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INTRODUCCIONS

soLos ringenieros,

‘economistas,. “administradsres y otros

1657 problemas

Felaticnados vidad

profesionales

senfrentania, un medic ent el gue 1os

“da la ﬁind@strxé

cambinsisnciales, econdmicos,’ pollticos: yuculturales son cada

Ivez mas’ frecusntes y variddas 'y’ donde la produccien de bienes

ty | 'servicios ireclama ‘una: sele¢cidn’ vy aplivani

Ltracursos T de  tal’ forma gquo la actividad sindustrial 'y sus

resultados . sean té&cnica, econdmica

Ante esta situacidn es necesa

qhe participan en la toma de décisiones
concepcidn y - operacisn  de 'cdmﬁréé»j

industriales comprendan los fentmencs

-industria -as!  como aquellbs queiégtéréenérﬁ} ;nr unirmedio
“social y natural cambiante.

.La necesidad de introducir eficiencia en el A&rea de
compras e&n las empresas industriales se hace patente, no solo
una ve: que éstas ya se encuentran en operacidén, sinc desde
sl - concepcidn y formulacién, ya que la correccidn posterior
de ciertas deficiencias de origen hasrd .de requarir de
fuertes erogacicones, mientras que la correccidn de otras
deficiencias serd incosteable, y la empresa que se encuentre
en este caso tendrd gue afrontar las consecuencias que se
deriven de ellas a lo largs de su existencia.

En adicidn a 1los factores de influencia adversa que
surgen de decisiones administrativas y financieras durante la

planeaci&n de las | compras, .sa generan otros  igualmente



advarsos Cdecisienes .de naturaleza

té:n%;d“ 59ﬁ-tdm5dééf en- la etapa
'iulaic‘ifl;ri" d._e ' los  proyectos
'qidg Ebjétivos de juicio y
_dgs;‘dé anAlisis.  Estas

_tener consecusncias

gran . significacien s en’ los costos  de

[=}=3 resultadOE—dé ia emp?esa, es aqui donde
al’ijliega’un’ papel determinante y encaja

cas necesarias para confrontar estas

En una

la vida perﬁonaxi'la mayor parte

de Cinfermazivn sobre-cada’alternativa puede expresarse

_cuahtitatlva&én&é{ :en‘rfﬁncjbn de ingrescs y desembolsos de
ainero.ré Cuéndnﬂrsé:‘reqﬁieren inversiones de capital para
equibo, materigies Yy maﬁo de obra a fin de llevar a caba
dichas alterhativaa.y hay envuelta alguna clase de actividad
de ingenier;a, las técnicas de la ingenierta econdmica pueden
utilizarse para ayudar a determinar cual es la mejor de
ellas. Usualmente los valores monetarios son estimativos
futurgs- da-. lo . gue sucederia si una u otrg alternativa se
llevara a cabo. Divhos estimativos estan basados en hechos,
evperiencia,  buep ® juicio y cﬁmharacibn con_otrés proyectos
similares. B -

m&

En muchos  cases. . Un .iﬁgenievq{ : hfen' que un




econemista, conbader, analista financierd, banqguero .o experto

en impuestos, . es guelen.lleva a cabo el anslisis’ ya que los

detalles ‘t&cnicos “on siampre  familiaresial ingeniers,. |y ast

es ‘mads | facil a @ste aprender & ménejar’: procedimientos

‘analtbicos,. que 37 : grsonas provenientes . de

otros f~-cambns _’tecnicos.




'~negoc105 quuEﬁOS o' evus‘

degran . ay

'éesultalt

las Lompras y.'su desarroll

controxar, todaﬁ las comp'5f

créciendo,- la: funciun de
Adépa amentn de prndu'c1u

materia

5 Mu/ poaq ha szdo la'uompren 1dn;, funuiun de LDmPYE;

por. parte de 16é EJELutLvos ‘no, relaclonauas :can ella,

‘1probablemente porquE ‘esta func:bn no tenla en txempos pasados
la. "importancia gque esté adquxr1endo hoy, "y porque los
compraderes no  Sson  considerados co@o persaﬁal de talento
subericr en las vrganizaciones.

ta funcidn de compras merecerd dla a.dla una atenci&n

més &u{dadcsa'pQQ parté déwiarﬂir;céidh general,, y requerxra .

ejecutivos mids competentes.



La ﬁantiqad'éing la en una empresa

industrial “es la’de los materiales “labor - de
compras ya ‘esta. ‘siendo consid uncidn que

reporta utilidades.

Una Encuesta de Esgtadistica Géﬁe}#l de,lﬁduétriales para

Grupes de Industrias Seleccionadas proporcibn& laﬁlsiguicntes

cifras:
Costo de Materiales como Forcentaije de Ventas
Industria %
Acabados de Algoddn &z
Acero (formas estructuralesd 82
Aluminic a3
Rasis y T.V. &0
Computadoras S1
Envases, Corrugados S3
Imprases comerciales 39
Latas Metdlicas [=1]
Maquinaria Construccidn S57 .
Molinvs de Fapel SO .
Motores y Generadores 41
Productes Quimicos Orglnicos 46

£n  resumen, los materiales comprados constituyen un S3

por fiento aproximadamenta del valor de venta.

La vrelaci&n de ia utilidad en compras es de 1 a 1, es
decir, una reduccidn de una unidad en el costo del material
produce una utilidad de una unidad. Para el caso de Ventas
se requerirdn de una cantidad mucho mayar para obtener la
misma ganancia. Esta cantidad se obtiene dividiendo el
volumen de ventas anuales por la utilidad antes de los

impuestos.



El . agente de compras. de - hoy tien@ que sar unc ﬂé Clas

gerentes mis preparadasrde‘ u ccmpaﬁ!a.« A menus quE entxenda
suficientements 'y conri‘ ¢ He

Ingenierta, de Prdduécibn,{

relacionadas, le <sera'ab§61dﬁamente impusibleillevar a cabs
su labor.

En el futuro,~ a 1a func bn de conpras'ae le

probablementa nuevas y pesadas responsabzlzda es‘

mantener la po:xci&n de la uompaﬁla en el meruado.p

El ;objeﬁiﬁo' ae las éo@pvas es eseanalnenbe dable'f
primers :el.--servir competentemente en la consecticidn de.
mercancias, suministros y servicios & fla de mantsmer la
comﬁaﬁ!a zompatitivamente en operaci®n y la segunda controlar
el flujo de dinero por el departaments, que es lo qué da . su
distintive a un buen departamento de compras. As! misms ia
responsabilidad del! ejecutive de campras como parte de  la
alta administracidn lleva aparejada la necssidad de coordinar

sus actividades con las de otros departamentos.

En general, 1los ejecutivos de compras deben aceptar el
hecho de gque no pueden dirigir de modo absoluto todos los
aspectos del flujo, ni deben de caer en el error de pensar
que deben de hacerlo. La gerencia general retendr&d quizd
algunas decisiones de compras, el departamento de ingenierta
determinard la calidad requerida, el de produccisgn
especificard qué cantidad de material se requiere y as!

- sucesivamente. Sin embarge, ez ciertes que cuanta mas



o
autoridad tenga’ el ejecutive de compras para tomar decisiones

tante’ mayores secdn

buena zompra.

TLa ' gerencia‘gene al

cuando’ Ilegue a’ comp “8in control, compras no puede

tomar  la.. debida’: bafa impedir costos y pérdidas
innescesarias, Esﬁék'ﬁutéaéfd_'cuando Compras pueda estar en

condiciones . de Instrulri’a- la gerencia sobre cuestiones de

costo que elios- dominhan perfectamente.




OBJETIVOY

EL objetiva ‘ﬁgl'prgsentéieét’ io es el determinar el

sistema -de

onpras;dé materia primaicorrecto parala empresa

laminaﬁorér devf

comprendard.la ‘de

méjaff apto’
527 apr§ve¢h5ré tambien pana«demoét?gr‘él alio valer del

ingeniero, -y .en;especl fico:de ngeniero. industrial, en ol

departéméﬁtowr dg 'éomprab .Be"una'KQYQaniiacibn industrial
productora de bianeéh‘ éégﬁ cch; ;esultado d2 su capacidad de
conjunt;r qongcimignﬁostEcni:os, que de otro mods serlan
.gdiftciles de comprendar; Yy . su habilidad en aspectos
administéatlvos, as! cOmS sut  incesantz lucha ‘en la
ob%imi:acibn de cualquier sistema ¢ accidn, Es mds facil el
mapejo de un Departamentc de Compras cuande se  Sienen  las
bases técnicas del conocimients de las {unciones, naturaleza
y aplicacidn del producto a comprar, que complementando con
.la .tecrla administrativa del sistema de compras, da comx
resultado una mayor eficiencia en el objetive a seguir.
Podemzs mencionar ademds que en muchas ocasiones, como
en el caso de la empresa en estudio, en posibles futuras
ampliaciones gue modificaran el uso de la Materia Prima, las
opiniones de un Ingenierc Industrial serdn muy valiosas para
compra de majuinaria y equipos para facilitar la utilizacien
de materia prima mads barata o donde ne existan casi problemas

de calidad, et:.



DESCRIFCION

En general, las compaftas grandes‘ que  conoCcamos, nNo

fueron siempre de ese tamaMao. Comenzaran en principiv de. un
tamato pequelo y fueron creciends a medida de sus
posibilidades. ' Es comdn que con el crecimiente no todas las

&reas de la cumpabias tengan el mismo desarrolle y apoya cde
parte de la di;e:cibn de la empresa. Estas dreas secdn  en
general las que tengan mencs impacte en el trabajo diarie de
la empresa y las que por idea generalizada no deben ser
vigiladas muy de cerca por su relativa iaportanciaj este

Gltimo es el caseo del Departamento de Compras.

El departamento de compras es muchas veces olvidade al
continuar creciends y sus sistemas de toma de decizidn  se
vuelven cada wveér mds inaplicables. En el momento lque la
compafila se da cuenta que en ventas no hay mucho por  hacer
para iacrementar las utilidades es entonces que compras toma
su verdadero valor. Si en muchas empresas s tamara en
cuenta la imporiangia de Compras desde wun principio, es
1&gico que hoy se encontrarlan en mejor situaczidn en el

mercado.

La empresa en estudio tiene su Departamento de Compras
de Materia Prima atrasado si se compara con su  desarrollo
global y es por eso que se nacesita estudiar que medidas san

las convenientes para llevarlo a su nivel adecuado.



METODOLOGIA
Se comentard por conocer la empresa, éu,situéqibn qctu51,~él'

mercado donde  s&  encdentra,iie

QF{iizédﬁ :En la

produccitn del acers insxidable’ tantoipor el pravesdor:
por la empreasa mismé.

Una ve: comprendido.’

demandas histdricas y las £

se lleva estrecha relacidn'y fina

el resultado del estudioc presentado.

ASFIRACIONES
Fara 1los fines que nos ocupan,,‘ﬁgremos ﬁnicamente éi
Area de compras de Materia Frima, pues si bien  la otr#
divisién importante podria ser las compras indirecfas, que
tambi&n viene a ocupar un lugar primordial en  importancia,
serd &inicamente el abastacimiento de las Materias Primas qué'
es donde se genera el mayor egresc de la empresa, en
nuestro caso cercand al &0 del precioc de venta, va a ser
tambi®én la qua determinard la calidad y eficiencia del

producto a comercializar.
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Las aspiraciones de asle trabajo son que en un futuro

sirva zomo apoys  para cnmbrendar zasos similares al
presentade,  dejar demGStradU'qu el departamente de compras
@s una parte clave da cualquier empresa y'que‘ requiere de
gente muy capacitada, recamend&ndb:e siempre un Ingenlero
Industrial. y como @ltime y m&s importante que la empresa a
la cual serrefiére‘el estudfc flegue a utilizar el presente
trabajo “para “mejoras en él‘fuﬁcionamiento del departamento

mencionado.

1



I. cANT ECE'DENTES.

"I.1 BREVE HISTORIA’DEL-ACERQ INOXIDABLE: *

ehlla induatria,

“prin fﬁ}o;

e ;dsﬂaﬁDS'veinte;. se

dh lns mabeviales existantes en Esﬂa: dfas

.:Un EJemplo pertinente 10 es el de la 1ndusur1a pec"olera. En

los procesos para la ¥efinacidn del petruleo 58
deéaérol}aron 'r&pldamente. Se Encontraron que los - tubes
 ordinar1os de acero al carbono utilizados en los
xnt;?cambxadores de calor se corroen aceleradamenta, éﬁ fo?&?
particular, cerca de los extremos; debido a esto, se
consunlan grandes cantidades de tubos. Una de las primeras
aplicaciones del acero inoxidable fue la sustitucidn de estas

secciones de tubos por una aleacidn al crome, conocida

actualmente como tipo 429,

Sin embarge, 1los primeros trabajos realizados para la
‘fabricacidn de 1los hierros y aceros inoxidables datan del
sigls XIX. Ya en aquellos dlas se sabla que el hierro aleado
con ciertos metales, como el cobre y el nlquel, resisttla
mejor a la oxidacidn que el hierreo ordinario. En 18€5 ya se
haclan, aunque en cantidades muy limitadas, aceros con 25 y
35 % de niquel gue resistian muy bien la accidn de la humedad

del aire y, en genaral, del medic ambiente; pero se trataba



cae fabricaciones  en muy peguela escala que nunca . se
conSinuaron. En esa época no se llegd a estﬂdiar' ni. a

conocer bien esta clase de aceros.

En . 1872, Woods y Clark fabricaron aceros con § % de
cromo que tenlan tambidn mayor resistencia a la corrosidn que

los hierros ordinarics de esa época.

Posteriormente, - en {892 Hadfield, en Sheffield, estudié las
pguﬁiedadesr de ciertos aceros aleados con cromo y did a
conocer en sus escritos que el cromo mejoraba sensiblemente

la resistencia a la corrosién,

En 19¢4-1919, Guillet y Portevin, en Francia, realizaren
numeroses estudios sobre aceros aleados ¢on cromo y nfguel,
determinando microestructuras y tratamientos de wmuchos de
elles. Llegaren a fabricar aceros muy similares a los
tipicos aceros inoxidables que se usan en la actualidad, pero
hasta entonces nunca le dieron especial atencidn a 1la

inoxidabilidad.

. El ..desarrollo original de lo que son actualmente los aceros
inoxidables acenteci® en los albores de la primeré guerra
mundial. En forma independiente y rcasi simultanea, en
Inglaterra . ¥y en Alemania se descubrieron los aceros
inﬁxidables tal y como los c<onocemos ahera. El metalurgista
inglés, Harry Brearly investigando cdmo mejorar una aleacign

para proteger los wilindros de los cafones, encontrd que

13




agregando cromo a los aceros de bajo carbono, obtenla aceros
resistentes a las manchas (stainless) o resistentes a la
oxidacidn. 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
denominaczidn 18-8, ha sido utilizado desde entonces en

numerosas aplicaciones.

Las propiedades Y composiciones de los aceros
inoxidables se mantuvieron en secreto por los patses
beligerantes mientras durd la primera guerra mundial.
rosteriormente, a partir ce las pcas aleaciones
experimentadas en 1920, y de un limitado ndmero de grados
comercialmente disponibles en 1930, 1la familia de los aceros
inoxidables ha crecido en forma impresicnante. Ea 1z
actualidad se cuenta con un gran ndmero de tipos y grados de
acero inoxidable en diversas presentaciones, y con una gran

variedad de acabados, dimensiones, tratamientos, etc.

Dentro de 1la sidevurgia, la historia de 1los aceros
inoxidables es bastante corta, de hecho estiAn en la etapa de
introducciln. En esta etapa, los nuevos materiales deben
vencer la resistencia de los patrones de compra existentes.
En teorla, solo unos pocos, 10s innovadores, los compran y

utilizan.

En los proxines afs seguramente ocurrirdn dos fendmenos.

14



por un lado se descubrzr&n nue

y raesistentes al calor y, por el otro, se encantrardn mUuhar

nuevas aplicaciones’ de los mismos.

15



I.2 TIPOS DE ACERO INOXIDABLE.

Resefa Metaldrgica

Los aceros inoxidables son aleaciones a base de hierro,
cyomo, carbono y otros elementos, principalmente, el nliquel,
el molibdeno, él manganeso, el silicio, §l~t1tanin, atc., gque
les vconfieren una resistencia particular a élgunos tipos de

covrosidn. Naturalmente, el influjo - de “los diversos

elementos produce variaciones: .. -distintas - .de las

caracterlsticas intrinsecas.de loﬁ—diveréos tipos. La:norma

Euronorm define a los 'acerbs;'qhoxiﬁables come ‘aquellas

aleaciones ferrosas que:contiena pcien una’c proporcisn

minima del 11 %.

Evidentemente, el elemento preponderanfe de la aleaci&n dabe
ser el hierro. El motivo de tal definicién se encuentra en
la rcaracteristica de estas aleacicnes de resistir bien a un
ataque corrosivo, propiedad auesta de mani fiesto

experimentalmente en su maomento por Tamman.

Esta caracterlstica de buena resistencia a la corrosidn se
debe a la propiedad de estas aleaciones de pasivarse en un
ambiente suficieniemente oxidante (por ejemplo el aire) por
mediao de la formacidn de una pellicula superficial de oxfgeno
absoerbido. En estas condiciones, se habla de acero

.
inoxidable en estado “pasiva".

16



.La ‘pelicula pasiva vuelve a reconstruirse cuando se le dafha,
naturalmente si el ambiente es suficientemcnte oxidante y si
el oxlgeno puede entrar en contacto con la aleacidn. Dicha

pelicula protege el material subyacente del ataque corroesivo.

Como ya hemos comentado, los aceros inoxidables son
- aleaciones complejas en las que entran en juego maltiplas

elementos.

Cémo se Designan los Aceros Inoxidables

La divisidn cldsica de los aceros inoxidables es la que los
clasifica, seglin su estructura metalogrifica, en tres grupos:
austentticos, ferriticos y martenstticos, La estructura de
estos grupos de aceros determina las propiedades finalas del
producteo, y la diferencia principal entre ellos es su

respuesta al tratamiento térmico.

AdemAs de estos tres grupos clasicos, para satisfacer
necesidades especlficas, se han desarrollado otras familias
de aceros. Por mencionar algunos de ellos, citaremos a los
aceros endurecibles por praﬁipitacian,__los superferriticos y

los duplex.

17



Acaros Austanttices

Como su nombre lo indica su estructura metalografica es en
base a cristales de austenita. Contienen cromo (18-20 %) y

niquel (4-22 %) como principales elementos de aleacidn, y su

! contenido de carbono se mantiene siempre muy bajo. A medida
que se incrementa el contenido de cromo se requiere también
aumentar el niquel para conservar la est}uctura austeA!tica.
También se les conoce como aceros al cromo-niguel o aceros
endurecibles por trabajo mesdnico. Estos acerns son notables
por su excelente resistencia a la corrosidn, por su gran
soldabilidad y la facilidad para endurecerlos por trabajo en
frio. Son esencialmente no magnéticos en su condigibn de
recocidos, peropusden ser magnéticos después de que son
trabajados en frio. El grado de magnetisme que desarrolian
después del trabajo depende del tipo de aleacidn de que sa
trate. Industrialmente, los aceros austenlticos son los mls

anpliamente usados.
Aceros Ferriticos

Contienen cromo (11.5 a 30 %) como principal elemento de
aleacidn, contenidos limitados de carbono y otras adiciones
menores de elementos que no promueven la fo}macibn de
martensita, por lo que su microestructura es
predominantemente ferritica. Algunas veces se los menciona
como aceros inoxidables al cromo o como aceros inoxidables no
endurecibles. Estos aceros son magndticos en todas las

[}
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condiciones.
Acaros Martenstiticos

Esta familia de aceros contiene cromo (10-18%Z) coms su
principal elements de aleacidn, y carbono como el siguiente
elemanto aleante. La principal caracterlstica de estas
aleaciones es su habilidad para aumentar su resistencia y su
dureza mediante tratamiento té&rmico, que produce martensita.
Esta propiedad se dehe, fundamentalmente, a sus altos
contenidode carbono y a su porcentaje de =sromo., Mientras gue
las caracteristicas meclnicas de suministro en estade de
vecocida de los acersos austenlticos y ferriticos no son
susceptibles de ser mejoradas por procesos de temple
posteriores, las de los azeros martensitices st lo san.
Responden & los tratamientos casi de la misma manera que los
acercs al carbono y los de baja alzacidén (son  alotrépicos).
Ei gradz al cual pueden ser templados depende, en gran parte,

de su contenido de carbeno,

18



I.3 CONOCIMIENTOD DE LA EMPRESA.

La ewpresa se constituyd en el afo de 1976, Siempre
desde su creaéibn se ha dedicade a la laminmaci®n en frio de
acaro  inoxidable. Sus oficinas generales siempre se han
localizado en la cuidad de México ya que muchas de 1las
actividades realizadas por los departamentos amdministratives

50N MAs sencillas y mas directaz en esta localidad.

La - planta de procesamientso ubicada en San Luis Fotos! es
considerada una de las mas modernas en @1 continente
Americana. En ella s@ ha desarrollado gradual v
progresivamente, el acero inoxidable laminado en friao, gue
actualmente se vende en los merzados mds  imporiantes del
mundo.

La corta historia de la empresa como productor de acers
inoxidable puede claramente deflnirse en tres etapas: los
primeres aMos de lucha, 1la fase de crecimienta, y 1la

solidificacidén a nivel internacional.

En la primera etapa, ya establecida 1la plgnta, se
comienza a desarrvllar el mercado interno con pollticas de
muy cCcorto plazo, precios elevados y contratos de tecnologla
muy onerosos por los cuales era obligatoria la compra de toda
la materia prima a una compatila francesa a costos muy altos.
En consecuencia, el mercado nunca pudo ¢recer mucha y la
empresa comenzd a padecer graves problemas financieros que
fuercn compliclndose 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 esta etapa la empresa fue dirigida por e! gobierno,
guien fue el que en wun principieo tuva la visién de
incursionar en el mercado can apoyos econdmicos importantes y
qua mds tarde cesaron,

Al cambiar la direccidén de la empresa en 1984, y
volverse parcialmente privada se implementarcon cambios
radicales: la terminacidn del contrato de exc}usividad en lar
compra de materia prima; la renegociacidn de la deuda; el
inicio del proyecto de Froductora de Cospeles para utilizar
el acero inoxidable en la fabricacidn de monedas, la
racionalizacidn de precios domésticons; y la basquada de
nuevos mercados en el exterior. ‘

La <conjuncidn de dichas polliticas y el interés de
ofrecer un producte de primera calidad, permitid incrementar
las ventas, afi® <on  afm hasta ocupar la capacidad de la
planta y plantear la viabilidad de la expansidn y graduai
integraci&n del proceso productivo de la empresa.

En esta segunda etapa, las ventas, se han distribuide
entre mercado nacional, Productora de Cospeles y la
expértacian.

El Froyecto de Productora de Cospeles fue planteado
espec!ficamente para incorporar el incoxidable en la
fabricaci&ﬁ de monedas. En un principio, se utiliz® para las
piezas de 1 y 10 pesos y, después en la de 50 pesss. En los
altimos aties, ha habido una creciente aceptacidn en el mundo

por el acero inoxidable comos material para monedas, por su
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bajo cbsto"yv larga dqrgtiQn, udadaé "sus‘ propiedades -

anticorrosivas... Bracias & estd iy al ‘alto -estdndar . dai

A né.{red comercial’ qoe q}étribuygi geograficamente ol
proa;céor, Y. ‘ld ‘_ p;;:;réqcione,' : diretéamente en el m.er-:ado.

._eﬁéméé,_ﬁxplota y'apoya'otroé prﬁ&eétos*que_utilicen el acero
inoxidable como materia prima. “Ei ‘campo a explotar es enorme
en fnuasire pals, ya que Hexica tiene uno de los consumds per
cdpita mds bajos del mundo.

De hecho 1a capacidad de la planta instalada en 1376
astaba prayactada para satisfacer unicamente el mercado
nacional aprincipios de los 90's perc debido al crecimianto
anual tqglgnto, & buscs atra alternativa: las exportacinones.

Las exportaciones, primer® como 1la alternativa més
viable para incrementar =l volumen de ventas ante un mercado
lacal deprimido y después, como actividad rentable Yy
promostora del crecimiento de la compaMla ha ido en constante
aumento y evolucisn.

Primero se desarrollaron las ventas en los Estados
Unidos, en el sur y norte centro y gradualments, se ampliaron
a latinoamérica, ariente y Europa, aumentando la
participazidn en cada mercade gracias a la calidad del
producto y el servicio al clientfe. Se han abierto oficinas

en Estados Unides, Japén, ELolombia y en Italia wcon el
- - o
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propssito de mejorar el contacto conel mercado y lask ventas
cualitativamente.

Con miras a doblar la capacidad se fue desarrollando
un esfuerzo de venta cada vez mayor. Los objetivos eran
incrémentar el consumo en el mercado nacional y diversificar
al maximo lag ventas de exportacidn para establecer
plataformas de venta mas firmes y duraderas. De esta manera
la expansién de la capacidadinstalada resultd un -#éxito,
ocup&dndose en su mayor parte tanpiuntc esta funciond.

Finalmente 1la 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 apoys y
soporte técnico de una empresa alemana retonocida
mundialmente.

Es ahora gque debe la compaflia prepararse para un posible
mercado comdn norteamericane donde se tendrdn todas las
ventajas para incrementar las ventas y ampliar la planta eﬁ
capacidad y quizls cubrir una parte mds del process de la
produccidn del acero inoxidable.

Por todo lo anterior es de suma importancia el téner 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 condicicnes ast

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 auchos afios recientes una firme tasa de crecimiento y
contin&a en ES@'pPOCESO- El producto ha retenido su posicidn
en muchos sectores tradicionales come el de productos
durables y 1la industria qulmica ‘frente a la cr;cienee
competencia de materiales alternativos como el aluminio y los
plasticos. El1 acero inoxidable se mantiene sin rival en
muchas Areas, especialmente donde sus propiedades de
resistencia a la ¢orrosidn son requeridas, y 21 consumso esta
en expansidn en industrias tales como transportes d?nde se
estan dasarrollando nuevas aplicaciones para astos
materiales.

El sector energético, incluyends la energla nuclear, la
industria petrolera y la industria del carbén, es una fuente
de oportunidades para un incrementa de ventas en 10s préximos
afios.

Las plantas nucleares son inoxidable~intensivas con
hasta 1,000 tons. utilizada; en un reactor. Las emprasas
nucleares predicen que sus regquerimientos de! material se
expandirdn y van necesitando grados especiales como AISI 347
y 304L.

Los productores de inoxidable est&n obteniendo buenos
resultados de sus esfuerzos comerciales en la industria del

carbsn donde el producte estd ganando terreno frente al acera
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a1l Fafﬁﬁn.
" gl use de acero insxidable en el transporte de gas
natural ést&r aumentands en aquellos lugares donde el gas
'-iicuédﬁ 1es llevade en tahques. Los productares estda
‘iuthgndQ freante al aluminio en el mercado de tangques, sector
én érecimiento por elaumenta del ctonsumoe de gas. El sector
:ée;ggérQZa renosvabie, particularmente energla solar, es otra
A}eé j¢ar crecimiento para las hojas de inoxidable. Los

3] solares. hechos de acero grado AISI 444 son utilizados

16si tachos en-ftalig y EE.ULU. El desarrollo de la energla

petrolera. es un importante mercade  para

ﬁues nosnlo se lo utiliza para plantas de

vééfiﬁacidﬁvy”petrqulmicas sine que, <ada vez mas, para usos
arquiﬁécticos.

. La industria quimica ha side tradiciconalmente un
importante consumidor de productos de acero inoxidable.
Aproximadamente 700 toneladas son usadas en una tipica planta

MY
del tipo que manipula material corrosivo. Es usado en esta

industria per su resistencia a la <corrosidn ¥ alta
temperatura de oxidacidn. Se 1le utiliza en columnas de
destilacidn, intercambiadores d&  «zalor y tanques de

almacenamienio.

Hay «cierta competencia con el aluminio en algunos uses,
perc este no tiene gran aplicacidn en estas plantas por su
bajo punto de fusién. Adem&s, se estan dasarrellands

plasticos para el transporte y almacenamiento de materiales
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no corrosivos.

Pero losg “plastices y et alﬁmiﬁia ;oléon'”}ivél }uerte»
paré el inoxidable en.la industrié:qulmita; 'ahn‘eﬁ ioé usus
citades. ‘Las ventajas de rcosto ofrecidas pb?fesbs materiales
no son suficientes para hacerlos mas ét;actiyéé pUES es ‘una
industria bastante conservadera. Por otfo' lade,  recientes
accidentes en plantas gulmicas de 1a ‘Iridia y‘Eétados Untidos
haA enfocade la atencidn en los aépeftné de seguridaé donde

el inoxidable no tiene rival

La industria del transporte,si mp[e‘hérsidorun potencial

gran consumidor. Se estan desarrollundo nuevqs aplln ciones

para reemplazo de partes de acero al carbono en ’Lonnordancia

con las crecientes regulauione: Lontra la conta IHJLlu

El inoxidable estd xngluao re npla*an’

carbons, en relativamente pequefias uant:dades,

en-el fuerpe

del auto. La presisn de los :ansumxdorenrpor mayor Ealiﬁad‘
estd forzands a las fabricas a buscar matééiaies:ﬁue'sean al
mismo tiempo mas livianos (para reducir consums de
combustible) y mas resizisntes a la corrosidn (para disminuir
costos de mantenimiento).

la lucha ée estd desarrellande en muzhos frentes y les
plastices vy el aluminic significan un gran desafleo, peroc el
acero esta saliendo con nuevos productos mds fuertes, mas
livianos y mds resistentes a la corvosidn esperanda ganarse
un lugar en ciertas partes criticas de los automdbviles de
mafana.

El Area de transporte masivo es una de las de mayor
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@1 yxn‘ox‘{d{abirs, ’esprec‘ialmente en vagones
autobuses de corta distancia. EL

Eién4eéﬁééialm9nte donde su  alta

Estadus Unidos,  Francia, vy

liza inoxidable en  autobuses

Poriel-meomentoe, el uss: de este mater1al en artleulos de

.cdnéuﬁof*;y 'd6meético5 ha® alcanhado unrteche  en Europa

6Eiiﬁéﬁ£a1, “E€tados Unidos, uapbn y“Australxa. Sin embargo,
Use :éxbegimenta un aumento dEl cansumo Ven los pagses en
desar?oll;. '

El  inoxidable disfruéa de una firme posicidn en la
industria alimenticia. Sus aplicacionas no se reducen a
pilétas, coninas, gabinetes, etc. sino que se extienden a
equipns de manipuleo y utensiliocs. El campo médico es otra
Area donde el inoxidable tieme un importante crecimiente
gracias a sus excelentes propiedades higiénicas.

El sector de la construcci®n estd proveyendes crecientes
Voportunidades para el inoxidgble debido a su combipacidn de
resistencia con‘bropiedades anticorrosivas. Estd entrando en
el mercado de revestimientos metdlicos y de usos externos
frente a la competencia del galvanizado y el aluminio-

La tasa de crecimiento del consumo de acero inoxidable
parece continuar en aumento en los priximos ahos. Mientras

1
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ciertus @ sectores. del mercado  alcanzan iéu m&du?e:"y los
niveles de demanda bajan, se desqrrblléA:Auevas aplicaciones
y el crecimiento continda.

