc•rma•:i•!in p•:ir personal 1:ompetente de la 

operaci6n de la planta para dirigir con eficiencia las 

operaciónes de producci~n. 

El sistema ha de estar disel"1ado para presentar informa•:ii!.rn 

en terminos significativos y ~tiles a quenes se encargan de tomar 

t.:imar la medidas pertinentes. 

Por ejemplo, un problema de control de calidad que est.& 

impidiend•:i la entrega debe C.•:imuni•:arse de inmediat.;r al 
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departamento de c1:intr•:il de calidad o al personal de linea que 

puede tomar la medida •:orre•:tiva correspondiente. La informa•:i.:?in 

habrA de darse en forma objetiva y brevemente, ap•:irtando las 

mejores recomenda•:iones que el personal de planeacio!•n y control 

puede ofrecer para res•:olver el problema. Esta relaci6n existe" 

con otros grupos de la 1:irgani:=a•:i6n, por ejemplo: 1:on ingenier!a 

industrial, ingenier!a de disen1:i del producto::•, mantenimeinto, 

etc. 

Los informes de inventari•:i que muestran la condición del 

stock Cexistiencias) tal C•:im•:o esta :.:: •:i 3 dlas antes son una 

violacii!ln frecuente del principio de la op•:.rtunidad. Es 

imposible tener control sobre cosas que ya sucedieron; sólo puede 

ejercerse sobre las que a~n no han ocurrido. Una informaci~n 

obsoleta de control no es informaci~n en absoluto. 

La existen•:ia de un sistema de informao:il!in bien disenado y 

su uso eficiente p•:ir parte del personal de planeaci•!in y control 

no logra nada, mientras el personal de l!nea no t•:ime medidas 

pertinentes. 

La funci>!in principal del personal de linea de prodL1cci6n es 

realizar el plan, haciendo suficientes productos de alta calidad 

sin rebasar el cost.o apropiad•:.. 

Los pedidos que estAn atendiéndose Caón cuando hay ~rdenes 

repetidas por parte de los clientes) requieren may.:ir ingenier!a, 

herramientas y supervisi~n porqL1e se reali::an •:on menor 

frecuencia que los pedid•:is en una planta de producci<?in para 

almacenarw Muchas de las plantas de produc•:ii!in o:onf•:irme a pedid•:> 

real izan un elevado:. p1:.r-•:entaje de sus transa•:•:i•:)nes en pedido:os 

nuevos, que deben comenzar con ingeniarla individual y 
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herramientas espl?ciales para cada. tr.a.baj•::i. 

Establecer' puntos de comprobaci~n mediante la programaci~n 

di:=- las opera•:iones constituye una de las prüneras me.joras que 

La mayQr parte de las empresas efectóan la sigui~nte transición1 

pl"ill\ero hacen que los expedi tad•:iY'es se ocupen exclusivamente de 

los trabajos que han apar~·:ido en la lb~ta de fe•:has vencidas 

(trabaj.:is teidav!a en la planta, re~agados a la fecha de embarque 

prometida al cliente) y luego adoptan un sistema que estable~e 

una fe,:ha •:uando las operaciones criticas deben teY'minaYse Y 

tc•man medidas para lograr que las •:ipera•:i•:mes í.ntel"medias se 

realicen a tiempo, a fin de cumplir con la fecha prometida.. 

El siguiente pas•:i consi!:>te en •:01nunicar de inmendiato al 

cliente los ..:a.mi:>i•J5 inevitables de pyog-rama, de mbd1:i que esto!! 

prevenido. Si bien ello e:üge un valor que rara ve:! tiene, 

generalmente da origen (a la larga) a relaciones mLt<:ho mejores 

con los clientes que p•:orp•:i-Ycionarles informacir!on s~lo cuand1:i la 

pidan, a~n cuando el pedido ya est~ atra$ado. 

La generalidad de las c.:impaNtas con plantas de pYodu..:ci>?in de 

acuerdo a la orden consiguen una gran ventaja competitiva, $i 

cuentan con tiempos gula m~s cortos y $i cumplen con los pla~os 

pr•:-metidos. 

Por ejemplo, a medida que aumentan los pedidos pendientes 

antes de principiar las operaciones, las alternativas de la 

administra•::i•!in son relativa.mente ese.asas y todas ellas son 

desagradables: 

a. Utili:ar tiempos guta mas lc;\rgos, y comen::ar as! el ~~'.strc.ulc.. 

