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INTRODUCCION 

Tooas 	 p 	 r 	1 11W 	 16(1 

productiva m de i,ervi,7ins, 	 oe 	terta or t ma, 

ce-crics, ri.iiaccieues v art1,7nima terminarins, asl como 

mnbiliario, equipo nr cu'icina, maquinaria Para la 

producción y aldunos oosere£.- 

Estos insumos son 2rnperielonadas por la funcibr 

compras, la cual debo de planear adecuadamente la 

adquisición de ellos, evitando que so tengan retrasos en la 

produccibn o en el caso de varitas, perder clientes por 

ine;:istencias de articulos requeridos. 

Se puede decir que compras desembolsa grandes 

cantidades de efectivo. 	Se estima que más del 507. del 

total de los gastos de le empresa se encuentran en esta 

brea. De aqul la importancia de administrar adecuadamente 

esta función, se observa con mbs frecuencia en las empresas 

de giro comercial donde las compras llegan hasta un DO% del 

total de los costos. Por esto, se le debe dar mavor 

atención e le función en un comercio, la que debe de 

realizarse en forma inteligente analizando todos las 

factores que la afectan y no sólamente el precio, 	As1 

mismo, es necesario que estas empresas cuenten con un 

procedimiento de compras adecuado que les permita tener un 

desempeño eficaz de la actividad, logrando de esta manera un 

precio bajo en la compra y un costo de almacenamiento 

mlnimo. De esta se eleva la posición vendedora de la 



poirra 	 ¡o Gr¡mpuq,-.Hclo ,11 (~111.o a oroul, CO11,1,(1 

Unnl¡lil¡TaDd0 lo ...Interior, 	protendib por minio 

tinte trabajo identríical las DOEIni0q, jC'tlCICVICI 	del 

procedimiento de compras utilizado por los medianos 

revendedores de material electrice en Uruapan 	identvítcar 

y reconocer los problemas neo originan las de-Ficiencias 

encontradas y su reporcucitin en el aspecto económico de la 

empresa. 

AsS mismo confirmar la ideo: Las medianas empresas 

revendedoras de material eléctrico en Uruapan que carecen 

de un procedimiento de compras adecuado, llenar tan a un 

deterioro competitivo en cuanto a precio, calidad y 

servicios proporcionados. 

Para llegar al cumplimiento de lo mencionado en el 

dArrafo anterior fue necesario conocer el procedimiento de 

compras utilizado por los medianos revendedores do material 

eléctrico en Uruapan, mediante una investigación que 

consistió en dos partes: 

—Una parte tebrica que trató los conceptos generales 

relacionados con la función de compras. Esto con la 

finalidad de que el lector tuviera una idea mls clara del 

tema. 

MAs adelante se fue profundizando hasta llegar al aspecto 

medular de la investigación. que es el procedimiento de 

compras. 
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CAPITULO 1 	CONCEPTOS GENERALES 

1.- DEFINICION DE EMPRESA 

Ll concepto dp cmpresa para nuostr,:. írltudic, 	dc _,ffia 

importanula ya que dentro dn 	 t..urne 	..,,r de 

tecnicas administrativas nue se von de.:.oltullondr 

especia/`:ando de acuerdo a su oroblematica. 	Ll adecuado 

aprovechamiento de los recursos que la integlan, le permite 

lograr el cumplimiento óptimo de sus objetivos, siendo uno 

de los principales la producción de bienes o servicios 

para satisfacer las demandas crocientes de una población. 

Fl través de su operación obtiene un beneficio económico y 

social. 	Y contribuye también a aliviar algunos problemas 

de la comunidad, como la creación de empleos, cantidad y 

variedad de productos que ofrezcan mayores beneficios al 

consumidor, etc. Asi que podríamos decir, con toda 

propiedad que la empresa contribuye al bienestar económico 

y social de la población. 

Como lo afirma Jost Mendez Morales al mencionar que "la 

empresa se convierte en un instrumento de promoción del 

desarrollo") 

Después de haber mencionado la importancia económica y 

social que tiene la empresa para la sociedad, trataremos de 

definirla, comentando algunas definiciones tratadas por 

estudiosos de la materia. 

1  Monde: Morales Jose y otros, Dinámica Social de las 
Organizaciones, Me:dco, Interameringcana 19B8 pag 169. 
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Morales nos.  dice nue ' Empa 	 u,-:t..ja del -.1s 

econbmien capitJilista, es 1,7 tnidad 	ca de produccib--:' 

Cr mn podemos observar en ias Jefiniciones meneinr,ndas. 

enzontt +mos elgunns elementos en PM , 1C1.5. cuales integran 

a la empresa. De Acuerdo con cato podemos decir que " 

empresa es un organismo social dedicado a producir biene,.. c 

servicios, el cual se forma bajo aspectos legales y 

realizar sus funciones se apoya de recursos econbmicos. 

materiales y humanos, auriliadoo de la adminiatracibn Para 

lograr rus objetivos- ". 

TIPO DE EMPRESAS. 

Emisten diferentes formas y crtterins de clasificación 

de las empresas, pero para nuestro e--,-tedio se har1 una 

clasificacibn en forma general de leo mismas. 

P Bina — 
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MICf,'UEtlikE.-3A5 

DE ACUERDO A 	PE1UEr4A ENPRESP, 

lJ IANAU 	 MEDIANA ENRRESA 

DE ACUERDO A SU GIRO 

1.1.1.— AGROPECUARIAS 

También conocido como sector primario, porque su 

producción se obtiene directamente del suelo, es decir no 

necesita practicamente de ninguna transformación, dentro de 

estas se encuentran productos alimenticios, asl como la 

orla de animales domésticos. 

1.1.2.— INDUSTRIAL 

Conocido también como sector secundario, aoul se dedire 

principalmente a la transformación de materias primas, para 

obtener diferentes articulos que satisfagan las necesidades 

de los consumidores. Ejemplos de estos son: la minerla. 

manufacturera, construcción, etc.. 

Flkgina 



1.1.,7,- DE SERVICIOS 

brxndi,n 	 t 	r. 	t,sent: ,, 1 met ,tt,  

Int a rItt 	cr t ,n1b t 	t uno'. rrlc, 	.."..oftle 	 como 

etemplo de elie,  s,c 113111- del tl w.:twte, la energit,  

PI(T.ttico, 1C) te:.nc09',, el t hurcxe. etc, In (,te rumz4 

encuPntro nit~o nue tro 	 del 	 hpbla en 

cap ittl1or, pos-1: ev 

DE ACUERDO A QUIEN APORTA EL CAPITAL 

1.1.4.- PUBLICA. 

Son las empresas que se forman con capitales apartados 

por el gobierno federal, estatal y/o municipal. Creadas por 

la necesidad de intervenir en la economía, para cubrir 

algunas actividades o áreas donde no lo hacen les 

particulares. Crean empresas y satisfacen necesidades 

sociales impulsando a su vez el desarrollo socio-económica. 

1.1.5.- PRIVADA 

Son aquellas empresas que se forman con aportaciones 

de capital de particulares, por lo general hacen la 

inversión con el fin de lucro. Donde los medios de 

produccián pertenecen a los socios. Y cuenta con un sistema 

especializado de administración para hacer frente a le 

competencia. 

DE ACUERDO A SU TAMAMO 

Euisten diferentes criterios para clasificar las 

empresas de acuerda a su tamallo, los cuales ce basan en: 

Página - 4 



	

vrl 11,(1s(tk 	tiC 	\'( .111 a 	,t11,aikC', 	(.1e:CiZji 

- 	i. n 	 P 	t.le 	pi 1..“11, 	 I  

	

qocir, 	u 	1..flitr.,1 
	

ice 	11 

111411.11,'ll 

Y C.'l 1- .11I1Pr, tlf.? per 	 1,1111.. 

Var 	 o 	 CU, I 	I 11:.; L'rlt 

oniniouee par¿ di:tinutur a 	 r n, atondivqdo 

tomai'ln, 	par 	lo 	que 	1 cle. 	=_raro ientr:>cr1 t et-  1 OS 

wiclusivol, de un autor y pndr,an contradecir el criterio dr,  

otros. 

1.1.6.- MICRDEMPRESAS 

Las micraempresas de acuerdo e los criterios 

mencionados son aquellas que únicamente atienden al 

mercado local, su producción es de tipo artesanal y no 

cuenta con maquinaria. Tiene un promedio de 5 trabajadores 

y características de empresa familiar. 