Debidoe & todos sus atractivos estd sujeto a ataque por
materiales alternativos y en un émﬁieﬁhe_ al tamente
competitiva el precio Jjuega un importante rol  en la
determinacidn de la eleccidn del consumider. El diseha, ma&s
que nuna, antra en este cuadro y los esfuerzos de los
productores deben dar mayor consideracién a este aspecio.

Con esfuarzo e imaginacidn se dehen desarrollar npuavas
aplicaciones y, al mismo tiempo, mantenerse en los mercades
tradicionales frente a los productoé competitivos.

E€s esta versatilidad del acereo inoxidable la que lo ha
establecids como un importante material industrial y' deberd
explotarse ésta si se quiere mantener su récord de

crecimiento.
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1.5 MERCADOS.

Dentro de los mercades penetrados por la cempresa  en
estudio tenmemos que en @l mercade nacional se tienen los
precios m4s altos pues no existen muchos competidores y
porque . los impuestos de nuestro pals  son elevados. Esta
situacidn estd a punto de un cambiov inminente debido a 1la
cercanla del Tratado de Libre Comercio que cambiard toda 1la
situacibn.

En Mituiico una buena parte del mercado compra de Stogk,
es - decir, para entrega inmediata a menos que se trate de
proyectos indgstriales donde el «liente puede conseguir
mejo%es preciaos porgue su material lo pide a produccidn y  si
la cantidad es importante tratard de exigir un =oncurso.

El mercada norteamericane también tiene precins altos,
Ao - tanta <omo el mexicand por su competencia y tamaMo  perc
adn elavados por sus sistemas de distribuci®n donde el
cliente norteamericano busca la comodidad de conseguir Ei
material al momento y por la proteccidn de su  planta
productiva de acero inoxidable gque por su tecnolegla no puede
lograr bajos costos de produccisn.

El mercads europeo es quizd el mds coapetido por tanto
productor pero también tiene un tamafo bastante grande. Sus
precios son mds bajos ya que su sistema de comercializacidn
es mds sencillo, vendiends directamentz el productor o
laminader al ¢liente final.

En el mercadse de Oriente se utiliza mucho material de

Antes de Lineas de Gorte, que no necesariamente tiene gque ser

29



de primera calidad. Los diéttibuxdbres compran-este tipo de
material mas barato y crean'iﬂVéhﬁéribs para poder entonces

vender al utilizador Ié : Eipo y medidas gque necesita

a precios mucho mayores gu que pagt.
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Participacién en el mercado.

£l estudic del mercado nundial para ventas de acerc
inoxidable se dividird principalmente en tres areas. Estas
sarlan: el mercads nagiopal, el mercade norteamericane y el
mercadc del resto del mundo.

El mercads nazional por razones obvias serd uno de  los
marcados. La localizacitn es la causa principal,” y la
presencia actual en 2] mercado con un monupolio casi  total
con una participacidn de mas del S0%.

El mercadc americanc es otro mercado que se  vigilard
pues es el mayor mercado en el mundo y al mismo tiempo es un
mercado protegido de custas de ventas. Esto quiere deciv que
solo podrd entrar para venderse en Estados Unidas  una
cantidad limitada de producta de origen extranjeve. En el
caso de Mé&xico la cifra anual serd de trece mil toneladas
métricas. Sin embargo si la materia prima @s americana se
podrd regresar una cantidad ilimitada de material.

El Gltimo mercado es el del vresto del mundo.
Actualmente los palse m8s importantes son los europeos siendo
encabezados por Alemania e Italia.

Latincamerica y el Q0Oriente tiene ventas de wmenor

proporcidn.
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Los PYOdUCth que la'compaﬁ!a en estudic 'prédﬁce son

todos planos y su vex serén la maberla prima de todos los

produutos de auero inoxxdable que cono consumxdores regulares

compraremos en

das de autuservzclo D gue sa@rvirdn . para

procesos y proyectos 1ndustrxale=.

se tiénen

Principaiﬁenfeﬂ

su. venta:

laminado' ahr c: lxente

'7de,

—térm.;amente son. sin dEuapar, dEgapadoi‘

:isuperfxcxe Ixmpxa y pulxda.

thapa media o fina. (Hoja). Products plans laminado. en
caliente o en frio con espesores de 0.3mm & 4.76mn y ancho de
E09%mm a 1250mm surtido en forma de rsello o en hojas. Con

acabados siguientes:

No. 1 laminado en caliente recocido y decapado

No. 2D laminado en frio deslustrade

No. 2B laminado en frio brillante

No. 2 (P2) con esmerilado de grano 100 a 126 una o dos caras

No. 4 (P4) acabado sanitaric desbastado con granoérloo a 150.

7 Pgéden tener proteccidn de superficie en PVC o polietilenc.

Fleje. Producto planc laminado en frio o en caliente

cen ancho infericr a 609mm y espesor menor a <76am. Puede

ser producido en forma de rollec o certado a longitud, Los

34
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acabados en que se fabrican les flejes dependiendo de su
composlcidn, espesor y mé&todo de manufactura seon dos:
Nu.l” de tono gris mate laminado en frio recocido y decapado.

No.2 laminade en frlo con skin pass de superficie reflectora.
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1.8 I STEMA PRODUCTTEIVDOD.

Ir.t METODOS DE FRODUCCION.

En la actualidad se estima que la totalidad de' acercs
inoxidables producidos en 21 mundo occidental se aproxima, -al
menas, a los ocho millones de toneladas anuales, teniendo en
cuenta que el desarrollo de la produccidn estd en cantinua

aumento.

Los mé&todos seguidos para’ la  produccidn de aceros
inoxidables han marcade,  a  menuds, 1a evolucidn de la
siderurgia mederna. S

Em la actualidad, la produccidn de aceros inoxidables se
efectiia <on métodos tradicienales o bien con nuevos metodos
que van perfecciondndosa paulatinamente.

Los métodos tradicicnmales de produccidn se vefieren
esencialmente al uso del horno eléctrico, f$anto de arceo como

de induccidn,

En 1a fabricaci#n al horno eléctrico se han adoptado,
por warden cronoldgico, en los sesenta abos de vida de los
aceros inoxidables, dos procesos distintos:

-el primero, hoy de valor principalmente hist&rico, que

utilizaba cargas virgenes en el horno  (también denominado
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fdiiution prnuega

de’ ‘un " Baho, la adicidn. “de

“bajo cont nid@,eﬁ carbono hasta .alcanzar::-1a-

ausencia de rEduculbn
Tarbone. por osxdauiun en

_Earentia de refundici&n de -

Tenla @l gran inconveniente
dado el

carbono del bahe por absarcibn de los

elecfrados,' el équel entonces, eran de diflcil

requla isn.

”El»JsegunHo.pvcceso se céracteriza por la oxidacidn del

‘.o earbono “a “alttsima.  temperatura mediante &xidos de hierro

'(cascarllla “de laminaci®n o minerales) en un bafe fundido,
rice ‘en cromo, seguida de la reduccidén de los &xidos de
“cromo, formados en la escoria, =on ferrosilicio o

ferr051lzuxn cromo. Se wobtienen los beneficics evidentes de

,contar Zon una carga en la que se introduce el cromo bien en
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forma de minerales:de croma, -

Loxidacisn . del carbons se” reall

dxidos de hierro.

electrodos de grdfito en el horne (fuéntéf‘

carbono al babo) ha llevado'ra ;cﬁtener"
inoxidables de contenides bajlsimes' en caﬁbdnb‘fihfef ores al
0.02 %), los llamados ELC (Extra Low Cakbbni,canyféndimientos

de cromo perfectamante satisfagtorigs..

La fabricaci#n al horno eléctrico:.de. indhccibn tiene
escasa importancia desde el bunto de:viéﬁa de la produceidn
masiva de acercs inoxidables;‘7y7§g"g@pleé,esencialmente' en

fundicidn.

Se trata de una simple refusidn de wna carga muy
seleccionada de chatarras de acero inoxidable o sintética,
somaetida atl cal2ntamiento por induccidn de un horno cuyo
crisol estd rodeado por una bobina inductora de corriente

alterna de frecuencia baja, media o alta seglin 2l  tipo de
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horno,

Entre los nuevos métodos, parece oportuna mencionar mAs
detalladamente tres sistem;s duplex que gozan en la
actualidad de notable éxito, y estan, al menss en parte,
suplantands a los sistemas tradicionales antes citados. Se
trata del proceso al vaclo , el proceso de convertidor argin-
oxlgena, ¥y el proceso de copvertidor CLU (Creusot-Loire-—

Uddeholmd.

aplica ‘el vael

una carga

.gn’ ;roma, Praceso que

ime

censiste esencia

77;)1L3;5réﬁérécibn, én h;;nﬁ_efectéico o alternativamente
en el convertidor de oxigeno (proceso LD-Linz-Donavitz) para
el tratamiento al vacls, del bato fundido a temperatura
apropiada «on elementos metAlicos en andlisis, pero con

carbono y oxigans en proporcicones suficientemente altas.

b Soplado de ox!genc en un recipiente sometido al vaclo
en el gque se encuentra el acero para la descarburacidn a
gontenidos de carbono préximos al 9.01% oon rendimientoc de
cromo  comparable a la obtenida en el horne de arco seguida
por  la desoxidacifn al vaclo, con posibilidades de aportes

desoxidantes finales directamente bajo vaclo.

El proceso de convertidor argdmn—oxigen», comadnmente

denominado AOD fArgnn Oxygen Decarburation), del que existen
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realizaciones,

industridles en - la segund$ mitéd}dél decenicor-de
absEanté, es acaso el.proceso maé:ihpbrtsnte_de p?bqgccidﬁ da

aceros inoxidables en la a:tualidad;

La carga se funde en un horno el@ctrice y posferiarmen€é.
se traspasa al convertidor, en el que se inyecta una  mezcla
de proporcicnes variables de wxlgeno y argén; mientras’ el
primero de ellos tiene el cometido de descarburar el bafw gque
contiene toda la zarga de cromo, el segundo de .los ‘gases,
ademds de facilitar la reduccidn del carbono, Aaségurévla no
oxidacién del cromo, que de lo couintrario ogurrirla bajo  la
accidn de la inyeccidn exclusiva de- oxlgeno, -ccﬁo‘spcede -en

el proceso tradicional.

Mientras el proceso al vaclo la eliminacién del dxido de
carbono gque se produce en la descarburacidn con oxlgene se
verla favorecida por la disminucidn de la presion total, en
el proceso AGD se aprovecha la variacidn de la presidn

parcial del &xido de carbono gue se mezcla con el argdn. Se

tiene, pues, una ozlusidbn del &xido de carhono producido en
las burbugjas de argdn, que se hace borbotear en el baMo junts
con el oxigeno en proporcidn oportuna, gque varfa segin un

programa preestablecida.

De este modo se evita la elegacidn de 1la temperatura
antes necesaria para minimizar la oxidacidn del cromo al
disminuir el contenido en carbone, ahorrdndose, ademds, la

adicitn de aleacign de ferrocromo de bajs contenido en
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carbone; todo ello . en una dnica 6peraci¢n, ¥y un sole recipiente.

Esto se traduce en.un beneficio econdmico, pueste que

por - una parte se pusden emplear‘aleacimnes de fervoecromo de

mayor porcentaje de Carbbno, y:par otra parbe se aumenta la

productividad dél horno, . ";'que, fasi, pucde prActicamente

duplicarse.

El procesc de convertider .CLU (Creusot-Loire-Uddeholm)
utiliza ‘una mg:cla.de'ox!geno y vapor de agua con la que se

efectda el - afinc del bato metdlico.

El convertidor tiene una forma relativamente sencilla ¥y

simeétrica, bastante parecida a la del convertidor AOD.

La mezcla gaseosa se introduce por la parte inferior,

mediante boquillas de inyesucidn,

El vapor de agua se disocia completamente en oxlgens e
hidrdgeno; este dltimo elemento contribuye a determinar una
reduccidn de la presidn parcial del &xido de carbono sobre el
batc metadlico: este fenbmeno permite asi mismo evitar una

excesiva oxidacidn del cromo.

FPara el afine se procede en diversas etapas con la
mezcla gaseosa antes citada, hasta lograr los niveles de

carbono preestablecides.

Para eliminar el hidragenc que, en parte, permanece en
solucidn en el baho, se actlia mediante inyeccidn en un primer

tiempo de nitrégenc y posteriormente de argén en cantidad
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netamente iﬁferiar a lafufiii:qd' en:elipr

al cual, y'por este motive, el CLl/rasult

Se . aplican eﬁ lé_éctﬁaliﬁédjd_
gsfudio otros nuévns proﬁeso;J%q
‘especiales 'y parhicularmenté}fdgi
estan, empero, considerados tbdav;é‘hétoﬁbs

escala industrial masiva.

Citaremos algunos, que :ohprandéﬁfei éab1e°-dé hornos -
"especiales, comp los de plasma 'y'yﬁtr6§4rdﬁé ;;evéh Na
fabricaci®n o la refusidn al vacliao con hG;no de induccion
(VIM=Vacuum Inducticn Melting, Fusidn dérlpdu:c§Qn-al Qaclo),
horno  de arco (VAR-Vacuum Arc Remelting,Refusidn de arco .al
Vaclo), bombarden electrdnico (EBM-Electron Beam Melting,
Fusidn por Haz Elecirdnice; y EBR-Electron Beam Refaning,
Afino por Haz Electrdnico), o bien mediante refusidn baje
escoria  cecnductora de la electricidad (ESR~Electro Slag
Remelting, refusidsn por escoria eonductora de la

electricidad).

Los sistemas al vaclo estan particularmente indicados
para aquellos tipes de produccidn en los que es inuy
importante limitar 1la cantidad de ga§ disuelto en 1a masa

metdlica.

El proceso ESR se emplea, por lo general, en los casosg
que requieren densidades de inclusiones no metdlicas y de

segregaciones muy bajas. Consiste en 1a refusién de los
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lingotes, antericormente colados én coquilla, utilizados como
electrodes de un procasso narmal de arco sumergide. La fusién
s@ produce bajo la protecci®n de una escoria conductora de la

electricidad, cun punte de fusidn inferior al del acero.

Las gotas de aleacidn fundida atravigsan as! t$odo el
egpesor de la escoria y se afinan y disponen en la lingotara,

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

El . process se inicia con la reduccidn en frio de los
rollas laminados en valiente, preparados especialmente para
someterlos a fuertes presiones y tensiencs en el adlino
Sendzimir, y Jdisminuirles progresivamente su espessr. La
reduccidn mlAxima gue se puede realizar es de B0 % y la gama
de espesores que se pueden obtener con este moling,: varla
desde @l calibre No. 10 (3.5€ mm) hasta el calibre No.23

(0.32 mm).

Este molino Sendzimir de tip. reversible, es capaz  de
laminar bandas de S00 mm a 1340 mn de ancho y hasta ermm de

espaesor. Alcanza una velocidad de 5S40 m/min.
Linea de Recocido y Decapado.

El proceso de recocido del material gue ha sido laminado
en frio, se lleva a cabo en dos horpos con diferentes zonas
de calentamiento. La temperatura de operacidn depende del
tipo de acero, fluctuando entre 830 grados centlgrados a los

1,100 grados centlgrados.

En seguida de los hornos se encuentra la zona de

enfriamiento, la cual es operada a base de aire for:zado.

Finalmente se encuentra la zona de decapado, gQue consta
de S tangques con diversas soluciones asidas, a diferentes
concentraciones y temperaturas, por las gue se hace pasar la

lamina para elimipar cualquier impureza superficial o
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vestigios de. oxidacisn.

La zapacidad de la llnea de recocido y decapado es para
band;s de EO0 mm a 13200 mm de ancho y espesores de 0.30 mm  a

4.0 mm, operdndsse a una velocidad mdzima de SO m/min.

Molino Skin Pass.

El wmolino Skin Fass o molino templador, también es del
tipb fe?ér%islé;iréﬁ fuhcisﬁ principal es someter al producto
a 7Tﬁn$3:1ahihétidn"éﬂperficial en- frio, para eliminar
kébo}éémgeqtoé “en sl centro y ondulaciones en las orillas de

?i;s'ﬁanaas; iﬁ€EHéifiEanda ademds el brillo de la lamina, 'y
t ;ﬂéndasé  ééi:}aé b;opieda&eé mecdnizas finales eliminandoe la
posibilidad de aparicién dé lineas de deformacidn en el caso

da los aceras ferrliticos.

El molino tiene capacidad para procesar bobinas de 600
mm a 1,300 mm de ancho. Estd disefMado para nivelar bandas de
0.22 mm a 4.0 mm de espescr y alcanza una velocidad mdxima de

40 m/min.

Lineas de Corte

Despuds de que el acero inoxidable ha sido laminado en
frio, se inicia el procese de corte a filn de dar la
presentacidén final. La . linea de corte longitudinal es
utilizada para obtenét flejes y bobinas desde 22 mm hasta

1340 mm de ancho & gn espesoras entre 0.3 mm y 4.0 mm,
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La 1linea de eorte transversal es utilizada para obtensr
hojas .y flejes cortados a longitud, tanto de medidas estandar
coma de medidas especiales y su capacidad es de 200 mm a
1,340 mm de-ancho, espesor de 9.3 mm a 4.0 mm y largos hasta

de €,300mm.
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Recepcidn del Material?

El material §52r§ ibids "en puzrto, transportado a la

planta an San:Lqis“Pdtosx~y al-descargarse es inspeccionade

una pulida‘al‘aﬁstan!ﬁi;o paFa facilitar el trabajo posterior
y le Vsoniﬁplﬂaﬁas gnﬁé'coJEtas para-eficientar: . el- useo de

materiali’ Hornos: Campana.:

“En. el caso de los materiales farrlticos se tiene que
recocer’ “con -’ temperaturas mds gradialés y ‘por mayor tiempo.
Al procesarse este material por la Llnza. de Recocide 'y

Dacapads se apagan hornes del recocido y solo es decapada.
Linga de Recocido y Decapado en Calienta.

Se efectlta el proceso de recocide y decapace a
velocidades muy bajas por el gran espesor del material. Se
le ragresa al material sus condiciones mecdnicas originales
para poder laminarlc mds tarde. En el decapado se utiliza

una granalladora para poder limpiar la superficie mas burda.
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‘Lineas de Terminados
Una vez cortado el material como escrits ea la orden de
pedido, el material puede irse a pul;do final bara arcabhados
F2 y P9 0 a la linea de cubiertas para ser protegido con
polietilenc o PVC.
Empaquei
El materiai es empacado segdn tipo de material, calidad
y medio de transporte.
Embarque. . ,' - iy R
Finalmente es llevado por las gruas arfp;;{tagspdrﬁeéliQ—;;'

“son cargados para su traslado al puerto de éaype.
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1.3

MAQUINARIA Y EQUIFE,
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DISTRIBUCION DE PLANTA. LAMINADORA DE ACERO INOXIDABLE
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LINEA DE PREPARACION DE MATERIA PRIMA

CARACTERISTICAS NO. )
R DIAMETRO INTERNO (MM) oto
0
L DIAMETRO EXTERNO (MM) 1930
L
¢ PESO MAXIMO (TON) 25
RINEO 1.8
[
L s PESOR
3 AN [N}
i [ 420
E A N C H O {
Mxtuo 1348
M A R C© A MESSER
A : o D = ©C © N S T R U CCc I OCN 1976
A NG o E I NSTALACTI®ON 1or7

&2




HORNOS

CAMPANA

CARACTERISTICAS .1
™
A
r DIAMETRO EXTERNO (MM) 1900
E .
r ALTURA MAXIMA DE CARGA (MM) 2800
T
FPESO MAXIMO DE CARGA (TON) 40
A
L
T
- NUMERO DE HORNOS s
c
N NUMERO DE BASES 12
I
[
° POTENCIA INSTALADA (HP} ta2s
o "R c A WILSON
T
N o - € ONSTRWUCGCECION 1988
R
0 -
N © D B I NS T AL ACTION 1989
H)
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LINEA DE RECOCIDO Y DECAPADO

CARACTERISTICAS .1 No.2
R DIAMETRO INTERNO {(MM) 610 sto
>}
L CIAMETRO EXTERNG (MM) 1930 1700
L
o PESO MAXIMO (TON) 2s 2s

MINTID (X1 1.5
F
L E s P E S OR
£ MAXTMO [N} (X
3 NIKIMO so0 e
3 A NG HO —[:

MAXINO [EL] 1340
™M c A MESTA J DREVER
AN D & € 0OONSTRUCCTION 1978 1988
AN e e T NS T AL AGCTION 1970 1989
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MOLINO LAMITNADOR

CARACTERISTICAS M. N2
R DIAMETRO INTERNG (MM) 610 ‘s10
0
L -DIAMETRO EXTERNO (MM ) 1700 1930
L
¢ PESO MAXIMO (TON) 2s 2s
INIsO 0.7 10
E s P &S OR
DE ENTRADA
f Wt 6. 5.9
L uiNtuo 0.3 0.2
E & s P &5 0oR
J DE SALIDA
E MAXI MO 3.6 3.6
MINIMNO 5¢0 510
A NCHO —[
wxrue 1340 1340
MOA c  a senbzr | senNpZT
MIR MIH
A : D B C O N S TR UCCTI ON 1974 1988
AN b e T NS TALAGCTION 1978 1900

)
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MOLINO TEMPLADOR

(SKIN-PASS)

CARACTERISTICAS .l
R DIAMETRO INTERNO (MM) s10
[¢]
L DIAMETRO EXTERNG (MM) 1900
L
° PESO MAXIMO (TON) 2s

WINIMO L)
F
L B s P ESOR
£ wxivo ..
J uINIuo )
3 A NGCHO ‘[

KAxTuo 134
™ R ¢ a seczm
AN D r CONSTRUGCCGCIORN 1975
AN o € I NSTALACGCTION 1977
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LINEA DE CORTE TRANSVERSAL

CARACTERISTICAS LA
R DIAMETRO INTERNO (MM sy Q
0
L DIAMETRO EXTERNG (MM) tsoe
L
0 PESO MAXIMO (TON) 18
NININO 0.3
F
L ®E s PESOR
E WAX T MO 4.9
J LTCH L]
E A NCHO {
[T 1340
0 “ c A WEAN
T
A : o & C o N S TR UCOGTION 1975
R
1] —
AN D & I NS TALACTIOHRN 1976
s
)
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LINEA DE CORTE LONGITUDINAL

CARACTERISTICAS M. .2
R DIAMETRO INTERNO {MM) 519 619
[
L DIAMETRGO EXTERNO {(MM) i560 1700
L
¢ PESO MAXIMO (TON) 18 22
wININO e [P
F
L E S P E 5 OR ‘[
p Kaxlio ve e
] MIN1MO 22 FL
E A N C H O
PE SALIDA
MAXIMO 1)40 114
0 ™ c A MESTA scEn
A; D E C ON S TR UCCTIOON 197S toas
AN o = I NS TALACTION 1976 1990
L}
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EQUIPO DE. TRANSPORTE Y CARGA

N G R U A S

C AP ACITDO ALD N U ERO
8 T O N 1
1¢ T O N 1
20 T O N 2
25 T © N -

WONTACAMRGAS

CAPACTIDAD HiYMWEREO
3.4 T o N t
4+ T © N 2
7 T N 1
1 T N 2
s T © N 1
21 T oN 1
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II.%: -BUMINISTROS.

De acuerdo a especificacicones de la maguinaria instalada
en la planta de la empresa, el material que se& requiere
principalmente como suministro es el siguiente:

Ya que la materia prima llegard primeramente a la linea
de recocido y décapado na, 2, 21 material (acero) debe llegar
en rollos o flejes, pues la linea es continua. El espesor
del material deberd ser menor a € mm y el ancha podrd tener
un rango desde 600 mm a 1240 mm.

El acabado del acero utilizado como materia prima deberé
ser el llamado acabado cero o negro, que quiere decir que se
trata de un rolleo laminado en caliente y que no ha sido
tratado para devolverle sus cualidades flsicas originales ni
para darle una limpieza guperficial (recocido y decapado).

En ocasiones se podrd racibir material en acabado 1 o
blance. Este acern ya ha recibido el tratamiento arriba
mencionado y es el que se le da en la linea de recacido Yy
decapado no. 2, por lo que la materia prima llegard lista
para . laminarse en frino en el siguiente proceso gue es el del
tren Sendzimir.

Las compras en acabado no. 1 se deben a gque la llinea de
recocido y decapado no. 1 &s el cuellc de hotella de todo el
proceso de laminacidn y estas compras ayudan a aliviar la
situacidn, pues la lilnea de recocido no. 2 ayuda a la linea
no. 1 a devolverle las condiciones originales al material

después del laminado en frlo.
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Necesidades,

Tres de los p?incipales.objet§vos'de la mayorla de las
empresas corientadas a la obtencitn de Utllidades son:
1. Méximo servicio al.tljénte;r -
2. Minima inversi&n en 1nventar1$s
3. Operacion eficiente (bajo costo) de la planka.

ara alcan-ar estos ubJEblvos

El problema mas importante.

es que estan basicamente en &nhf;xﬁto._,El méﬁlmc servicio al
cliente se puede proporcionar sirlos inventarics se elevan ‘4
niveles muy altos y se mantieﬁe f!exiblg la-planta alterands
los niveles de produceidn y vériando los programas de &sta
pava cubrir las demandas cambianées de los clientes. De este
modo, el segundo y tercer objetiveos experimentan dificultad
para cumplir el primero.

En la actualidad, en una gran compahi{a manufacturera la
responsabilidad del servinin al cliente descansa en un grupo
organizacional, el departaments de ventas, que rara vex
reconoce gran responsabilidad por la eficiencia de la planta
o par las nive}es de inventariao. Por sotro lado, la gente de
fabricaczi®n por lo general, siente poca responsabilidad por
los inventarios y quiza poco mas por el servicio al cliente.
De hecho, muchos gerentes y supervisores de planta con
probahilidad nunca ban concebido sus actividades desde el
punto de vista del cliente. Con frecuencia el desempefc de
esta gente se mide n2 par su contribucidn a los objetives

globales de la compahta sino por sus hablilidades para cumplir
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sus metas limitadas que se les han asignado. Bajo la misma
cansigna; . -a muy  paca gente de ventas se le Jjuzga por su
cantriﬁuci&n a'las utilidades; se les valora, &n cambio, por

sus habilidades para vender mas productas.

La reconciliaci®n de estos objeblivos en conflicto en una
. tompanmia - moderna, en la que las responsabilidades se  han
qiviqida en forma severa y en la que se ha estimulado a los
gerentes a subsptimizar las medidas de su desempeno, viene a

_'ser. un problema desafiante.

“‘La“planeacien 'y contrel de las operaciones perfeccionadas se
reconocen Moy en dla como necesidades vitales para recuperar

o mantener la‘fuerza de una compafila.
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PERT.

Conocida wcomo PERT (Técnica de Valuacidn y Revié{bn. de
Programas}), ha mejorado el controi de la administracion, el
manejo de los recursos y la toma E_implemsntacian de las
decisiones. Ha demostrade ser especialmente atil en la labor

de proyectar los contratos de compras.

El PERT esta ideads para controlar la secuencia de | ics
acontecimientos mediante los cuales se planea un artlcule o
proyecto, a fin de determinar los adelantos del programa, el

tiempo para completar cada actividad y el resultado final.

El "camino critico” puede definirse como la ruta de 195
aventos gque requieren mayor tiempo para completarse. 8i la
administracid®n toma medidas para reduclr el tiempo requarido
para completar el camino critice, entonces pueée valverse

crltico otro camino o caminos.

l.a siguiente fodrmula determina el tiempo necesario para que
se complete un evento en un programa complejo donde los cdlculos
son diflciles de sacar:

ﬁe= to + 4 tm +.tp

e et e e e

iempo’ mds

probable y tp=tiémpo pesimista.

Una adaptacién reciente jr&ficas ~PERT

unidas a los datos de costos (FERT/costo
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La necesidad de détermfnar el prELlu Movrrecte ode Jun

cartloulo lesta sxempr= pre:entc. 7_:1Endu nuevor' roductor'e:

que a5 la representac bn‘ de

',de relxeve dos

menor

rva. es. una forma de

es un

aplluar‘ prESlén scontmiLa para reducir, los

las

>h§vé: activar

Una - curva © de . ie sighificar!a que “.no  hay

posibilidad alguna’ mprobable, salvosi
- hay pﬁa " : area “detivat det 1ag”
:urva5; " 1 1. cubre Ta’ maynr par*e de las.
iﬁduéty%as.f ; ) ) ne ;‘un “debe xnsharse al proveedor

a trazar

El# uso-de l1a” uurva debe limitarse a partes no standard,

pucé { competencia,r : aguipo espacializado requerido,
'cohbciﬁleneos 9 patenteé especializadas, y cuando la mano de
obra‘és impo}tante ;n el costo. En nuestro caso se aplicard
ﬁrin&ipélmente a  nuevas aleacicnes y a materiales (plaﬁa,
shojas, - -eto)  con. algiin acabado  especial. La curva de
ap%endi:ajei ez ‘un instruments de ataque cuando el precio es
alto;“si Ao se  apliza a un «caso determinado, no debe

utilizarse.
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Algunas' teorlaaf que pueden usarbe

tendencxas ccmercxales, :omercio extranqerc

muy_bien’al’analisis'grafico;

La programauxbn lzneal ey una técnlca

lo que respecta’a cumpras, e’ en;uentra todavia en pa%ax

Eata brinda la respuesta que redundara én.e

bajo, y .sirve para determxnar qué :ane:dad debe ccmpravse a“'

cada proveedor, decxaianas de de fabrlcar o :qmprar,—etc.-

Las colas  crean relacionés. de ordén de : e;pera,
obfaniendo el perlode de espera y se cumpara [4-13) EI L0 to de
tomar otras madidas gpara evitar la espera. Ei Juego
reproduce equipos y aparatos para registrar la anctacidn, ques
aimulan un problema. La simulacisn de sisbemas es  la
duplicazi®&n por computadora de lo gue sucede en wn  negocio.
El analisis de informacidn avalda los procedimientas de
comunicacidn para asegurar que los diversos niveles
admnistrativos reciban la informacidn que necesitan pers sin
abrumarlos con datos. La teorla de la decisidn estadistica es
el medis por el cual pusde determinarse si  hay suficiente

informacidn para tomar una decisidn, et El gerente de

compras  tiane que conocer las posibilidades de estos nuevos

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

la aparici$n de nuevos materiales.
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La“  inwdstigasien’ de conpras puede  dafinirse. coms el

estudis v el “articulo

Stemdtices dét ;uélqﬁler

comprads o prbtédimién;o”ton-el,bbjét : méjofér la

efici

consecuencia;,

‘Yas utilidades de

interds . por irinvestigazion Compras -

‘seéenfasj'y ﬁa'ééguiabkénlaument5.>' Nantoaeﬁy las:’eﬁbreséé
puéden'ﬁénér‘gcfﬁg gruposyﬁe inve;éigécibn. ‘ /

£l géfuqio  cqncién:udo:de todos los datos requeridos
para ilegaéia'uné dééisibn de compras puede redundar en  un
enfcqué sz;éiéﬁﬁlfi:S:da las compras. Mediante el andlisis
VCo%praé puéde’ cohsegﬂit ﬁateriales a un costo mas bajo vy

tenar ﬁés é&nt%bl sobre las aompras a largo plazo.