211 



vi•:ios•:i". 

b. Recha;:ar algunas transac•:iones (mu•:ha.s compal"'l!as que no 

hab.tan cambiado sus tiempos gu!a coti=ados, al aum~ntar sus 

pedidos pendientes, perdieron su reputaci>!in de buen servi.:io:o- pL1es 

no cumplieron •:•:in las pr•.:.mes.is de entrega qL1e hablan hecho). 

c. Aumentar el nivel del producción. 

Si se de 0:ide incrementar el nivel de pn:iduco:il!•n, ello 

signfica; trabajar horas e·ctras, •:ontratar ma.s personal, 

subccintratar o algunas •:•:•1nbina•:i1::ines de las dos p•:isibilidades 

anteriores. 

Suministrar la informaci~n que permita a la administración 

incorp•:irar al pers•:inal de ventas y de ~ercadotecnia, al personal 

de operacio!in de la planta, al del departamente de ingenieria, al 

de i:ontr•:ol de calidad y a otr•:is elementos impor~antes de la 

compar'\ia en un equipo efica:: de operaci•!in o:onstituye uno de los 

grandes retos que afronta la funo:i6n de planeaci•tn y c•:introl de 

todas las plantas. 

Cuanto mas dependa una c•:impal"'lta de l•:is componentes 

adquiridos en la fabrica•:ion de su producto, mayor importancia 

tendrA contar con una buena retroalimentao:i6n de los proveedores. 

En una empresa de producci-!•n conforme a pedido es de particular 

importancia hacer un seguimiento de los vended•:ires para 

cerciorarse de que todo el material se re•:ibe lo mAs cerca 

posible de la fe•:ha fijada. Esta responsabilidad suele asignarse 

al departament•:i de adqui si e iones, pero cada dta un nl!lmero mayor 

de compal''l!as la asigna al control de materiales, de este mod•:i el 

departamento de compras tiene mAs tiempi:o para encontrar fuentes 

mAs satisfactorias. Cada proveedor debe ser evaluado conforme a 
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SLI rendimiento en la entrega, a la calidad y tambi&n al precio. 

Esos tres criterios han de ser un element•:;1 fundamental en la 

selecci~n de los pr~veedores. 

El personal de compras realmente profesional admite las 

ventajas de ejer•:er la mayor pre::.io!on posible para reducir los 

tiempos gu!a de los proveedores. 

Pero m~s importante a~n es la necesidad de que el· 

departamento de 

retroalimentaci~n 

adquisiciones estable;::ca sistemas 

mediante los cuales los proveedores 

de 

le 

comuniquen con anticipaci~n las entregas que sufrirAn retraso; de 

ese modo al departamente de control de materiales se le puede 

informar - y todos •:olaboran en a.e•: iones que contrarrestres esta 

situacii!in. 

La rela..:i1ton entre el departamentc• de control di; materiales y 

el de-adquisiciones y entre la cantidad y tipo de informaci~n por 

retroalimentaci6n que se necesita entre ellos también depende de 

la clase de empresa. En una empresa de produco:ii!in de acuerdo a 

la orden, las fehcas de entrega tienden a ser m~s firmes una vez 

establecidas; en una empresa de pr•:;1ducci6n para almao:enar, tienden 

a cambiar y, por lo mism•:o hay que dar pri•:iridad a la capacidad de 

los proveedores para ajustarse a los nuevos pla.::os. 

Como en el caso de las opera•:iones internas, las entregas a 

tiempo de materiales exige asegurarse de que la capa•:idad del 

proveedor serA adecuada, llenando las ~rdenes con fluida.:: y 

es.:ogiend•:O produ•: tus espec! fic•:os en el .,_l tim•:o momento posible. 

la retro::1al imentacio!ln deber.a med1 r 1 a ve loe id¿:¡d de produce 1•!in por 

periodo y ajustarse ademas al programa en las Ollrdenes 

iridividuales. 
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IV.2 VENTAS. 

Es conveniente hacer r-esaltar la imp•:irtancia que tiene el 

estudio de mercado en el desarroll•:i de un proyecto. Una 

cuantificación errbnea del volumen de ventas o del precio del 

producto conducirla a una estimacilin inadeo:uada de la capa•:idad 

de la planta Y a una proyec•:ión de· los ingres•:.s y egresos alejada 

de la realidad, lo que p•:odrla dar origen al fracaso· econ~mi1:c• de 

la empresa que se integre pdra llevar a cabo el proyecto. 