1.1.7.- PEOUEIA EMPRESA 

De acuerda a estos criterios la pequeña empresa abarca 

el mercada local y comienza a salir de él, ocupando un 

número mayor de trabajadores que agilizan la producción. 

1.1.8.- MEDIANA EMPRESA. 

Tomando en cuenta los criterios mencionados se puede 

decir que es aquella que abastece al mercado local y 

atiende a varios estados del pais. Para producir cuenta con 

una maquinaria más desarrollada, por la qüe tiene poca mano 

Página - J 
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1.1.9.- SPAN EMPRESA 

	

stas embrcsi.s 	tito, 	 11.111,1 

(", Ort0C: 	t rmt 	 t;(1iC. 	 , n 	 •"-,r I 	) 	 111 i +r 

produscib n estn d 	 imente san 

rwronocidas COM) 1-(1,~ 	 en vromedio 

con 100 traba.b..idc-J,es. 

2.- CONCEPTOS DE ADMINISTRACION 

Para determinar el concepto de,  administración, se eitcin 

e cent i nuac iO.iri 	I qine 	ell n C ir:met:A 

Para Feterson and Pbhiman: "una tecnica por medio de la 

cual se determinan, clasificJn y realizan los propósitos Y 

objetivos de un grupo humano particular'. 

Para Koontflz and OADonnell: "la dirección  ,e  o un 

organismo social y rU efectividad en alcanzar sus 

objetivos, fundada en le habilidad de conducir a sus 

integrantes". 

Para G.P. Terry: "consiste en lograr un objetivo 

predeterminado mediur.'-e el esfuerzo ajeno". 

Para F, Tannenheum: " el empleo de la autoridad para 

organizar dirigir y controlar a sus subordinados en forma 

responsable y por consiguiente a los grupos que de ellos 

emanen, con el fin de que todos los servicios que se 

prestan sean debidamente coordinados para el logro del fin 

de la empresa ". 

PAqina - 6 



Para Henry pava/: " Es prever. ornani.:ar, mandar. 

coordinar y contralor". Sehala vv, es " una actieldad comun 

a todas las organizaciones humanas y aplicables a toda la 

actividad de grupos va ti0i• 	cJ31-:,a. JOS negocios, o el 

gobierno ya que, por lo misma es universal". 

Para Fernández 	: "Es la disciplina que peusipue 

la satisfacción de objetivos organtp.acionales contando 

para 	ello con una estructura y a travos del esfuelzo 

humano coordinado". "Ffectijar a troves del proceso 

administrativo, planear. ejecutar y controlar". 

Para Wilburg Jimenez Castro: " una ciencia completa de 

principios técnicos y practicas cuya aplicación a conjuntos 

humanos permite establecer sistemas racionales de esfuerzos 

corporativos a través de los cuales se pueden alcanzar 

propósitos comunes que individualmente no se puede lograr". 

Tomando en cuenta las definiciones mencionadas 

anteriormente podemos decir que: "administración es un 

conjunto de técnicas encargadas de coordinar actividades y 

conducir subordinados, para lograr fines previamente 

establecidos, aprovechando 	máximo los recursos 

materiales, humanos y económicos para lograr el eficiente 

desarrollo de la ornanizaciÓn". 

3.- AREAS FUNCIONALES DE LA ADMINISTRACION. 

Dentro de una organización se establecen diferentes 

áreas funcionales que facilitan el logro de sus objetivos. 

En estas áreas se realizan en forma especializada 

Página - 7 



direrentes actividades que oruvienen 	rouric~mient 

la organización. 

Observadas las areas funcionales dssds el punt. de 

vista teórico. se pueden encontrar con dirercutec nombre,I. 

Por lo que se mencionaran come se denominan en la práctie. 

*reas de Adminiv,tración de la Producción. 

hreas de Administración de la Mercadoter-

nia. 

Area de Administración Financiera. 

Area de Administración de personal. 

Area de administración de comprAs y chas-

tecimientos. 

Z.6.- Area de Administración de organización y 

procedimientos. 

Z.7.- Area De Administración de Informática. 

3.B.- Area de Administración de Relaciones 

Públicas. 

Z.l.- AREA DE ADMINISTRACION DE PRODUCCION, 

La Administración de la producción, se mencionará como 

un conjunto de principios generales que ayudan a la 

economía productiva mediante el diseRo de instalaciones, 

trabajos y programas de Control de calidad de inventarios, 

la evaluación del trabajo, pero sobre todo el control 

presupuestario de costos. Su importancia radica en definir 

y formular paliticas, flujo de información que permita 

lograr los objetivos de la empresa, haciendo uso óptimo de 

su capacidad productiva y recursos disponibles. 

Página - 8 



3.2.- AREA DE LA ADM1NISTRACION DE LA MERCADOTECNIA. 

La función general de la mercadeteunia er 

dirigida a :atiofacer necer:Idades. carenclas y d~or: de la 

población a través de (ni proceso de inrevramble. 

Ñparte de satisfacer al consumidor romo ya sc diro la 

mercadotecnia también realiza actividades antes y después 

de la compra, tales como conocer necesidades y deseos oel 

cliente en cuanto a nuevos productos, mejoras a loe 

actuales, situación econÓmica del mercado para establecer 

precios, y lo más importante, mantener a la empresa en una 

posición competitiva. 

3.3.- AREA DE ADMINISiRACION FINANCIERA 

Se ocupa de la administración de los recursos 

económicos de la empresa y de su optima utilización, para 

lograr un mayor rendimiento y en todo caso, buscar la 

manera más rápida y menos costosa de hacerle llegar 

recursos económicos. Así como mantener información oportuna 

de análisis de los estados financieros para tomar 

decisiones que 	beneficien a la empresa o en todo caso 

buscar el menor riesgo posible. 

3.4.- AREA DE ADMINISTRACION DE PERSONAL. 

En la actualidad esta área es importante por su 

carácter humano, ya que ninguna empresa podrá lograr sus 

objetivos sin ocupar del elemento humano. Su finalidad es 

la creación de un ambiente adecuado para que se den de 

una manera Óptima las felacianes entre la dirección y 
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todo el prucel,.o 	 ..r.,,( 	;It 1011 `," 

desarrolio. 

3.5.- AREA DE ADMINISTRAC1ON DE COMPRAS Y ABASTECIMIENTO. 

La +unción de esta area as encontrar a/ Proveedor 

adecuado, en el momento preciso y ,::01") el precio correcto. 

para lograr costos bajas en la producción a evitar la 

perdida de clientes por falta de articulas requeridos. 

No se abundara más en esta área por que en capitules 

posteriores se hablará con mayor profundidad. 

3.6.- AREA DE ADMINISTRACION DE 

ORGANIZACION Y PROCEDIMIENTOS. 

Esta área se ocupa del análisis de los planes de 

acción colectivos, procedimientos, formas y equipo, con el 

objeto de simplificar y estandarizar las actividades de la 

empresa, analizando impresos o 4:ormas, mobiliario v 

oficinas para que estén acordes con sus necesidades. Así 

como análisis del trabajo por medio del estudio de tiempos 

y movimientos. 

Cuidando además que las Órdenes sigan las líneas de 

autoridad establecida o establecerlas en todo caso de 

acuerdo a las necesidades de la organización. 
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3.7.- AREA DE ADMINISTRAC1ON DE LA 1NFORMATICA. 

1,.rincipalmente su enfoca al estudio dr o,. u,i5temas 

1 I ifOrITIOC. I n 	(10V. 	 ) 	je 	10 ,:ompli t o doy z) 	y 

Otros 	 electrónicos!, 	t,a.^s del anal`., de su 

estructura, funcionamiento, capacidades y aprovechando al 

maimo sus ventajas en el trabajo. !Actualmente el uso de 

la computadora tiene gran relevancia debido a que nuestra 

sociedad se basa en lo información, lo cual es Importante 

para la toma de desiciones en una empresa. 

3.8.- AREA DE ADMINISTRACION DE RELACIONES PUBLICAS. 