Entre. las tamas mAs importantes estudiados por los
departamentos con un grupo de investigacidn se encuentran el
de informacidn corriente del mercado, datos para ia
negociacidn  con los proveedores, metodas para crear y
mantener Indices de precios, predicciones de tendencias
comer<iales, datos de relacienes cemerciales, andlisis de
‘precios 'y de costos, curva de aprendizaje, estudios para
fabricar o comprar, evaluacidn del servicio de proveedor,

estandarizacidn, nuevos productos, etc.
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II.S PROGRAMACION.

La programacibn es la actividad de asignar fechas a
pasos - importantes en el procesc de fabficacion de.  los
produceos. Es esta parte de la planeacidén y el control, "ne
de 1§ ejecucidn, Su prop?sito es proporcionar hitusicontraj
los cuales comparar la ejecucidn con el fin de. ohtenér
seffales de advartencia opsrtunas da que se requiere- accien
correctiva. Hay tres niveles de programacisn: -~ . ;
1. Programas maestros de produccidn, gqus muestran cantidadeé
y fechas para leos productos.

2. Programas de orden, que dan las fechas de arranque ¥y
terminacisn para tandas de materias primas y compenentes
compradeos y fabricados en la elaboracidén de los productes.

3. Programas de operaci®n, que proporcionan  fechas de
arranque y terminacién (o tiempos) para cada wsperacisn
significativa -necesaria para procesar un pedido de
componentes en la planta.

Une de los pasos importantes que puede tomar cualqguier
compahta para mejorar su desempeny en la entrega es
establecer fechas de programa por operaciones. En ' las
comparias en las que el control de la produccidn es
basicamente 1la actividad de expedici&n, &adn esta no da
gomienzo con frecuencia hasta que los pedidos han fallade ‘en
cumplir sus fechas de embarque. El siguiente paso es revisar
los trabajos cuyos embarques vencen en la presente semana y

en la siguiente,‘ as! comx aquellos que ya esté&n vencidos,
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para'determinar que problemas estan provocando retrasos. La
revisién del programa de produccien pusde ser enviada al
personal del departamento de wventas para que Ssepa que
trabajos seran embarcadeos ocportunamente y cuales no lo seran,
proﬁorcionendole, de este modo, un medio de decir al cliente
con anticipacisn si un trabajo no se embarcard segin se
prometid (elemento muy importante en el servicio al clienta).
Sin embarga, se necesitan sehfales de adverteﬁcia mas
oportunas de problemas potenciales y &stas pueden ser

provistas por la programacidn de la operacidn.

Los dos m@étodos principales de programacion son:
1. La programaci®n retroactiva. Se utiliza para proagramar
los  componentes que se necesiéan antes de que las- &rdenes
(pedidos) de los articulos relacionadeos o cerrespondientes
puedan iniciarse. Comienza con la fecha en la cual se
requiere la orden (el pedide) en el almacén, en el &rea de
montaje o para ser embarcada y calcula el programa hacta
atrds a través de las rutas (itinerario) para determinar la
fecha apropiada de envio para la orden (el pedido). L;
programacién retroactiva supone que la fecha de terminacien
se conoce y que las fechas de inicio deben ser computadas

para cada pas® en la frecuencia de fabricacien.

2. La programacidn proacti;a. Se aplica a la programacidn
de upa serie de pedidos a través de una etapa © maquina
importante de procesamiento. Comienza ya sea con la fecha de
hoy © con el primer tiempo. abie to en el equipo y calcula las

fechas del prohrama para cada wun3 de los pedidos
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subsiguientes para determinar su fecha de terminacibn.

La programaci#n proactiva se usa con la mayor frecuencia
en compatlas tales como wmolinos de acero y plantas de
procésamientu en las que se elaboran los trabajos a la orden
del ciiente y se solicita por lo general una pronta entrega.
Una caractertstica de las plantas en las que se usa la
programacisn  preoactiva es  que el producto ne es- por lo
general un montaje que requiere una gran cantidad de
componentes. Adn cuando se use la programacien proactiva, el
programador debe checar la fecha solicitada del cliente antes
de realizar la programacgisn. Si la fehca requerida esta lo
bastante lejana, la orden no se pregrama de inmediato de
‘manera que, en efecto, el programador este en‘ realidad

combinands la programacisn retroactiva con la proactiva.

La eficacia de la programacidn se mejora aucho
procesands tamafios de lote que requieren arreglos cortos,
teniends pequemas cargas en centros de trabajo importantes y
haciendo que 1los pedidos sigan una secuencia coman de

procesamiento.,
Clasificacion ABC.

Este sistema tiene como finalidad reducir el tiempao, el
esfuerzo y £l costo an el gontrol de los inventarios.
La filosofia fundamental del sistema sencillamente dice:

"muchas veces cuesta mas el control que lo que vale 1o

controlado”. be lahl parte el principio de separar las
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.partidas,_ o sea lps ;éngioﬁEEZAé uﬁrriEQenfafloj 'seguﬁ su
valay e'iéporfancia,:En'tres c;aées: : :

A. “Incluye los arficulosﬂ que. por su alto costo de
adquisicidn, por su. alto valor en el inventario, por su
utilizacidn como material critico o debido a su apertacidn
directa a ‘las utilidades, merecen un 100% de estricto

centrol.

Son relativamente pocos, su valor representa del 70 al
80% del valor total del inventario y censtituyen posr lo
general el 13 al 20% de los articuloes. Se debe de hacer una
revisi®sn regular hecha por la supervisidn de mayor jerarquia,
padidos abiertos con frecuentes entregas de los proveedores,
un seguimiento de cerca en toda la fabricacidn paré reduciy

los tiempos guta y el inventaria.

B. Comprende aguellos articulos que por ser de menor costo,

valor e importancia, su control requiere menor esfuerzo ¥ mas

bajo costo administrativo.

Una gran cantidad de articules de 1la lista lo
constituyen; usualmente, alrededor del 20 al 404 de los
_artfculos cuya valor total representa del 15 al 204 del
“total. Se les ejerce controles gque comprendan buenos
.registros y atencidn regular, requiriends alta prioridad solo

en ocasiones criticas.

C. . . Integrada por 1los articules de pocn costo, poca

inversidn, poca ipportancia para ventas y produccidn, 'y que
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“’~Son‘jévpa¥pria deilos:articulos nqrma}héﬁfa de &0 a 70%

}Edyom'fyélék"t§£g1: dé_iin;énﬁéFi§ veslrcasi_ despreciable,
“réﬁreséﬁtaﬁdb'sblo del 5.al 10 % del valor. . Se utilizan los
controles mas simples posibles, como la revisidn visual
béfiédi:a de los inventarios flsicos con registros
~'simplificados o s&le con las anctaciones mas sencillas de que
los stocks de reposicisn han sido ordenados; grandes
- cantidades de pedide y de inventarios para evitar el

agotamiento de las existencias y baja prieridad en la

programacien en la fabrica son adecuadas.

Los sistemas mas comunes para su clasiflcacibh soﬁ: ;
* Por precio unitario.
* Por valor total.
* Por utilizacisn y valor, R
# Por aportaci®n a las utilidades de ventas.

La divisien en articulos A, By C es por supuesto,

arbitraria; muchas compahtas hacen adn otras divisiones, como

atadir un grupo D, o dividir un grupo A en artlculos ARA, AA
y A.

Este concepto tiene una amplia aplicacion en muchas
otras actividades, y puede resumirse en una grafica.
El concepto de ABC aplica tanto a la programaciosn como a
muchas otras Aareas del <ontrol de 1la produccien vy del
i centro de
inventario. Si las &rderes que pasan por cualquier cen

trabajo se clasifican A,B,> C de acuerds con las horas de
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trabajo que generan, aan cuande existen muchas de ellas y la

mexcla del producto sea sxtremadamente variada, la relacien
80-20, en la que una peguefa cantidad de arttculos dentro del
grupo respenderd por la mayosr parbte del valor total, es casi

siempre manifiesta.
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VENTAS ANUALES (TIPOS DE ACERO)

NACIONAL)

MERCADO TOTAL

{EXPORTACION,

| N TR I T I T I
XN 122 299,510 2,455 aai 2162,a855 4
304 3,131 7,567,627 2,617 34,422 90082,374 1
316 &3 215,778 3,425 1.448 4959, 400 3
409 s8 101, 268 1:746 213 546,498 8
430 t,231 2,558,018 2,078 15.568 32350,304 2
474 25 53,0850 2, ta22 344 729,968 5
3e10 3 fo, 056 3,352 3 10,0506 10
304L 24 71,520 2,580 221 658,580 &
316L a8 RP,.904 3.738 152 568,176 7
a2 “ 5 138,046 3.001 52 156,052 9
TOTAL 11044 ,774 132224263

CLASIFICACION DE LOS ARTICULOS
OE ACUERDO A VENTAS ANUALES
TIPOS DE ACERQ IWPORTE AMUAL DE VENTAS INPORTE ;E\Jr‘l:?x;vﬂ ANUAL PORCENTAJE ACUMULATIVO CLASE
3oe ®0,082,374 90,082,374 s8.12 X A
430 32,350,304 122,432,678 92.59 =x a
316 4,95%,400 127,392,078 96.34 X c
201 2,162,855 129,554,933 97.9a = c
434 729,908 130, 284, %01 ®8.532 X c
3o4L &=B,580 130,943,481 99.03 = <
E R N1 568,176 131,511,657 V.46 X c
409 546,498 132,058, {55 99.87 = c
az1 156,082 122,214,207 PP.99 X <
3010 10,056 132,224,262 180.00 = C
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1I11. S 1STENA DE’ COMPRAS.

IIT.1 GENERALIDADES. .-

La industria productora’ de acero. inexidable funciona

mundialmente sshre pedidos, ‘es decir la produccidn en’ ‘las-

acerlas y en los molinos se prﬁgfémé de-aclerdo éirbécklog-dej.

pedidos gue se tiene en ese momento.

Casi no se mansjan Stocks excapto ‘quizds e

especifices a clientes'y -usuariss’

Claro estd, que el cansumo’de-es

produztores.

Los precios.
Ltos precins de 1leos aceros inoxidables ~deben’ . de ‘ser’

tratados en dos diferentes grupos. ’ . .

Los aceros austeniticos es el grupe con maycr 'variacibn;_m_

y el grups mbs estable es el de los aceros ferrlticos 'y
martensiticos’

Su costoc inicial se debe a sus componentes quimicos- mas
los procesos llevados a sabo en su fabricacién. Ei'costo'dé
los elementos es es el gue hace la diferenczia notoria en los
dos grupos antes mencionados. '

Como ya lo hemos mencionads los elementos esenciales de
un acero inoxidable son el Cromo y el Niquel, ademds de laos

comunes en los aceras al carbono como el Fierro.
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El- Crome-es’ 'un-metal con un precio estable, -no as! -el
Niguel' ' que deba ” sé¥ . analizade’ muy de cerca cpor sus
-diferencias enicoti:acioneé en el Mercado de los Metaies.

(R - T g?dpo de dceros farriticos y martenstticos . casi no

; E;ﬁ;iéﬁg_fNiqqeL pers los_a&e;cs austeniticos contienen upa
-éaq:i&édxéonsiderable de Niquel pues inzlusive este grupo es
"}ilémqasftambién aceros Cromo~Niquel.

- Debids & sus grandes variaciones y sobre todo a su alto
costo, en ocasiones arriba de los 10,000 dblares la tonelada
méfri:a,»el costo de los aceros varla iguélmente.

Ademds de estos costos en los aceros obviamante tenemos
efectos externos que nos afectan en el precie como pueden ser
huelgas, estrategias de productores o‘utill:adores, pollticas

de goblernos, etc.

Todas estas variaciones -afectan principalmente a
compradores en  material en bruto,  ‘pues: es muy diflcil
repercutir inmediatamente . los < costes  ‘adicionales = a

distribuidores o utili:adoféﬁ Jdel"’rmatev‘ial .
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Funciones de compras.

CuAl es la funcidn basica- deu cohpras? Basicamente el
departaments de compras debe sef_uﬁ centro de produccidn de
utilidades. Es- decir, deﬁe 55qu,hﬁkaimente orientado hacia
la realizacidn ' de utill&qdeg;r‘y}ﬁoﬂﬁs sus actividades deben
estar encaminadas a pr&&uc}fle. m&yorés utilidades a la

empresa... . Esto. es iéﬁélﬁeqté?ydlfﬂorpara las - wrganizaciones

sin Animo'dejluérbi'éiceﬁﬁé ﬁéeréthggar di estar hablando de

utilidades nosrréfer oS a reduciy los cosbos.

Se puedé_—y;ia%foné'~‘1a”‘funqibn de . compras gqon - las

.yentas, pqes'Compréﬁrfémare} aiﬂEfO producids par Ventas y se
loz"vendeﬁ aflﬁs'proyéedcres, con la mayor ‘ventaja posible, a
fin ‘de retener en la firma el mayor volumen de utilidades.
Las compras son, en

realidad, un complemento de las ventas, y puede considerarse

que los compradores desempefan una funcisn de ventas.

Los objetivos de una empresa deben ser:
1. Supervivencia
2. Crecimiento
3. Utilidades
Dando maywr amplitud a estosrobjéfiQos, larempresa puéde
pretander:
1. Abarcar mayor mercado
2. Introdusir nueves productos

2. Ser la primera en tecnologla, etc
Dhjetives que al implementarse, se bifurcaradn a las

‘ s
Areas operativas de la compafla como: Froduccidn, Ingenierta,
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Ventas, Finanzas, ‘etc. ﬂent'o‘ﬁe estos ~camincs,  tales

. abjeﬁivos:CEﬁdrdn”que'ilégar ﬁecesqkié@éafe'a'nhéétra 4rea de

. Compras

n-de. satisfactores

necesariamente que

imas, ‘as! como de

‘las necesidades y

Ya : que.de ‘no cumplirse con ellos,. tal deficiencia

- ;réﬁqthﬁira invarlablemente en ’la.produccién de sus bienes, y
,caﬁ? ello se.proyectara una mala imagen, ocurrird pd¢rdida de
-;mercado, y se correrd el riesgo de salir definitivamente del

-mismo, .

" Michele 'Célimeri Vdeffner a 155 compras Como “la
operacidn. que se propone suministrar; en las me jores
condiciones posibles, a los distintos sectores de la empresa,
los materiales que son necesarios para alcanzar los ebjetiveos

que la administracid¢n de la misma ha definido."
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UbJEtlvos del departamento de Compras.

Los flnes prinrxpa‘es de rompras son:

Xy Hantener la ‘continuidad de‘ abasbe;imientd de las materias

Eosiblés;'y de é&ue?dbi:éh 1a Ealida# reque

= Mantener en»posicibh competi
a costos de materiales se refiere
Ademds de la funcidn de genarar

sd  rams o funcidn operativa,

servirles de medio de comunicacidn a la diveccidn'y al resto

de 1la organizacidn, de las noticias, 15 suceses y los
pronésticos del mercado. El departamento de ceompras sa
encuentra en una posicidn ideal para ello. A &1 acude

constantemente uwna procesidn de vendedores para hacer una
wisita. Estos v;ndedores recorren el terreno, visitan muchas
ampresas y plantas industriales y recopilan un vasto volusen
de informacidn. Por lo general, est&n mAs gque ansiosos de
compartirla como un medio conveniente de congraciarse con el

comprador .
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Principios DASicos.dql;departamentn de400mpras.

CminGe L r;éeérléticés ‘de las  mercanstas y
sefQiéKoé ofrec}dog pﬁr,lﬁé ppreeqoras.

Vq!f :E}f;aﬁuér¢o‘;&é ipV&QE Eerhaya de comprar y cudl sea el
chacerla, lo  toma el comprador <on plens

momento
,cqﬁaéimiento de los precios y tendencias del mercade, asl
comc del estado de la oferta y la demanda.

4. Las compras deben efectuarzz con el proveedor que ofrezca
las wondiciones m&s ventajosas para una misma =alidad,
cantidad, condicicnes de entrega y condiciones de pago,
ademds de hacerse en el momente en que estdn mds bajos los
precios.

S. El compradovy ha de ser capax de pronosticar la evolucién

Sfutura. del mercado. . e m

Compras Nacionales e Internacionales.

Las compras nacionales son aguellas que se efectdan
dentro de las fronteras de un pals,  con arregle a las leyes
del mismo y pueden clasificarse ens

a) Locales
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b) quéneas

nternacidnales sonaquel las que se. efectuan

‘rllas leye's;de los paises’

dghés'

puntos, ‘es canti&ad o

condiciones de entrega, ‘etc.

T precios, ' en ocaciones estaraairégfgiqudog pbr‘;gsrﬁdiléicaéj
de broveedores © de los mismos palses. .- B =
b) Calidad. La salidad de los materiales 1o &eterminard
el departamentes de produccitn e ingenierla, pues es este
mquien producird los artfculos que cologquen a la empresa en
condiciones competitivas en el mercado. ‘
<) Cantidad. Debe entenderse en los términos necesarios
para no perder la zontinuidad de la produscién, y de acuerdo
con 1o estipulado en la orden de compra.

Sehalando en su caso, la calendari:aqﬁbnrne:esarja para
entregas parciales, bhasta lograr el total (cantidad) pactado
en el pedido.

d) Condiciones de entrega. La condicidn de entrega
involucra una serie de elementos que deben considerarse al
negociar las materias primas para una empresa, comc por

ejaemplo:
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1. EI tiempo en que =1 proveed&r‘enlreg§ré‘1§s materialesJ

El lugar en que entvegar& 10;"".

.y hegociadas. e

sed Condidibne moments N gque el

':romprador v, el praveedor firman una orden de compra, @sta se

tonyxgrtg, automaticamente @n . sun contrato  de compra-venta
__fgfﬁil ‘para_ lés par tes ,Gue en.. &1 intervienen, y. por
'Eonseéuencié la ccondicidn de pago deberd Lumpllrse en los
térmlnos establecidcos en la orden de compra. Las condiciones

de pago pueden sar:

1. De contado riguroso. Contra entrega de la mercancla,
cobrar o devolver, c<obrar al entregar.

2. Contado comercial. Treinta, sesenta o noventa dias el
pagn despues de haber entregads la mercancia y previa
presentaci®n de la factura y demds duvcumentos inherentes a la
compra.

3. Con anticipo. Se entiende como el porcentaje © cantidad
parcial que debe entregar el comprador al proveedor, en el
moments de recibir la orden de compra, y que esté previamente
sefMalade en el pedido.

) Garantia. En este caso el departamentoc de compras

dabe negociar esta condicibn y posteriormente vigilar que se
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cumplan las términus de la misma;

parcial y/o por cierto tismps.

al Servicios de post-venta

convenios que  se . t=isbranicon
proporciohar a - los comprad

servicios de. mantenimiento /o

-del’ parsonal’ de.’

la empresa, cuando las cbdprés aslilo.requieran
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ANALISIS DE VALOR Y RERUCCION DE COSTAE

l.a necesidad de reducir los costos es constante.
La ind?stria, en. su busca de formas. mis.  eficientes de
.ccntrala? y reduc{r el gasto de fabricar sus - productos, ha

~encontrado varias técnxcas qua uumplen ‘ese cometido.

Las ‘mas: Esruchadas so ¥ reduc;1un de costas, e

estandar1:aciun , slmple: acz'

compras

Cide nveatxgacxa ‘deZampra ,ingenierla de valor,

de valor, y meJora de valur.

'.ontro

‘El analxsxs de valor es el estudlo Eistemhtlco ‘aplicado
 $ ;;élquxer art!culo utxligado, -y -su-abjetivo es mantener la
calidad adecuada, pero a un costo menonr. .

El valor depende de la utilidad y de muchos factores
ajencs al  costo, Hay diversas clases-de valaor, y dos de
ellas son uso y cambio. Un artlcula de alto valor de uso
puede no tener mucha valor de cambio y viceversa.

Novmalmente upa persona con una idea para ahorrar tiene
gue luchar para que se acepte; sin embargo, el analisis de
valor asigna la tarea de probar por gue un idea constructiva

- puede lievarse a caba a la persona Qque desea
obstaculizarla.

Aplicado en forma general, el andlisis de valor es la
identificacidén de ahorros que pueden cbtenerse de cualquier
manera, par un estudio del articulo, proceso, operacidn o

[=tnl) D=1 SEed.

La labor de eruccibn de costos es esencial y debe
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continuar camo una funcien vital de-tddo. departamanta. Fard

#sta es, por lo general, ihné actividad de tiempo parcial de-
muchos individuos, mientras’ que e
sistema intenso que prbporcionarnueva

ci“['@\ﬁ a cada
“~L &o\rea de decisi~l'T\n, ‘ wer

El esfuerzo de reduccish de: costos tiene fq ventaja de
que, puesto que es parte integfal ﬁéi,tﬁgﬁé}o dg cualquier
departamento, se obtiene generalmente‘Lg’éyﬁqérqé toda el
personal comprometido. ‘ ) 7 .

El sistema de andlisis de valor, que exige la formaciohAn
de grupos, tiene la ventaja de ofraecer un nfcles central de
analistas que dedican todo su tiempo a preparar datos y
estadisticas para los departamentos de linea. El analista de
valor tiene que hacer el trabajo pesado sobre eli que ius
gerentes regulares de linea basan sus decisiones. No depende

de otros; @l por st mismo tiene gque hacer el trabajo.

El 60 % de las ahorros logrados se obtiene de compras,
el 30 por ciento por el estudic del producto y los cambios en
especificaciones y el 10 por ciento por la sustitucidn de
materiales.

Para un buen programa de reduccisn de costos, es
imprescindible implanéar procedimientos regulares. Los
proveedares jusgan un papel muy importante en la reduccidn de
costas, puesto que son los gue tiemen gque suministrar los
dates que determinaradn los resultados; pero pueden © no estar
dispuestos a coaperar con el cliente.

La estandari:ﬁcibn y simplificacidn ayudan a la
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raduccion de costos. Una norma o estandar es una regla que
se@ fija para medir la cantidad, el peso, la extensidn, el
valor y la calidad. Laos arttcules estandarizados deben
usarse, naturalmente, siempre gque sea posible, puests que
pusden comprarse a un precio is econamico que los articulos
hechos a 1a orden.

La simplificazidn es la seleccidn de las piezas o de los
materiales mas ffciles de obtener que integran un préducto.
Compras debe favoreger siempre que sea posible, la
simplificacidn junto con la estandarizacien. Se debe romper
la inercia imperante en la industria.

En la decada de 1940, las funciones tradicionales,
ingenierla, compras y produccidn perdieron de vista la
necesidad de ser cempetitivas. Coma Yesultadé 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 experiencia practica con los proveedores. Esto ha hecho
necesarizx gque en Compras se necesite cada vez mas de
ingenieros para poder comprender plenamente los problemas y
poder cooperar al mismo nivel con las otras &areas de la

empresa

86 -



I11.2 ORGANIZACION.

Situacién Actual,

“La "empresa ‘actualmente’ tie

diversas ' ‘Areas’ gue ‘han’ ‘Gracida:

ampresa, . pero ya que este.crec En‘lbs'dlﬁimas B

an seguido

aMss a pases grandés, no ks

Ia misma velocidad.
Otra " situacitn. ha’sidi
no . ha permitido el deééfr 11a
centralismo muy grande’ la Dﬁfecc
Se observa pues, un sistema:

al. compararls a otras Areas y al

dnicamente viene a estar formade

para C"“',“F’l, vilas

basicas, teniends poca autoridad y por lb‘ﬁiSmo ﬁbco Juegé en

poder mostrar su importancia.

El contacte con los proveedores no lo as solamente el
departamento de Compras, pues la Direccidn General interviene
en ocasiones éirectamente, Control de Calidad discute
directamente y Planeacidn de la Froduccidn hace los estudios
en ocasicnes de los requaerimientds, en especial de tipos de
acero especiales. Compras es entonces intermediarin
administrativo que acepta decisiones de otros departamentos .
Aunque tiene poca informacidn clasificada sigue siendo quien
puede dar 1la mejor solucidn pero no siempre se le escucha

L}

pues no se tiene en la empresa todavia la idea de la gran
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cantidad de  dingro que Compras pusde gEneraf si sé.le - deja
trabajar y se lo da el apoyo necesaring
Las cifras en la doemanda histbrfcaﬁtienan un < grado de
error que podrta causar dahﬁs muy g?avé;‘hués tienen algunas
fallas que de cambiar personal enVZEIVVQEpareamento Yy o
conocerlas, algunos cdlculos tenﬁr!ah dif&renclas con la
realidad. : . y
Ei cqntfﬁl de hnveﬁtarios es-1levado basicamente con los
.llamadps "bomberazos” éi la Direccisn éeneral se da cuenta de
gue - se tiene un inventario muy'alto -~ mismo que se tiene as!
para’ poder absorber  las variaciones pues no se  lleva un
control sistemdtico~ se ordena su reduccidn innediata sin
tomar’ en cuenta que probablemconte no este bien balanéeado Yy
se requerird seguir cumprando al menos ciertos tipos y
medidas de acera.

Este deshalances surge también bldsicamente de las
decisiones de la misma Direccidn General de comprar a algdn
proveedor en especial sin razdn légica seghn €1 Departamento
de Compras. ¥ como al gocio se le debe seguir comprands los
inventarinos crecen.

Con los tratos en ocasiones directos de la Direccisn
Feneral y de Control de Calidad o Planeacidn el 4drea de
campras no puede llevar estudios de proveedores carrectos ¥y
justificados, ademds de que con poco personal no se tiene el

tiampn de llevario.
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Las reslamaciones ne son canalizadas con Compras  siendo
que  se podria obtener,mejores resqltédas'con el proveedor al

sey siempre el trate con:dnq\pefsbﬁé‘ﬂé_la'empreaa,, pues asl

reune  todo el deeF'déklaéfdifeEenfésv Areas 'y ‘se puede

negociay de

inclusive - propondren que pras S 1leve- “alguncs

estudios al Area de Control. de

Calidad ™ jénJ‘sus'

de todos 1us departamentos - el materxal y el proveedor Junte

: —con preuio y ntrcs aspectos de la :ompra.

“Nb" existe " un diagrama de flujuo de’ las ‘accziones de
7‘.tc¢pr$§,' simblemente porgue oo se tienen delimitéaas las
func{ones del departamento y esto causa en ocasiiznes mucha
Tconfusidn. Muchos puntos se dan como entendidos y a veces na
es as!i. Se debe crear un flujo para dar una gula breve de las
acciones y tomarla como base del trabajo diario.
Se tratard de hacer ver un nuevo sistema de compras - que
requerird gente capacitada y a los cuales se les deberd dar
mayor campo .de accidn para lograr 105 objetivos de

cptimizacidén de las utilidades de la empresa.
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En primef,lugar,’ el gerente de Lamprar tiene gue esustar

del pruceso de campras, ya que

constiente de la impoyta

a gran rep@rcusxﬁn en el

produce

n~£rgﬁéjn que

fuantes para

opgracibn. Su

: razdn
ﬁasicé ‘querneceszta el apoyo de la Alta Administracidn para

alentar a otros a cooperar.

ﬁ-élicompredof tiene gque coordinar para ser eficaz. Debe
'b}ésen;ar .a- los  proveedores no s&lo las decisiones del
‘debartamento de Compras, sino ademds las de la compatila.
'UbQiamente' el comprador no puede ser experto en todas las
6aterias, sin embargo, cuanto mayaores sean sus conocimientos
’~~de~"ias otras funciones del negocio, tanto mejor serd su
‘comprensi&n y habilidad para realizar su propia funcidn de
coordinador.
Todo gerente de compras dehe regonocer la necesidad de
dalegar, Aunque puede delegarse una gran parte de la labor

de tomar decisicnes, la responsabilidad da los resultados no
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péfsﬁna}idé:dffekentes departaments
'véﬁdé&a}'}eali;é 1a coord

carece de controi.

PRDVEFDDR

AGENTE DE VENTAS

COMFRAS.

FRODUCCIGN = CONTROL  INSPECIION CONTROL DIRECCION VARIGS
DE DE GENERAL

CALIDAD RECIBO MATERIAL

Cor este sistema de comunicacisn ideal, el comprador
estd en condiciones de coordinar las diversas funciones de su
compalla y de presentar un frente unido al vendedor. Puede
existir comunicacidn entre un departamento y el vendedor pera
Compras siempre sé mantiene enterada. Este sistema descrito
no crea una obstruccidn en la comunicaci®n y coloca a Coampras
en magnifica posicidn para mantener el control de costos

sobre las compras.
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1711.3°" DEMANDA HISTORICA ¥ ACTUAL.

Cﬁnsuﬁos;l‘i .

'Aﬁfuélméﬁté el consumc de ‘material estA principalmente
constltﬁidq pof Ios dos tlpoa de aczero mds comerciales que
scn . 10s AISI 304, y 440. Entre estos dos tipss de acero se
‘Utlll za apro:lmadamente ;L 30.% de la Materia Prima. E1 otro
10 % 1o coﬂstituyen 108 11§mados tipos especiales gue Sun los
restantes camorel nﬁsz‘so1, 316, €02, 433, etc.

Tambidn  en . los Gltimos afbs los consumes gicbales de

anern “han’ IH ] mezsla aproximada de 70-30 de tipos

'austenltlcos f_; .~;{guienda la nota del parrafo
anterzor. :

i Las medzdas S atiliz adas en todos los tipos son  las
':saguxenbes'i' b

En anchos se utiliza come medida final 3914, 1000, 12173,
y 1230 mm y en espesores principalmente 3 y € mm.

Los anches depender&n del mercado tomando 1000 y {250 mm
como . medidas métricas para palses que utilizan este sistema
de unidades y 914 o 3 pies y 1219 o 4 pies en Estados Unidos
y M&xizo por su influsncia en tecnologla norteamericana.

Se lleva un record de consumdo de materia Prima desde
hace alghn tiemps pero estas cifras no son exactas en cuanto

~a los pedidos ya que se hazen muchas modificaciones tal y
como lo explicaremos mds adelante y no podemss rveferirnos a
los consumes histlricos de Materia Frima por medida a log

datos obtenidos en estas tablas pues reflejan esas

diferencias.
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Mostraremos algundsrqé {gs tablas de. consumo de  Materia

Frima de diferente%\medidaﬁ;y f}poé de. Aceros

‘-PGR TIFDS DE.ACERD
AISI
ENE
FEB
MAR

ABR

MAY

JUN

Jul

AGD
SEP
act .

NOov

pIc

kX!