En algunas ocaciones quienes reali~an el estudio de mercado 

de un proyecto industrial tienden a ser muy cc.nservadores, le• que 

da por resultad•:i que la ..;apacidad de ·la planta que se instala 

resulte insuficiente para satisfacer la demanda del mercad•.:. desde 

los primeros al'los de operacilin. 

También se presenta el •:as•:. de que una estima•:i•!in demasiad1:i 

1:onservad•:ira del mer•:ado •:ibliga a quienes estudian la ingenier!a 

y el disei'1o de la planta a sele•:ci•:inar pro•:esos y equipos 

tradicionales, en lugar de otros mAs evolucionados y eficientes 

porque los datos del mercado poten•:ial indican niveles inferiores 

al m!nimo económi•:•:i para estos ultim•:is. 

Por el contrario, una estimación del mer•:ado que proporcione 

cifras superiores a las que en realidad habrAn de alo:an;:arse, 

darA origen a la instalaci6n de una planta de gran capacidad, 

mediante una fuerte inversi•!in, que al no aprove•:harse ti:italmente 

incidirA desfavorablemente en el C•:isto del producto terminado y 

en la econom!a de la empresa. 

Los principales conceptos inv•:ilucrados en estudio de 
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mercado s•::in los siguientes: 

Mercado. Sitio de convergencia de la· ofeJ"ta y'.la d~'ffia~da de 

productos, en que se establece un precio l!l.nico~ 

Demanda. Necesidad o deseo de adquil"iJ" un bien o un servicio 

unida~ las posibilidad~s de adquirirlo. 

Consumo. Demanda efectiva actual que equivale al volumen 

total d<E tJ"ansacciones de un producto o servicio un precio 

determinad•.::-, dentro de un .!.rea, en un m1:11nento dado. 

-- Demanda potencial. Volumen probable que alcan:arla la demanda 

real por el incremento normal a futuro o bi~n si se modificaran 

ciertas condiciones del medio que la limitan. 

Oferta. Cantidad de bien que l>:is productores estan 

dispuestos a llevar al mercado de acuerdo c•:in los precios que 

pueda a1can:ar y teniendo en cuenta su capac~dad real de 

pro duce i o!•n. 

Valor de intercambio de los bienes y servicios que 

se establece entre el comprad•:or y el vendedor. 

Elasticidad. VariacH.•n relativa que experimenta una funci6n 

o variable dependiente ocasionada por la variaci6n relativa de un 

factor. 

Comercializaci~n. 

Se entiende por comercializaci6n el conjunto de actividades 

relacionadas con la transferencia de bienes y servicios desde los 

produ•:tores has.ta el consumidor final. En el estudio de 

comercializaci~n de los productos que se planea eleaborar, debe 

incluirse la determinación de las especificaciones que para los 

mismos exige el mercado, y tambi~n debe incluirse el anAl1sis de 
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La comercialización requiere de la existencia de un canal 

que permita la transferencia de los productos desde la planta 

elaboradora hasta el consumidor. Los gastos de comercial iza•:io!on 

son funcio!on del grado de complejidad de eate •:anal, el cual puede 

adoptar distintas modalidddes en cuda poyecto industrial. 

Precios de venta. 

Las series estadlsti 1:as sobre los voli!tmenes de venta del 

producto deben ser complementat..las con l<.ts corresp..:•ndientes series 

de pre•: ios para los di versos ni veles de;! venta: 

distribuidor y al consumidor. 

en el origen, al 

El conocimiento de los precios en el origen (compras), lo~ 

correspondientes a los ditribuidores y con$Umidores finales, 

permite realizar estimaciones sobre los costos de 

comercializaci~n, as! como determinar los mArgenes de utilidad 

en cada nivel de venta. El con•.:icimiento de estos i!tltimos 

permitirA preever el alcance de la reacción de las empresas ya 

establecidas, tendiente proteger su participacii!.on en el 

mercado, impidiendo, a través de redu•:ciones en sus pre•:ios u 

otras medidas, la penetracio!in de la produ1:cio!in de la nueva 

empresa. 

A este nivel de ~studio de mercado es importante para el 

investigador real izar una revisio!in de los cambi•:1s ocurridos en el 

marco econ~míco dentro del cual se anali~a el desarrollo del 

mercado para el producto considerado. F'ara este propo!.osito se 

debe contar con serie de Indices de precios que permitan 

determinar los efectos inflacionarios o deflacionarios sobre los 
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precios dal pYoducto con n:lspect•:i a un ati1:.i base. 