Esta área se encarga de establecer y mantener una 

imagen correcta de la empresa en cuanto a sus políticas, 

productos y servicios que presta a la sociedad, además de 

aconsejar a la empresa sobre soluciones a problemas de 

comunicación hacia el público, gobierno, empleados y 

sociedad en general. 
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CAPITULO II LOS MEDIANOS REVENDEDORES DE MATERIAL 

ELECTRICD EN URUAPAN 

1.- CARACTERISTICAS GENERALES DE LA CIUDAD DE UUAPAN 

	

111,7111- . ,'.te ,'tít 	tt. 	itt tu 	,ititt, 	e 	ti t. titt. 	t.(1 r 	t'.1.1; 	t 

de. ttoq,Utb,1 
	

C1 	OU 5".11Pcw1. 1 ,7:1 

r.t.‘pt Inent al 	ni, 	1-r'(r.1 c 	Ir, , 

de .L.is ciudades 'cric P'At 

t .::tr- 	del 	mv4ito.es 
	 I 	 nr' 	II ti ,(1‹',11„..'ff1.1 1 

ionio un naralsu o tierra de 1 	Lrnc eriffiavera y wffio la 

tiegunda ciudan ir  importancia en el eetadi:, 

La ciudad di-. ilruapan 5c-- asienta en una valle t'ormade uor 

ni tlo CepAtitzio,e1 CLIIIee atrocha üv.1 su parte suroete, 

pues en ambos lados Inzisten una serie de elevaciones,ceme 

es el caso de loe cerros "Tecolote"."El Knluco" entre 

otrosial norte de la ciudad se encuentra el cerro "La 

Cruz";al oeste sobreslalen los cerros el "Jabal, 

Sapien",y al este el rieleve es predominante 1111no. El vio 

Cuphtitzio es utilizado 	como atracción turística en el 

lugar donde nace.como riego y como fuente de energía paro 

plantas hidroolctricas y finalmente su caudal se deposita 

en el Tepalcatepec. 

En 	esta zona por su clima templado. predominan los 

cultivos de aguacate,durazno,zarzamora y la nuez de 

macadamia- 
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1.1.- UDICACION 

LII 	 1;',111 
	 ih 	(111 

P01 11..,:t tu 1 	-.L1LC 	rt,ntibte 	dm 	 , IL 	1dr 

, tmnt,it 	JI 1 	f '1 do o, 	MI,  no, 	tm.t,di,  1 ,1 ,1 	 11 

1JU 	 r5 dr U 0.2. in, 

WareZ,r, 	nr 	105 	ITIODI 11 1, ; 	dc 	T1-1 1rl ItI1. 	.11 	LItt C 	c, 

Tarctan al e,  te; Nue,.o 	 .1 	 ioY. 	. 

Ea' ip.n y los F ' py 	al norte: y ,1 	 dP 

Zamot.,11ambaldlalhacia el sur. 

1.2.-PODLACION 

	

Actualmenle,.-egOn el 	Censo 5c.nli al 	de FoblaciSr 	v 

Vivienda de 1990f1NEGI),e1 total de habitantes del 

municipio de Uruapan es de 717,142 que representa el 6.14% 

del total dr la poblaci6n del estado de Michoacbn,de loe 

cuales 104,647 son hombres y 112,445 son mujeres. 

Esta poblaci6n se encuentra asentada principalmente en 

la ciudad de Uruapan,que es le cabecera municipal.Las 

principales causas de ésta absorci6n de población se basa 

en el potencial hidrol6gico y forestal del brea,as1 como en 

la dinbmica de sus actividades industriales,comerciales y 

de servicios de la ciudad de Uruapan, cuya ubicaci6n juega 

un papel muy importante al servir de enlace entro la Tierra 

Frla o Meseta Tarasca y Tierra Caliente Iredifin 

Tepalcatepec). 
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2.-PRINCIPALES ACTIVIDADES 	((U 

n 	1 ,:., 	c 1 de 
	

P i- 

i 	I rldi tillt".Flt rt 	ir,t, 11 t l• 	 I tt 	rtt` t I  

2.1.- Actividad comercial. 

	

r$- adiclondlmentria 	 ba 

	

innor t anc a 	 Yi da 	ar 	 cii,o..td• 

.iipt.çip'p 1 C An mí,b. an,l:litIr de la introducciún 	.aminor 

v carreteras doi . cnnectJban a 1. ciudad de Druopan :.on 

regiones: de la Meseta Taraca o "liorra Cr;,-, Y Le l3 l'erra 

Caliente. 

leIctualmente rinde c::ictiondo un dr¿n apee comercial va 

que su desarrollo ha sobresalido al relzto dr lar 

actividades de la ciudad,a1 considerarse como un -Pastor que 

ha influido dortacadamente en el crecimiento de la mima. 

sobre todo en los illtimos 20 aíios en los aue gracias al 

comercio se han atraído capitales importantes. Entre los 

mis importantes destacan: 

- La Nacional 	 -Multivideo Junior 

-Pinturas de la sierra 	-Automotores de Uruanan 

-Comercial Mexicana 

-E/ectroobra 

-Materiales Ledesma 

2.2.-ACTIVIDAD INDUSTRIAL 

La actividad industrial no habla tenido gran desarrollo, 

ya que la ciudad de Uruapan era una zona bAsicamente 

comercial.Y no es, sino hasta los últimas décadas que 5e 

empieza a notar una mayor actividad industrial. 

"gina 11 
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.•• 	111,1'11/ 

come,cia.Y no 	nIno 	!wr.  • 

embwr,1 a notm, una aK,yr,r 	 induil lal. 

t.,.n la «J,Ltu¿kltd,,,d 5U 	 en 1 7  

Neciona} .1.- la Indul-,tria de la 4.,,n,..- .i.urm¿.T1r.-H 

21.19 ndur..t r a% • que emp 1 can . AproYimad:Ilmente a 	onreres. 

entre los nue destacan: 

-Chocelatera do Utuapon 	 - Industril Ezveleva 

-1ndustr1as Narve5 	 Oulmico Hércules 

-Plásticos del Cupatitzio 	-Artifibrw; 

Su 	istencia ha sido un motor económico para la :iuded 

el estado y representa fuentes de trabajo e impuestos. 

2.3.- ACTIVIDAD FRUCTICULA 

En Uruapan la siembro anual de cultivos se ve limitada por 

la baja aptitud de los suelos con capacidad aprIcola,no 

obstante,los frutales. siempre se han producir con gran 

é2uto como lo fue en su época el cafe.Actualmente,se 

produce principalmente el aguacate.ei dura:no,la zarzamora 

y la nuez de macadamia.puesto que se encuentran condiciones 

favorables para su cultivo comercial y amplias 

posibilidades para incrementar "La planta agroindustrial 

actualmente compuesta por 148 empresas, de las cuales 44 san 

agrIcolas.31 pecuarias y 91 forestales". 

La actividad fruticula es una de las actividades más 

importantes. debido a que Uruapan ea el principal productor 

de aguacate a nivel muidial,cosa que ha venido dando un 

gran impulso a la economla.no sólo local mino regional. 
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aquori4P en gle,.,,,,Nole,mim0 (-We 

Pare 	su 	cow,crv.:-icihn, 	t 	 ] 	; 

:1c1w-sJv,Ikmente 	nora 

etadounidene. 

é)lnunos de los rt'incinalvE proouctorer, 

-Sr.Joaguln lirrodán Ortega 

-Sr.Francisco Barragán Vivas 

-Sr.Uuon Mendoza Fernández 

-Sr.Jesós Huerta. 

2.3.-ACTIVIDAD DE SERVICIOS 

La Cámara Nacional de Comercio de Uruapan tiene 

actualmen te registradas 1175 empresas de este ramo 

econbmico,de entre los que destacan. 

-Hotel Mansión del Cupatitzio 

-Hotel Plaza Uruapan 

-Hospital cvil 

-Banamem 

-Pancemer 

Por otra parte,esta organización considerar que lo suma de 

empresas de servicios pueden llegar hasta o00 considando a 

los "no registrados", entre ellos algunos sol-vicios ~ices 

y bufetes de asesorla,etc.. 

Esta actividad proporcionalmente llega a tener gran 

transcendencia en el desarrollo econbmico de la ciudad. 

- 16 



LA PENUEnA Y MEDIANA EMPRESA FAMILIAR 

7.I.-CARACTERISTICAS DE LA PEREDA Y MEDIANA EMPRESA 

1.11 	 1-, rearnr,In 	 v 

mrdian 	rnprosa. F.E ericuntvn pr, 	innt ,rne,:uadc 

par dr<i.arrcllarsa.En 	 1 p~rdm.:. 	 ave SC 

observa donce rrnte un mercado nac:ion¿l :ontral:Jo y ei 

internacional cuvc aspectc çnj vi 	cresenriA serios 

deficits comerciales tan 5U nalanra, es poco iitlo le 

creación de arandes empresas. 

Ante ello 1s proyectos de mediana y rigueño empresa 

poseen características nue inri nacen mAs fnctiblee.Pues 

necesitan de poco capital para operar; se adaPlan 

rIpidamente a las necesidades del mercado;utilizan un % 

mayor de su capital instaladolgeneran le tecnolonla 

intermedia que el pais requiere v no precisa para ser 

fundada de especialistas en administración.finanzas 

economla. etc. 