Tambien  se llevan pov medidas:

ACERD . AISI 9305 ANCHO 314, ESFESORES S. Y 6 M

LD

£ F M N |
S 214. 254 109 370
eMm zo e 204 147 114 80

Comn :se; puede obsérvar mas fhcilmente en la segunda
cabla,‘se tienen variaciones en muchos meses y éstas se deben
a diversas situaciones. Una es la de cambins en el mercado y

s

no - podemos hacer nada contra ella sino establecer nuestvus
sistemas de compra  para  amartiguarios. Otra son las
desviaciones que se tienen al laminar el material grueso vy
que se debe de wandar a un segunds  laminado  para  poder
utilizar el material como primera calidad en otro sspescr mas
delgado. Esta situacidn se debe principalmente a dos causas
que son el cliente, que puede vequerir una gran exactitud o
el material pues algunas composiciosnes quimicas son mas
problemiticas.
Otra es el corte de rollos para otros espescores mis delgados
por agotamiento 2 por usos especiales. Paro esta
circunstancia sa& debe de evitar pues se gerera fleje en el
corte y se venderd probablenente comno chatarra o segunda
calidad.

i La segunda cauﬁa en ccasiones se puede ver comd en el

mes - de mario que daescendid el consums de Sam y aumentos 21 de
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6mm pero en mays tedemcs un caso d?fa?ehbezﬁnﬁde ‘ho pudriiings

saber tan facilmente,

Es mejor utilizar las tablaéldé~

cONsumos aproximados por: biposs

tenar

en cuenta;lazmerma‘en

importante

Una ve:x
alrededor de (t5%2 para cada a;ero,
desviacion, teniendo una ampzxarcouperac1o
praduccién en los casos EspEcl&leSfpoﬂremp
mas exactas para nuestro estudxo.,f
No estard por demds contanuar el cv'

materia prima para poder siempre;cuaﬂrar-las’

- s
otro apoye en la recepilacidtn de-dabos.’-
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Prondatises,

La planeaciZn y el control de fabricaci#n se relacionan
basicamente gon el futuro. £l pasado estd fuera de control:
85 necesarin comenzar por la sjituacidn presente y prepararse
para el futuro. En iqualdad de circunstancias, una compafiia
puede sobrevivir s&lo  preparandose para cubrir las
negesidades de sus clientes. Por 1o mends con la rdpidec de
Sus competidores. ia palabra "pron#®stinon” abarca las
estimacienes de tales necesidades futuras del cliente.
Flanes y presupuestos son nombres dadas a proyeccicnes de los
datos relacionados con las operaciones de la planta.

Al departamento de control de materiales, frecuentemente

1lamado departamanto de planeacisn, se asigna la
responsabilidad de planear para ocubrir las futuras
necesidades y fabricar el producte. El prondstico de la

demanda es el elemento vital en esta preparacion.

En la mayor parte de las compaftas se necesitan varias
prondstices, Estos pueden clasificarse de muchas formas,
siendo una de ellas la del perloda de tiempo
invelucrado:Prontstics de largo alzance:

Empleadss en la expansi®dn de una planta y en la
adquisicitn de nueva maquinaria y equipo <con el fin de

planear con antericridad de 5 anos, la inversidn de capital.

FProndstico de alcance intermedio:

Utilizado para la consecucibn de materiales de tiempos
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guta prolongadss o para la pl§neacimh‘déjﬁésas‘dé,aperéciwn,
tomandc ean cuenta los productos clﬁlicoE‘O’Est§¢10ﬂaiEE con

una anterioridad de una a dos anas.
Prontsticos de carto alcance:

Utilizadas parva determipar las cantidades adecuadas de
pedido y la frecuensia de los pedidos de los composnentes que
se compran o se fabrican. y para planear 1la éapacidad
apropiada de fabricacien, con ‘una anterioridad de 3 a &

meses.
Demandas de futuro inmediato:

Para programas de montaje y en la distribucien del

inventario de arttculoes terminados, semanal o diariamente.

El promestico de largo alcance implica consideracicnes
complejas, planes de expansidn de capital hechos por 1la alta
direccivon que incluyen la consideracién de estrategias de

mercado, de politicas de empleo y de normas gubernamentales.

Los prondsticos de corte alcance requieren mayor
exactitud, Los pfonbsticos de mediano alcance en relacidn
zon la capacidad pueden indicar un cierto nfimero de horas

-requeridas en un centro de trabajo.

Otra forma de clasificar los prondsticos es por el tipo
de articulo de que se trata, comd productos individuales,
familias o subgrupos. Los prondsticos especificos que una
companhtia requiere dependen de la relacign entre la _longuitud

de sus ciclos de ‘fabrizacisn y el tiempo gula permitido por
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sus ‘clientes.

Muchos factores influyen en la demanus de los productos
y servicios, Identificar las influencias generalizadas mds
importantes y tratar de predecir los cambios que es probable
que ellas provoquen. Los factores externos incluyen las
condiciones generales del negozio y la situacien de la
‘ecrnomia del pals. Todos 1los pronesticos de large dlcance y
muchas de alcance intermedic deben icluir alguna evaluacisn
del efecto de un ambiente econdmico cambiante, las tendencias

en el mercado, la competencia, eto.

Los factores internos tales como los planes de
publicidad de una compahta, la promozien de las ventas, el
esfuerzo de ventas, el perfeccionamiento de los precios y de
la calidad, pueden tener un efecto mds importante en 1la
formazi®n o impulso de la demanda. Las entregas a tiempo,
los costos mas bajos y los ciclos mds cortos de fabricacién
pueden tener efectos significativos sobre la demanda de los

produstos en una companta.

Un pronsstico es un conjunto de nfimeros para trabajar
con base en ellos, no para ilegar a ellos. Todo pronastiéo,
adn suando sea derivado, proprcocionan datos iniciales con los
cuales comenzar la planeacisn mediante un sistema formal

integrads,

Algunas caracteristicas generales de los prondsticos

sont
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1. Los. prondsticos van a estér equivoﬁados.

2. Los promosticos son ‘mas  atiles cuande llevan una
estimacion del error,

3. Los pronasticos son mas exéctos para grupos de articulas
mAs grandes.

4. Los prondsticos son mas exactos para perlodos mads cortos.

ta mejor solucidn es elaborar un programa formal del
ejercicio del prondstico y un sistema que detecte y mida sus .
errores y luego, reaccionar en forma radpida para corregir

tales erraores.

Todo pronestico deberta incluir upa estimacidn del error
del mismo. Esta estimacidn pusde expresarse coma porcentaje

del pron®stico o como rango entre valores maximo y minimos.

Hay cinco pasos esenciales en la realicacisn de un

prondstico:

1. Definicien de los propssitos.

2. Preparacién de los datos.

3. Seleccisn de las te&cnircas.

4. Ejecucien 'del pronesticoa (y de las estimaciones del error

del prondstico)

S. Seguimiento de los prondsticos.
Varios de los usos de los prongsticos, entre los muchos

existentes son:

1. El horizonte: corto, medio y largo.

2. El pertodo: semanal, mensual, trimestral, anual.

Lot fo P
3. La frecuencia de revisibn: diaria, semanal; menzuwal o
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mayor.

4. La unidad de medida: .- dinero,. piezas, horas, galones,

etc.

Cierta literatura sohré pfnnbsticoégqivfde,la técnica en

métodos objetives vy sub‘j'éti'\f-:isﬁ.

régfoj es atil para la

discusien, pero todo buen pronestico es una combinacien de

ambas.
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CORRELACION ENTRE DOS VARIABLES
VENTAS TOTALES/MATERIA RECIBIDA EN PLANTA
AKoS VENTAS TOTALES EN TOHELADAS WATERLA PRIUA RECIGIOA EN PLAKTA
YARIABLE [WOEPEMOIENTE VARIABLE DEPEMDIENTE 2 2
oo x Y Y ww X
LoBs 29,933 33,865 1146°838, 225 1013681,045 895'984,469
1986 35,626 34,892 1212'451,664 1243°062,392 1269'211,876
renr _ 12,084 44,303 1962'755,809 1864° 447,452 1771°96,056
1008 40,720 48,902 2391 405,604 1991°289,440 1658° 118,409
1989 44,001 55,766 3199'846,756 2453'759,766 1936'088,081
1990 66,521 n.12 5946°260,544 5129'567,352 4425°043, 441
g 258,685 204,839 15746 % 13'° 13695° 807,450 11955569, 269
uEDIA 4,142.5 49,139.8 1992'584,877
XY n x ¥ —_ —_— .
b = - 1.+2406 a = - b X = —4,388,606
ex’ n X
CORRELACTON: por lo tanto:
¥ = & + bX Y = 4388.66 ~ 1.,24086 x‘l EXY
. rs = 099730 cnrrelaclu‘n positiva

J (€x?) (EV)
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CORRELACION ENTRE DOS VARIABLES

Ventas totales/Materia prima recibida

séMateria prima recibida {Thousands)

40

20}

26,9838 86,628 42,084 40,720 44,001 68,521
Yentas totales

B Series 1




VENTA VS COMPRA

ACERO INOXIDABLE

MILES
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PRONOSTICO DE VENTAS

1984/1990
ARO VENTAS TOTALES/TON MINIMOS CUADRADOS
X Y : Xy X
1984 (-8) 27,234 -81,702 9
1986 (-2) 29,9383 -69,866 4
1986 (-1) 86,626 -36,626 1
1987 ( 0) 42,084 0 0
1988 ( 1) 40,720 40,720 1
1989 ( 2) 44,001 88,002 4
1990 ( 3) 66,621 199,668 9

Y= 40874.1 + 5396.1X




PRONOSTICO DE VENTAS

Minimos cuadrados

VENTAS (MILES)

RN

DY

MY

DN

NN

ﬂﬂﬂﬂﬂ
0000000

-4 ©C v

(1991-1095)

Y = 40874.1 « 8386.1 X




IIL.4 CONTROL DE INVENTARIOS.

Las altas y las bajas en las ventas pueden ser absorbidas

p»r leos inventarios.

Sin los inventarios, preduccien tendrta que responder
directamente a ventas, si el servicio a los cliente no se
viera afectado. Los invetariss tambien sepafan las
vpgraciones de fabricacidn que tienen diferentes tasas de
proaduccidn, Los inventarios "“tamafo de lote" hacen posible
menoraes arreglos de maguinaria y mayor ‘utilizacimn de la
misma. Los materiales en proceso evitan el tiempo ocionso de
la gente y el tiempo muerto del equipo gue resulta de un
flujo ervatico. .

Leos inventarios son necesarios para dar un buen servicio
al cliente, para hacer.funzienar la planta mas eficientemente
manteniend> 1la produccidn en cuntas bastante uniformes y
mantener lotes de fabricacidn razonablemente grandes. Los
inventarios no son un mal necesarios sino mA&s bien un
amortiguador muy Gtil.

El exceso de inventario no sirve a propssito alguno y
simplemente ata el capital indtilmente.

Desde un punto de vista giobal de la companla, es
importante equilibrar la inversidn en inventarios con otras
demandas de capital, considerando los beneficios y los costos
relacionados con ambos. Este balan:e requiere de decisicnes

que caen en cuatra‘categarlas principales.
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1. Bue balance-se desea entre.la inversidn en inventarios y
el servicio “al -“cliente?’ - Donde existe un control de

fabricacion ‘efigaz “para - ejecutar - la “politica de

administracien’'y ﬁbnqe SE° presentan demandas S inesparadas o
interrub:lonesf.enf'elﬁéprovisibn$miento existe una relacidn
definjtiva entre la cahtidad dé inQentario que se lleva y el
servicio que se ohtiene.  Entre menor el inventario, mayor el
nimers .de  ordenes atrasadas y mayor el agohamfenkw de
existencias. Entre mayor el inventaric, mejor el servicio.
2. Qué balance se desea ene}a la inversisn en inventarios y
los costys asogiados con los‘ cambios en el nivel de
produccion? El exceso de capacidad en equipo, 8l tiempo
extra, los tiempos de ocio, la contratacisn, el entrenamienta
y el desp‘:d;:\ de empleados, y los costos rela.::ionad'os sardn
)nayoras si la praduccisn debe fluctuar en respuesta a los
cambios en las cuotas de ventas. lLos inventarios pueden
moderar estas fluctuaciones.

3. Qué balance se desea entre la inversidn en inventarios ¥y
el costo de colocar los pedidos para reponer los inventarios?
Se puaeden mantener bajes los inpventarios haciende  trabajos
frecuentes o colocands muchos pedidos de compra por pequaras
cantidades. Estas practicas tienen como consecuencia
arreglos muy frecuentes y altos costos de  compras, perdidas
de descuentos por  cantidad y otros gastos excesivos  de
operasisn,

d. fQue balance se desea entre la inversi&n en inventaries y
los costos ‘de transportacisn? Froporcicnanda la mano de

obra y ®l equipn phra manejar los materiales an farma tal gue
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los  trabajos en produccisn se puedan llevar a cabo cada hora
par ejemplo, se requiere un mayor gasto que si les trabajos
se  cambian diariamente. Entre mas rdpido es el metod> de
transporte mayoresseran los costos.
Funziopes de les inventarios.

Existen cinco tipos basicos de inventaria definidos por
Ia funcisn:
1. Inventaric de fluctuacidn. Sbn inventarios gque se llevan
parque  la cantidad y ritmo de las ventas y de produccidn no
pueden predecirse con exactitud. Estas fluctuaciones en la~
demanda y la oferta pueden compensarse con los stocks de
reserva o stock de seguridad.
2. Inventarios de anticipacien. Son inventarios hechos con
anticipacisn a las &pocas de mayar venta, a programas de
promacizn ¢omercial © a un perlodo de cievre de la planta.
3. Inventarios de tamaho de lste. Con frecuencia es
imposible o impractico fabricar o comprar ;rtlculos en las
mismas cuctas que se venderan. Por 1o tanto, los artlculos
se consiguen en cantidades mayores a las que se necesitan en
el moments ; el inventario resultante es el inventario de

tamato de lote.

4. Inventarios de trvansportacion. Estos existen porque el
material debe maoverse de un lugar a cotro. El dnventario

depositado en un camisn y que se va a entregar a un almacen

puede estar en camino hasta diez dias.

S. Inventarie de proteccion (o especulative’. Las compahblas
i .
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que utilizan grandes cantidades de minerales bdsicos (como el

carbdn mineral, el petrdlec o Bl cem@ntoe) o mercaderta (cono
la lana, los granes, @ praductos animales) que se
caracterizan por fluctuar en sus precios pueden obtensr

ahorroes significativos

mprands grandes rcantidades llamadas

inventarios de proteccisn.
Clases de inventarios. .

Ademas de agruparlos por funcicnes, puede clasificarse a

los inventarios per su condici®n durante su procesamiento.

1. Materias primas. Estas son é:ero, harina, madera, telas
u otros minerales utilizados para elaborar los somponentes de
los articulos terminados. °

2. Componentes. Son partes o submontajes que se encuentran
listos para ir al montaje final del praducto.

3. Materiales en proceso. Son materiales y compopentes
sobre los que se efectda un trabajo o gque se encuentran
esperando en la fdbrica entre una operacien y otra.

4. Productos terminados. Son articulos terminados que se
tienen en inventario en una planta en que se produce para
almacenar, o articulos terminados gque se encuentran listos
para ser embarcados a un cliente de acuerdo a un pedido en

una planta Je produccisn conforme a pedido.
Costos en los inventarios.

Los costos gque se ven afectados por cada. decision

espect{fica deben, ser determinados -al decidir culnto
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inventaric - tener. Las siguientes clases de costos se

_consideran en las decisiones sobre inventarios.

‘1.  costo5 de pedido. tLos costos de pedido pueden ser ya sea
“los daecolocar pedidos de ecompra pava adguiriv material de un
proveedor o© los asociados con la orden de fabricacidpn de un
lote procedente de la planta. Cuando se compra material, se
deben escribir requisicionés de materiales y pedidos de
compra, se deben procesar facturas para pagar al proveedor e
inspeccionar 1los lotes recibidos y entregar a las Areas bde
almaczenamiento o de proceso. Cuando la planta ordena un lote
manufacturade, se incurre en costos de una sola ocasidn gque
son  funcidn del ndpmero de lotes ordenados o producidos. La
suma de todos estos costos es el costo de pedido:- para el

lote.

2. Costos de tenencia de inventarios. Estos costos incluyen
todos los gastos en que incurve la compahta por el volumen de
inventarin que lleva. Se incluyen usualmente en el costo de

tenencia de inventario, los siguientes costos:

a. Por obsclescencia. Se incurre en estos costos porque el
inventario no es ya vendible debido a patrones de venta
cambiantes y a desess del c¢liente. Este problema es agudo en
los articulos de moda, de alta tecnologla y en las industrias

de defensa.

b. Por deteriovo. El material que se tiene en inventario
puede humedecerse, secarse, ser 2nsuciado per el manejo »

deteviorado por . muclds otras maneras de modo que ya no  se
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puade vender o usar.

- Por  impuestos. Muchos’ tienen

impuestos po2r inventariss, > .}g;;nvers1qn

en inventario en un momento mientras que

otros se basan en la i r entario de tode

el amtoc.

d. De agarantla.: . 'zomola mayorla de los

activos son 'protegido ,pur»uﬁ,seguro generalmente 1llevado

esmo parte de stras po;lliéss de segurs de la compahta.

. De _almacenamiento. El almacenamiento del inventario
requiere de una bodega con personal de  supervisién oy
operativo, de equipo de manejo de wmaterial, de registros
necesarios, etc. N&  se incurriria en los costos de estos

medios si no hubiera inventarins,

1. De capital. El diners invertido en inventarios no esta
disponible para ser usado en otras actividades de la compania
¥y, de hecho, puede ser pedido prestads a las bances. El
costo de pedir prestads el dinerc o el costa de la
wportunidad de inversign perdida por usar este capital en
ntras éreas de la compahia debe cargarse a la inversi¢n en

inventario como el costo de capital.

3. Costos de agotamients de existencias. Si el material no

esta disponible cuands el «liente lo pide, pueden perderse
las wventas o incurrirse en costos extra llamados costos de

agatamiento de exibtencias. El trabajo ds prozesar una orden
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regresada (embargque, facturacison y quiza papeleo de conbrol
de inventarios y tiemps extra) puede ser considerable. El
coste de las ordenes regresadas resulta no s¢lo del papelen
extra sino también del tiempe gastado por el personal en los
varios departamentos gue manejan el documento del pedido
regresado, que recoge y empaca el embargue real y  que
“responde a las peticiones de los clientes. El costo puede
incluir primas elevadas del flete por la peguena cantidad de

material que se embarca.

4. Costos asociados con  la | capacidad. Los costos
relacignados con la capacidad incluyen los eostes por tiempo
extra, subcontratacinnes, contrataciones, entrenamiento,
despido y ocin. Se ingurre en estos wcostos cuands es
necesario aumentar o© disminur la capacidad ¢ cuando por  un

tiempo existe demasiada © muy poca capacidad.
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CONTROL DE INVENTARIGS
El objetive del =antral de inventarios es producir el

mayor rendimients; posible

compafta. ;

“En mucha;jﬁomﬁan as
responsaﬁle;?dé los
peroiHSblpx: omprasiejerce siempre cierta influencia en
cualquiér'ﬁeéiéibn‘sbﬁFe inventarios.

El'tqqocimieﬁfa'de las condiciones del mercade ¥y de las
éstructuraérdefla fijaci®n de precios permite al comprador

ajustar la cantidad de un artlculo por comprar a fin de
adelantarse a cualquier aumento de precios anticipado o al
egperar una baja inmingnte. El1 tamaho de las partiéas y el
plazo .de entrvega del proveedor tambi&n influyen en los
inventarios.

£l control de inventarios puede considerarse a des
niveles:
el nivel por valor en dineroc y el nivel por unidades. Los
ejecutives finmancieros estan principalmente interesados en el
nivel por valor en dinern.

La mayor preocupacisn del gerente de compras es tener
disponibles los materiales para cumplir los programas de
produscisn, sin que esto quiera decir que no esta tambien
interesado en el valar en diners del inventario.

El inventario total puede descomponerse en tres partes:
materia prima, en process y produsto terminado.

Generalmente, cuahds el control de inventarios es funcisn de
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compras, no abarca el pYOdugtD termxnado.

Es deseable que exista una rotéuiun alta de 1nventarxos.
Hay una rotacitn de dinero: ideal para las ventas existentes,
y no @s siempre la rotacién maxxma. Una de las cosas bAsicas
para un buen‘cantrol e2s el conocimients> de las necesidades
futuras, no simplemente la informacisn respecto a las ventas
pasadas.

El tamato de inventaric no s&lo dep=nde del volumen de
ventas sine tambian de la clase de negocic y de la epoca del

ane como se ve en el siguiente cuadre:

INDUSTRIA ' FOTACION DE INVENTARIO
Fiezas para Automovil 5.3
Frod. Quim industriales 6.6 -
Medicinas 4.2
Figzas y Art. ElEctricoes 4.8
fundidoras 10.5
Ferreterla y Herram ER
Maquinaria Industrial 4.9
Metales Troquelados £.5
Papel . 7.3
Petroleo 2.0

La relaci®in de inventarios para los materiales es la
relacisn de costo de los bienes a valor de inventario. Este
es mas preciso que las velacione§ de ventas a inventarie
empleadas.

La rotacidn ademads no nos indica si la rotacidn @s correcta.

El inventario como un porcentaje del active corriente es
)
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otra medida que.slos ejeEcutive
frecuencia.

‘Dtras_‘relaqiﬁnas' ﬂti}esr

utilidad ' de inventaris, = invent
comprometida, inventa#io’dispdniblé

inventario pronessticado por médels

solas no son siempre ﬁignificaEiQQQJ‘?‘

Existen. fuerzas que actuan para disminuir el inventaric
como  la necesidad de reduci} iar.inQQrsibn, una Vproporciﬁn
élevaaa de artfeules que se vuelvén'obsoleéos. se danan o se
deterioran, los carges por llevar el inventario, la
limitacion de eépatin y los impuestaé altos. Fara un aumento

en ‘inventario actuan una mayor variedad de mezcla de

producto, entregas rdpidas de clientes que satisfacer,
‘Ebrrldas mas ‘laraas en la produscion.

Puntos muy importantes a considerar para controlar los
inventarios son:

Cantidad del articuleo requerida, pudiéndose basar en
pronosticos de ventas o pragramas de produccidn.

Tiempo de espera del arttculo

Follticas de inventario

Ordinariamente, un n&mero reducido de articulos
inventariados constituye la proaporcitn mayor del valor . total
de inventariao. FPor 1o anterior, se puede - clasificar: e;

inventario en grupos de alts valor A, de mediane valor B, Yy

de poco valer C,

Una manera eficaz de’ es

comprands  los artlcules:A en-




partidas econtmicas de lws artlculos B. | Estaé dos: categorlas

integran alrededor del 80 al 90 ‘H;énﬁaf

Valor anual en dis. (p(o‘édﬁ

Namero de articulos. iy

En el control de -

Que cantidad Hebé comp

“EOQ, Uintrsdieida R 1915 v

fermula ~o?iginal“,péra”;
modificada -a'su forma actual en 1522; es una técnica que . se
emple;‘para determinar la cantidadrqﬁe debg comprafse.

’ ‘LLa ECO puede aplicarse a todos los articulos del
hiﬁventario; sin embargs, wordinariamente se apliéa a los
articulos B de mediana valor, que constituyen um gran
porcentaje del inventariwo.

La cantidad de artlculos a camprar y su costo de acarrec
en inventario son tomados en tuenta por la ecuacién para
obtener el casto total mds bajo para la compahta.

t.a EOQ es independiente del tiempo 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 EO& puede indicar que cantidad ha de ordenarse, pera
CUANDO debe comprarse esa cantidad depende del tiempo que se
requiera para recibir la orden.

Debe de recordarse gue en materias primas, componentes
estdndar, suministros industriales, piecas fijas y de

repuesto la probabilidad de valverse obsoletas seon mlnimas.
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Elﬂcohceptblde'EQE -

éh;iéé bajo las siguientes

eondiciones:

1. El @rt!éﬁlo ;e fepoheﬁénllntﬁs o~ tandas, comprAndoIo o
fabficéndolo y‘ﬁbfsetﬁrnﬁﬁcé:Eua;inuamente.

2. Los tndices de constms o de'Qéntas son uniformes, y son
pequemss si se compa(an conila rgpide: con la que se produce
al articulo normalmente,-de modo gque se obtiene una cantidad
significativa de invéntq#io.

La cantidad correcta.a pedir es aguella gue mejor
equilibra ‘los- costoélrélgtinnados con el nﬁmeru de pedidos
enlocados y  los ¢nstos relacionados con el tamaho de  los
pedidas colucados: : :

Toda farm&l%rﬁa}g ia”EDé supone que los datos estén
disponibles. En la practica real es dificil determinar con
exactitud estos . costos.

El ‘uso del concepto de los tamahos de late econohlmicos
genara beneficios practicos para el control de la produccidén
por dos razcnes:

1. Las cantidades de pedide establecidas por un mehtodo
eonsistente y ordenado produce resultados muy superiores a
los pedidos determinados por una regla empirica o por
conjeturas.

2. .La curva del costo total es plana en un rango bastante
amplis de cada lade de la EOQ some se puede observar en la
grafica que aparece a continuasisn. Est> significa que se
pueden encontrar cantidades de pedido razonablemente

ewonimicas utilipando datos que distan mucho de Ser.
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perfectos. También quiere decir que el resultads obtenido se
.puede ajustar para el lote que nos entrega el proveedor sin
sacrificio de ahorros significatives.
Para nuestro estudic se considerara una recepcidn
instantdnea ya que afn y cuando en ocasiones no  llegara
completo el .pedids en un salo embarque, consideramos  coma

solo un punto la llegada del material en el tiempo.

de 7 4 /

costos tdtales

on
o

[

n

o

1]

t
o
costo tendncia
cantidad de pedide
El costo de mantener aumenta a medida que se incrementa
la zantidad. Incluye intereses sobre capital, deterioros,

seguros, obsolecencias, espaciv en el almacén, etc. El coste
de pedido varta de acuerdo a la experiencia, aumentando el
costo a medidd que disminuye la cantidad.

En los costos en la grafica mostrada se incluyen la
preparacisn de requisicisn, proceso de requisicien y
colocacien de la orden de compras, activacitén de la orden de
compras, recepcitn de materiales, inspeccidn, muestras, costo
de orden de <ompras, pages,ete.. En la cantidad de pedido
tendremos todos laos registros de compras, de almacén, de

control de «calidhd y de contabilidad. Euede apreciarse
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claramente. - como influyen en el costo tatal, . los’ costos . de

mantener”y de pedir. : _‘ ,‘,' L

La forma bAsica de la férmula es 1a siguianta:’

EDQ=

En. donde:
A= consum3 anual 2n d["S\lares

S= coesto de pedide o del arveglae, En,d“EWﬁ\la'EQH__“

I= costo de tenenczia del inventario, come
fracci~L'¥\n decimal por dolar de inventario*prbmédioj"':
Fara familias de articulos donde el costo de:tenencié de

inventario se considera es el mismo, al igual que el costo de

pedido la formula se simplifica:

EOD= K x {&

donde K= 28

. En nuestro caso utilizaremos una férmula que se aplica

en casos donde se llevan los prongsticos trimestralmente:

E0Q

en donde:



@= consumo trimestral en d~["&\lares
Séycosto de pedido en d*['&\lares

‘costo de tenenuia de inventario como

francl*["A\n decxmal por dolar de inventario promedlo
: 5si quaremas caleular por la demanda del arttculo

ExpréSadm en piezas tenemos:

EQ@= | BRuS
- Ic

en donde:
Bu= usa trémestral en piecas
§ = costo de pedido en dtlares
1 = costo de tenencia de inventario, como fraccien
decimal por dolar de inventario promedio
C = costo unitario, en dédlares por ﬁie:a
Tenemss cuatro diferentes artigules (medidas) de la

misma familia (tipo de acern) y gqueremos investigar el EOQ.
ARTICULD A B c D L

CONSUMD TRIMESTRAL (Q) 2075 1425 3505, lQlirp—:;

CEN MILES USD)

CONSUMO TRIMESTRAL UNIDADES 2500 1716 4222 1218
COSTO DE FEDIDO (S) 56 S
€OSTO TENENCIA DE INVENTARIO ¢I)

Q.2
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El z¢5to.de mantener se.desglesa

) ;htere;/ zapital

Deteriore
Obszelesencia
Seguros

. Espacio. Almacen

TOTAL

K=44.72

. EDR= K x'{?ﬁ

A= 364 418 B= 553 383 c= $83°7-

D= 3a4-965

0 bien, por unidades:

K= 1.55
E0o= K A '
A= 77.5 T.M. Be G4.2 T.M. €= 100.7 T.M. D=54.0 T.M.

Es decir, que cada vec gque se ordenen estos materiales

debaran pedirse en las cantidades anotadas, para que resulte

econsmice  hacerlao. Las cantidades gue resulten al calcular
el lote econdmico, deben ser tomadas mas como una guta que
como un valer absoluto que no admite modificaciocnes. La

razén de Aasto, es que existen diversos factores gque no es
posible anmalizar com una f&rmula tan simple.

En ocasiones, los proveedores imponen restricciones en
cantidades minimas a ordenar - cantidad suficiente para tener
% tarifa de flete en el transporte -, o tambie&n otorgan

descuentoas  de acuwerdo al voelumen de compra - es normal en la

negociacidn—-. Tadq ello conviene considerarlo por separado al
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determinar. -el lote econtmico EOR y W recordar que nuestros
zonsumas  trimestrales, 1os costos de ordenar y de mantener

inventario son dates calculades en forma aproximada.

Todo 1o antericr llevads con los mas confiables
elementos a nuestra disposicign, son armas que nos permiten
me jorar nuestro control y nivelar los niveles de
abastecimiento adecuadamente, 1los cuales en fimal de cuentas
dardn las decisiones de compra, y seran confiables en
cantidad y tiempo adecuados.

La otra pregunta basica gue debe ser respondida es en
que momento debe colcocarse el pedido de reposicidn. En la
respuesta a esta pregunta, los costos de inventario deben
equilibrarse con un nivel de servicio al cliente deseado o

con los costos resultantes de la escasesz.

La seleczifn de la tecnica de reorden determina en
@ltima instancia el nivel! de sarvicio proporcionado al
cliente. El vrvesponder una pregunta correctaments sobre
cudnds se necesita un arttculsn es mucho mas  importante que
determinar cudndo se va a ordenar. Algunos md todos eficaces

de reordenamiento son:

1. De Dos Recipientes. En este sistema, se pone por
separads una cantidad predeterminada de las existencias vy
cuando las existencias principales del arttlculo se consumen
se avisa para la colocacign de un pedids de reposicisn.

2. Revisisn Visual. En forma perigdicza se revisa

visualmente y se cplocan pedidos de reposicisn y despues de
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mAximo son una mera variacitn del punto de- reorden.

~Los metodos mas completos son punto da- reorden y MRP.
_Ut}l;zaremos punts  de reorden pues es mas compatible a

nuestro estudin ya que el MRP maneja con mayor efigacia

demanda dependiente. El punto de reorden es el mejor para
enfrentarse a la incertidumbre en los sistemas de
reordenamiento.

Consiste en una estimactn de la demanda durante el
tiempe guta, ‘mAs un stock de reserva para proteger cantra el
hecho de que ni la demanda ni el tiempo gula pueden ser
predichos c¢on certidumbre. demanda &s el nombre dads al
requerimiento total- de un articuls en un periédde dado de
tiempz. El tiempo guia es el tiempo que corre desde el
momentos en que se decide que debe ponerse un pedido de
reposicidn hasta gque el material que cubre ese pedido se

recibid en las existencias y estd listo para su uwss., La
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reposicidn inmediata es necesaria.

En la mayor parte de las situacienes reales de
inventario, ni @l tiemps guta,.  ni. la demanda pueden
predecirse con exactitud,

Un problema mayor es entoncas estimar'cuanfo stock de resarva

se requerird en el punts de ovden..