Mater'ias pl'imas~ 

El Volumen y las caractertsti•:as de las materias primas 

diSponibles y, en general, de todos los insumos que requiere una 

planta industrial, s•:in aspe•:tos de suma imprtancia, ya que 

influyen de manera signifl•:ativa en la determinacit!in tanto del 

tamano de la planta ..:•.:imo en la selec•:ii!tn del pro•:eso y los 

equipos que deben instalc\rse. La di~pi:.11i.bil idad de· l·:•s insumos, 

~unto con sus preci 1:is de adquisicio!in, influyen en altc• grado 

sobre los resultados econ~micos de la empresa. 

Como primer paSQ es necesario determinar cuAles son las 

materias primas bc!sicas para eleab•:irar el producto que se desea 

produi:il" en la planta proye•:tada y cuz.les son las caracterlsticas 

o especificaciones que estas materias primas deben e~hibir, a fin 

de permitir : a) obtener el producto deseado con la calidad y 

las caracteristicas requeridas y b) que el costo del producto 

elabol'ad•:- esté en armc•nla con su precio de venta. 

Desde el punto de vista econi!imico una de las caracterlsticas 

de mayol" interés es el grado de percibilidad de las materias 

primas porque los deterioros o mermas durante su almacenamiento y 

transporte vienen a incrementar los costos de produccil!ln, 

situacii!ln que poU, ta implicar en algun•:is casos la ne•:esidad de 

incluir en el proyecto la instalaci¿n de unidades de 

acondicionamiento de la materia prima que vengan a alar"gar su 

pertodo de vida, bien disetiar la planta con la capacidad 

necesaria para que pLteda pri:i..:esar toda la materia prima en 

periodo suficentemente corto para que el deterioro de la materia 
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prima no tenga signi íi•:aci•!on en la e•:on•:imla de la empresa. 

La locali;::.acio!on de las zonas produo:t•:iras de las materias 

primas, la dimensi•!•n de las mismas, su grado de dispersio!on y su 

infraestruo:tura de vlas de c•:imunicacio!on y transp1:irte son aspectos 

importantes 

información. 

s•:ibre los i:uales es necesario obtener amplia 

A fin de estimar la disponibilidad futura global de las 

materias primas se requiere obtener series estadlstio:as de los 

vol~menes de produc•:ión para periodos sufio:ientemente amplios, 

que permitan ha•:er proye•:ciones confiables a pesar- de las 

fluctuaciones esp•:irll.dicas o perio!idi•:as que pudieran haberse 

presentad•:i dicho~ v•:i 1 ~menes. 

En el caso de materias primas que se importan, en adici•!on a 

la informaci6n sobre v•:ilOmenes de produc1:i1!on es nec:sari•:i obtener 

series estad!sticas sobre volOmenes de importao:io!on e informaci•:in 

sobre las caracterlsti•:as de las materias primas importadas y 

Sobt"e los pr1:iveedores de las mismas. 

Las series estadtsticas de volOmenes de producción de las 

materias primas deben ser •:omplementadas con las correspondientes 

series estad!sticas de pre•:ios, en los diversos lugares de venta; 

al precio pagado al productor, b) precio de venta del 

comisionista o intermediario y e) preo:io de venta a planta. El 

conocimiento del precio de venta esos niveles permitirA 

determinar los costos de manej•;) y transpoyte y el importe de las 

comisiones que inciden en el costo de la materia prima. Esta 

informaci~n servir~ de base para diseAar los mecanismos de 

adquisi•:it!in que deba adoptar la planta. 
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Una ve:: cono•:ido el origen y los voll!imenes de produc1:il!ln de 

las materias primas debe determinarse su destino. En algunos 

casos, las materias primas se consumen localmente sin ninguna 

transforma.e io!in, en otros otros mas se 

indLlstrializan y ai!tn se da el casQ de que esten siendo 

ut i 1 i ::a.das. El con•:icimiento del destino de las materias pr-imas 

permitirA prever el volumen que podr.! •:aptar"<ae pal'a el proyect•:i y 

los mecanism•:is que deberAn establecerse para este prop•!osi to. 