Adem&s de ello presentan ventajas cnmo: Agilidad y 

fleibilidad de financiaMientol el empresario puede 

utilizar mZis su capacidad creativa; formación de un equino 

de trabajo mas leal por el reducido nAmero de trabajadores. 

Sin embargo presenta desventajas como: fondos propios 

insuficientes y flcil acceso al credito;dificultad para 

utilizar economías de escala;centralización de decisiones 

en el dueño de le empresa.Esto debido a que la maverla de 

estas empresas son integradas por familiaslausencia de 

información especifica orientada al segmento empresarial y 
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'.--IIITUACON ACTUAL DE LA PEWJEZA Y MEDIANA EMPRESA 

Pl 	 I.,  ru IlLc: t',15./. de e 	rmpreear nc 

▪ (o 	7 aps de -P-uncion¿mientz.las razones. 

• ~nrionat unrupandolas en: situaciones imputables 

Oireri,~It al ¡Alpresario,donde el hecho de ser la mayoría 

dp 	u.l lr, 	4lulliares.afecta 	en 	i'orma 	importante 	su 

tambien presentan falta de 'tapacitacián en 

aspectos taleL rpmnifinanzas, administración de recursos en 

hitnoripnes do inilacibn e recesión,desconc,ctmiento de la 

promocibh adocuada de sus productos,etc y los elementos que 

prnvienen del mecho en donde se desarrolla su 

negorin,Oil'irultades cnntra los. que Para su desgrecia'oocas 

veces puede hacer f:+190. 

De estas atimas uo pueden destacar los s2guientes: 

-Falta de es41mules y cmcesiva carga impositiva.Lo quo 

desesti,biliza la prisiribn financiera de sus mpresas. 

rbnina - II) 
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-,tureaí,cis di 

..sr» 	ea 

-ruplicidad de depJrtment 	dubi-rnmen 	 111;. 

lp mediana y peque¿ cmpresa.donoe  

representantes no t 	conocimiento os la sito.i,sión rGai 

de los negocios. 

En cuanto a los problemas deriv¿ides de la empresa vio el 

empresario, se pueden mencionar los siquientes:falts de 

planeacón;problemas 	administrativos,financieros.legales 

fiscales 	contables; aislamiento hacia el grupo 

empresarial;falta de una cultura financiera; inadaptación 

al cambio; carencia de capacitación y centralización de 

decisiones.esta Mtima como se mencionó en pbrrafos 

anteriores,se deriva del hecho de que la msvorla son 

empresas familiares,donde el duei'lo trata de hacer todas los 

actividades.convirtiendose amI en "el hombre orquesta". 

Problemas que afectan en forma importante el 

funcionamiento de la empresa. 
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k 	, 	,14,44.4 	1 ion' n 	un 	oran 

r. 	noc 111111,11', 	(11 I 	P ^tlrt, 	 i ti 	11?: 	ha 	nermitido  

toner 	 I t. 
	

I 11,11 I 	j 	 mai ado toral 

reg nna 1 , 

Si n 	17 mblargta,cnr,arll 	 11r,it4nlo 434 	em¿sti cat 

-El 	hecho de mane.3,44 	 4 	Cala-a o tu, ;xst 	ot 	fek.  ent es 

y 	del  j cado 	mano jr,,, lir< e, IN4 	calo. 	134, 	norsonas 	de 	riurvo 

inyreset,tar•den en r:nons1.:, lo s al¿u"a !arlo, 4-404, 
 

ln que la 

mayor l a no se ~int ert í.11 I rtt lo, ante ello se vetirbn en 

poco tiempo de la empresa, 

-Al 	momento de realizar sol, cnffini, - 	oa t'A 
	

113lit U. ilft I 

loe. proveedores /es imponen i3/1-i4s -41ot 9 tsrt compras raq 

algunos casos no se alcanran a t 4444144'. ron atrAll cw1t9ioet',  

los pedidos no zon recibidos a tiempo, 	ve pi 1' 4411,,,t4 

la escases de materiales por la 	a 	 ,d 00 
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;7. I 	 cznie,  1;e me nr .T1C• 	 r  

onz. 	un& 	 nr: 	.ber c. 	: 	 I r• 

de 	invunt d.r 

ad: 	 cmpcithI- 

un& ,,&lt& 	:rca de invent,,w)r,E, 

nrmelm ,tica menctcrnada permite JA:uervar ri ne,:ne Ue 

ode este t/mo de empreCau practienn une adminitr&cibn 

empirSca, cari,ctert,ztic& de l&s empreuas 

5.-PERPESTIVAS DE LA MEDIANA EMPRESA REVENDEDORA DE 

MATERIAL ELECTRICO EN URUAPAN 

Ai:.npue la situacibn ecembmica del pais no presenta un 

medio factible de invérsibn inmediata, las empresas 

investioadas sostienen un zbietivo de permanencia,pues su 

antigüedad en la ciudad le awdlia para lograrlo, y en un 

futuro,un crecimiento oaulatino acorde con le situación 

econbmica del momento. Donde para ello se habla de nuevos 

mercados, e trevee de nuevas suursales o distribuidoras. 
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CAPITULO III 	COMPRAS Y ABASTECIMIENTOS 

,1-; 	•9 Me 	 (1ffir 	 ,y,r,c,r 

1C InIWH 1.1r 1 	 1 'Q CIC 4.1MC., II lE  

t os dc I1tw ertr. 	 ' 	 r 

1:' , 	11,n! 	 v 	1.sn 

ÇIIlhÇ 	 ErI 	I. 	CC lEChE 	CEE 	11 	EE', 	\ 	̀1.1k..kI1ICE 	CIE"' 

111e 3¿.., 	 nn<:. 	 en 

ect5vn-,,,  c:Irculanze..'s 	 r•nv 1c,  nue. 5:1 

clet:c4; 

nbtener un rorc,  ;Iin.nor y m.lIntHner SU CO,lieetitiVIW,-,d un el 

mrcadn. 

1.- CONCEPTO DE COMPRAS. 

Uno definición de compras es "adouirir bienes ' 

servicios de la calidad adecuada, en el momento y al precio 

adecuados y del proveedor mbs apropiado" seliOn Salvador 

Mercado). Pero Calimeri opina que: "Las coeceas constituyen 

uno actividad altamente especializada, que debe ser 

realizada de un modo racional, con el objeto de comprar. 

	

para cada tipo de materia necesaria". 	"La calidad justa. 

cantidad justa, el orecio justo. en el momento justo y can 

la entrega al mismo tiempo justo ". 

Sin embargo Gary J. Zenz dice " las compras son una de 

las varias actividades que tratan con la planeación. 

adquisición y utilización en los materiales en el proceso 

de produccibn". 
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' 	t 	1 1 , 	t- 	. 	:titt  

I I 	f..1 	 I I 

CerteCta C13' mav,ortsl, evcductos 	 31 3.3 	,r, 

csnt .,den arrepiatia 	sl ms'scr 	 11105111,».CI 

,31.15t17,". 

3' 	dfifl1t13ri 
	333t Q3 	ruoar 

destacan slqunos tarminos 	 Ql C3C1momeol:c.. 

adocuadcs• 	 017,  3c1. 	1 	 it 	b‘,.J 	OIS7 

intepran lo do.i'inicibn de compras. 

Tomando on consideraci,Sn los f:erminos monclowAdos se 

considerb a las CWMOriW, c(10 
	

nur nrdceso nor medie dr,:l 

cual Ee obtienen articules o niones con :a calidad 

adecuado, cantidad apropiada, oI Precin justo V en el 

momento requerido por medio de un ore 	aus. se ajuste 

a estos. reauisitos". 

2.- CONCEPTO DE ABASTECIMIENTO. 

Muchas veces suele confundirse el término compras con 

abastecimientos. considerándolos como sinónimos, lo que en 

realidad no es posible porque si no se realizaran las 

compras no 	tendría caso el abastecimiento. El 

abastecimiento es una l'-'uncibn posterior a la compra, donde 

se lleva a coto la recepcibn e inspeccibn del material 

comprado, realizando también au almacenamiento, así como el 

flujo de materiales y articulas que so consumen en el 

interior de la empresa. CuiálAndose sobre todo en lo etapa 

de recerci6n e inspeccUrn que el ncdido este acorde con las.  
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7..-DIFEPENC1A ENTRE COMPRAS Y ADASTECIMEENTOS. 