4 I3 T | S 1.
c i 1 i
E 1 Foyiin EEEE .
1y ! S
A ] : [ |
LI : \ !
' i -
N : oEN [\ !
T
r B
D
i STOCK DE RESERVA
A
& e Ny
0 i z 3 A

TIEMPFO

Con esta técnica debe notarse leo siguiente:
1. Las cantidades EDQ de pedido son por 1o general fijas
.y recalculadas solo cuando se esperan cambios significativos
en la demanda.
2., En la practica, los puntos de reorden son con
demasiada frecuencia fijos y revisados saleo esporddicamente.
3. Los  intervalos entre los pedidos sucesives de

reposician no son constantes pero varlan en relacisn inversa

con la tasa de conbumo.
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4. La porcign;del'étgck'dé'reééfys del’lnventario se

considera por 1o'generéliéébaf d;spoﬁ;ble en el promedio a lo

large del éﬁoi
S. La pnrcibn déi}xﬁ;eﬁﬁario’b.sfota de ciczla

correspondiente 'a’ la ﬁ;ﬁéiaédwae ﬁediﬁa campietc se tendrd

disponible selo inmediétéﬁeﬁté ﬁespues de que se recibe. En

promedio sols la mitéﬂ dé‘la'cantidad de orden estara en

inventario a.lo. largo del afo debido al supuesto de consums

uni forme . i )

€ El inQénfér;D total promedic planeads serd igual a
la mitad dé 1a.cah§idad del pedido mads el stock de reserva.

La démaﬁﬁa ésperéda durante un perioado de tiazmp> debe
dete?minaéée‘porialéuﬁa clase de pronastizo. E1 problema de
determinar el stock de reserva adecuado es dificil. La
cantidad requerida de stock de reserva es funcion gque
consiste principalmente de los siguisntes elementos:

1. Habilidad para pronosticar con exactitud la demanda

2. Extensitn del tiempo dula

3. Habilidad para pronosticar o zontrolar con exactitud
el tiempo guia

4. Nivel de servicio deseado.

La yariabilidad de la demanda es por 1o general mayor
para articulos de bajo volumen © cuando menor  cantidad de

clientes piden el articule.

Un método razenablemente confiable para determinar los
stocks de reserva basads en pequebas muestras de datos se

hace por medic del' concepto de disbribusidn normal.
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Dos -drdvterintxuas de laa u;;tr1bugxoneg nurmaIEP 300

- de 1ntere en el Ealcule de lo; puntos de urden.

El valor medxo o promedxo. Corresponde al punto

superxo( ‘de la ) pﬁéde
presehtérséﬁ: ‘

2.7La varxaLiun o dlspersib d dlores éarr;iéciﬁn
een : ely promedlo,' medldk cisﬁi: §tandard.

Cdréésponde a- la amplltud de 'l mpaﬁa:x mide la

cproximidad . que éf'qmbhtonan

alrededor del promedio.

Si el pronusbl'o es raz onablemente exagto, la demanda

sera menpor al promedio alrededor del SO h.del tiempos en el
largo place y con el equivélente a una desviacidn standard se
tendrd un inventario adicional para cubrir un 3% Z mas. La
segunda desviaci®n standard del stock de reserva cubrira otro
i4 % de 19s casos, dando un total de aproximadamente 28 ¥ de
servicio,

Se puede determinar en una forma mds sencilla per medio
de la desviacien media abssluta (MAD) el control de los
inventarioé.

La relacion entre la desviacisn standard y la MAD es en forma
aproximada:
desv. std.= 1.25 x MAD
Se puede calcula una sefal rastreadora,- la cual pronto

pondrd de manifxes@o el hecho de que las errores del
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prondstico se estan acumulands en un lade-de la distribucion.

Conociendo las. propigdades 99né¥alés é&&ad!stica; de la
distribucisn normal y‘hapiendo c;icdra&o iaidesvia:ibn
standard o la MAD del eFrcr;dél.proﬁﬁéfico; ‘el ¢Aleulo de un
punte de redsrden es difecto;f EliniQe}. de  servicio estd
relacionads de manerd. dirécta gqh el"ndinern de desviaciones
standard p?oporcionadas cpmb stock de reserva o de seguridad;
a4 este npamero  se hace refefaﬁﬁié‘por 1o general como al
factor de.seguridgd. 8 :

. La ;elacibn entre la.cantidad del pedido y el stock de
reserva puede tomarse en conéigeraci&n determinandc el namero
QE perigdos de - reposici®n que se presentardn y luego
calculands el nivel de servicio deseadoe come el ndmereo de
periodosr de repossicitn durante el sual o sé desean
agatamientos de existencias.

Al calcular los tamamos de lote econdmicos, a menudo se
supane que «on una redusciohn de la porciohAn de ese tamanfo
del inventario disminuird en forma equivalente el inventario
total.

Pero no sucede exactamente ast. * Las reducciones en la
cantidad de orden dan por resultads una exposicién mas
frecuente al agotamiento dé exiscanciés y requieren stocks
mas grandes de reserva con el mismo nivel del servicio al

tliente como se ve en la grafica siguiente:
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Cuando se calculan los tamahos de lote
independientemente de los stock de seguridad, no hay cervtecza
de que el inventario total sea necesariamente el inventario
mas bajo del nivel especificado de servicio.

Este refinamiente de técnica estadlstica podrda valer la
pena en el valor ma&s alto de les artlcules A, pero
seguramente no en la mayor parte de los artlcules, pues el
ahorro serdmuy pequels para el esfuerzo desarrollade en  su
logro.

Otro problema encontrado con frecuencia en la  practica
al calcular los stocks de reserva estadisticos surge debido a

que el intervalo dgl prontstico no es el mismo gue el . periodo
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del ‘tiempo gula.

El

Vstotﬁfd

segurxdad o

reserva ' debe

aumentar conforme el txempn gula pero que el 1ncremento no es

directamente prapnruxonal a; aumento de ESte ultlmo.

Ejemplo:

El acero AISI 304 en material no apericans en la medida

de 1250mm de ancho por 6mm de espesor tuve

COnsumos el ano de 13390:

ENERD
MARZO
MAYD

JULIOo
SEFTIEMBRE

NOVIEMBRE

181
140

130

FEBRERD
ABRIL
JUNID
AIZ0STO
OCTUBRE

 DICIEMBRE

los  siguientes

114
223

Con los datos antericres procedemos a encontrar su stock

de  seguridad minimo, - primers calculands - su  desviacisn

standard.
MES UE@TA ééSQIACIQN DxD
ENE 181 23 529
FEB 1é2-iy z2 484
MAR 160 - 4096
"RBR 224 400
MAY 130 5476
JUN 249 2025
JuL 240- 36 1296
AS0 380 176 30575
5ER 23 529
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siGMA= [ DEp = B3
' N-1 )

La siguiente es una tabla’de
varios niveles de servigio -de

utilizando la desviaciégn stﬂndgfﬁj

segurtdadbpéyaw

ueidn .: normal

El servicio.al cliente se determinara ﬂé'acuérdo-al:a

-producto 2 a los mercados a donde ird divigide el producto.

NIVEL DRE SERVICIO (¢

A

DESVIACION STD

50.00

80.00
B4.12

‘85,00 7

L 96.007.
”éé;oo
97.72
99.00
99.86

39,93

130

0.00
0.67
0.84
1.00
1.04.
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y- a continuacionn mosﬁrqmos‘ﬁﬁa‘téplé ag factores para

ajustar’- la Vdesviacibn-~standqrd cuando e no

iguala: al fintervalav,def}"
intervales  trimestrales de
“mensuales). e
INTERVALO DE PRONDSTICO =

DEBE L :
ox INTERVALO DEL ‘TIEMFO GUIAE “MULTIFL ICARSE
FOR: . - L ;
2 1.68
3 2.16
4 ‘ -
5 : . 8.03
10 .01
15 ' E.66
20 g.14

Si la cantidad de pedido fuera de 30C t.m. y nuestro
gservicin del 95 % (1.65) y tomando en cuenta que el tiempo
guia sera de 3 meses, tenemos ques

stock  de seguridad='factar de seguridad x desviacion

std.
para nosotros:
desviacion standard = desv std original x factor ajuste
entonces:
desviacion standard = 71.33 x
t.m

inventario seguridad = 1.683 x 1
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yvellpqntprdei
Funtd:: eméﬁ éyen_tlémpn “gu;a +. stock

seguridadfg ,
L oeiafo o ten

“Puntc da récrden =17¢C 204« 37) + 254

= El12+ 254 = 866 t.m.

Teniendo 866 toneladas metricas en almacen en el momanto
dé poner al nuer pédidﬁ nos darta una séguridad de no tenar
agotamientos de las existencias en un 335 7 de las veces.

S5i este métods se sigue se evitardm muchos problemas en

el futuro y se tendrd sin duda una mayar eficiencia.
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Inventarios.

.Por;_iq e

wporiencia ‘durante los ahos de trabajo de la

compafila’se-taleulatique’sesnecesita tener en inventarios tres

meses de ‘Consumo.

material.

en toda:la industria del acero este tiempo es muy

“Considera normal que despuds de la primera

cotizac en  trdmites administrativos y negociaciones se

1§omén'i5 dlés, pesteriormentes se lleve otros 15 dlas a un mes
en que el proveesdor 1o programe en sus campallas o  letes de
cproduscidn. Casi un mes mis en la produscidn y otra mes en
la traves!la por mar narmalmente y el wovimients terrestra a
_Flanta, tomando tambi&n en cuenta el tramite de importacidn

del material.
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I11.5 FROVEEDORES.

La "habilidad para seleccionar buenos proveedores es
prﬁeha de‘una actLQnrde #omp;asxéfiéienté} Muchos ejecutivos
de empresa 'continﬁanlfbuéééndo' un sistema de valuacién
matandtico duE' eliﬁinel las cﬁnjeturas da las decisicnes
comevrciales, 'y 15 vﬁiqécibn de 195 proveédores es un Area que
cada dia esta hereciend@ mAs’dtentibn. .

La estabiii:acibnride la calidad a niveles maximos es
esen;iai, y...el .cgsto ;de»'los mnateriales ird bajando a
copsecusncia de’ la ﬁejagéxdémlavcalidad y de la disminucisn
de los materléles_deépé;&iciados o daMados.

Hay una distiaﬁioﬁ;bien definida en 1o que respecta a

los  dos ugoé :deij;sistéma de  valuacidn del proveador:
directamentg coa él proveedor y por el comprador cuando valda
al proveedor.‘ - = » ’

Ningén sistema pué_de ser de valor algune a menos que
resulte en . una. mejor actuacidn de 1los proveedores. Ni
tampoco  puede funcionar bien a menos qQue la gente que
interviena en ei, lo comprenda y esté convencida de su
utilidad.

Existen cuatra responsabilidades de Compras bAsicas ¥y

_son: el precio, el tiempe, la calidad, y la cantidad. §8i se
mide 1a actuacidn de 1llevar a cabo estas cuatro
responsabilidades fundamentales, se habrd medido la actuacidn

general basica de cwmpras as! comd la de sus proveedores.
Cada una de estas cuatro responsabilidades es en s! un

compuesto de varias medicicnes. Ademds se debe tomar en

134



cuenta 1a"categokla

dentro-de la-4dndistria-

catééorla“{dande

trata de reducir todos los facteres bas
numdrico, conocido como indice dé;éctﬁéci@n;dé, Calesl
porcentajes vartan de acuerda‘con'la:'iﬁﬁofféne{a .dﬁe"se
conceda a cada Area en relacidn con el total, 'Qn; ‘Véidaﬁ&bn
de esta clase estdA generalmente compuesta de factores
subjetivas y objetivos.

Esta técnica permite mantener actualizada la foraa de
comportamients de un proveedor determinado, y permite evaluar
las rcaracterlsticas de mayor importancia para nesoiros de
este y todo proveedor, harciends usc de su historial.

Se puede. y debe usar cada vez que s& vaya a hacer® un
nueve negocio con un proveedor con quien ya hemos tratado vy
consiste en asignar un valor a cada uno de los elementos, que
se obtiene de ordenar y procesar la informacidn que de cada
proveedor hemos acumulado en el  transcurse de nuestras
negociaciones con &l.

La idea es implantar en la empresa la capacidad de
i




liegar & un resumen Gue nos. ihdique de' 'vistazo",  que

proveador  es el mas Lonvenxente para ‘negorio.

fara - llegar a este resumen, . se dEbe f)Jér un bollcica.'qué

defina que elemento es el da ma)pr peso,

Los percentajes propuestos pueden Gar:
Apreciacidn de Costo (preciod

Valuacidn de Servicio (entregas)

Valliacibn de Calidad
'A continuacitn se muestra una tabla, 'la cual nos
permit1ra . darnos una idea de las dxferentes Lombxnacxones de
,,porcentages.rde atuerds "a ‘la xmportancxa que queremos darla a
: cada-unorde lus elementos, y que variard como men:cionamos, de
 ‘acQ:rddié las condiciones, aplicacidn, cantidad a comprar,
l,étct, fautﬁrer que debemas datarminar para una distribucian
de porcenta;g correcta para todos los tipos de materiales o

. partes. a comprar.

FROVEEDIOR

B D
PORCENTAJES AS IGNADOS

PRECIO - . =30 40 S0 a5
SERVICIO 20
CALIDAD 40

TOTAL ~ 100 =

Se Est&n solxc:tandn nuevas cotisaciones trimestrales

lnoxxdable expo AISI 403 -usadas




PROVEEDOR
FRECIO (T.M.)
TRANSFORTE
QTRCS
TOoTAL

VALUACION

‘por la planba para venta’ a p 'ducbanS duyiﬂsdahqif';fllkroﬂ b

uatalitluos

donde el DPELLO no varla'
0 ; <en cambla éll:
H’serQquqi?éﬁiriVéi_enjhUQ:ENPSFéan o pé}a:satisfécer a t1em§u
a llos'cliehfésrdeiﬁérﬁés avbomotrices qﬁejaeben cuﬂpiir con

“{as disposiciones del’ gobidFno::
FORCENTAJES UTILIZADOS

PRECIO 27 %

SERVICIO 38 %
CALIDAD 35 %

" EVALUACION' DE FRECIOS &
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EVALUACION DE SERVICID

FROVEEDOR

>

ENTREGAS

R

INCUMPLIDAS
% INCUMP. -
_CALIFICAGION

- INCOMPLETOS

VALLAT

10k

" FROVEEDOR e

DEFECTOS MAYORES 10
DEFECTOS MENGRES 5
ENTREGAS 25

FORCENTAJE MAYORES 40 ;
FORCENTAJE MENORES 20

CALIF MAYORES 7

CALIF MENORES . | o
VALUACION 10

dofectos mayores .y lb'ypara

subtotales para la Vaigaci@p ﬁo}a!.



) S . N
Férmiulas (O “ominimo /% Y% 291 .+ LC-Z4 minime / 4003 %

103 ,;‘ SR e e

251+ [(E/E)

PROVEEDGR
PRECIO

SERVICIO

CALIDAD

TOTAL

Como | puede verée, .el hejor prb§eéddr, én,:gste: casno
par@icular es el C, a pesar de que aﬁa?entéﬁeS%é:D_por Vsﬁ
servicio y ndmero de entregas era el xnﬁﬁqadb. B podria  ser
buena opcidn si mejorara su indice de defectoé mayoreﬁ que es

mas elevado que C.

El gradc de valide:x de las valuacicnes es algo &
discutir. E1 precio es probablemente el factor al que es mas
diflsil asignarle un valor. Algunos experions aconsejan gue
se concedan todus lus ggnto; al proveedor con el mejor precio
¥ ninguno a 155 résf#nfé;. Otros propaﬁeﬁ uﬁa }b;mula que da

matemdticamente el fndice ideal.

El servicid es algo de 1o que todos los vendedores
hablan.. Es diflcil asignarle un valor relativo, salve quizds
~en . el Area de las promesas de enbrega, cumplidas o rotas.

Los factores intangibles que hay que considerar incluyen el
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servicios de

uedan: hacerse -mig:

7 L$éH6ré5,' mé&bfe; o criéfcssj -

‘éeféhﬁé;:agréoﬁé?as’pr;gres{sta ha }ecopbciqoi;}q; ;mpqiganﬁe
iabér de:_la,genie del departamento de cnntr@i de caifdad Vy
coopera en todo con ella, tendrd une de sus mejores éliados

posibles en el munds de los negozios.

Si Compras trata con desprecin los informes del
departaments de control de calidad, y no toma la accidn gue
los  mismos exigen, estard haciendo un mal servicio a la
congafila compradora. La mejovr practica es actuar prontamente
y =analizar 15 accidn sorrvectiva a través de compras. La
gente de control de calidad tiene que recibir cooperacidn; si
na  la wobtienen de laos compradores, entonces tiene gue ir

directamente con los proveedores y corre el riesgo de crear

una friccidn interminable.

Naturalmente, de ves en cuanda, Control de Calidad puede

@star fuera de base 0 equivoczado, y en este caso Compras debe
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‘@valuacidn, cuando reevaluar

Y todas estas posibles situaciones

‘a’los proveedores,:

‘de conflicto beni,ser;analizadas al poner en .marcha el

éﬁétéha

de: los éisfemﬁé que se_ han sugerido es valorar sélo
»bbres‘rEstadistlcamEnté conmesurables. Surge la
pfeggntai s!- es aceptable la valuacidn donde no se toman en

':uenta.fodos los" factores.

‘ﬁuéden usarse una, dos o hasta tres valuaciones sobre
los diversos factores, basada cada una de ellas en un total
de 180 puntes. Si diversas pevsonas aportan dates -calidad,
inspectores, etc.— estas valuaciones serdn mas objetivas y,
por consiguients, mds Atiles para el comprador.

Una buena idea es tener como muchas compafMias grandes,
un sistema muy sencillo de lista para cotajo. Esta lista
estd ideada para facilitar la valuacidn y sirve para hacer
que el comprador se detenga un momento y reflexione.
Contiena preguntas esenciales que debe cubrir el proveesdor
para ser considerado en nuestres planes como  capacidacd
t&cnica, servicio despugs de ventas, disponibilidad, ayuda en
ventas, confianza, etc. La administracidn general espera que

2

la gente en Compras den su parecer cuando la ocasién o

exija, espera que piensen.



Una de las ventajas de las:valuacisnaes es que 21 sols

hecho de discutir lds .valuaciones con el proveedor, hace que

se dé cuenta que su acthaci&n;se esﬁa?vigllaﬁdo;5 Y, en. la

maysr parte de las casos, de"ajustarse S mé&s

estrechamentas - a los requisi japretiqciones son
validas. Las valuaciones ‘sih -’ explicaci®n . posas veces

resultardn en una accidn correctiva.

Aplicar demasiade esfuerzo a un sistema . claboradée de
valuacidn puede robar el tiemps valioso requerido para llevar.

a cabo la importante labor de negociacién y.de compras.-

Las graficas y estadlstigésr no deben sequirse
ciegamente, en una gran parte de las valuaciones, el juicio
humano sigue siendo el blapco contra el cual se hacen las
comparaciones. Y tenemos que continuar confiando en el juicio

subjetivo,

La estabilidad financiera de los proveedores es un punto
importante a tomar en cuenta, en especial en casos donde lcs
proveedores son nuevos o sabemos de dificultades financieras.
El gerente de compras ne puede estar completamente segure de
haber escogido. una fuente digna de confianza hasta que no
ested satisfecho en cuanto a la estabilidad financiera de 1la

compaMia ¥y en nuevos proveedores a su habilidad técnica.

Muchas ocasiones puade conseguirse una valuaciin de Dun
% Bradstreet (D % B) o el ejecutiva de crédits de la compahla
pueds ayudar al gerente de compras, de la misma manera que

ayuda al de ventas para analizar los proveedores.
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GeneralmEnte‘en e ‘lercado en el que estamos no suceden

e.padrla ouurr:r en’ un mercadu donde. emprasas

sonun pdrcentaje elevado dEI total de productores.

pequeMas

mpo tante siempre tencr en cuenta la

a cbmp?gs debe ser capaz, por lo menbs,‘ de
@blamas 'pot enciales entre  sus fuentes  de

suminiétro{ ‘Eéta,es'una parte blsica de su trabajo.




III.5 " FROVEEDORES.

plantab con te;nolog!a VIEJS y

Estas ‘razones sus prec1osr eleyados"y' solo

"hdéden competxr por el protecc:anxsmu énﬂsu:éalé{

- Sus productos son casi en su totalidad austentticos, que
son  Mmas sencilles en su procesc de fabficaci&n. Compaftlias
fabricantes de acero inoxidable del resio del mundo estan
adguiriendo estos fabricas y rencvandolas para poder competir
dentro de Estados Unidos de America.

En . los proveedores no americanos tenemos otra
subdivisién. Uno de ellos es soxio de la empresa y por 1o
tanto los volamenes d= compra y la relacidn con el son
mayeres. El vests de estss proveedores’ son competitivos
aunque algunos de ellos difieren por su calidad, tiempa. de
entrega, preciocs, etc. ST

Tienen alta tecnologlta en.su méyoria y producen mis

tipos de acero inoxidable.
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Ubicacisn y caractertsticas internacionales.

p%etende proporcionar una

encuentra actualmente el mercado, las

empresa 'para pader efectuar una mejor

v;OQpQVaC;oh, ungue algunas. de ellas si presentan datos scbre

mismos! conceptas. Esta. informaci&n no  s&lo nos

Llee
proﬁor:ibna‘:una- idea del comportamiento internacional del
éce?o en diferentes tipicos, tambi&n noes muestra distintas
caracteristicas que pueden ser representativas de cada pals,

as! como datows financieros y productivos.

Todos 1los datos nos enmarcan una perspectiva mads amplia
de 1a industria acerera. El ndmero y tipos de empresas
escogidas y presentadas representan solamente una pequefia
parte de todas las existentes. Sin embarge se busca
presentar las més representatfvas o de mayor importancia.
For otra parte, de cada una de2 ellas dnicamente se da una

J
visidn global en cuanto a su lozalizacidn, caracterlisticas en
gezneral y productos que .dasarrcllan, Serla inmenso el
detallar exactamente cada una de las vcaracterlsticas de las
mismas, ademds que la finalidad de este estudio no es cubrir

esa informacidn, sino proporcionar dnicamente una visidn mas
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general e involucrarse <on informacidn gque puede :ser familiar
para el desarrolls de temas posteriores y, gua  nos: pueden

servir de referencia como puntos de comparacidn -
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PROVEEDORES INTERNACIONALES

Nombre

Localizacion

Caracteristicas

Equipo

J & L SPECIALITY
PRODUCTS CORPORATION

CUATRO PLAKTAS LOCAL IZADAS
EN OHIO, PENSYLYANIA ¥
WICHIGAN, ESTADOS UNIDOS
DE HORTEANERICA.

|

UTILIZA EL PROCESO INTEGRADO DE COKTROL FARA ASEGURAR ENFRLGAS
A TIEWPD COM PRODUCTOS DE CALIDAD SUPERIDR PARA LOS CLIENTES
¥ MINIMIIANDO LOS COSTOS DE PRODUCCION.

TRATAMIENTO DEL AGWA DE LA PLANTA, DISENADO PARA REPROCESAR
TRES MILLONWES DE GALONES DE AGUA PERDIDA POR DIA.

FUNRICION, UTILEZAM HORMOS DE ALTO
FOOER DE 118 TONELADAS.
REFIHACION. RECIPIENTE DE ARGON-DXIGENO
BESCARBUAIZADO.

CONTINUG SISTEMA DE MOLDES
DE PLANCHAS.

MOLDES.

CHEMIRIIE LTD, JAPON
IRON & STEEL EXPORTERS
ASOCIATION, KAWASAKI
STEEL CORPORATION, KO-
BE STEEL CORPOAATION,
RISSHIN STEEL 0.,
KISSHO IWAT €O, NKK
€0,, SUMITOMO METAL
INDUSTRIES, LTD,

PROQUCCION JAPORESA OE
HIERRO BRUTO. TOKIO, JAPON.

PROOUCCION JAPONESA DE HILARO BRUTO NACLONAL OE 79.3 WILLONES
OF TOMLLADAS £¥ 1988. LA PRODUCCION OF ACIRO CRUDO ALCAWZA
LOS 195.68 KILLONES DE TOK[LADAS EN 1988, REPRESENTANDO UM 7.3
T MAS QUE EN 1987, FUNDLDOS EM OXIGINQ BASICO FUERON 714,25 Wi~
LLONES OF TOMELADAS, MICKTRAS QUE FUXDLDAS EM HOKNO ELECTRICO
FUERON 31.43 WILLONES DE TONELADAS.

SE ENCUENTRAN £H OFERACION 78 HORMOS DE
ORI1GENT BASICO.

EL RATE DE REFINACION DE ACERO EN LA [N
DUSTRIA AUMEKTO A 71,72 PARA HOANOS DE
OXIGEND BASICO Y 53,51 PARA HORNOS ELEC-
TRICOS,

ROLDAN S.A.

PLANTA UBICADA EN LEON,
ESPANA.  OF ICINAS GRALES,
EN MADRID, ESPANA,

SE COMSTITUYO EN 1957,
INDXIDABLE EN ESPAHA.
SUS EXPORTACLONES SE HAN EXTENOIDO A 45 PAISES EN LGS ULTIMOS
ANOS, AEPRESENTANDO EL 5% DEL TOTAL DE SU FROOUCCION. ENTRE
SUS ARCAS DE INFLUENCIA DESTACA: EUROFA, ESTADOS UNIDDS DE
NORTEAMERICA, CAKADA, EXTREMO ORIENTE, SUDANERICA ¥ Topo EL
SURESTE ASIATICO.

SIENDO EL PAINER FABRICANTE DE ACERO

SU PROCESQ INTECRAL DE FABRICACION CUEN-,
TA CON LOS EOUIPOS ¥ TECOMOLOGIAS RAS
AVANIADAS DE ACERIA, {OLADA CONTJNUA HO-
RIZONTAL, TRENES DE LAMINACION ¥ TALLE-
RES DE ACABADO.

FABRICA DE HIERRO
CHALEROT

CHARLERDI, FRAKCIA.

ESTABLECIDA EN 1873, CUENTA COR UN SISTEMA DE CONTROL Of CA~
LIDAD APROVADO POR EL ASME {AMERICAM SOCIETY OF KECMANICAL
ENGINEERS).

SU PRODUCCIOM COMSISIE DE DOS HORNOS DE
ACERD ELECTRICO DE 200 FOMELADAS ALIMEK-
TADAS COM 199 DE SV WATERIA PRIMA SE-
LECCIONMADA. MAQUIMA DE 12 WMETROS OE RA<
DIC QUE PRODUCE PLANCHAS DE ACERD DE HAS|

TA 240 WM DE ESPESOR.2.15 DE ANCHO ¥ 14
TON. DE PESO.
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PROVEEDORES INTERNACIONALES

Nombre

Localizacion

Caractleristicas

Equipo

FINSIDER, GRUPQ IRI.

ROKA, ITALIA,

COMPANIA PRODUCTORA DE ACERO QUE FORMA PARTE DEL GRUPO IRI,
ESTABLECIDA ENM 1937 CON EL PRIMCIPAL FROPOSITO DE &A CREACION
OF HIEARC ¥ ACERO IWDUSTRIAL PARA SATISFACER LA OEMAKDA DEL
MERCADO JTALLANO, S\l. ESTRUCTURA SE CONFORMA DE VARIAS COMPA-
WIAS INTEGRADAS DENIRO DEL GRUPQ FINSIDER ¢ MIOYA [TALSIDER
(TUBOS ¥ TUBERIA EN GRAL.): DALMINE (PRODUCTOS DE ACERD THOXI-
PABLE): TERM]1 (PRODUCTOS ESPECIALES); DELTSIDER (PLANTA INGE-
NIEATLD; ITALIFIANTI (ACTIVIDAOES DIVERSAS).

UTILIZACION AL MAXIWO DE MOLDES ¥ HORNOS|
CONTIMUAMENTE. INCREMENTANDO LA PAOOUC-
CION OF ACEAO OE UM 312 EN 1988 A UN
9L EN 1935,

NETALOOW SARL.
PARTE DE BAITISH STEEL
CORPORATION,

MILAN, ITALIA

SU ORGAMIZACION COMERCIAL SE PRESENTA DENTRO DE TOOO EL PAILS,

A TRAVES DE SU GRUPO DE STAFF O DE SUS PROPIOS AGINTES. POSEEN,
UN MODEAMO SISTEMA DE COMPUTO., LAS ENTREGAS A CLIENTES SON
REALEZADAS COMO ELLOS LAS REQUIERAN, SU SUMINSTAD DE MATERLA-
LES ES CERTIFICADO POR UN AMALISIS QUIMICO,

WODERNAS LINEAS DE ALTA VELOCIDAD QU
LES PERMITIN PAODUCIR TIAAS DE CUALOULER
ANCKURA HASTA UN WAXIHO OF |5004M, CON
UN ESPESOR QUE VARLA BE 0.2 bad A 3.4 I
LAS FASES SUBSECUERTES DE SU PROCESO DF
PRODUCCION SOM HECHAS POR LINEAS AUTOMA-
T1cAs 'DE EMPACADD.

ACERIHOX, 5.A.

MADRID, ESPANA

CONSTRTUIDA EW 1978, TENMIEKDO COMO ACCIOMISTA IAVM"AMD‘ AL
BANCD ESPANOL DE CREDITO. CUENTA CON UNO DE LOS COMPLEJOS IN-
DUSTRIALES MAS COMPLEJOS Y AVANZADOS DEL MUNDO [ EL SECTOR of
PROOUCTOS FLANOS DE ACERO INOXIDABLE.

3¢ X DE SU PRODUCCION YA DESTIMADA A LAS NECESIDADES OEL MERCA-|
DO ESPANOL. EL 78 I A LA EXPORTACION A 0 PAISES DE LOS 5 COM-|
TINENTES.

POSEE DIVERSOS LABORATORIOS {QulkiCo,
ESPECTOMETAICO, MECANICO, METALOGRAF]CO
¥ bE cOAROSION,

©00S #ORNOS ELECTRICOS CON CAPACIDAD DE
63 Y 160 TON RESPECTIVAMENTE, SU CAPACI~)
DAD DE ACERO ASCIENDE A 35§ NIL TON. POR]
ANO.

THYSSEN HGIHLIGHTS
THYSSEN AKTIENGESELL-
SCHAFT.

DUISBURG, ALEMANIA,

ENCABEZA UN COMPLETO BE GRUPO DE COMPAMIAS PRODUCTOMAS DEL GRU-
PO THYSSEN EN EL CENTRO OE EUROPA. OPERA CON MAS OF 58 PLANTAS|
EM LA REPUBLICA FERERAL ALEMANA Y EM 5US ALRECEDORES. POSEE
SUBSIDIANIAS EN E.U.A. ¥ CANADA : BUDD COMPANY,

MANEJA 00O EL RAMGO COMPLETO DE ACERC
LAMINADO, SECCIONES PESADAS. MAQUINARIA
PARA CONSTRUCCION DE MUEVAS PLANTAS, LA~
HIRADO PLANG.




PROVEEDORES INTERNACIONALES

Nombre

Localizacion

Caracteristicas

Equipo

POLARLT QUTOKUNPY
STATHLESS STEEL

TORNIG, FINLANDIA

IWDUSTAIA INIEAKACIONAL EXPERTA EN MINAS ¥ METALURGEA. E5 LA
MAS GRAXOE EN ESTE RAMO EN FINLANDIA DONOE CUENTA COM 18 MINAS
¥ 4 PLANTAS METALURGICAS,

£L GRUPD OUTOKUMPU HA ESTASLECIOO COMPANIAS DE AY

PROOUCCION ELECTROLOTICA DE MIGUEL,
DESDE 1968 NA PRODUCIDO TAMBIEN FERRO~
CROMG Y EN (978 INICIC LA FRODUCCION OE
ACERO 14

PUBLICIDAD EK 15 PALSES. EMPLEA ALREDEDOR DE 15 MIL GEMIES DE
LAS CUALES 6488 TRADAJAN FUZRA DE FINLAWOIA.