Para que una planta industrial pueda captar la materia prima 

que requiel'e, ne•:esita ofrecer como m1nim•:i, a quienes la 

producen, los mism•:is pl'e•:ios y la misma agilidad de pago que los 

ofrecidos por" la competencia. En algunas ocasi•:ines las plantas 

que cuentan c•:in las mej•:ires faci l ida.des ·de recepciibn S•Jn las que 

captan los mayores vol~menes de materias prima~. En •:itras 

O•:asiones la captacioton de la materia prima estA subol'dinada al 

financiamiento previo de su cultivo por par-te de la planta 

interesada. La recabaci~n de esta infor-maci~n es imprescindible 

para prever los mecanismos de adquisicii!on (compYas), disel"lar las 

instala•:iones de almacenamiento y recepcio!on de la planta, y 

estimar la parte del capital de trabajo que se requieYe paya la 

captaci6n de materia prima. 
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IV.3 FINANZAS. 

Las empresas deben tener activos para hacer ventas, y si las 

ventas han de crecer, los a.•:tivos tambiern deben aumentar. Una 

expansi6n de ventas requiere una inversi6n inmediata en nuevos 

activos cir.culantes y, a medida que se agote la •:apa.cidad total, 

también deben ahadirse nuevos activos. Estos nuevos activos 

deben ser financiados y el nuevo financiamiento implica 

compromisos y obligaciones para servir al capital obtenid1:i. 

Parte del capital requerido puede obtenerse reteniendo 

utilidades, pero si la tasa de crecimiento es alta, aun una 

empresa muy rentable necesi tarA •:a.pitar externo. Por tanto, aun 

las empresas rentables pueden tener problemas de flujo de 

efectivo, menos que el financiamiento querid1:i sea conoo:ido y 

planeado por un lapso considerable hacia el futun:.. 

El proceso de planea•:i6n es una parte esencial del trabja 

del administrador financiero. El punto de partida para estimar 

los requerimientos de efectivo en el pron6stico de ventas: 

generalmente empie::a 1:on una revisii!in de las ventas habidas a l1:i 

largo de los cinco a die:: l!tltimos a?1os, y las expresa en f 1:irma de 

grAf ica. 

Desde luego, debe acumularse una gran cantidad de trabajo 

para que un prono!istico de ventas sea buen1:i. Las 1:ompat1!as deben 

proyectar el estado de la e•:onom!a nacional, las C•:indici•:ines 

econo?imicas dentro de sus propias Areas ge•.:igrlt.ficas y las 

condiciones en los mercad•:is de los productos a que atienden. 

Ac:'emas, deben considerar sus pr•:>pias estrategias de precios, 
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pol!ticas de credlto, pri:lgramas de publi.::idad, limitaciones de 

capacidad y demAs aspectos similares. Las compah!as también 

deben considerar las estrategias y las pol.1ticas de sus 

•:ompetidores: la indtroduo:ci•!on de nuevos product 0::is, una 

fijaci~n de precios ~as agresiva por parte de otras compantas, 

que podrlan afectar seriamente al pron•!ostico de ventas. 

Actualmente se usan complicados modelos de computadora para 

pronosticar las ventas y, dado el prr.:on1!ostico de ventas, para 

estimar l•:is Yequerimientc.s de inversi-!on. Sin embargo, estos 

se construyen tomando .;:omo base las metodologias 

fundamentales que presenta el método de pn:icentaje de ventas. 

Este metodo depende de ciertas relaciones, 

causalidad y estabilidad. 

particularmente 

La causalidad se refiere a la relaciOn entre las ventas y 

las inversiones en activos: la demanda de ventas es la causa de 

que las empresas hagan inversiones. Sin embargo, las relaciones 

entre las ventas y las diversas cuentas de activos se vuelven 

complejas debido a los pla~os de tiempo hacia el futuro y hacia 

el pasado que implica este analisis. En especial, se deben hacer 

inversi•:>nes en a 1:tiv1:is fijos antes de que empiece la produccibn, 

y P•:Or lo tanto estas inversiones deben hacerse bajo la 

anticipaci.on de ventas mAs elevadas. Las inversiones en 

inventarios tambien son conse.:uencia de las ventas. 

Ademas de identificar las relaciones causales b!sicas, un 

mc•del•:i de pron~stico requiere estabilidad relativa en las 

relaciones entre variables. 

Los modelos de computadora se usan frecuentemente para 

analizar li:is efectos de las complejas interacciones entre las 
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ventas y lós requerimientos de inversi6n. Sin embargo, algunas 

metodologlas rel.,;i.tivainente seno::illas son ade.cuada.5 para 

e~tablecer los patrones generales de las relaciones y atiles 

desde el punto de vista de la ~omprensi~n de lo qu~ esta 

sucediendo en un sentido general. 

El enfoque m~s sencillo para pronosticar los requerimientos 

financieros, llamado mt!tod•:) Oel por-centaje de ventas, empieza por 

expresar las diversas partidas del balance general como 

por..:entajes ds las ventas anuales de la. empresa. 