-11 

F•f. 

iii 

.i:r, 	 i&a: 

abe:teciminlIL 	una ..rirleltn o.'rste,t9r : la uompra 

por 

 

11.: tanto cirpende de elle, 

4.-ANTECEDENTES DE LAS COMPRAS 

4.1.-ANTECEDENTES NISTORICOS. 

Las comnras san tan antique como la misma historia del 

hombre.all lz conaideran .slciunos autores (2). Su Primera 

mani.Cestacieln -Nle el trueque donde el hombre 1.111 a cambie 

alpur111 de sus propiedades pira r.)btener aíra cue satisaga 

sus recesidades.A principios de nuestro 1'1910 en los 

PequeP:os negocies,o1 dueRo controlaba sus empresas.a 

imedida que :recia TU negocio surgi.5 la lidrid de 

encomendar el trabajo oc papeleo de compras a ciara persona. 

Sin embargo la autoridad :obre esta ;uncibri la tenia él 

dueNo. La funciZrn de compras firim parte ne las actividadn.. 

de produccibn cuando cinta aumentb.porque 

(2) Salvador Mercado.Compras y aplicaciones. 
Editorial 1...blusa. pag 14. 
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F 	 11 	 11,  a r. 	noer.,'1; 

1 	,1,i;t1tt'',, 	Illl t 	t 	I 	t., L; 	I 

P,...kr te 	dm 	1 OF 	nuit.tr_ 1 ‘-: 	 nt,r 

recnnricimron que rra me.lor crear 	()rus,. 

personas,. .7.onnetdo comm "departbmento ge C1J51)r1:11,". nr-•. 

reali:ara esas actividades, Gin mmbb. go, 9 , 

sido muv poco comprendida por lo que 	pa7,aba 

departamento de proouccibn. 

En aPíos recientes se ha logrado el reemnocimiento de lb 

labor de compras, la cual  requiere dm “)1191duos sor: 

intereses y conocimientos que hagan frente s 1:t5 

condiciones. cambiantes que elx.erimentan los negocios, 

haciendo una labor eficiente y eficaz dm compras. 

Actualmente la labor de compras sobresale en la 

comunidad comercial, pues es considerada una funcibn que 

reporta utilidades. 

4.2.- SITUACIONES QUE DAN ORIGEN A LAS COMPRAS. 

Para hacer frente a sus recrsidades y cumplir les 

pronfontico5 y 	programas de '.ente laes actividades 

industrial, comercial y de servicios necesitan tener e su 

alcance 	artículos. 	materiales, 	repuestos, 	partes, 

accesorios y otros para su funcionamiento, y le seguridad 

de un abastecimiento continuo. 
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5.- ODJETIVO DE LAS COMPRAS 

nt etn-  Cl! 	 ! 

r-, 1  
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C11: 

C7 	,1117.)11:t 1 l'01 Sir? 11,1 cnTr1,57 	1, 	 Zar dr, 11, 

siguiente mrlerJn: 

Mantener una continuidad del abaster.imient CO! una 

inverribn mínima en eistencia, evitanob dualidad de 

adquieicionsFs. desperdicios e inutilizarle),  de materiales o 

articulos, Contribuyendo a la satiefaccibn ce os objetives 

de servicios y econbmico de le compaMa, 

- Lograr niveles de calidad adecuados en los articulos 

utilizados. Mediante el cumplimiento de este se logra el 

objetivo de servicio de la empresa. 

- Procurar articulos al precio mas bajo, que sean 

compatibles con la calidad y el servicio requerido 

manteniendo el nivel competitivo de la empresa. ademas de 

conservar los bene.Ficios en cuanto a costo de los articulo 

o materiales requeridos. 

6.- LA FUNCION DE COMPRAS 

Les compras de cualquier organizaci6n constituyen una 

funcibn 	comercial, 	contribuyendo 	al 	bienestar 	y 

eupervivencia de la misma. Se considera oue su Función 
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17orrpra.rc podrt,  ebtemer irs i:rd17Hos rconerlda 
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concriedrente de las necesida 	de ,,rentas. Satis a C1P. ndo 

las rucrecidades del cliente, 	la ve: nue cumple C01-1 )05 

Prrnbcticos establen;des por el estaatamento de ventas. 

Como! t, debe ertablecer una estrecha commniacián con 

finanzas para conocer las condiciones econl)micas do la 

empresa, esto con le f=inalidad de due pueda 	alizar 

adecuassmente las transaccienes que beneficien a la 

orgeniracmbn,denge 	 aprevecnen 	descuentos 	Par 

volumen, rebajas por pronto Padc v compras ent ciPadas ante 

una s'utur'a eccaces. 

7.-IMPORTANCIA ECONOMICA DEL COMERCIO. 

La adqu±a.icibn de art5culos (_obro todo en un comercio) 

constItOve en muchos Capes 1cs tres cusrtec Psrtes de los 

costar. de la emeress.De aqu1 al interes dr analizar 

estudiar la importancia econermica de las cenit: c para 

(35Dir George W. tqljion, Manual de Comprac,. 
Pag 1.6 y 17. 
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ti/ O.. 

O 	1 r 

dapender oe un= +recHt(=nte 	 ID due ce 

artlrulos, ,,:,equrando su ro,:t-rcl:'Jn adecuada en 1 tie,mPo o 

cantidod !•equer1do para te‘ono,c 	 les pedidos 

cuando el cliente lo sol)cits. Asi como ni: nacer 

adoulicinnes que sobrepal.,on lo er,.,acldad del inventar:o y 

0lmacenom1ento poro evitar uno 110 	ociosa. 

Ir-ta trea oe la empresa por sus constantes relacion.=,g 

crin el mercado se encuentra en conoiciones de aconsejar o 

la empresa sobre nuevos productos, que sustituvan o les 

actuales con alguna ventaja oconmica. Asl como informar de 

variaciones de precios, 	cases de articules, etc. Que la 

afectan. 

Cuando el hombre desarrolla su inteligencia superando 

	

a cualguier otra especie conocida, 	comienza a producir 

bienes 	para 	subsistir,. 	siendo 	en 	un 	principio 	la • 

recoleccibn de frutos silvestres y la cacera en forma 

rudimentaria. A través del tiempo desarrolla un conJuntO de 

técnicas especializadas aue sé utilizan primeramente en el. 

cultivo de la tierra y después en la • demesticaci6n de 

animales.. 
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i'erns--r en In prodoc;.- ihri de hienos 

Surginoo z:on e,:tu el upe de is meN-da 

las tran,....,ac- cionos comerciales v 	 cfwvor 

rapide. El LIWD de la moneds permitib ,tmblos radicales en 

el comportamiento de los hombres y en consecuencia de los, 

Pueblos. 

La. industrin y el comercio han venido dezarrollándose 

paralelamente en nuestros dlas, los vinculns que unen e 

estas actividades se han estrechado hasta el arado de,  no 

poderse realizar una sin la otra. 

En la actualidad el comercio constituye uno de los 

factores que más influye en la oferta y le aemandar de 

bienes y servicios, proyectándose como la actividad 

indispensable para que las demás actividades econbmicas 

alcancen sus objetivos. 

7.1 ANTECEDENTES HISTORICOS DE LA 

INDUSTRIA Y COMERCIO DE URUAPAN 

En la aparente etapa de paz Porfiriana, es cuando 

principia en Uruapan la epoca de industrializacibn y de 

progreso. Con la guerra del imperio de Maimiliano vinieron 
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E) 5 do mano de 	se ha II 	 rr:Ih1)uc. Wkhdf7,  

kOl enercila electricz, a Uru¿pan. 

En esta epoca se va 4.-ment.f.Innc e) comercio con ramas 

afinen, El ciima ayudo o obtener hue.rta5 	 5.:•ort 

aprovechadas para e) cultive) del cae, con una magnifica 

calidad, de donde Uruapan ohterfa fuertes ingresos 

econbmicos. 

También hubo fabricas de ,zigarrom, ref-rescos, veladoras 

v una que otra jabonera. Algunos negocios importantes de 

esa época fueron: "El puerto de Liverpool", "La primavera". 

"Las palomas", "La isla de Cuba" y la tienda de abarrotem 

de/ Sr. Carlos Hurtado. 

La arrierla fue la infraestructura de) comercio en el 

siglo XIX. 