FRODUCE SUS PROPIOS RECURSGS MINERALES
COMIINANDO COM LA CREACION OE FLANTAS
COM LOS WAS ALTOS ESTANDARES DE TECWOLO
GlA.

POHANG TRON 2 STEEL

KYONGSAHGBUK-DO, KOREA,

FUNDADA EN 1968 COM UNA CAFACIDAD ANUAL DE ACERQ CRUDG DE 9.1

MOLINO DE ACERQ IN KWANGYANG EN LA COSTA

CORPORATICH LTO NILLOMES DE TOK, DBEL SUR DE CORLA CON UNA CAPACIDAD DE

rosco CUENTA CON 46 REPRESEWTANTES EM DISTINTAS PARTES DEL MUKDO ¥ PRODUCCION DE ACERO CRUDO DE 2.7 WILLO-
6 SUSIDIARIAS, WES OE TONCLADAS.

ARNCO HEW JERSEY, U.5.A SUS VENTAS EN EL ANO DE 1989 FUERON DE 2.422.7 MILLONLS OC 00~ | LANINADOS PLANOS DE ACERO, BARRAS. ¥ CA-

LAAES, COMPARADAS CON 1,227.3 MILLOMES DE DOLARES EN 1985, POR
10 QUE TRANSFIRID SUSTANCIALMEMTE TOOAS SUS PROPIEDADES PC ESTE
PARA UNIASE ¥ ACEPTAR COMO SOCI0 A KAWASAKD STEEL CORPORATION.

BLES, ACERO LAMIKADO AL CARBOM, HOJAS
ELECTRICAS € IWORIDASLES DE ACERO, SIS-
TEMAS INGEMIERILES. MOLDES RESISTENTES

A LA Lo WANUF A
DEL ACERO EN GEKERAL.
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II1E CDNTRDL'DE'CALIDADQi

TEL ‘compromxsn con la Lalldad total va mucho mds allad de

lograrriLM producto b en hecho.

1mpl+ca upa  cultura de

‘mEJoramlenta contxnuo. f

Su 'abqetlvo es la constante satisfaccisn del cliente.
As! se< propicia el desarrollo’intggralyée los empleéﬂos Yy
trabajadores y se eleva su calidaﬁ de vida.

La Calidad Total es mucho mds gue el use de un sonjunto
de herramienbtas o tecnologlas. Es un enfoque directivo, una
estrategia de negm:zins, una filossfis da vida y, sobrae todo,
un conjunts de creencias y valorves

En el contexto actual de la apertura come;cial Y
mercados globales, donde la supervivenczia y el desarrollo
dependeran de nuestra capacidad competitiva, la Calidad Total
se wvuelve un reto estratégico, prioritarin, urgente e
impostergahble para tedas las empresas mexicanas.,

La Calidad Total es un forma de pensar, de como manejar
y organizar el trabajo en un proceso, entendiendo por proceso
la relacidn que existe entre gente, materia y servicios, los
cuales producen y reciben; es una secuencia de actividades
caractericadas por tener entradas medibles, valor agregado y
salidas medibles.

La Calidad de zualquier producto o servicio tiene muchas
escalas. MAs que ser atractivos a los consumidores los

productos o servicicos y venderese: deben dar y mantenerse en
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sarvicio. .
La fuerza gue mantiene . este concepto;’  son aquellos:

valores qué soﬁ cpmpartidos‘pbr»todos losfempleaddﬁ‘

- ‘,Caffdéd‘del_productu y sevicio.

-/ Satisfaccien del cliente.

ElL. Dr. Deming es uno de’los Soqiados'

con el concepto de Calidad Total,

errores, redu¢g~pérdid'§
Sy m;tefiéles,izy‘a;i; i
menos esfuerzo'. ’ :

. Bengf;céds Lode -
menarss, - .major ﬁosician;éompet;tibé,

el trabajo y mayor zantidad d= traﬁajosvalcanzadns ait

de una mejor posicidn competitiva de la cdmb#ﬁia. ,iébnsidera
que el dltimo cliente (consumidor), “es 71; :parte. mis
_importante en una lf{nea de produccidn. :

Deming establece gque el puntos de. partida hacia 'la
implantacidn de la Calidad Total es el "entrenamiento en
estadistica y en matodos analiticos modernos, y as! poder
identificar y definir las necesidades de los clientes.

La ~Estadistica es la ciencia que se 6cﬁpa de racobilgg,
organizar, representar y analizar la infermaciédn contenidg en
un conjunto de datos. : :

La primera regla de la Estadistica dices: "Lé’-variacibn

existe en todo lugar". En todo process existen: diversas.

fuentes de variacidn, no es posible encontrar dds’pr duﬁﬁb; o
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LaraLtertstiLas ex ttaﬁente iguales; estas diferencias pueden

Scr tan grandes, o tan quuehas que no sea posible medirlas,

pero szempre” Estén presentes. Estas fuentes de variacidn

;puEdEn causar pequeha“ dzferenuxas en perlndos cortes, o bien

mostrar.una tendenuxa en per{odos mads largos.

Para mane;ar un progeso y reducxr sk vdriacibn, cesta
aeﬁe de " ser rasteada. hasta sus mr!geneq, "para lo cual " es
neces. ar:o hauer la dlferencla entre los dos t1p05 dea 'Eausas

que la producen.

- Causas comunes: estAn refaridas a d1versas fuentes ‘de

variacidn dentru dal prn;eso que se haya baga‘ control. se

compor tan como un,“s1stema-

33 "al',kmeﬁirléé

rindividualmente,f todés - los® valore snﬁ'ﬂi(érénfes, perﬁ como
grupo tienden a formar un patron que sé pﬁede descri&ir.como
una distribucidn, o

-- Causas especiales: est&n referidas a cualquier factor
‘externo al sistema que causa variacidn y que no puede ser
explicada adecuadamente por wna distribucidn a la salida del
procesa.

La distribucidn es el patrén de variacién que muestra la
informacidn, ¥ se representa gr&ficamente por medio de
histogramas. ) i 7

Al ir midiendo la variacidn, esta generalmente sigue el
mismo patrén en forma de campana, mejor <onecido como

"Distribucidn Normal™. En las distribuciones de este tipo,

la media y el promedio tienen el mismo valor.
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La "Desviacisn Estandar”, es una medida 6é la vafiaqi&n,
de que tanto se desvian los datos cbn résﬁscto‘a 1; meﬁié..

La estrategia wesencial que sigue la filosofla dé’ ia.
Calidad Total es la de la mejora continua, qﬁe imﬁlica'.lar
prevencitn de defectos en lugar de su deteccidn (Cont?oli‘
Estadistice no inspec<idn en masal.

Dtro  conceptoc de igual importancia en Calidad Total,
pero gque es casi siempre slvidad: y subastimado porl toaos
aquellos que creen profundamente en la prActica de la Calidad
Total, es la necesidad del "aprendi:zaje continuo". ) ,7

Son siete la herramientas bAsicas de Control de Calidadi |
— PARETO : Para decidir gue prohle&a atacar primerc.

- HUESO DE PESCADO: (Fishbone) para identificar causas, hﬁ-
conformidad y variaci®n en el proceso. .

=RUM CHART: (Diagrama de tendencia) para determinar cémo
manejar informaciin: intervalos, cantidad, pardmetros.
~HISTOGRAMA: Para checar a proveedores, materia prima,
determinar la capacidad del proceso y el porciento fuera de
especificaciones.

~GRFICOS DE CONTROL X Y FR: Fara conservar un pardmetrc gn el
proceso, control' estadistico.

=GRAFICOS C: Para encontrar razones por los paros de maguinaria.
-DIAGRAMA  CAUSA-EFECTO: Para encontrar la relacidn "“causa
efacto" entre dos variables.

Existen dos tipos de estudic; el enumerativo, en el cual
se evallfian las caracteristicas numérizas dentreo de un mar<co y

no se buscas las causas, y el estudio analtticeo, que busca
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‘yien éiiserﬁasah las bomas

) Ung.‘ ‘1as jfallas, se

pﬁdef' implementar

implementarén 1o rlan;

plapes “de- accisn’ qﬁé

zada una de sus partes:

~Planear, este paso se logra”deffnienﬁo }é oportunidad desde

dos puntos de vista:

Operacidn. Involucrando arcijeﬁte;2y é}oyeeﬁare;‘en el
entendimiento de las necesidadeé del cliaﬁté.f

Teotia. Obteniendo la info;macioﬁ. y - haciendo
predicciones racionales basadas en la teorla.
- Hacer, en este pass s2 pureba la tesrla, para observar si
se logra incrementar la satisfaccidén del cliente y mejorar el
entendimiente de sus necesidades.
-Verificar, en este punto los métodos estadisticos son  de
gran ayuda, sin emnbargo hay gue observar cuantitativa y
cualitativamente cualquier agente que pudiera influir en ‘la
prediccidn hecha.
-Actuar, es decir, poner en praActica lo aprendide durante el
experimento para poder lograr que el producto (o servicio)
;alga con las mejoras desedadas.

Al reducir la variabilidad mejora la Calidad -y por
congiguiente también mejora la productividad. Es una
reaccidn en cadena cuya estrategia esencial es la “"Mejora

Continua”,
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Este mednrdmxento de ‘la ualidad incluye a boda la linea

; Eu.xben-los .mater;ales hasta
gel: reﬂiseﬁo del

tEl’ énfaslF an”la -

bo Lon la rea;cxun en cadena,

f,alisﬁglbrXXI;yma'nugyos niveles de bienestar y mayor wcalidad

oda-vla:poblacidn: debemos conocer con - mayor

nnuestras’ fuerzas y debilidades. © Eéfas'fée

’Enéuehtrén'ftanﬁo ‘@n nuestro cardcter nacional  y cultural, .

cuanto en- la estructura productiva de nuestra ELDHDmld-

8 Sé: puede »1legar -a varias conclusicnas  utilizando::
'enfnque de Calidad Total: Lo : -
1. Ante ‘la. crisis que am2naza. a la- empﬁesa¥‘privada, se

requiafe Calidad Total para sobrevivir,*?crecer,"exportar,
competir.
2. La Calidad es Gratis; lo gue cuesta son losg érrores Y

'deféctos.

3. "El coste de ia No—Calidéd (déféﬁtﬁ;) es alto, pero puede
 reduzirsa. B

4. Los daefactos no sdlo son cbrreéibles,‘sino evitables.

S. Cero defectos es hacér‘ias-;oéas bien desde la primera

ver.
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B - Todo progra de NeJor!a de Calxdad txene que camen ar por"
el Lambio de aftitud de Todos hadia 1a Calxdad Total.‘

7 ‘Esta 'Ji (=2 f!a puede adapharse ¥ apllcarse can nueskra Srl

) culﬁdra, lo cual no Lambia &l gque requiera esfuerho sostenxdo

para ser exltosa.

B ta metodologta es simple, enfocada hacia"ia Taiciéﬁ

9.

Los resultados que se logran son: Espectaculare
ahﬁrros, imagen corporativa y cnmunicacionesf4 
" cuando el programa Se mantenga a través del tiempo.
10, Los que mejor entiendan y se adap.en a’ los'

nuestra década, serdn los que mejor sobrevivan’ Y. dominen a..

futuro.
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Impacto doe 1a callidad en Materia Frima.

Muchos ' de los problemas que ocurren en nuestro proceso
se ariginan a partir de nuestra materia prima. Esto es
debido 'a que no todos nuestros proveedores se rigen bajo
estAndares de calidad uniformes y satisfacterios para 1la
realizacidn de nuestros productos. El impacte de estas
deficiencias puede ser en gran parte reducido mediante el
estudio o implantacién de un sistema de control de calidad
por parte del departamentoc de compras. Este nos brindard la
informacid®n necesaria para efectuar una mejor seleccidn de
nuestros proveedares, definiendo niveles de calidad
aplicables a 1os mismos para su cumplimienta y para 1la
ejecusidn de reclamaciones con bases mds sélidas. .

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 explicd
anteriormente. La aplicacidn de estos métodos nos llevd en
primera instancia a detectar sobre cuales de las variables
ejercer mayor control y también «cuales de ellas atacar
primero.

Fara el inicio de nuestro estudio se optd por
desarrollar un "fishbone" o diagrama de Hueso de Pescado para
centralizar en base a una discusidn con gente de diferente
experiencia y conocimiento las causas de nuestros problemas
con la materia prima.

En el desarrallo primersc se enlistan los posibles

problemas con una breve explicacidn:
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Oxidacidn. En la materia prima recibida se observa muy
_comunmenbe la apariencia de manchas debido & la oxidacidn
producida por el medio ambiente antes de recibirse en la
Planta.

Materia prima de proveedor deficiente. En ocasiones
algunos proveedores utilizan para la fabricacién de sus
lingotes materia primé deficiente que al irse procesando
tiene problemas en su apariencia o composicifon.

Rutas Criticas de Transporte. €l proveedor no coordina
adecuadamente sus rutas de transporte ocasinnando que el
material viaje tiempo ccioso y distancias inmecesarias en su
recepcidn.

Problemas Sindicales. 5i el proveedor por sus politicas
presenta un constante problema en la relacidn éon sus
empleados sindicalizados provscard diversos problemas como
retrasos, huelgas, improductividad que se reflejardn en sus

entregas.

Bajo Peso de rollos. Debido a el tipo de maguinaria que la
empresa en estudio posee, para una mejor eficiencia de su
planta preductiva necesita rollos de alto peso que algunos

proveedores tienen dificultad en producir.

Cambio de Precios por Variacidn de Mercado. Ya que el precio
de algunos elementos del acero fluctuan en forma considerable
algunos proveedores tratar&n de modificar sus precios sin

respetar lo acordado anteriormente.
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Falla "en la composicisn de mezcla. .Uno de los - problemas
mds graves pues el material no se comportard como leo

especificado en el tipo de acerc referido. .

Tiempa de Entrega. Muchos proveedores no cumpliradn el
tiempo de entrega por ellos ofrecido poniendo en peligro el

inventario de seguridad de la Planta, as!{ como su produccisn.

Froceso Byrocrdtico de Pedidos. Los pedidos deben ser
cerrados y sus medidas especificadas mucho tiempo antes de su
produccidn debido a un proceso burocratico dificultando 1las

labores de Compras.

Ancho y espesor de Rollos. 8i los proveedorés sur ten
material mds ancho se producird mds chatarra, si el.espesor
gs diferente provocard ineficiencia al tener que laminar das

tiempo o inclusive se tendrd que desechar material.

Poca planeacidn en el departamento productivo. No todos los
pedidos que el proveedor surte son totalmente saldados debido
a planeacidn inadecuada de 1la capacidad de su proceso

productivo.

Comunicacidn Deficiente. Al tener representantes en México
los proveedores internacionales tienen un intermediario mas
que en ocasiones no facilita la informaci&n inmediatamente
causando problemas de diversa magnitud.

Superficie datada. La materia prima vrecibida puede
presentar la susperficie dalada por causas de transporte o de

produccidn. -



Froceso Lento de Facturacian. Causa retrasos al recibir el
material en territorio mexicano para su importacidn.
Documentacidn erronea. Causard diferencias en los
pedimentds de importacidn y en dar de alta el material én las
computadoras de la Planta.

Uso de Maguinaria Obsoleta o Falta de Mantenimiento.
Provocard limitaciones de produccidn coms dimensiaones, baja
calidad y fallas de equipos wcon retrasos. .
Empacado dg producto, Sin empaque adecuado se tendrdn
problemas para el movimiento del material y para su
preservacidn.

Falta de autoridad de Representanbés. No se podrd negociar
con el representante y sdlo serdn un intermediario mis en
nuestras comunicaciones. '

Exceso de Requisitos en Pagos. Causard demoras en el

proceso de aperturas de créditos y pagos.
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PROBLEMAS DE CALIDAD
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Contrpl:de'caiiQad..Jg'

“Una vez Yaal1~ado nuestro dxagrama de hueso de pescado,

se empie a-a dELLdlY uuales de .esos;
afectan mas, utlll.andn la técnica ‘de e

realizar nuestro dxagrama de pe cado

Una vez realizada esta:votaci

nuestro Fareto para determinar:

somos afectados por estos cogée’
el 202 de los conceptos nes’'p

nuestros problemas.

Considerando el resultadd__
determinar 3 parametros bisicos g

.con.nuestros

grandes problemas a los que nos enfrentamo

proveedores.

Es aqul! donde ayudandonos de un sentido mds analltice y
de algunas herramientas estadlsticas podemos plasmar mds
gvidentemente el comportamiento de algunos de nuestros
proveedores, y- en base a esto poder emitir un mejor juicio en
nuestra seleccidn de compras. Sin eambarge, la utilizaciin de
algln métode analltico no descarta las caractertisticas gue
rigen nuestro medio ambiente, las cuales también deben de ser
consideradas y en algunas caso son determinantes.  Algunas de
estas caracteristicas pueden ser:

a) Decisiones a nivel directive: tasas de dispenibilidad,
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mdximo capital invertido.
b) Conduccidn operativa:
<) Poltlticas de'la empresd’)

d) Poll;icas;gﬁtethés ﬁregibnales o . nacionales)

‘dEJahdo a un lade estas caracterlsticas vy
rametvo S que rigen nuestro pareto encontramos

como pr;nclpaler causas a nuestros problemas: Tiempo de

enhrega, 011da: 50 dEl pr ducto, y Bajuo peso en rollos:

;. Txempo de entrega.

rar forma' eq“ que proponemos analx-ar este punto es
- reali-andc ln regxsﬁ}o dcnde sé ‘lleve un record histérice del
tiempo de': entrega"ae cada proveedor y ' llevar una Dbase
estadistica . de “cada ﬁnp‘&e ellos. Con estos registruos
podenas  andlifar el comportamients del proveedor durante el

aho. btro tipo de registro que podemos wutilizar es una

estadlstica por el material comprado.

Coﬁ el primer registro podemos revisar si existe una
relacidn causal entre un proveedor, ya sea por el tipe de
products que nos entrega o par el mes de alic en que nes
entrega. Una gr&fica nos puede indicar si a algdn proveedor

le cuesta mads trabajo entregar en determinada epoca de afo.

Con el segunds registro podemos determinar si  algdn
producto en especial copnstantemente da problemas en cuanto a

su tiemps de entrega por determinada fecha del aMo.

Todos estos pardmetros nos sirven para crear un  mejor

Juicio -al efectuar una compra. Se puede incluso obtener la
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media- del tiempo de'enfreé;,ae‘cédafpfnﬂuctﬁ[ pﬁré‘estiharkunrr
aproximado en’aigdn'méﬁénfoi,- Est§ és?i§ yisiﬁn,quer dgbemos
tener para pa&er ;emifﬁr*i&iciﬁé‘de c;ﬁpfa mas . corractes,
Algunos de ejemplos - de Vgétoél Feﬁist?oﬁ- se - duéétran a

continuacidn.

2. Dxidacibn.

Para tratar de controlar este parametro, si requerimos
que el deﬁavhamen%o qe control de calidad de la empresa
colabore cdn.nosotfoé. ;{Necesitamos personal calificado que
aleatariamente 'éécbja ﬁuéséras'de tods material recibido en
planta, ‘efgéfue revisiones viusuales y algunas pruebas de

laboratorio Eépeclfiﬁas para cada material.

-Al Tencontrar “alglin  lote que no cumpla con  fAuestras
especificaciones, es necesario que se nos de aviso para
hablar inmediatamente con el proveedor y rechatar su-entrada.
Es aqul donde se debe interactuar con el proveedor para
tratar de buscar la solucidn al problema y no solo
descartarle y perderlo. Se puede llevar un registro
histérico de 1los lotes rechatados y entregados por cada

proveedor. .

3. Bajo peso en rollos.. | . L - R
En este parAmetro si podemes ayudarnes de un histograma
por proveedor que determine el control de pesc que &l tiene

en el material de entrega.

~Una ‘vez obtenido el histograma, podemos . observar la
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madia 'y la desviacxun estandar quE sufre el~ praocesa, .y

podemos"caluular' la probabllxdad quE ex:ste en. determinado

de

Lan S.JSA de probabllxdad de :que el

r—materxal de esce proveaedor “rcaiga fusra de

nuestra’especificacidn, que es mayor a .05 mm de ancha.

‘De esta forma podamos ¢aloular  los  porcentajes del
producto gque puede estar mal y determinar w-uales de nuestros
proveadores tienen su proceso fuera de control, se les puede
llamar la atencifn para que ellos traten de corregir su

proceso en la lfinea de produccidn.

Por lo tante los objetiveos del deparﬁamenta de compras

son el * poner a dispesicidn con suficiente antelacidn el
~“material para ‘el departamento de'pradu:cibn y el de ventas,
el minimizar el capital’ invertido en almaczenamiento y
asegﬁféf7 1an$dquisici6n del material coa mejor calidad para

nuestro proceso.
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89T

HISTOGRAMA
ANCHO DE ROLLOS

VALOR MAXIMO =~ 4.83 VALOR MINIMO =299
RANGO - 1.34 INTERVALOS =500
AMPLITUD = 0.26

I A M. DE ¢. FA. F.AA. FR FR.A

1 2.99-3.26 3.12 2 2 0.11 a.11

2 326-3.62 3.39 3 & 017 0.29

3 3.68-3.79 3.68 & 10 0.29 0.69

4 3.80-408 3.93 [ 16 0.29 088

6 4.07-4.33 4.20 2 17 .11 1.00




(124

' MUESTREOQ INTERNO
ANCHO DE ROLLOS

NQ. DE MUESTRA RESULTADO NO. DE MUESTRA RESULTADO

1 3.40 11
2 8.66 12
3 am 18
4 8.63 14
6 8.64 18
L] 847 18
7 3.98 17
g 4.33 18
9 8.96 19
10 4.01 2Q

EN MILIMETROS

299
381
4.06
3.6Q
3.67
3.48
4.07
3.69
3.71
3.98
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HISTOGRAMA
ANCHO DE ROLLOS

6 FREGUENCIA ABSCLUTA

anr 3.39 366 893 - 420
INTERVALOS




1.1

| ESTADISTICA POR MATERIAL

MATERIAL: ACERO 301G

ENTREGAS A TIEMPO
100

80 -

60 |-

40+

20

0

1 2 3 4 & .2 7
PROVEEDORES

ENTREGAS A TIEMPRQ
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REGISTRO POR PROVEEDOR
PROVEEDOR: ROLDAN S.A.

100 % DE ENTREQAS A TIEMPO

0 ’
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
MES

ENTREGAS A TIEMPQ




P¥A

ESTADISTICA DE PROVEEDORES

PROVEEDOR # DE ENTREGAS MES ENTREGAS RETRASD RETRAS

X
Y
z
X1
Y1

w o0 N A O

1
1
1
1
1

3

- N O &

A_TIEMPO MINBAO

2

N RN - 0O

ALTQ

0
Q
1
1
Q




I11.7 SEGUIMIENTO.-

El segmimientq’a'tndaéilas&actiyidades:deséfrblladas en

el departamento de comprag—t;ehe~ "‘ : ¥, nordial

actlalizar todos  los - reportes

proveedores  nos  es. de. extrema

que las .
matarial, también es el llevar uﬁé ;;ﬁy;ciqﬁ dé }égﬂbosxhles
entregas parciales de uﬁo de nqeétfgg ﬁedﬁdoﬁ;'ahieftas ,;
estar atentos porgue.adn y con toda la planeacidn p;e;isa de
los pedidos, podemos tener agotamientes de existencias si un

proveador considera saldado un pedida y na 1o tanemos  en

mente.

Las cantidades de pedido econdmico, y el punto de.
regrden deben de ser revisados peridtdicamente para incluir en

cdlculos futurps los cambios mds recientgs.

A continuacien tenemus algunws ejemplos aplicados en la
practica de los sistemas propuestos y que servirdn gomso

herramienta en la toma de decisiones.

Fara los siguientes ejemplos utilizamos la ayuda de un
sistema de computadora como lo es Quattro para pader

automatizar y facilitar las operaciones.
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Se tomaren entcuankailo

1dé€a§ esﬁaﬁlst}:nsbféaleé y las. -

tadas’.

mismas  hasas.. men eH ~lé secciGn de  Lontrol de -

Inventariss.
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. DETERMINACION DELPUNTO:DE REORDEN

©12197K 3

7,056

10,609 e

ABRIL 2a9
MAYO :
JUNIO 'féi,poq '
JULIO 7228
AGOSTO 20,449
SEPTIEMBRE 19,881
OCTUBRE 13,689
NOVIEMBRE 19,044
DICIEMBRE 4,056
wotAL T T 556,788

. VTA PROMEDIO=...L. i 12
DESV STD= : ‘FiSERVICIO= 0,95 -
DESV STD MODIF= 378, i
INVENTARIO DE SEGURIDAD: - R 624
PUNTQ DE REORDEN (T.M.)Q e _“ 1852
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DETERMINACION::DEL PUNTQ DE REORDEN

EJEMPLO 2 _AISI 304 914 X 6
MES VENTA ‘ : DESVIACTON : D*D_

ENERO 459

FEBRERC 's2

MARZO . 350

ABRIL S an

MAYO 509

JUNIO 584

JULIO 578

AGOSTO 154

SEPTIEMBRE - 596

OCTUBRE 118

NOVIEMBRE 494

DICIEMBRE 418

toTAL 3,723

VFA PROMEDIO= 394

DESV STD= 189 f;#sni}:czo

DESV STD MODIF= 408 REE
INVENTARIO DE SEGURIDAD= ; 673‘

PUNTO DE REORDEN (T.M.)= 1853
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DETERMINACION DEL PUNTO DE REORDEN

EJEMPLO 3 - . . ATST.430 1000 X 3

MES - o VENTA DESVIACION | D*D
ENERO S . L aar
sEaggRo 0 g 5,320
WARZO i tiiasyt 136,201
ABRIL 116 ‘1,225
MAYO 98, : 2,808
JUNIO . 298 21,609
JULIO ‘195 1,936
AGOSTO “153 ]
SEPTIEMBRE 104 2,209
OCTUBRE 109 1,764
NOVIEMBRE 112 1,521
DICIEMBRE 1200 361
TomAL L0 - - 50,009
VTA PROMEDIO= 151 N = 12
DESV STD= 67 F. SERVICIO= 0.95
DESVY STD MODIF= 146 ' ' ’
INVENTARIO DE SEGURIDAD= 240
PUNTO DE REORDEN {T.M.)s= 592
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DETERMINACION DEL PUNTO DE REORDEN

EJEMPLO 4 "AISI 430 1000 X-3

MES VENTA .. DESVIACION " .. = D*D
ENERO 172 T 2177 ‘ag1
FEBRERO 780 TN gy 5,329
MARZO ' ) 10,201
ABRIL Ci,2es
HAYO ‘22,8060
JUNIO 21,609
JuLIO 1,936
AGOSTO 153 :
SEPTIEMBRE 101,
OCTUBRE 109
NOVIEMBRE 112
DICIEMBRE 120

VTA PROMEDIO= 151 N = 12
DESV STD= 67 F.SERVICIO= 0.80
DESV STD MODIF= 146

INVENTARIO DE SEGURIDAD= - 122 )
PUNTO DE REORDEN (T.M.)= 574
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DETERMINACION DEL PUNTO DE REORDEN

EJEMPLO 5 ' ‘AISI- 430 1000 ¥ 3

MES . VENTA® 7  UDESVIACION il ipape

ENERO
TEBRERQ
MARZO
ABRIL
MAYO
JUNIQ
JULIO
AGOSTO
SEPTEEMBRE
OCTUBRE
NOVIEMBRE

DICIEMBRE

VTA PROMEDIO= .- 181 N = . 12
DESV STD= 67 F.SERVICIO= 0.89

DESV STD MODIE= 146 . Sl s i

INVENTARIO DE SEGURIDAD= 339

PUNTO DE REQRDEN {T.M.)= 751
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DETERMINACION LOTE ECONOMICO DE COMPRA (EOQ) -

EJEMBLO 1 AISI 304 1219 % 3
CONSUMO TRIMESTRAL EN USD 1,963,200
CONSUMO TRIMESTRAL UNIDADES 1,227
COSTO DE PEDIDO (USD) -1 B
COSTO TENENCIA INVENTARIO 20,00%
goQ = 8 0 s

| S
EOQ (USD}= 62,661
EOQ- {UNIDADES)= 39

DETERMINACION LOTE ECONOMICQO DE COMPRA (EOQ)

EJEMPLO 2 AIST 304 914 X 6

CONSUMO TRIMESTRAL EN USD 1,891,200
CONSUMO TRIMESTRAL UNIDADES 1,182
COSTO DE PEDIDO 50

COSTO TENENCIA INVENTARIO 20.00%

EOQ =
EOQ (USD)= 61,501
E0Q (UNIDADES)= 3g
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DETERMINACION LOTE ECONOMICO DE COMBAA {g0Qy"" 7

EJEMPLO 3. AISI 430

CONSUMO TRIMESTRAL EN USD
CONSUMO TRIMESTRAL UNIDADES
COSTO DE PEDIDO (USD)

COSTC TENENCIA INVENTARIO

EOQ = 8 Q §

T
EOR (USD)= v27,422;7
EOQ (UNIDADES)= 33

DETERMINACION LOTE ECONOMICO DE COMPRA (EOQ)

EJEMPLO 4 AISI 316L 1219 X .6
CONSUMO TRIMESTRAL EN USD : 777,000
CONSUMO TRIMESTRAL UNIDADES 420
COSTO DE PEDIDO 50
COSTO TENENCIA INVENTARIO 20.00%
EOQ = 8 Q 8§

I
EOQ {USD)= 39,421
EOQ (UNIDADES)= 21
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DSTERMINACION LOTE ECONOMICO DE COMPRA .(E0Q)

EJEMPLO 5 AISI 430 i 1219x 6

CONSUMO TRIMESTRAL EN USD 1,279,860
CONSUMO TRIMESTRAL UNIDADES : . 1,542
COSTO DE PEDIDO (USD) - 50
COSTO TENENCIA INVENTARIO ’ 20.00%
EOQ = 8 Q s

I
EOQ (USD)= 50,594
ECQ - (UNIDADES)= 61

DETERMINACION LOTE ECONOMICO DE COMPRA {EOQ)

EJEMPLO 6 ARISI 410 1219 X 6

CONSUMO TRIMESTRAL EN USD ’ 274,120
CONSUMO TRIMESTRAL UNIDADES 3567
COSTO DE PEDIDO 50
COSTO TENENCIA INVENTARIO . 20.00%
EOQ = 8 Q s

I
EOQ (USD)= 23,415
EOQ (UNIDADES)= 30
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III.8 . ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION Y RELACIONES

Mediante una organizacidn eficaz, el esfuerzo del gerente
de compras puede multiplicarse muchas veces, La comprensison
de 1los tipos basicos de organizacidn y  los medios para
representarlos grdficamente, pueden ayudar considerablemente

al gerente a crear un grupo de trabajo eficiente.