~rimer-o se alslan aquellas par-tidas del balance general que 

pueden espel'"ar"Se varlen directamente con la.s ventas, este paso se 

apli•:a ..'\ todas l.;1s categortas de activos: un nivel de ventas mAs 

elevado necesita mAs efectivc• para las tYansacciones, mAs cuentas 

p•:ir cobrar, niveles de invent.:.lrios m.!i.s elevados· y capacidad 

adicional en la planta fija. 

En el ladc• de los pasivos, se espera C{lle las cuentas po.r 

paga.Y y los pasivo a..:umulados aumenten a medida que se 

incrementen las ventas. Las utilidades Yetenidas también 

..:re•:er!.n en tant•:i. la 0:1;.mpal'tta sea rentable y no pague como 

dividendos el 1007. de las utilidades, aunque el porcentaje de 

aumento no es constante. Sin embargo, ni las acciones comunes ni 

105. bonos hip1:itecar ios aumentan espont.!.neamente C•:in un incremento 

en las ventas. Las partidas que puede esperarse que varten 

directamente con las ventas se expresan como porcentaje de la 

ventas. 
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Conseo:Lt•:itin de los requerimiento.:is finan•:ieros exter-nos. 

Ordinariamente, la elecci~n de la fuente externa que se deber1a 

usar se haria sobre la base de los costos relativos de diferentes 

tipos de valores. Sin embargo, en muchos casos se imponen 

restricciones sobre las cantidades mltximas de deudas a corto Y a 

largo plazo en las que la empresa puede incurrir. Tales 

restricciones formarían parte de todos los contratos de pr~stamo 

a largo pla;:o, y son establecidas para proteger a l<>s 

obligacionistas del riesgo incremental que acompaMar )a a 

decisiones administrativas imprudentes. 

Segan estos 1 imites y, conse•:uentemente, las deudas mAximas 

adicionales a corto y a largo pla;:•:i .qLte la emp(esa podr1a usar, 

el administrador financier•:i puede calcular la cantidad de fondos 

externos requeridos que puede obte11erse mt:!diante deudas. El 

resto, en caso de existir, obtiene con la emisi~n de nuevas 

acciones comunes. 

Este! proceso puede expr·esarsE! en forma de ecua e i•!in, dvnde 

EFR Cexternal funds required) significa fondos externos 

requeridos: 
As Af Ds 

EFR = ----CA5) + ----CA5) - -----CA5) - m b (51) 
5 5 5 

Donde: 
As/5 Activos a corto pla;:o que aumentan espontAneamente con 

las ventas como un porcentaje' de éstas. Generalmente t•:id•::>s los 

activos se encuentran dentro de esta categ•:ir1a. 

Af/S Activos fijos que aumentan "a brincos", como las nuevas 

plantas manufactureras, y que consecuentemente p•:idr1an tener un 

exceso de capacidad en 1:ualqueir punto en el tiempo, c1:imo un 

p~rcentaje de las ventas. 
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05/S Aquel los pasivos a .:'orto plazo que aumenten 

espontAneamente con las ventas como un porcentaJe de éstas. 

51 = ventas totales proyectadas -para el pr~ximo a~o. 

AS cambio en ventas = (51 - $). 

margen de utilidad sobre las ventas. 

b = ra::ón de retenci•?on de utilidades= (1.0 - ra::i!ln de pago de 

dividendos). Por tanto m (b) (51) son las utilidades que serAn 

retenidas durante el atio y que se usaran para ayudar a financiar 

el Íncremento en ventas. 

Las inversiones en activos fijos pueden ocurrir en 

incrementos " a brin•:osº m¿s que en ini.:rementos suavizados, y el 

exceso de capacidad pued~ existir inmediatamente despu~s de que 

una nueva planta haya sid•:i abierta y hasta que el v•:ilumen haya 

sido suficiente para absorber la capacidad. 

Las tasas pequeNas de aumento en ventas pueden Se Y 

financiadas con fuentes internas, ~ero las tasas m~s elevadas de 

crecimiento requieren del financiamiento e~terno. 

El matodo de porcentaje de ventas para pron6sticos de 

requerimientos financiero:.s no es sencillo ni mecanico, aunque una 

explicaci6n de su utilidad requiere de ilustraciones sencillas. 

La experiencia en que la aplicaci~n de esta técnica en la prActica 

indica la importancia de entender: la tecnologla bAsica de la 

empresa en cuesti6n y la 16gica. de la Yela•:io?an entre sus ventas y 

activos. 