Algunos otros comercios donde se compraba v vendla 

pedazos de cera de Campeche, enormes pilones de azócar. 

telas y listones de varios colores, etc., eran: "E) puerto 
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En vda impiera a tomar imnortnei.? 

comercial e industrial ds la 'culidad, do tal urna etie 

aarunaron de 2' a 70 comerciantes para l'ormar la cMlari,  0E 

comercio CIC la epoca, con el fin de organizarse \. ojvar 

SUS problemas. Algunos negocios (jue 	agruparon para 

formar la cl,mara en este tiempo 'k.ieron (9) tAtOvixc. la 

Uruapanse ;almacenes) y algunos hoteles como el Misolar, el 

Progreso. etc. 

La chmara llego a ser tan importante en la localidad. 

que llecib a proponer a los administradores del timbre, 

apoyar a la formaci6n del cuerpo voluntario de bomberos, 

servir como organismo bancario para hacer cambios de 

moneda, etc. 

Actualmente cuenta con 1.600 socios (aprwimadamente), 

repartidos de la siguiente manera: Comercio 50%, servicios 

75%, servicios turlsticos 15%. 

Eidstiendo delegaciones ya formadas en: Lombardia, San 

Juan, Tancitaro, Peribbn y en vias de -1,ormación Paracno, 
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LA CONCANACO A NIVEL NACIONAL. 

• 

LTaani:.nos. 

11(..:D 	del 

comPrci.. Cti UF 	 aseciar.lbn de 

com.agorel: -litulaaos, 3 	ec c e c - retioree. 	sw_-.1eda.d 

mutualista. 

El 7 de noviembre de 1'717  gueoa.r,  integrados baje le 

doneminacibn de courfkirmidad como Cbmal.as de Comercio de loe 

Estados Unidos Meicanos. 

Con la ley de/ 12 	de. Nave de 1.11 se separó en 2 

instituciones distintas: industria y :rmercio. De acuerdo e 

esta ley, quede. conl,ormada como una instituci6n pGblica. 

autbnome•y con personalidad jurídica y patrimonio propio. 

La acin.i'ederacifin arta como un cuerpo gremial de de+ense 

y pramocibn de los intereses gel sector comercial, 

servicios y turismo. 

Actualmente la cAmara nacional ga comercio, presta entre 

otros los siguientes serv ios: 

1.i re - 
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CAPITULO IV 	EL PROCEDIMIENTO DE: romPRAs 

1.- LOS PROCEDIMIENTOS. 

1.1.- CONCEPTO DE FROCEDIMIENTOS. 

oue ,-~¿An 	,,,cuencé 

t,obir,:id, n' 	 re: 	 oue 

cont': O'Donnell: 	n r ne 	r, cuoritc:,  quo 

c, tbluten un ritodo habltuol (le i1ionr2gr ,5ctivIc¿“Jos 

l'uturaz, Son verdaderas ,Ilufa9 de azcilin. m/s que de 

pensamiento que drtallon la .,orna elozt.¿-, baje la cual 

ciertas actividades deben cumplirse". 

De lo anterior ea cieduce que. "Procedimiento eE un plan 

que establece en forma cronológica 1as act_ividades 

real3zar para desempelíar una funzieJn dentro ce la empresa". 

1.2.- IMPORTANCIA DE LOS PROCEDIMIENTOS. 

Loe procedimientos los encontramos en todas partes de ;a 

empresa, porque muestran en forma detallada como reElizar 

un trabajo o actividad. Dm 'tql.J1 la importancia de 

utilizarlos en la empresa. Al diseAarlos se deben hacer en 

forma escrita, plammtindolos,  en qricas o diagramas que 

muestren claramente SU escuoncia u buscando la 

simplificación al menor costo. 

E/Tina - 71 
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or 	ak,e 	: I 	n 	,Jrm 	1 	 • 	' 

w.yr 	 . 11 

tener flellinilidan. 

En i,,ctum l dj,1 1 	w-Gcudim;(-,ntn=.- 

on los breas onerat- 1,- a de a umur, 

prodoccitin, ingenier1J, oficinas. 

La formular:16n 	utiliracibn 111,:- los nroced m)on'to,,, 

como norramientas de ia planeaci6n, awlilian a lo emp,esa 

para simplificar el trabajo. 

1.3.- UBICACION DE LOS PROCEDIMIENTOS DENTRO DE 

LAS ETAPAS DEL PROCESO ADMINISTRATIVO. 

El proceso admlnistrativo es considerado cimm ik 

unidad inseparable donde todas las etapas nue lo integran 

se encuentran interrelacionadas. Et aplicado universalmente 

on todas las actividades que realiza el individuo, teniendo 

mayor importancia y especializacibn dentro de una empresa. 

El m'amero de etapas o elementos del proceso 

administrativo puede ,,,ariar, de acuerdo al criterio de cada 

autor de obras administrativas: 

AUTOR 
	

ELEMENTOS DEL F-ROC. ADMVO. 

George R. Terry 
	

Planeacihn, Ordanizacibn. 

Ejecucibn y Control. 
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ar. 1 On (mar cana 

de (tes. de Empresas. 

I ;» 

fr'n2I11 : 	i 

Intn9rrInfl. 

CM, 	1 h 

1 -171?41, 

Dr;11:-4-112C,CIErfl. 

Direccibn y Contval. 

Planeación, Organización y 

Suspensión. 

Por lo general lar etapas que se acostumbra 

analirar en una empresa san: Planeación, Organización. 

Dirección y Control. 

PLANEACION. 

La Planeación determina previamente que se 

pretende lograr, cuando y quien lo harA, Eligiendo entre 

varias alternativas pare evitar la incertidumbre do: entre 

donde estamos y hacia donde queremos ir. La Planeación es 

bbsica para las etapas del Proceso Administrativo, ya que 

que es necesario determinar las actividades que se van a 

realizar. 

La función de Planeación ayuda a reducir la 

incertidumbre y el cambio, :,1s1 coma a determinar sus fines. 

F0 ja 
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OUCiAMI7ACION. 

En la ürgenizacibn se _ tructure tale 	olenu.do, 

mediante la identificación y divisibe ns actividadpi: que 5C 

han de desembeFiar, se establecen llneas„ de comunicacibn v 

se 	delimitan va s de autoridad y neseensabilided. Si 

importancia radica en que detalla cbmo, 	duien 	cuando 

a realizar cada actividad. 

DIRECCION. 

En esta etapa del Proceso Administrativo se lleva 

„ . 	 a la ortictica la ejecución de lo planeado, mediante la 

delegación de autoridad y el establecimiento de canales de 

comunicación que permitan la supervisión de actividades. 

La dirección cc el elemento mhs real de la 

Administración porque en ella se observa la diferencia si 

es que se presenta) entre lo establecido y la realidad. 

Para su desarrollo se auxilia de técnicas motivacionales, 

estilos y enfoques de liderazgo y sobre todo de la 

comunicacibn. 
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2.- PASOS DEL PROCEDIMIENTO DE COMPRAS. 

tos procedlmiontos or comrrs son dil,.e.renteE, 

clehició a que deuenden de la estructur:.. tamo 	031'0 de la 

ompresa. 

Eta embargo en la mavorla de las ordaninaciones se 

presentan etapas semejantes en cuanto P la realización de) 

procedimiento de compras, 

2.1.— RECONOCIMIENTO DE LA NECESIDAD. 

El procedimiento de los compras se inicia en el 

momento que surge le necesidad de adquirir algón articule. 

Comunicando primero, e través de medios formales, al 

departamento de compras le necesidad de articulos o 

materiales requeridos. 

ApeyAndose en reouisiciones y listas de 

materiales que son requeridos por preduccibn o ventas. 

La lista de materiales menciona todos loe 

componentes y materiales requeridos para elaborar 

r,bpina 	7.6 
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1 	siguientes da.to,:.: 

t 	I nf 	 lerp-r •j't . 

Oü'j producto o 	 de pr,-.~aein. n.:, npre 

del plano o dibujo, re,'15,1bn. 

lnlormacibn denerl corc 	c.Dmponenr..e,J,.. 

nombre, nimiero OP 	 1-16Mre,  Cie norte5, Df»,  unidad. 

identificacibn t51 es fabricada o comprada>, reerencia de 

especiFicaciones para la compra, clave de colocacn5n pn el 

almacén 	y 	cualquier 	información 	Pertinente 	para 

aclaracionee posteriores. 

Si el departamento de producción cuenta una lista 

de materiales deberá anexarse a. la requisicibn, 	la cual 

será turnada al departamento de compras, permitiéndole 

elaborar un programa para satisfacer las necesidades de 

oroducci6n. 

2.2.- DESCRIPCION DEL REQUERIMIENTO. 