Cuatro PModelos Frincipales de organizaciosn son: de
linea, de y asesoria, funciopal, de comite. En la practica,
los deparcamentaé de compras son combinaciones de estos
cuatro tipos. Ssn  representados ordinariamente por  tras
clases de organigramas: vcuadrangular, escalar y circular.
Son de gran ayuda al fijar las 1lineas de autoridad vy
responsabilidad tanto para los compradores coma  para  los
gerentes, y tambien al representar las lineas de comunicaci®n
formal. Los defectos de una organizacisn pueden muchas veces
detectarse mediante el uso de organigramas bien preparados.

1. De linea. El1 concepto de la organizaczidn de linea
estdtomads, naturalmente, de los militares. Fuede resultar
muy practico en las compattlas pequehas o medianas.

2. De Hlnea y asesorta. Es la que prevalece en los
negocios vy la industria. Existe una tendencia en la
practica comercial a combinar la linea y la asesorla en upa
organizacisn *fusionada",

2. Funcional. Algunas compaMlias gque fabrican una gran
variedad de productos consideran que la worganizacidn por

funzidn se adapta mejor a sus necesidades particulares.
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4. _De Comité.,t Se. inﬁbrpcfa, uﬁ"comxté a  una

organitacidn existente cuando una funuxun

requiere que-la capauldad v las esfuer’os dE varxos sectores

prnyecta eﬁpecial

de la compabia se ;oordlnen.
Un . organigrama es sulo una f tograf!a de

existente, tiene que ponerse pErxud cémente

La . "'entral;-auzbn" apllcada a compras tiene doS'
connotaciones- ‘La prxmera ‘se reflere a la concentrarxbn de

la autoridad de compras para una- sola fabrica dentro del

departamento de compras. Hay Jztuacianes donde un art!culo

de primera necesidad puede ser un funczonario de -

la compahla, hasta par el presldente,‘ debido a Ias 'grandeg

repercusiones 'Lduer puede ':;ar sgpervxven;ia del
negocio; - N

o La otra c&nnotacibn V”més comiin del término
‘"-entra izacidn" lleva impllcite ‘el control  central de

compras, ordinariamente en las oficipas generéles, aungue
haya diversas fabricas en distintos lugares, que en nuestro
caso no se podria aplicar.

Un departamentec es "descentralizado" cuando hay varios
grupes independientes de compras.

Entre las ventajas de la centralizacidn cabe mencionar
que es posible mantener un mayor contrel sobre el compromisc
total d= dinero de compras. Un comprador puede ofrecer un
zonjunto de compras de mads volumen al  vendedor, leo que
redundard en mejores contratas de compras. Un departamento
muy centralizado ofrece excelentes puestos —que garantizan

salarios altos y por 1o misme atraen personal de calidad.
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Utiliza menes hombres para compra:‘de ru 1na, puede téneer&s“

egspecialistas asesores quE presben se VlLiOE'ha'-

jnalcan:ableF, permxte prouedxmxentos uniformes y-un  mayor

control  sobre ellos.. Las relacxones/camercxales tambl &0 san’
mds sencillas.

En €l caso de la desdantralizacion s
mds rdpidamente en situacisnég.urgénfég‘sitée_
fadbricas. : " :
Pueden formarse mis
un -hombre clave no’
decisiones se toman a un nivel inferior si sa’ txenen

no son . tan graves, pero también es d1(1c11

gerencia los - esquche y sus decisiones podran incluso “'ser

tomadas por otros Jdepartamentos mds fuertes que -no es£An
conscientes de la influencia de compras en las utilidades.’

Cada organicacidn de compras tiene que conformarse al
plan general de la compahla. Lo ideal es crear el tipo de
organizacitn que tenga maAs probabilidades de alecanzar una
buena actuacidn. €n ocasiones es funcicnal gue de la misma
manera que los inventarios se llevan dedicando el mayor
esfuerzo al 20.por ciento del volumen que representa 1 8O
por ciento del inventario total, dedicar gran parte de su
esfuerzo al 20 por ciento de los artliculos que constituyen el
80 por ciento aproximadamente de sus compras.

La amplitud de control estd determinada por el ndmers de
comﬁradoves u otro personal que rveporta directamente al

gerente de compras. No debe haber una amplitud de conbraol
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- kos o ttbulos del departamento han adquirido ultimamente 1la
importancia debida Yy ya podemos encontrar vicepresidentes vy
directores del area de compras.

Las descripciones de puesto sirven como gulas, donde se
especifican lag principales actividades del puesto, sUS
responsabilidades y  sus relacicnes con otros  puestos. Debe
tenerse cuidads en que la descripecidn no sea tomada  como una

limitacidn de la responsabilidad del interesado. -
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III.9  FLUJO.

De acuerdo al requerimiento de la empresa, el flujo de
la informacisn desda su  worigen coms necesidad hasta
satisfacerla, debe pasa por una serie de pasos que a

continuacidn se sugieren y detallan:
Planeacidn de ventas. -t

De acuérdo a un gstudie sobre las posibilidades de
venta, ast caﬁo de las ventas por medin de planeaciones
concretadas con clientes regulares, se crean necesidades de
acero inoxidable en los diferentes mercades, los  cuales
deberan ser recabados por el drea de la Direccidn Comercial.
Especificando tipos de acero, medidas si fuera posible y
entregas a cliente aproximadas. Esta tarea de la
Direccion Comercial es un punto crucial para iniciar con los
posibles tratos con los proveedores indicados. No es facil
de lograrlo pues se argumenta con cierta razdn que los
mercados de exportacidn copocidos como terceros palses son
irregulares en «onsuma y en medidas, y al ser un mercado
nuevo no se tiemen datos confiables hasta el momento.

Es l&gico que en tedo caso se debe de tomar en cuenta la
capacidad total de la planta pues podria darse el caso que la
demanda total entre los diversos mercados sea mayor a lag
posibilidades de produccidn. Cuando esta situacidn empieia a
suceder o se prevee, se Oebe de estudiar la copcidn de

amblia:iones.
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PlaneaLiun de abastecimlento.

De acuerde a la plangacidn de ventas proporcxonada por
1a Direccien Comerrlal 21 Area de Compras de Na;er;a Prima
crea.un primer Flan Genperal de Campras.r .

Este Primer Flan Seneral deytoﬁprasf&omen:ara pr tomar
an cuenta los tipas de acero né;ésarius y;lds Mmercados que lo
requieren para de este modo poder xniuiar la seleccidn de las

posiblies proveedoresy

Ya que El mevLado del-acer noxidable est4 basado en

Compra—-venta par trimestre, _‘se podran tener cifras
aproximadas para que en el mqmqnto indicado se comienze a
negociér tonelajes y preciﬁs base.

7 Este ‘tipo  de compra . trimestral obedece a la lenta
respuesta de produccidn en este tipo de industria, a la
necesidad de tener un procesa continuc en su  produccidn ¥
para el cliente el poder obtener mejores cotizaciones de
precios.

Mas adelante se podrd detallar la informacidn en un
contacto estrecho entre Ventas y el departamento de compras,
principalmente en lo concerniente a pedidos ya fincados. En
el caso de pedidos especiales se procederd a 1lenar
directamente una requisicidn de material. Fara cambios en

pedidos se utilizard siempre un Memorandum.
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Solicitud de_mqtériaies“(Requ}s;cian}}

plasman. .

praducci&nf
almacén. :
'refiéjor de

Es rauomeqdabl
los- mafé;ialég,ir‘
posible "y - en for&a.mindﬁinéé,
depar taments de coﬁprag af?é[ect;a

proveedores. Es muy. comd

costumbres de los diversos mercades-las definiciones

validez de terminos semejantes‘éein

causar problemas a- - fubyreo.

sistemas universales de c&d.

medidas del wmaterial requerzdo ya: sea'p Y

para la compra de &ste.

Los elementos bdsicos que debe‘coﬁte

t. PFersona gue solicita el material’”

2. Departamento

3. Sucursal .

4. Fecha en que se formula la requtsici B
S. Ndmero

€. Cantidad Requerida

7. Descripcidn clara y exacta del maberlal solicitado
8. Clave
9. Fartida
i0. Unidad de medida
11. Nombre y firma de la persona que fnrmulé 1
el Vo.

Bo. del Departamento rorrerpmndlente
12. Obsarvaciones
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Proveedores

Normalmente  la eleccidn dg 108 praveedbieé'sejcohsideﬁa
de acuerdo a los siguiontes puntos:

1.7Su capacidad financieraa

2, Su gapacidad técnica

2. Su ’ capacidad de groduccisn

4. Origen del Productor

Dé hecho as! es hecha pero en nuestro'c;so‘se'ileva ya

una historia de las proveedores de tiempo' solo - ‘se

nucesxcara actualizar e investigar 1a de las nue pbsiblés

opciones. En este renglédn  no hlenen demas:ados

proveedores ya dque pre:xsamente de los pocos posxbles se - ha

ido haciendo un estudio pra;txga. B ”f«,: f' R
Registro de proveedores B Y

La organizacidn del Departamento de Compras debe basarse
en informaciones completas y amplias de todas las fuentes de

abastecimiento por 1o que es Atil tomar en cuentas

1. Formar un expendiente de cada proveedor, que deberd
contener:

Nombre y direccidn
Giros principales
Procesos en lnoxidable gue vealiza T S Ta
reputacidn intérnacional e histdrica )
condiciones de page actuales gque ofrece

condiciones de entrega que ofrece o posibles a negociar
descuentos o . NP
Correspondencia con el proveedor c R
Pedidos surtidos con antericridad
Reclamaciones Pendientes

La clasificacidn podrd hacerse po.i;'

geogr&fice, cronoldgice, numérico, c'algdn
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Solinitud de cotizacisn.

ﬂgrmélmente el departaments de compras, despuds de haber
cqnsulté&ﬁ ‘su.registro de proveedores y conocer quién puede
‘vender élr material requerido, elabora una solicitud de
' Eati:acibn (que podrd ser por teldfono en casas de urgencia o
.de 'pequetas cantidades de material en especial de placa con
acabades terminados). Normalmente se enviard la forma via

telefax. Esta forma deberd contener:

. MNdmeru de Referencia

Fecha de la Solicitud

Dascripeidn del artliculo solicibkado
<+, Norma y Cédigo del Tipo de acero

S. -Dimensicnes

&. Acabados

7. Cantidades
8. Unidad de Medida
9. LCondiciones de Fago
10, Condiciones de entrega
11, Condiciones Especiales (documentos regqueridos,etcl
12. Nombre y Firma de quien solicitd la cotizacidn (solo
estardn antoricadas a realicarlas algunas persanas)
12. Observacioneas.
En el «caso de pedidos por trimestre se especificardn
‘cantidades mensuales probables y no serd necesario tener

tipos de acero ni medidas listas.

La cotizacidn.
Es la respuesta del ﬁroveednr a 1a soelicitud ¥y en ella
--manifiestan a sus posibles clientes las «ondiciones que
estdn dispuestos a ofrecer para ganar el pedido. Normalmente
contiene los siguientes datos:
. Nimero de Referencia

. Fecha
. Descripcibdn del material cotizado

RS
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. =] ;
%. %Eﬁ inggégddéuPagu

&. Condiciones de Entrega

7. Disponibilidad del material "

B. 'Validez de la cotizacien :

9. Nombre y Firma de guien.efectua la :otx.auxun

Cuadro comparative de cot1~aciones

Puade ser una forma meresa ‘o en dado‘

disetado con el de

propusxtn

deczisidbn de compra.

La informacidn a
importancias

1. Nombres de Proveedor

2. Descripcidn del Artlculo
arzabadas)

3. Precto Unitario Comparativo .
4.  Comportamientn Reciente del Proveedor t
etc.)

S. Disponibilidad

E. Condiciones de Entrega

7. Condiciones de Pago

8. Observaciones

9. Sugerencias

‘‘entreagas,

Negociaciones

Una de las cualiaades que diferencian al hombre de
compras profe;ional del simple empleado es la habilidad de
analizar lns precios, de tomar decisiones econdmicas
inteligentes basadas en heches y de negeciar buenos arreglos
con los proveedores.

La licitacidn competitiva es tan &til como siempre

cuando se compran articulos estédndar disponibles en el
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merﬁado! paruv,-en mennrrgrado,‘cugndo s@ requieren artlculc
especiales. |

‘ ‘Laﬂiﬁdusfri; privada fambieﬁ'rgﬁdnoce las ventajas de la
Iiéitécibnrcompéﬁiti;a; sin‘embargo, el gerente de compras
ctiene muchas Qéces que renunciar a estas ventajas y recurrir
a lé negociacibn para fijar los prezios de los articulos que
adquiere. ‘ﬁatgralmente, hay casos en que los precios estan
tan rlgiaamente fijado; que por  mucha habilidad o

negociacidn que intervenga no podrdn cambiarse.

La negociacidn en las compras puede definirse como el
arte de llegar & un compromiso y acuerds aceptable, para
ambas parbtes respecto a la compra de bienes o de suministros
y servicios. Unas buenas técnicas de negociacidn permiten la
fijacitn de precios justos, «oon una utilidad razsonable para
el proveedor. Ya que sin &sta, el proveedor no puede seguir

en el negocio por mucho tiempo.

El compradaor debe decidir en primer lugar la calidad que
desea y luegs debe proceder a busrcar el mejor precio para el

artlculao.

Las personas que producen un artlculo, ordinariamente no
tienen idea del precioc y con frecuencia se despreocupan de
&l El comprador tiene que poder juzgar tantm la calidad
como el precio. Fara ello, tiene que saber camo fija 1os

praecios el proveedor.

Hay dos conceptss muy amplios en la fijas

pracios. Uno estd basado en los costos verdaderos, mas los
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qastos generales y una ganancxa JU5L5" miehfraS'q#c'el atre

estd basado en 1o qua sapnrba eL mevrada. Pevo los CDEtOP

son dificiles de determlnar y.las opxnxones dlfleren muuho en

cvanto a lo gue canstituye una utllxdad Jus:a.

A muchos pvo»eedur‘a Les gusta decir: qu;’jsus”'brecios

aturalmente que los

astin basados en lus Lo"tcs. Es lugi;o‘
precios tengan una relacibn:ra:aqable o ’]657 :ostas,' peror
hay wmuchos otros factorés'a consideréé; éntrg' ellos, 1&
demanda del producto, 'la ~di$éanihil{dad"de ‘experiencia
practica y las expectétivés ael;@EVEEQG{i:LAQéﬁﬁg'de,que si
las costos determipan lus p;eciﬁs;.. _eniontéﬁ nos - podemas
preguntar por qué laé marganes de. utilidad de ﬁiferente5

produstos varlan tanto dentra de una wompafita.

El1 gerente de compras debe estar al corriente ‘de las
tendencias del mercado y debe de tomar en cuenta que no .hay
éns proveedores gque preoduzcan un artleoulec en condiciones
idénticas. Hay difereazias en el equipns usado, 1a
alimentasidn y la velocidad de las méguinas varla, 1los
procesos de produccidn son distintos y la manos de obra no es

la misma. La negociacidn solo puede aprenderse con  la

practica y la experisncia.

De cierta forma ‘la posicidn de un  comprador Vpuede
considerarse coms un "reguladar” en las situaciones de oferta
y demanda. Los proveedores deben estar conscientes de  que
sus intereses son  tenidos.en cuenta, pero 28 una buena

tactica mantener infurmadoe al proveedor de gue tiene
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{'se pueden’

Hay:diferentes" clases de
‘Eraférigérantias, contra

metodos,

e has! clases:de-contrates que se - descompofien. -en

y tres categoridé'.priﬁ;]péles.j= precio  figjwo, al costo

adicionable,y U?deﬁ'ébférfa;

Precis  Fija:

comprar duaidﬂiqr

La Q&;l:déq del ‘pravesdsr. es-un
HaRoFarfo f1je R
Orden Abierta.y. Ei comprador . coloca una ofden de compra
por ;rticulo, por periodo, vresulta magnifice para ahorra
tipgmpo. Los pedidos parciales pueden hacerse en formularios
simplificados que son controlados, si se desea, por el
depar taments usuario. Este, al tramitar por s! mismo las
drdenes de sus mercanclas, estd en condiciones de satisfacer

sus necesidades a medida gque se van presentando.

Es muy importante saber el rcomportamiento del mercado
del acero inoxidable, asl como 21 de ios metales. Con esta
informacidn y conociendo las tendencias futuras se logrard un

me jour pracio. Normalmente se podra obtener una mejor oferta
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con padidos abiertos’ con- cantidad défihida’a;tém iéih" 1lamades

planeaci®n concerbada, -El: pédid s bara pedidos

pequelos  de urgencia acero.ipara’ wventa

inmediata.

Se debera tener

nuestro socio

empre’discutir acerca del precio

gue ofrece. En el case legar a’un-acuerdo se

podria inclusozrambeﬁ éi_ rimestre yvonivelar las

compras en futuros periodos, - *

Seleccidn de los provesdores. . .—;

Despuds de que el departamgnto deicﬁﬁpras ha el&bo?adﬁ
un cuadro comparativo, que se  ha ﬁegoeiado con’ los
representantes de los proveedores competibivos analizando a
cada uno de los cuales est&n en posibilidad de surtir el
material reguerido y tomando en cuenta - las restricciones
existentes para las compras de material americano= no
americano, el tonelaje fijado de compra al socio, etc., Toca
al Dirgctor dé Compras decidir quienes podrdn surtir el
material y se iqjarma al 4rea de «cuentas psr pagar como a la
de costos, con el fln de gue consideren 1los nuevos precios,
tanto para pagos con una viggncia establecida, as! como para
castear el producto terminade y considerarls en sU

oportunidad para las corvesposndientes nuevas cotizaciones a

clientes.
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La orden de compra
La worden de compra o pedido es un contrato  consagrado

por las précticas comerciales y gque pluede variarien su forma

o extensidén. Se necesitard especificar:

1. Mimero de Fedidc

2. Namero de Fedido

8. En Atencidn de gue perscona eska esurlto e

4. Fecha del Fedide

S. Condiciones de page

&. Condiciones de Entrega .

7. Tiempo de entrega 8. Normas y cédigos:utilizados

N Descripzi®n del Material (edpesg Yoo an 1argos,
didmetros internos, pesos minimos.y méxxmos, Etc 23

10. Precis Unitario

11. Unidad de Medida

1Z. Observaciones

13. Firmas d= ambas partes
Las 4&rdenes de compra se convierten automdticamente en

contratos de Compra-Yenta, en el momento en que firman tanto

el compradsyr cono el provesdor dicho documents, y  par tal

razdn se generan obligaciones y devechas para ambas partas.

Tambi&én puede darse el caso de cuntratos fijos, cuando
las especificaciones se amplian en forma de pacte o convenio
por tiempo determinado. Com> este serd nussvrw casc mds
comiin se debe de estar en comunicacidn divesta y constante
con el proveedor para la definici®n de cantidades y medidas
de cada entrega mensual y tratar de gue el proveedor pueda
esperar un poco mas esta informacidn para tener mayor

seguridad en el material que le definimos.

Fara evitar posibles equivocaciones y para no dar lugar

a dudas respecto a la forma de interpretar una orden de
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compra, - se.  debard . hacer farmato. -

instrucciones invariables como poriejemplo: @’

1.  Proporcione 1o§'dataé5§@§’é :fanny entrégusse de
inmediato a nuestra érea'dé';éQis}énbde fé;turast

2. En caso  de cuslquisr ret?;sﬁ en el surtimients de la
orden de compra, Eumuhiquesé iﬁme&{ataménte al Departamento
de Compras. i

2. En toda correspondencia deberd citar necesariamente

nuestro ndmeros de orden de wompra.

Seguimiento de las ordenes de compra

Cuandoc el Departamento de Comprac de Materia Frima ha
fincade una Orden de Conpra o FPedids a un Proveedor, debe de
tomar en cuenta la gran importancia que tiene el verificar
que éste cumpla con las condiciones de entrega pactadas (En
especial el tiempo de entrega), Las especificacivones en
cuanto a calidad, y cantidad.
a. Condiciones de Entrega

Se puede dividir primeramente en la revisitn de que &l
embarque haya sido efectuado con los terminos pactadous, es
deczir, FOB, C+F, CIF, etc. especialmente por la cuestidn de
costos adicionales en movimients de! material y por la

_aseguracidn del misma en el trayecto

La segunda parte como ya la hemos menciconado
anteriormente es el tiemps de Ehtrega. Ya que el Tiemp> de
Respuesta en la industris del Acere lnoxidable es muy lenta

se dehe de tener ecpecial cuidado en la existencia de
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suficiente . material ééra pbder}surbir a. la planta. Por esta

razén. se-debe'de presionar los proveedsores en 1a entrega a

‘b: Cantidad:Solicitada

'La;: can;idadeg solici£adas son aproximadas, y permiten
-un ’margen"de +/- 10 % en su entréga. Esto» se entiende
cuands se  conmce @l pFoceso que ya hemos visto y nos  damos

cuenta de que es practicamente imposible el podar pPoducir

wna cantidad exacta de material.

Debide a las campabas o lotes de produccidn de las
acerlas, muchas wveces adn y cuando se solicite material por
coladas completas no serd posible cbtener el total solicitado
debido a otras entregas anteriores pendientes, por mpaterial

defactuoss en especial en primeros y 4ltimos rollos, eto.

For estas razones el proveedor embarzard la cantidad que
tenga lista en la siguiente remesa y por <onsiguiente serd
necesario llevar un control en cuanto al material embarcado y
los saldos de cada pedido, Este control deberd ser por
Proveeder, por Pedide, por tipo de acero, por medidas y por

embarques realictados.

=. Calidad
La calidad ‘‘del material recibido serd controlada en
diversas w=casicones y por esta razdn si existen problemas con

un material, la reclamacidn normalmente no serd inmediata.
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La prlmera 1nsp 40 se reall"ara en cuants llegue el

rmaterial a. 1a °1anta Y. sera una rev:;x&n unlcamenta fisica.

m d1ran espe50res,' anchos, pesos, y @ aspecto

el estada del . empaque y de existir

nsﬁéccs;n éé héée Visuaimente cuando el
téfm@na de‘ﬁésar por la llnea de vecocido vy
oﬁ{éﬁia se podrd ver si se tiene cEFrasién
_l fxnal se.puede revisar si con el . decapads se

el m ng o'sise necesitard otro proceso adicional.

,7fo€0 el estudic de calidad el responsable gerd el
jbépéffamento de Control de Calidad y de el dependerd el
debé}minar si el problema se debe a causas inherentes al
proVeedor o no. En caso afirmativo valuard los costos extras

ﬁor proceso ¥ las pdrdidas por diferencias en calidad del

producto minado.

Con estos dates finales el Departamente de Compras
siendo el Jdnico contacto con el Froveedor se encargard de
efectuar la presentacidn de la reclamaciln, de llevar a cabo
tnao el proceso necesario y de negociar en Su caso  para el

" cobro de la cantidad estudiada.

Tambien deberd de tenerse un reporte por praveador de
porcentajes de material defectusso por tipos de acero y de
ser posible por medidas y de importes pagados c<on el plazto y

traémites llevados a cabo. Con esta informacidn se tratard de
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avitar la compra a-futuro’del material sefalads en el caso de

que se salga del margen considerado como normal.
Recepcién y comprobacién de las entregas.

Dependiendn del tip> de compra efectuado la recepeiédn del
material se podrd comprobar en el puertos de llegada del
material por el agente aduanal al efectuar el tramite con los
datumentos necesarios, si el material es de origen
extranjers, y en planta el departamentoc de Recepcidn de
Materiales (o almacén) cuantificard, registrard y certificard
las laotes de material recibidso, descargando éste de la debida
orden de compra o autorizacidn de entrega correspondiente,
Aqui  radicard la deteccidn de probables errares en 1o que a
embarques de material se rafiere, en donde se deben tomar

acciones y decisisnes importantes.

Por otra parte el departaments de compras debe controlar
a fondo los pedidos, comprobando que todoe estd correcto antes
de que €@ departamentn de contabilidad pague o abone las

facturas correspondientes,

El departamento de compras debe exigir al departamento
de almacén que las mercancias entrvegadas por parte de los
provesdores sean precisamente las solicitadas en la orden de
compra y que por ninguna razdn haya variaciones considervables
entre uno y otro. Péra este motivo las hojas de control de
recepzidn de materiales se usan y contienen:

1. No. del pedida
2. Cantidad entregada
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3:.‘$§$Eéﬁ5§”n del artliculo entregado

S, Unidad de medida ; .

€. Observaciones (faltantes, variaciones en medidas,ete)

7. Nombre y firma de quien recibe

B. Fecha de recepcidn

Se aneja en ocasiones -un  acuse de recibo para
considerarlo al wmomanto de revisar los documentos  dol

proveedor y efectuar el pago correspondiente al proveedor.

Revision de documentos y pago de facturas

El departamento de caﬁpras como parte iniciadora dei-~las -

adgquisiciones, debe participar también ‘del:  dierre ~ Y

vigilancia de las compras.

El departamento de compras recibe como primer documentﬁ
del proveedor su confirmacidn de producclbn.' Este documento
le servird antes que nada para saber que el productor del
acero inoxidable estd tumando en cuenta para su producuila el
material solicitado. Ademas en &1 se pueden revisar todas
las especificaciones dadas para el material y verificar
coincidan con las soclicitadas en nuestro pedido. Normalmente
el proveedor pedird se devuelva una con la firma del
departamento de compras para estar segure que no  existen

malentendides.

Como en la mayorla de leos cases e1 material adquirido es un
material de importaci®dn, s! el pago se pacta por carta de crédito’
se reciben los documentos solicitados par correo y via el Banco.
—En caso de page directo se recibe un solo juego via correo-—.

Normalmente se recibirdn antes los enviados por correo

203



especial;:adé, 0% :E§H Eétos,eivaééartémento de compras debe
cercidrarsé qug}'sétteﬁgan tﬁdﬁérlos documentos necesarios
para infernéficsz‘a{ ;péfé y-gue el material recibido sea
precisamente el sdriciiaﬁo‘én'el pedids. Debe de recibir las
facturas 1p§r$."sqtretisibn, comparandolas =on la orden de
compra yrcdﬁ la'ent;éda de almackn. Debe esperar que Control
de Caliﬁad ‘lnfo}me que el material se encuentra an
condigiones écepéables y' recibir su reporte debidamente
firmado. ;En el caso dé que £1 material esté rechazado, se
cuﬁhtificSVA la impxrtancia del material y determinar si se
:;sé; rééia&a o . se negsocia can el provesdar la naturaleza del

problema o bien los

por  concepto ,de procesos
7adicionales, chatarra excesiva, etc. Si se aprueba todas las
partidas, se pasard al Area de cuentas por pagar .con la
autorizacidn, indicando la fecha en que se vence segin  las
condiciones pactadas en las operaciones. El Ranco tambidn por
su cuenta revisard los documentﬁs y dard su visto bueno o

levantard reservas segln el caso.

Es de suma importancia la comunicacidn existente entre
el departamento de cuentas per pagar y Lompras, ya gque es
aqul donde se detectan un sinnfmero de situaciones especiales
que requerirdn accidn inmediata. Tal puede ser el casa de
‘inconsistencia en el precio facturade con el precio
autmrizads por Campras, 1o cual puede ser debido a un
sinptmeros de rcausas, como descuentos, cargos especiales,

errores, etc.



£l Departaments de . Cuentas por” pagar -slabsrard la
cerrespendiente cuenta . :por.. pagar, ‘siempre. ‘y’  cuando

corrvesponda  a la fagtura presentada por el proveedér (ﬁanug

en caso de carta de Cr&dito), en'ddnde‘chécara

una: ves mas

que las cifras caincidan.

Tesorerla presenta a Compras Qnd‘_;é;AEibh de Pagos
mensual y en otros casos semanal, |y si fuera necesaris por
una situacidn financiera deterioraaa 7cdmpéas negociaria

plazos extras de financiamients o dJdocanenbtos adicionales.

Tratando siempre de no datar futuras negociaciones.
For A&ltimg, cuando se efectlan pagos a proveedores la
intervenzidn de Compras podrd ser importante en caso  de

diferencias en importes gue el provesdor desconozca.
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FORMATO DE COMPRA

REQUISICION DE COMPRA

NOMBRE DE LA EMPRESA
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SOLICITA: NO. 3

DEPARTAMENTO ¢ FECHA S

CANTIDAD DESCRIPCION cLAvVSE UNIDAD
DE MEDIDA

OBSERVACIONES:

NOMBRE Y FIRMA




FRODUCCION.

e%dimignﬁ;:
pira?fééteif
ficativas y.
tomar -medidas correctivas. Un sistgma de ;énﬁfél p;ddqécibn'~
tiene dos circuitos de retroalimentac;an: unsrﬁérlés prioridaﬁés
(materiales) y el otro de la capacidad. o

El emples del plan de produccidn para ;ontrolarylos niveles
de productividad son un ejemplo de una buena retroalimentacidn
que compara el pragrese <90 la ejecusidn del plan. Un prongstico
de la demanda y el cambis deseads en el nivel de inventario
sirven para determinar las tasas de produccisn.

El control de insumos también exige retroalimentacisn sobre
la informacidn relativa a ventas e inventario, a fin de indicar
exactamente cudles artlculos deben empezrse a proaducir. El
cantrol de salida, el cual incluye la aplicacisn de procesos,
expaditacien y despache, requiere una retroalimentacion perisdica
-de- -la - informazidn  acerca . de 1o que ha sido producids, la
localizacipn de los trabajos en proceso y las areas problemas que
Exigen_ atencidn, Las medidas correctivas pueden significar
volver al plan orginal, revisario o alguna combinacidn de ambas
cosas. ]

"El 'Ebnéroi de fabricaci&n (produccidn) es primordialmente

una operacién del sistema de informacién, Ellc no significa que
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debe  ser una funcidn pasiva que sonsiste simplemente en  generar
informes; por el contrario, ‘significa que el fundamento del
contral es la informacidn y que el departamsnte tiene la
responsabilidad de generar la informacisn apropiada, de modo gque
la planta pueda ser administrada para que cumpla con las metas.
Establecer las metas de la operacidn de la planta, vigilar el
progreso  para comprobar si se estdn cumpliendo esos chjetivos y
recomendar las medidas correctivas idéneas es sumamente diflcil.

Los gerentres de materiales a menudo se encuentran en
dificultades porque el sevvicic a clientes, los niveles de
inventario y los gastus de operaszion de la planta estan fuera de
conkrol,

Hay tres eslabones en la cadena del contrel de produccidn.
Los tres deben estar presentes y colaborar Eficﬂenkemente a fin
de lograr un buen cantrol, estos son: ’
1. Un sistema de planeacid®n y contrwl, © sea un métoda para

mangjar informacidn que es completa, integrada y exacta.

by

. Uso del sistema por personal :alif;:adn de planeacidn y
control para generar informasi&n opartuna,

3. Uso de esa informazidn por personal competente de la
operacidn de la planta para dirigir con eficiencia las
operacisnes de produccibn.

El scistema ha de estar diseMado para presentar informacidn
en terminos significativos y dtiles a gquepes se encargan de tomar
tomar la medidas pertinentes.