Observese también que el método de porcentaje de ventas es 

mas adecuado para pronosticar cambios en las necesidades 

financieras dentr•:i de un pla.::o de tiempo relativamente corto. 
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F 1 N A N Z A S 

BALANCE GENERAL A~ 31 OE DICIEMBRE oe 1990 

t >.tl l..ES DE PESOS) 

ACT:Z:VOS PAS:IVOS 

EFECTIVO 

CUENTAS POR COBRAR 

INVENTARIOS 

ACTIVO FIJO (NETO) 

ACTIVO TOTAL 

14'Z11,t94 

Ul'919,614 

CUEHTAS Pcr< PAGAR 

IMPUESTOS l SUElOOS 

OC.OS ff!PO!ECl.RIOS 

CA?lTAL CCllUN 

UTILIOIJlESRETENIDAS 

TOTAL PASJ\"OS Y CAPITAL 

ll9'lSf.61;2 

lS1,tH 

44l'l91,619 

9U'7U.ft7 

PARTIDAS DEL BALANCE GENERAL EXPRESADAS COMO 
PORCENTAJE DE VENTAS 

(:,11 DE OtCtEt.IBRE DE 1990) 

VEHTAS TOTALES: 61,854 TrMELADAS : 169'635,let OCA.ARES = S.1189 K 10'' PESOS MEXICAl«lS 

ACT:Z:VOS PAS:tVOS 

EFECTIVO 

CUENTAS i'OO COORAR 

IHVEllTARJOS 

ACTIVO FfJO (HETO) 

t.t7Z 

1.U t 

ACTIVO COO roRtE!tT.UE DE VENTAS 1.u i 

ACTIVOS Ca«J PORCEH!l.JE DE VEHTAS 

MllEMTO ESPOlff.-NEO EN PASIVOS 

CUEJrlTAS POR PAGAA 

IMPUESTOS Y SU!lOOS 

8""'S HIPOTEC!l\IOS 

CAPITAL COOJH 

UTILJDIJlES RETENIDAS 

TOTAL PASIVOS Y CAPITAL 

t.!3I. 

f.96t 

i'OOCEKTAJE DE t<DA PESO ADICIOllAl DE VENIAS OOE 
CEBE SER FINAJiCJAOO 
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•.ut 

IHO APLfCAl 

(MO ~PLICA) 

(HO APLtC.O 

ll.961 



VENTAS 

PRQ<lSTJCO VENTAS 

/\. 

CALCULOS DE FONDOS EXTERNOS.~EQUERIDOS 

1990 

1991 

/\s • CAMBIO E.N._VENT,AS (SI - S) 

s. '49375 X _1 o_ 5.08905 X 10_ 

" ... 
1 o 

EFR • EXTERNAL FOUND REQUIREO (FONDOS EXTERNOS ·REQUERIDOS) 

EF.R • 
AS AS DS AS - • b SI 

e~R • ( .66) (4,04' X 10) (1.15) (4.04 X 101 

( ,96) (4.04' X 10) (0.07) (O.S) (5,49 X 10) 

t. !51 X 1 o 1 !5. 1 00. 000' 000 pesos Me:X:Z:CAHOS 

DATOS 1 1 DOLAR AMERICANO (USDJ • lHO PESOS WEXIC.\NOS .\PROUUOAllENTE 
PARIOAD PRQ\IEOIO HASTA JULIO 1991. 
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CONCLUSIONES 

Se puede pensar que la acci6n de compras puede p~sat· 

como una función rutinaria y sencilla, de caructer!sticas 

totalmente administrativas. La idea del presente trabajo fue 

el de mostrar el aspe•:to prc•fesii:inal que en \'°ea!.ldad tiene y 

el lu9ar que en las empresas lideres mantiene c•:impras como 

productor de utilidades. 

Se ubic6 el estudio en unu. emprt::!sa que ha tenido 

crecimiento rApido pero donde no ha sido el desarrollo de las 

diferentes ~reas al mismo paso. También se di~ idea de la 

si tuaci6n de compras en el contexto de la co:impa\'tla y la mis1na 

que no le permite desarrollar todc• su potencial. 

Se ha propuesto un sistema generill de 1:1:irnpras para darle 

antes que nada un enfoque técnic·:i-administrativo y se ha 

recomendado un equipo de gente dinAm.co y capa= para podeY 

ampliay las funciones de?l depaYtumento y para involucraYse 

mAs estrechamente con otras Areas de la empresa. 