Reconocida y definida la necesidad de articulas 

materiales, se hace llegar al departamento de compras un 

documento llamado requisici6n de compra, en el que 5e 

especifica y detalla el artIckilo requerido, cantidad, 

calidad, fecha de entrega, debiendo traer también las 

firmas de adrobacibn, 4,echas de entrega solicitada y 

cbdigo. Ver fig. 1,2 y 3. 

Al momento de entregar la requisicitn o lista de 

materiales al área encargada de compra, esta deberá 
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F— 
( 	IMPRESA "1" 5.n. DE (, !. 

de 19 

Sr. 

Jefe de ibnpras, 

Presente! 

Se ruega a usted gestionar la compra de la siguiente 

Cantidad 
	

Unidad. 
	

Descripción de la solicitado 

El ALMACENISTA 

FIGURA NUMERO 1 
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	 11,1n• 	1,-,, 

rCir 	 de 	p1 o1uz7..,.,,.. 

ippistrarZ4 un un (7nntrt.1 

ei ,-7ompraol.r los ati..,.ndc en ,'.unr_lbn 

por ,-.rden cronolbgics. 

1.us elementos con nue debe :orl:,.ír 

de compra son: 

I.- La fecha de e:Ipedici6n. 

- Nbmero progresivo de la reduisicibn 

Nombre del jefe a quien se dirios. 

4.- Clasificaci6n y pescripcibn de los articules que se 

requieren. 

5.- Nombre y firma del almacenista. 

2.Z.- COLOCACION DEL PEDIDO. 

Revisadas y clasificadas las requisiciones se procede 

a] estudio de las fuentes de suministros, haciendo antes un 

análisis sobre las condiciones del mercado, abundancia o 

escasez de productos, tendencia de la oferta y la demanda, 

precios etc. 

Con base en el análisis del mercado se estudia a los 

posibles proveedores, primero a aquellos con los que no se 

ha tenido experiencia y despues con los que si se ha tenido 

euperiencia de compras. 	Para lo cual se toman en cuenta 
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¿;aduirtr una c..1..1d,.9d 

fI 	pn la reaut: 	, orapq 	conwr¿, () 

articalt,T, decir, una .-.1üzripc!on 	 dp1 

articulo, la cantidad, tiempc de entrena. la ~ea z 

comercial. anlisis guimicu o croptl,dades fisices. 

en algunos casos muestras para es/Llar errores en la 

adquibn. 

En la colocación del pedido. las garantlas y servicios 

del Proveedor se rei'ieren a que se adoce A las necesidades 

de suministros de articulas a la empresa, ajustbnorse a la 

descripción y requisitos de calidad de los articulas 

pedidos. Esto se debe de especificar claramente en una 

clailsu/a a la hora de hacer el contrato para evitar 

ambigüedades. Aclarando ademhs. qué soluciones propone el 

proveedor, tanto en el caso de que 90 rechacen y se cambien 

por otro que si cumpla Ton los requisitos, como en el que 

se reciba alguna bonificación. 

Otro aspecto a tomar en cuenta en la colocación 

del pedido es la compra a mayoristas, la cual no 

proporciona una garantía, por que no son los productores 

del articulo, en cuyo caso se puede ir con el fabricante. 
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proveedor, pue=s el hecho de prolongar 1r.:,ntreda de,  lorj 

articules adquiridos trae a la .mercsa prol2(nai: en sus 

ventas, como dar un mal ser,.-Jcio al cliente entregtr,dols zu 

pedido desames de la fecha requerido o no cimulir 

totalmente con los pront,sticos de ventas de la emprssa. 

Es importante considerar en el pedido las condiciones 

negociadas, asi como establecer clailsulas que obliguen al 

proveedor a cumplir con la entrega en la fecha fijada. 

Aclarando tambien el derecho de cancelaci6n y rechazo de 

articulas. 

CONDICIONES DE PAGO. 

Las condiciones de pago con un aspecto necesario en 

las compras porque permiten apreciar que el comprador 

trata de obtener una ventaja económica a la ve que respeta 

el presupuesto designado, obteniendo asi mejores decisiones 

de compra que benefician a la compañia, de las cuales ce 

hablar& enseguida. 
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DESCUENTOS POP PRUNTO Pam. 

I 	 OW 

tit 

DFCZUENTOS POR VOLUMEN. 

tul 
	

t100 sir 

acdhrdo con 1?1 	 inventarlos nr 1? empre, 

cuidando nue el 
	

IQ unitario 7Stenino 

equilibrio ecnnbmIce de la embres¿, el decyr, 

mayores inventarlos 91) dr' largo nerfodc. Determinando ,-17.5, 

un costo unitario m1,1 bajo que refleie un ahorro. 

DESCUENTO ACUMULADO. 

Es una derivacilm del descuento por volumen. en 

donde se calcula sobre le cantidad que se compra en el 

periodo especifico. &E decir, EC van ?cumulando las 

:.entidades compradas y los descuentos, los que son 

utilizados por el proveedor como una forma de incentivo 

pare mantener la continuidad de las compras. Por lo que en 

general se presentan precios elevados. aqui es donde esta 

propuesta se debe estudiar y analizar con mayor 

profundidad. pera conocer el beneficio hac o la empresa u 

optar por le opc bn ye mencionada. 



DESCUEOTOS comuninus. 

E 	 FI 
	

1. < 	 ,‘111, 	 1 ,1 

: 	 111r,. 	;,114. 

otnr W4r-.41:-., 	• é', 	4 1 11: 	t)4P1;1,1- .1111.1.'1,4,. a 	rl\-1 	n1 (11C., 	 1,',1 1.11. ,.1 1.1i 1! 	. 

r'fly la., 	 coopr,:,cior ou,1e4 c art. 	al, 

rw,c5,u.lta 	 .- Irl,.1•Ct¿!Imente 	01 	ai 	Drc,.1014u, r 

-iabricants. 

PRECIO. 

El brec3c c oLra ',actor que 5e debe 11011derar em Ja 

seloccibn 	de 	10 	rovcodov L - 	Pt 	1 lIlpor t ui 	ala 

empresa. aunque ne determlnente, horque debe ,Atenor un 

alto o baja precio que 5e reflejarl de venta o fabriraci6n. 

En el mercado por lo general varían en Prozio leo 

artículos requeridos, lo cual depende de su calidad. 

Para asegurarse de que se estb comprando al mejor 

precio, es necesario hacer un onAlisis del mercado 

potencial de proveedores, haciendo comparaciones de precios 

que corroboren les fluctuaciones ellistentes en el mercado. 

Por lo que se pueden tomar en cuenta los sinuientes 

criterios: el precio debe guardar una razonable relaci6n 

con el costo, debe ser el resultado de la oferta v la 

demanda. y se ve influido de manera importante por los 

precios de la competencia. 

Después se elige al proveedor que suministra a la 

empresa de los artículos requeridos; en donde se 

comprometen tanto el comprador como el proveedor en 
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orden 111. 	 d'anef: 	'e -,Wtorl.'7,R 

Pnv:r: 	:•rque, 	 ,;:ornpi- ,.,\Ont- 	105i 	dielt vincI 

ecnorif- icadas. Ver 	nut niimere. 

SE debo cuidar oue en la orden de compras se describan 

de manera rl ata. concreta, y precisa las raractoristicas 

del articulo a comprar, con el fin de evitar 

interpretaciones errbneas. Ademl.s debe contener un número 

de orden 1:11.1G,  se utiliza para la identificacign 

seguimiento de la operación en la correspondencia. 

As1 como especificar la cantidad en número de 

artículos pedidos, limitando de esta manera el margen del 

proveedor para alterar e) pedido. 

Los artículos pedidos deben ser descritos en forma 

especifica e indicar los medios que se emplearAn para 

comprobar su calidad. anemando si es posible muestras. 

planos o diseMos. 

Es importante incluir las instrucciones de entrega en 

la orden de compra. Especificando en un lugar visible del 

pedido: la dirección exacta donde se entregar& el material. 

la fecha de entrega. condiciones de 4'acturación. 
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2.4.- SEGUIMIENTO Y AET1VACION DEL PEDIDO. 

	

Tenlenno la seguridad de 	 1hr.. nel 

prom7,5,,.b de entregar per earte 	 se neocede 

1 o 	ro 	8n peribdica .71C,  r.Dr r1Pnc-..- 	(D. 

er,C1,ntrt.r Wnd]Pnte5, opcnmunicw. 	 proveedor par¿7,  

recordarlo el podido. 

La forma de llevar arrobo el ,áequimientn de ias brcic,nr? 

de compra no es igual en todas las compáMás, siempre 

eliisten grandes diferencias. por lo Mir- so habla do este 

eopuimiento on formo 	noral. 