Por ejemple, un problema de gontrol de calidad que esta

impidiendsa la entrega debe comunicarse de inmediatao al
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depar tamento de control de calidad o al parsonal de linea que
puede tomar la médida correstiva gurrespondiente. .La infarma:cizsn
habrd de darse en forma objetiva y brevemente, aportandos las
mejores recomendaciones que el personal de planeacisn y <tontrol

puede ofrecer para resvlver el problema. Esta relacitn existe
con otros grupos de la organizacidn, por ejemplo: <on ingenierla
industrial, ingenierta d« diserno del producto, mantenimeinta,

etc.

Los informes de inventario que muestran la céndici&n del

‘stock (existiencias?) tal coms esta 2 o 3 dlas antes son una
viﬁlacibn frecuente del principio de la oporbtunidad. Es
imposible tener control sobre cosas que ya sucedieron; sdlo puede
ejercerse sobre las que adn no han ocurrido. Una informacion
bbsoleta de control no es informacidn en absoluto.

La existencia de un sistema de informacidn bien disemads Y
su uso eficiente por parte del personal de planeaczisn y control
no logra nada, mientras el perswnal de linea ne tome wmedidas
pertinentes.

La funcisn principal del personal de linea de produccidn es
realizar el plan, haciendo suficientes productos de alta calidad
sin rebasar el costp apropiads.

Los pedidos que estan atendiéndose (adn cuando hay d&rdenes
repetidas por parte de los clientes) requieren mayor ingenieria,
herramientas y supervisid$n porque se vrealizan zon menor
frecuencia que 1los pedidos en una planta de produccion  para
almacenar. Muchas de las plantas de produccien confarme a pedida
realizan un elevado porcentaje de sus transaccicnes en  pedidos

nuevos, que deben comenzar con  ingenierla individual Yy
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herramientas especiales para cada trabajs.

Establecer puntos de comprobacisn mediante la programacisdn
de las operaciones constituye una de las primeras mejoras que
suelen hacerse en una operacian de produscian conforme a pedido.
La maycor parte de las empresas efectdan la siguiente transicidnt
primers hacen que los expeditadores se ocupen exclusivamente de
los trabajos que han apar=:-ido en la lista de fechas vencidas
(trabajnos todavla en la planta, rezagados a la fecha de embargue
prumetida al cliente) y luegs adoptan un sistema que establece
una fechba tuando las operaciones sriticas deben terminarse y
toman medidas para  lograr que las operaciones intermedias se
vealicen a tiempo, a fin de cumplir con la fecha prometida.

El siguwients paso consiste en comunicar de inmendiato  al
cliente los cambios inevitables de programa, de mods que esté
prevenido. Si bien ello exige un valar que rara vez tiene,
genegralmente da crigen (a la larga’) a relaciores aucho mejores
con  los clientes que porporcionarles informacidn sélo cuando  la
pidan, adn cuande el pedideo ya esta atrasado.

La generalidad de las compafitas con plantas de produccisn de
acuerds a la orden consiguen uma gran ventaja competitiva, si
cuentan con tiempos guta mas cortos y si cumplen con los plazos
prometidos,

Por ejempls, a medida gque aumentan los pedidos pendientes
antes de gprincipiar las operaciones, las alternativas de la
administrasisn son relativamente escasas y todas ellas son
desagradables:

a. Utilizar tiempos gula mas larges, y comenzar ast el -'circulo
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vicinso".

b. Rechazar algunas transacciones (muchas compahias gue no
habtan cambiade sus tiempos guta cotizados, al aumentar sus
pedideos pendientes, perdieron su reputacidn de buen servicic pues

Mno cumplieron con las promesas de entvega que hablan hechod.

=« Aumentar el nivel del produccidn.

51 se decide incrementar el nivel de produccien, ello
signfica: trabajar horas extras, zontratar mas  personal,
subcontratar o algunas combinaciones de las  dos Eusibilidades
anteriores.

Suministrar la informacisn que permita a la administracieén
incaorporar al persanal de ventas y de mercadotecnia, al personal
de operaci®n de la planta, al del departamente de ingenieria, al
de control de <alidad y a otros elementos importantes de la
compania en un equipo eficaz de cperacisn constituye uno de los
grandes retos que afronta la funcidn de planeacién y eontrol de
todas las plantas.

Cuanto mas dependa una compahla de laos componentes
adquiridos en la fabricacion de su producto, mayor importancia
tendra contar con una buena retroalimentacisn de los proveedores.
En una empresa de produccidn confarme a pedido es de particular
importancia hace;- un seguimiento de los vendedores para
cerciorarse de que todo el material se recibe lo mds cerca
posible de la fecha fijada. Esta responsabilidad suele asignarse
al departamento de adgquisiciones, pero cada dta un pamero mayor
de compafiias la asigna al control de materiales, de este modo el
departamento de compras tiene mas tiempo para encentrar fuentes

mds satisfactorias. Cada proveedor debe ser evaluado conforme a
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su . rendimients en la Ent}eéé, grla‘calidad Q tambien al precio.
Esos - tres .  efiterios h:al;s"’de :sef;urj elements - fundamental en la
seleccitn de Ia; prﬁveédbres.‘. :

El persunaly'dé tohprési}ealmente profesional  admite las
ventaj#s_ de  ajercer ‘la maynf présiﬁn posibie para reducir los
tiempos gula de los proveedprés.

Pero mas importante amn es la necesidad de que el
departamento de .adquisiciones establezca sistemas de
retroal imentacion mediante ios cuales los pro&eedores le
cohuniquen con anﬁicipacian las entregas que sufrirdn retrasa; de
egse’ modo  al departamente de contral de materiales se le puede
. informars -y £od05 ;ulaboran en accisnes que contrarrestres esta
situacidn:

—'LarrelaCiwn entre el departaments de control de materiales y
El‘de’adquiéiciohes y entre la cantidad y tipo de informacian pof
?ebrbalimenfacian que se necesita entre ellos también depende de
la clase de empresa, En una empresa de produccivn de acuerdo a
la orden, las fehcas de entrega tienden a ser mads firmes una vez
establecidas; en una empresa de produccidn para almacenar, tienden
a cambiar y, por lo misms hay que dar prioridad a la capacidad de
los proveedores para ajustarse a los nuevos plazos,

Coms en e! casc de las operaciones internas, las entregas a
tiempo de materiales exige asegurarse de gue la capasidad del
proveedor serd adecuada, llepando las &rdenes con fluidez y
escogiends productos especlficos en el altims momento poasible.
La retroalimentacidn deberd medir la velocidad de produccisdn por
pertodo y ajustarse ademas al programa  en las prdenes

individuales.
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v.2 VENTAS.

Es «conveniente hacer resaltar la 1mportanc£a que tiene el
Estudio de mercade en el desarrollo de un proyecto. Una
cuantificacidn errdnea del volumen de ventas o del precio del
producta  conducirla a una estimacidn inadecuada de la capazidad
de la planta y a una proyeccisn de: los ingresos y egresos aiejada
de la realidad, 19 gue podrta dar origen al fracaso econdmica de
la empresa que se integre para llevar a cabo el proyecto.

En algunas ocaciones quienes realizan el estudio de mercade
de un proyecto industrial tienden a ser muy conservadores, lo que
da por resultads que la capacidad de la planta qua se instala
resulte insuficiente para satisfacer la demanda del mercads desde
los primeros atos de operacisn.

Tambign s&2 presenta el casc de que wuna estimacibn demasiade
conservadeora del mercado wbliga a quienes estudian la ingeniarta
y el disefMo de la planta a seleccionar procesos y equipes
tradicionales, en lugar de otros mds evolucicnades y eficientes
prrque los datos del mercado potencial indican niveles inferiores
al minimo econdmico para estos ultimos.

Por el gontrario, una estimacidn del mercads que propercione
cifras superiores a las que en realidad habrdn de alcanzarse,
aara wrigen a la instalacién de una planta de gran capacidad,
mediante una fuerte inversidn, que al no aprovecharse totalmente
incidir&d desfavorablemente en el costo del producte terminade y
en la esonomta de la empresa.

Los principales conceptos involucrados en un estudia de
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mercade son los rxguxentes-

—-— Hercado. Sitio de Lonvergencxa de la oferta “yila‘dema da de‘

productos, en que se estable;e un prEnl ﬂﬂiuo.

-~  Demanda. Necesidad o desea de adquxrlr un hlen o un Eervicio

unida a las posibilidades de adquirirlo,
- Congumn. Demanda efectiva actual que equivalé'al volumen
total de  transacciones de un producto o servicio a un precio
determinade, dentro de un &rea, en un momento dado.

-~ Demanda potencial. Volumen probable que alcanzarta la demanda
real por el incremento normal a future o bien si se modificaran
Vciertas condiciones del medio que ‘la limitan.

—-—- Oferta. Cantidad de ‘un: bien ﬁue lns productores estan
dispuestos av>llevar al mercads. de acuerdo con los precios gque

pueda EIEAH:ar' y' tehiendﬁ ‘en cuenta su capacidad real de

proddcci&n.

-— Prezio. .Valar de intercambio de 1os bienes y servicios gque
se establece entre el comprador y el vendedor.

—-— Elasticidad. Mariacitn relativa que experimenta una funcidn

o variable dependiente ocagionada por la variacidn relativa de un-

factor.

Comercializacien.

Se entiende por comercializacidn el conjunto de actividades
relacionadas con la transferencia de bienes y servicios desde los
productores hasta el consumidor final, En el estudio de
comercializacien de los productos que se planea eleaborar, debe
incluirse la determinaci®n de las especificaciunes que para 1los

mismos exige el mercado, y tambieén debe incluirse el andlisis de
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las preferencias de las coﬁshmidmres.

La comercializacisn requiere de la.existencia de un canal
que permita la trapsferencia de Ios'productos desde la . planta
elaboradora hasta el consumidor. Los gastos de comercializacidn

son funcidn del grado de complejidad de este canal, el cual puede

adoptar distintas modalidades en cada poyecte industrial.

Precios de venta.

Las series estadlsticas sobre los voldmenes de venta deil
producte deben ser complementadas con las correspondientes series
de precios para los diverses niveles de venta: en el origen, al
distribuidor y al consumidor.

El conocimiento de los precios en el owrigen {compras), los
correspondientes a 1los ditribuidores y consumidores finales,
permite realizar estimaciones sobre los  ~ costos de
comercializacien, ast! como determinar los mArgenes de utilidad
en c¢ada nivel de venta. El copocimiento de estos wltimos
paermitird preever el alcance de la rzaccidn de las empresas vya
establecidas, tendiente a proteger su participacisn en el
mercado, impidiendo, a través de redusciones en sus precios u
otras medidas, la penetracién de la produccien de la nueva
empresa. .

A este nivel de estudio de mercado es importante para el
investigador realizar una revisi¢n de los cambios ogurridos en el
marco econdmico dentro del cual se anmaliza el desarrollo del
mercado para el producto considerada. Fara este propésite se
debe contar con serie de fndices de precios que permitan

determinar 1los efectos inflacionarios o deflacionarios sobre los
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cprecios del producto con respecto a un ano base.

Materias primas:
CUEL

: "oiuhén y‘ las rcaractertsticas de las materias primas

disponxbles Ys . en bgeneral, de todos los insumos que requiere upa
plénta?:xﬁauﬁt}ial. son  aspectos de suma  imprtancia, ya que
influyen de manera significativa en la determinacidn tante del
téﬁané' der la planta como en 1la seleccidn del process y  los
equipss que deben instalarse. La disponibilidad de'las insumos,
Junto con  sus precios de adguisicisn, influyen en altc grade
sobre ‘los resultades econemicos de la empresa.

Como primer paso es necesaric determinar cudles son las
materias primas basicas para eleaborar 21 products que se desea
p?aducir en la planta proyectada y cuales son las caracteristicas
0 especificaciones gue estas materias primas deben éxhibir, a fin
de permitir : a) obtener el producto desead:s con la calidad y
las c¢aracteristicas requeridas y b) gque el costo del producto
elaborads este en armonta con su precio de venta.

Desde el punto de vista econdmico una de las caracteristicas
de mayor interdés es el grade de percibilidad de las materias
primas porque lws deteriores o mermas durante su almacenamiente y
transporte vienen a incrementar los c<ostos de produccion,
situacidn que podila implicar en algunos casos la necesidad de

Vincluir en el proyecto la instalacidn de unidades de
acondicionamiento de 1la materia prima gue vengan a alargar su
perteds de vida, o bien disehar la planta cen la <apacidad
necesaria para que pueda procesar toda la materia prima en un

periode suficentemente corto para que el deterioro de la materia



prima no tenga significacisn en la economta de la empresa.

La 1localizacidn de las zonas produstoras de las materias
Primas, la dimensizn de las mismas,  su grado de dispersién y su
infraestructura de vias de comunicacidn y transporte son aspectos
importantes sobre los cuales es necesaric obtener amplia
informacidn.

A fin de estimar la disponibilidad futura global de las
materias primas se requiere obtener series estadisticas de los
volimenes de produczidn para periodos suficientemeéte amplios,
que permitan hacer proyecciones confiables a pesar de las
fluctuaciones esporddizas © paerisddicas que pudieran haberse
presentado en dichos valamenes.

En el caso de materias primas que se importgn, en adicidn a
la infermacidn sobre volumenes de produccisn s necesario obtener
series estadisticas sobre voladmenes de importacitn e informacion
sobre las caracterlsticas de las materias primas importadas y
sobre los proveedores de las mismas.

l.as series estadlisticas de volamenes de produccidn de las
materias primas deben ser comnplementadas con las correspondientes
saries estadisticas de precios, en los diversos lugares de venta;
ad) precio pagado al productor, b) precio de wventa del
comisionista o intérmediario y ©) precio de venta a planta. El
conocimiento del precie de venta a esos niveles permitird
determinar los costos de manejo y transparte y el importe de las
comisiones que inciden en el costo de la materia prima. Esta

informaci®sn servira de base para disemar los mecanismos de

adquisici®n que deba adoptar la planta.
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Una vez conocido el origen y los velémenes de pradussieon de
las materias primas debe determinarse su destino. En algunos
zasos,  las materias primas se consumen localmente sin  ninguna
transformacien, en atros se exportan en otros mas se
industrializan y aidn se da el caso de que ne esten siendo
utilizadas. El conocimiento del destino de las materias primas
permitird prever el volumen que podrd capbtarse para el proyecho ¥y
los mecanismos que deberadn establecerse para este proposito.

Para que wuna planta industrial pueda captar la éaterla prima
que requiere, necesita ofrecer como minimos, a4 guienes la
producen, los mismos precios y la misma agilidad de pago que los
ofrecidos por la competencia. En algunas ocasiones las plantas
que cuentan con las mejores facilidades de recepc}mn son las que
zaptan los mayores voldmenes de materias primaﬁ. En otras
ocasiones la captacitn de la materia prima esta subordinada al
financiamiento previe de su cultive por parte de la planta
intergsada. La reczabacian de esta informacien es imprescipndible
para prever los mecanismos de adquisicisn (compras), disehar las
instalaciwvnes de almacenamiento y recepcidn de la planta, vy
estimar la parte del capital de trabajo que se requiere para la

captacisn de materia prima.
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IV.3 " FINANZAS.

Las empresas deben tener actives para hacer ventas, 9 si las
ventas han de crecer, los activos tambien deben aumentar. Una
expansidn de ventas requiere una inversidn inmediata en nueves
activos circulantes y, a medida que se agote la capacidad total,
tambien deben anadirse nuevos activos. Estos  nuevos activos
deben sar financiados y el nuevo financiamiento impiica
compromisos y obligaciones para servir al capital obtenido.u'

Parte ' del capital requerid$ puade obtenarse retenieh@o
utilidades, pera si ‘la tasa de crecimienta es a}ta, aun :Qna B
emprasa muy rentable pecesitara capital externo. For tanto, adn
las empresas rentables pueden tener problemas de flujoe de
efectivo, a menss que el financiamiento querido séa conocido ¥
Planeado por un lapse considerable hacia el futura.

El proceso de planeacidn es una parte esencial del trabja
del administrador finmanciero. El punto de partida para estimar
los requerimientos de efectivo en el prongstico de wventas:
generalmente empieza con una revisidn de las ventas habidas a lo
largo de los cinco a diez filtimos aMos, y las expresa en forma de
grafica.

Desde lueges, debe acumularse una gran cantidad de trabajo

para fgue un preadstico de ventas sea bueno. Las compafnias deben
proyectar el estado de la economta nacional, las condiciones
econdmicas dentro de sus propias Areas geograficas vy las

tondiciones en los mercados de los productos a que atienden.

AQEmas, deben considerar sus propias estrategias de precios,
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politicas de crédite, - programas de publicidad,; limitaciones de

capacidad ¥y demés aspectos sim;lares. : Las'icomﬁaﬁlas tambien
deben considerar las estrafeéi#s: y .las bollticas de sus
competidores: la indtroduccitn dé' nuevos - productos, o una
fijacidn de precios has agresiva por parte de - otras <sompantas,
que podrlan afestar seriamente al promgstico de ventas.
Actualmente se usan complicadbﬁ madelos de computadora para
pronosticar las ventas y, dado el pronssticec de ventas; para
estimar 1los requerimientos de inversidn, Sin embargo, estaos
modelos s& construyen tomando como base las metodologias

fundamentales que presenta el matodo de procentaje de  ventas.

Este método depende de cisrtas relaciones, particularmente

caugalidad y estabilidad.

La causalidad se refiere a la relacidn 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 actives se vuelven
complejas debido a los placos de tiempo hacia el futuro y hacia
el pasado que implica este analisié. En especial, se deben hacer
inversiones en activos fijos antes de que empiece la produccidn,
y por 1o  tanto estas inversicnes deben hacerse bajo la
anticipacien de ventas mAs elevadas. Las inversiones en
inventarios tambien son zonsecuencia de las ventas.

Ademas de identificar las relaciones causales basicas, un
modela da prontstico  reguiere estabilidad. relativa en las
relaciones entre variables.

Los modelos de computadora se usan frecuentemente para

analizar los efectos da las complegjas interacciones entre las
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ventas y los reguerimientos dé faversidn. Sin embargo, algunas
metodolegltas relativamente sencillas éon : adecuadas para
establecer 1los patrones generales de. las relaciones y uatiles
desde el punto de vista de la compreansisn de 1o que esta
sucediendo en un sentida general.

€l enfogue mas sencillo para pronosticar les requerimientos
financieros, llamado metodo del porcentagje de ventas, empieza por
expresar las diversas partidas del balance general <OMo
porcentajes de las ventas anuales de la ewnpresa, -

Frimgro se alslan aguellas partidas del balance general gue
puaden esperarse varlen divectamente con las ventas, este paso se
aplica a todas las cataegorias de activos: ua nivel de veatas mas
elavado necesita mas efective para las transacgiones, mds cuentas
por  cobrar, niveles de inventarios mis elevados y capacidad
adicional en la planta fija.

En el lado de les pasivos, se espera que las cuentas par
pagar y los pasive acumulados aumenten a medida que S8
incrementen las Qentas. Las utilidades retenidas tambien
crecerdn en tanto la compabila sea rentable y no pagus  como
dividendos el 100% de las utilidades, aunque el porcentaje de
aumanto no es constante, Sin embarge, ni las accicnes comunes ni
los bonos hipotecarivs aumentan sspontaneaments <on un incremento
en las ventas. Las partidas que puede esperarse gue varlen
directamente <on las ventas se expresan comg porcentaje de  la

ventas.
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Consecuci@n de los requerimientes financieros externos.
Ordinariamente, 1a elescion de la fuente externa que se deberta
usar se har;a sobre la base de los costos relatives de diferentes
tipos de valores. Sin embargo, en muchos casos se imponen
restricciones sobre las cantidades maximas de deudas a corbto ¥y a
largo plaze en las que la empresa puede incurrir. Tales
restricciones formarian parte de todos los contratos de préstamo
a largo plazo, y son establecidas para proteger a los
obligacionistas del riesgo incremental que acompanaria a’
decisiones administrativas imprudentes.

Segen estos limites y, consecuentemente, las deudas maximas
adicionales a corta y a largo plazs que la empresa podria  usar,
el administrador financiers puede calcular la cantidad de fondos
externos requeridos que puede obtenerse mediante deudas. El
resto, en caso de existir, se obbtiene con la emisien de nuevas
acciones comunes.

Este proceso puede expresarse en forma de ecuacién, donde
EFR (external funds required) significa fondos externos
requeridos: )

As Af Ds
EFR = m=~m—(AS) + —-—~~(AS) - -———— (AS) — m b (81
S s S

Donde:
As/8 = Activos a corto plazo gue aumentan espontaneamente con

las ventas como un porcentaje de éstas. Generalmente todos los
activos se encuentran dentro de esta categeorla.

Af/S = Activos fijos que aumentan "a brinces", como las nuevas
plantas manufactureras, y que consecuentemente podrian tener un
exceso de capacidad en cualqueir punto en el tiempo, <omd un

porcentaje de las ventas.
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Da/S = Aquellos pasiyg% .a Vdurtq plaza que aumenten
egpontAdneamente con las venptas coﬁo QB ﬁo;ceﬁtaje de #stas.

81 = ventas totales prmyeﬂtadaslpgré el proximo ahfo.

AS = cambio en ventas = (Si.~- 5).

m = margen de utilidad scbre las ventas.

b = razen de retencitn de utilidades = (1.0 - razen de page de
dividendos). Por tanto m (b) (51) son 1las utilidades que seran
retenidas durante el aMo 'y que se usaran para ayudar a financiar
el fncremento en ventas. '

Las inversiones en aétiVOE fijos pueden ocurrvir an
incrementos " a brincos™ mds que en insrementos suavizados, y el
exceso de capacidad puede existir inmediatamente despues de que
una nueva planta haya sido abierta y hasta que el volumen haya
side suficiente para abscrber la capacidad. A

Las tasas peqﬁehas de aumentc en ventas pueden ser
financiadas con fuentes internas, pero las tasas mAs elevadas de
crecimiento requieren del financiamiento externc.

El metodo de porcentaje de ventas para prondsticos de
requarimientos financieros no es sencillo ni mecanico, aunque una
explicacidn de su utilidad requiere de ilustraciones sencillas.
La experiencia en que la aplicacien de esta técnica en la practica
indica la importancia de entender: la tecnclogla basica de 1la
emprasa en cuestidn y la légica de la relacidn entre sus ventas y
activos.

Observese tambien que el metodo de porcentaje de ventas es
mas adecuado para praonosticar cambios en las necesidades

financieras dentro de un plaro de tiempo relativamente corto.
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FTINANZAS

BALANCE GENERAL AL .31 . DE DICIEMBRE BE 19%0
{MILES. DE!PESOS)

ACTIVOS : T PASIVOS
EFECTIVO LA, L CUENTAS POR PAGAR 153'284,899
CUENTAS POR COBRAR 377333, 894 IPUESTOS T SUELDDS 1391381612
INVENTARIOS 2231979.674 BONOS HIPOTECARIOS 157,088
ACTIVO F1J0 (NETO)  gyseras, 027 CAPITAL CONUN 4427890 ,619
UTILIOADES RETENIDAS s

ACTIVO TOTAL

TOTAL PASIYOS ¥ CAPITAL  o3se7as. 027

PARYTIDAS DEL BALANCE GENERAL EXPRESADAS COMO

FDRCEN‘K‘AJE DE VENTAS
{31 DE DICIEMBRE DE (998)

VENTAS TOTALES: 67,854 TONELADAS = 169°635,000 DGLARES = 5.089 K 10'' PESOS MEXICANOS

ACTIVOS PASIVOS
EFECTIVO e CUENTAS POR PAGIR b9t
CUEKTAS POR COBRAR s.07 2 INPLESTOS ¥ SUELOOS szt
INVENTARICS d.as 1 BONOS HIPOTECARIOS HO APLICA)
ACTIVO FLIO (KETO) 5t CAPTTAL CONUN CHO APLICA)
UTILIBADES RETVENIOAS (WO APLICAY

ACTIVO COMO PORCENTAJE DE VENTAS | g5 1

TOTAL PASIVGS ¥ CAPITAL 4.9¢ T
ACTIVOS COMO PORCENTAJE OE ¥ENTAS ——— .83 %
VENOS MMENTO ESPONTANEQ EN PASIVOS —_— 9.96 %

PORCEATAJE DE CADA PESO ADICIONAL DE VENTAS QUE
BEBE SER FINANCIADO enrt
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CALCULOS DE FONDOS. EXrERNDS.R.EQuERIDOS' -
POR AUMENTO EN _LAS VENTAS

YENTAS

PRONOSTICO YENTAS

N\s -

EXTERNAL FQI;INd REQUIRED (FONDOS EXTERNOS "REQUERIDOS)

EFR =
‘EFR = Boas o oo B s - oans
5 s s
" e
erR = {.66) (4.04 X 10Q) + (1.185} (4.04 X 1)

"

1
(+.96) (4.04 X 1Q) (0+.5) (S.49 X 10)

- (@.07)

1.
EFR = 1.8 x 1o = 15,100°'Q00,000 PESOS MEXICANOS

3000 PESQS MEXICANOS APROXIMADAMENTE

DATOS : | DOLAR . ANERICAND (USD) =
PARIDAD PROMEDIO HASTA JULID 1991,
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CONCLUSIONES

Se - puede pensar que la accidn de coﬁpras puede pasar
com® una funcidn vutinparia y sencilla, de caracter!sticas
totalmente administrativas., La idea del presente trabajo fue
el de mostrar el aspacts profesisnal que en realidad tiesne vy
el lugar que en las empresas llderes mantiene COMPras coing

productor de utilidades.

Se ubict el estudio en una empresa que ha tenido un
crecimiento rlpido pero donde no ha sido el desarrollo de las
diferentes Areas AI mismo paso. También se did idea de  la
situacidn de compras en el contexto de la compaMla y la misma

que no le permite desarrollar tode su potencial.

Se ha propuesto un sistema general de compras para darle
antes que nada un enfoque técnico—administrative y se ha
racomendada  un equipo de gentes dindmico y capaz -para poder
ampliar 1las funciones del departamento y para involucrarse

mis estrechamente con otras dr=as de la empresa.

Un punto importante es el conocer 1las caracteristicas
que prevalecen actualmente para tener un punto de partida y

as! identificar nuestros objetivo.

Se intentd dar un enfoque donde el comprador debe de
conocer las otras Areas para entender mejor su trabajo y para
poder llevar una relacidn mas productiva con los otros
departamentos al tenerlos ¢omo aliados en nuestra negociaciédn

con €1 proveedor.
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Fue necesario desarrallar un flujo base para conocer las
funciones _que por: necesidad tienen que llevar un orden en el
tiemp® y para delimitar de alguna manera las funciones que

realiza el departamento.

Es importante crear gonciencia que el Area de compras es
la principal  interesada de que los materiales no tengan
problemas de calidad y se tengan listos en el momento que

sean requeridos.

En este sentido, se propuso un sistema de punto de
reorden y de lote econdmico  para . controlar y evaluar
constantamente las diferenles variables que intervienan en

las decisiones. Es parte medular del trabajo su seguimiento,

Siempre estas técnicas ayudardn en las decisiones pero
también siempre tendremss un grads de subjetividad que
nosotros sabemos 2! ingeniars podrd correctamente dar por su
capacidad de ewvaluacidn, estudio, conocimiento técnico,

inventiva 2 ingenio coma su nombre la dice.

Fodemos decir que el gerente de compras continuard
progresando por el camino administrativo. Aprovechard en
may2r gradoe las oportunidacves para superarse, para comprender
mds a fondo la administracidn general de la compaMia y la
economia del mercado espectfico, de la nacién, y £1 escenario

mundial del que forma parte.

CEl ritmo del progress tesnolédgics es tal que el cdmulo

de canocimientos técnicos se duplica cada cinco  afwos. El
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gerente de compras tisne gue : ééﬁqdié

y c¢oncentrarse en las ideas gue)parecen. mds pr edafés. TEl

tiene que comprendsr algunos. - principidé de . la

programacién de magquinas, mejorar U ha iliﬂad matemAtica: ¥

estadistica.

Desde 1luegax, el pjecutivo de compras_sera cad$ Qe:»hés
importante como miembro del grupo directivb dekla_,cbmpahga.
En su papel de innovador y de persuasor, el especiaiiséa ;dg
compras’ visitard regularmente ios proveedores, instAlqtaiié o
coordinacidn de los . esfuerzos de inve:»igacibnt yix &é

dasarrollo para satisfacer las nercesidades futura§

Con - el: tiempo, -irdn credndose nuev05—coﬁééptps'dE;
organizaci®n, pero la funcidn de compras es tan bAsica‘gueila’

"labor. seguird siends ‘la misma. Las opérationes,{y"rléé

técnicas cambiaran, los especialistas también, berdflaﬁ“mefds'""

.seran siempre_las mismas.
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Estos “objetives . las deba . cumplir de acuerdo a las

siguientes actividades:

,';Unp:conaucc£0n‘operafiv; del material segln pedidog.
’Uné'planifjcadi&n del matefial a cbrto y a largo plazo.
Temar en cueﬁta el medic ambiente que influye <omo

decisiones.a nivel dirvectivo, tasas de disponibilidad, maximo
capital invertido.
‘ FPlanificacidn de la producci®dn: lista de pieczas, plan de

trabajo, comprobantes de uso, etc.

Considerar listas de piezas a. fabricar, ordenes de
produccidn, hojas  de almacenamieq@a, datos basicos de
movimientes, existencias y ﬁro?eedéres. " Considerar 1la

fantidad | * econdmica  de pedida 'y el “éontrol de  entradas y

salidas de material.

Como. se puede ohbhservar, la funcidn del departamento de
compras enfoca mds de los conceplos 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.

230



BIBLI1OGRAF IA

CONTROL DE LA PRODUCCION Y DE INVENTARIUS
PRINCIPIOS ¥ TECNICAS

GEORGE W. PLOSSL

PRENTICE HALL

MEXICO D.F. 1987

FRINCIFIOS GENERALES DE COMFRAS
LEONEL CRUZ MECINAS

ED. CECSA
MEXICO D.F. 1985

EL BERENTE DE COMPRAS Y SUS FUNCIONES
VICTOR H. PDOLER JR.

EDITORIAL L IMUSA

MEXICO D.F. 1990

VARIOS
INFORMACION GRUPD MEXINOX
Y PROVEEDORES

INFORMES DIRECCION SENERAL MEXINOX

VARIOS

METAL BULLETIN

WORLD STEEL AND METAL NEWS
LONDRES, REIND UNIDD

LOS ACEROS INOXIDARLES
GABRIELE DI CAPRIO

ED. CAYFOSA

BARCELONA, ESFARA

INGENIERIA ECONOMICA.

LELAND BLANK, ANTHONY TARQUIN.
EDIT. MC. GRAW HILL.

MEXICO, 1987.

ENFDRQUES PRACTICOS PARA PLANEACION
Y CONTROL DE INVENTARIOS.
GARCIA, 1983.

FUNDAMENTOS DE ADMINISTRACION FINANCIERA.
F.J. WESTON, E.F. BRIGHAM.

EDIT. MC GRAW HILL.

MEXICO, 199G.

231



ESTADISTICA PARA ADMINISTRADORES.
RICHARD I. LEVIN,

EDIT. PRENTICE HALL.

MEXICO, 1988,

FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA.
PHILIP. KOTLER.

EDIT. PRENTICE HALL.
MEXICO, D.F. 1987.

232



	Portada
	Índice
	Introducción
	I. Antecedentes
	II. Sistema Productivo
	III. Sistema de Compras
	IV. Impacto a Otras Áreas
	Conclusiones
	Bibliografía