Un punto importante es el conocer las cara•:ter!sti•:as 

que prevalecer:i a•:tualmente para te~er un punt•-' de partida y 

asl identificar nuestros objetivo. 

Se intent6 dar u~_enfoqu~ do~de el comprador debe de 

cono•:er las otras ti.reas para entender mejor su trabajo y para 

poder llevar una relaci6n m~s productiva con los otros 

departamentos al tenerlos como aliados en nuestra negociaci6n 

con el proveedor. 
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Fue necesario desarrollar un flujo base p~ra conocer las 

funciones que por nece~idad tienen que llevar un orden en el 

t iempi;, y para delimitar de alguna manera las funciones que 

reali~a el departamento. 

Es importante crear conciencia que el &rea de compras es 

la prin•:ipal interesada de que los materiales no tengan 

problemü~ de calidad y ~e tengan listos en el momento que 

sean requeridos. 

En este sentido, se propuso un sistema de punto de 

reorden y de l•Jte econi!mico para control.:i.r y evaluar 

constantemente las di ferenl;es variables que inter·vienan en 

las decisiones. Es parte medular del trabüjo su segu7miento. 

Siempf"e estas técnicas ayudclr.&n en las de•:isiones pero 

también siempre tendremos un grado de subjetividad que 

nosotros sabemos ¿¡ ingeniero podrA correctamente dar por su 

capacidad de evaluaci6n, estudio, conocimiento técnico, 

inventiva e ingenio como su nombYe lo dice. 

Podemos de•:ir que el gerente de ..:ompras ..:ontinuar.! 

progresando por el camino administrativo. ApYovecharA en 

mayor grado las oportunid~.::c>s par·a superarse, para comprender 

mAs a fondo la administraci6n general de la compa~!a y la 

econom!a del mercado especlfico, de la naci6n, y el escenaYio 

mundial del que forma parte. 

El ritmo del progresv te•:nol6gi 1: 1:i es tal que el CL~mulo 

de c•:inocimlent•:is té•:nicos se duplica cada cinco artos. El 
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gerente de compras tiane que selec·c~on,a'(·l~ que· lee, estudia 
- ~- ', : 

y concentrarse en la~ id~ils que· par,ecen inAs .P~~~~ete~or:-aS. El 

tiene que comprender algunos' de los Prfncipios de la 

programaci6n de mAquinas, mejor~r su habilidad matemAt~ca y 

estadtstii:a. 

Desde luego, el ejecutivo de compras serA cada ve:·mAs 

importante coino miembro del grupo directivo ds la compal"l!a. 

En su papel de innovador y de persuasor, el especialista de 

compras visitarA.regularmente los proveedores, instala~A la 

coordinai:io!>n de los esfuer:os de inve~tigaci6n y de 

desarrollo para satisfacer las neceSi_d.:1.des futuras._-

Con el tiempo, irAn cre.Andose nuevos i:6ñCéptos de· ~la 

organización, pero la funci6n de c•:impras es tan básica qú.e l·a 

labor seguirA siendo la misma. Las opel""ac1ones y la·s 

técnicas i:ambiarAn, los especial is.tas también, Pero l.J.~- mo·t"'".J:s 

. serAn siempre __ ~as mismas. 
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Estos objetivos los debe cumplir de acuerdo a las 

siguientes actividQdes: 

_Una-conducci6n operativa del material seg~n pedidos. 

Una planificac-i•!.n del material a eorto y a largo pla:o. 

Tomar en cuenta el medio ambiente que influye eomo 

decisiones a nivel directiv1:0, tasas de disponibilidad, m&ximo 

capital invertido. 

Planificaei6n de la producci~n: lista de pie:as, plan de 

trabajo, comprobantes de uso, etc. 

Considerar listas de pie~as a fabricar, ordenes de 

producci<!tn, 

m•:ivimientos, 

hojas de almacenamiento, 

existencias y proveedores. 

datos bAsicos de 

Considerar la 

canti~~? ec•:inómica de pedido y el control de entradas y 

salidas de material. 

Como se puede observar, la funci6n del departamento de 

compras enf•:ica mAs de l•::is conceptos que actualmente se piensa 

deben de tener. Es por ello que se propone al ingeniero 

industrial como una persona capaz de poder englobar y manejar 

todos estos conceptos para dar la fuerza debida al 

departamento de compras, que también es ahora parte 

fundamental del organigrama de cualquier empresa. 
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