El seguimiento consiste en una actividad realizada por 

e) encargado de compras o el departamento de compras, para 

asegurar el suministro de articulos en la. fecha eslablecida 

Y en la cantidad requerida. Para lo cual. so basa en la 

fecha de vencimiento y en los programas de producción o los 

Pronósticos de ventas. 

Se debe revisar diariamente el archivo de loo órdenes 

de compra. revisando loe pendientes aue se tengan para 

ponerme en contacto con el proveedor. 

Por medio de la activación del podido se detectan 

demoras de los proveedores y se evita el incumplimiento en 

la entrega. Teniendo ao! abastecidas las Nreas dE la 

empresa que requieren un determinado articulo. 

fiiçuirio - 
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2.5.- COMPRODACION DE LAS FACTURAS. 

	

qste 	del preccdimieete le 	CCI 	n 	011' 1 ', 

entrulae tul 	1 proveeder. noncle 

el recibe de 1;-. 	 :cmstituve le neti-fjcElcibn de nue 

ee hn relir¿Ide el eme¿irnee. 	, ninviretimr loe latee 01. 1 ti 

4.octur,,3 o recibe deben crancidir crin lee re,dir;.troe en Ili 

orden de comeré-, en cui?ntc C tot)es 	Plazos. 

2.6.- DISCREPANCIAS DE PROCEDIMIENTO Y RECHAZO. 

Al recibirse le eacture de los articules comnredos 

puede reviserse y si tiene alglin error notifica e le 

Persona que inició le colocecibn del pedido, pare que 

indique el proveedor su rectificacibn. 

En el caso de que los articulos no so ajusten e las 

especificaciones de le orden de compre v sea neceserie 

devolverlos, se requerirá tener la autorización del 

vendedor para que sean reemplazadas Por los especificados. 

Por lo tanto es necesario eFtablecer métodos de 

verificacibn de mercencles. revisando si está en orden el 

embarque y verificar si se cjr.cta e les especificaciones. 

Es conveniente determinar un método estándar de 

inspeccibn. Sin embargo, une gran Parte de las brdenes 

comerciales Utilizan una ccmhinacibn de diferentes métedds. 
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uniu. 	. 

l'ev1,,,Ar 	lo 	mercancía 

t'1d141.11 1 	I C1,+ 	'1.'1 u lo 	:1 	 111"1",11 II" 1,11 

rpqnieu,,, 	 df 1110‘d,he 

t'ova verilan.,o la calload de los aitlrein.,  

recomienda otillar: 

11 Control de calidad certificada. El proveedor emite una 

declaracitm cortit)cada, donop establece la segurtdd op 

0~ el embarque 	 eGOOCItlCi4C1nrloq ent:ihiCC1f»11. 

on el convenio o contrato de compra. Por lo que sólo se 

necebita hacer una inspeccibn periódica de los embargues 

para asegurarse e impedir oue se den grandes fallas en la 

calidad. 

1 Control estadístico o muestreo de aceptación. Tii meto 

principal es irwpeccionar una muestra mlnima que? GO 

considerarb cono caracterlstica de todo el lote, este tipo 

dP inspecciiin rednce Ofi formo importante los riesgos de 

calidad en tos orttelos coimm-ades, pero nia en 

totalidad, F•ara Hoyar .acahn onte muestreo, (ir ImPortadte 

considerar 1?) tamaito del lote,. el 	grado de calidad 

aceptada ila calidad mas ha la clue•ge Puede il(rPtIlr en el 

lnitr) 	rlcom9 11) cantidad di: iiieas oep so obtonart 

lOtP (tamano de la muestral.. 	soore tedia, el ~ro ,11:1Wel 

dO OlOzaqJ defectuosoili que se nermitirAn en lo muestra para 

aceptar el lote. 
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2.7.- CIERRE DE LOS PEDIDOS COMPLETADOS. 

•,1 	 ,! t 	. 	. 

1 o, hacii,r 	 compac 	unp ents,' 

compra. los reportos de recepción go 

factura del proveedor, para conflrmar dor 1' 

diferencta, entre 1i on caso o tent?) hroene ge 

compraq no cumdltda, la emproa dehr de ect,-(01.,:T:er un 

PA ocedimiento quo se adecne a sus nece5Idade, para '•hu 

solucibn a 	ituaci6n. 

2.8.- MANTENIMIENTO DE LOS REGISTROS Y ARCHIVOS. 

El pt 	jni1 del procedimiento de compras consiste en 

mantener los registras y archivos de las transacclonos de 

COMpraZ. que es realizado por un empleado administrativo. 

Es importante que dichos Archivos y registras se lleven 31 

dla para que constituyan una l'uente de informacitin para el 

comprador, el cual los utiliza constantemente para realizar 

su labor, como pruebas legales a la hora de alguna 

aclaración y comoe gula con lag actuales e O'UtUrOS 

proveedores. 

3.-CONTROLES DE LAS COMPRAS. • 

El establecer controles representa •pasa el 

departamento de rompCas Una iterramienta de trabajo valiosa, 

que le permite conocer dP innlIMiatm 	caracterlsticas di;.  

Iris .proví.wd1~.•adlndws pprz, el »t,9r:iminto de las. 

suministroL. EA consultar 105. .:'rinrvol 	 7(..? 

ahorra.  tlemilo y• le asegura una 	mpro Af ctentea la 

• Plulina 
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conslituvc una ;dente de 

tar.lete de sc.ntro) do cLuto 

El uso de E% tcrjt 	1 	:¿1 

rutina do compras, 	su r€ :t. 	 .- emprad..r 

hechos mhs relevantes de 'Z',3dU 11 C'010C 

de los. proveenores, eperiencia anericr ttbrl: consumos, 

precios, voltimenes, condiciones 	alguno otro ;ctsir“, s 

tomodos en cuento por el cemPrcior. 

• Es conveniente establecer une,  tarteta do control de 

cometa= por cada mercando, para concentrarse despmes por 

grupos de materiales y ordenarlos en forma •al;:atietica n 

numbrica de acuerdo Al sistema nue lleve lA empresa. ;;s3 

sp agiliza la localización de proveedores para la consulta, 

su anblisis y registro de cualquier compra.. 

La información libsica que debe tener 

de control es t 

Número de parte, cbdigo o alfabeto. 

Descripción de caracterlaticas y 

especificaciones del producto. 

Volómenes y precios de lo cotizada. 

Descuentos. 

Fecha. 

WOmero de requisicibn. 

a tarjeta 
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I. CONTEDI. DE CSRECIEICACIONES DE MATERIAL. 

• 

r 

e.;:wIre 	ealind, 

upe 	1 	omDmen1..1) 	dC 	1.¿V:. el' 

1117,L1,:l I 	 aC t 1 

REGISTROS DE CONTRATOS. 

hE han realle.D.dn r::n )l 	por r.ontr¿to se debe Cid 

mantener un regietro de 	 Es importante tener control 

en loe contrates w- C.-•-',m0s• 	zu vencimiento, para 

modificarlos Cr acuerdo a las necesidades de abastecimiento 

de la organizacitn. 

El regiatro de los :entr 3£ debe mostrar la 

mercando, (7,,I proveedor, el mi(merc de pedido, la cantidad• 

contratada, los p/aros limitados de los contr:qtall 

precio,  la unidad, segaron, flotes, etc. que se 

consideraron en el contrate. Pala mantener y vigilar el 

cumplimiento del mismo. 
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CONTROL DF. REQUISICIONES. 

uquer lo,: 
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: 

,:.on4-,141:4cmtc 	rPOUVr10,~.: 	f4; 	 ~noudo, 

OZ:nnoi.:le lo :.,11- eTinno no 	 ovw 

rcO 	 ourooru.z. 	 u: 

eoguiffoonto nu lo n'eco de ?...nmpri, o proponer 	 otre 

Ilt.c.,rnetive 	oe uno t:olucihn o onrto 	 Coinc: 

renult,eno el c.bgetecimiento oportunn. 

3.3.- CONTROL DE ORDENES DE COMPRA. 

El establecer este control ayuda a conocer la 

situación real de las órdenes de compra en cuanto a la 

atención que estA prestando el proveedor. 

Lae compras de material dest.inado a la producción 

necesitan del maneo de algunos registros, llevados por el 

o los. compradores, sirviendo de base para loe supervisores 

y permitiéndoles seguir de cerca le actuación del personal 

a su cargo y los resultados obtenidos. Algunos de estos 

registros Con: 

-- Carta de cotización. 

-- Resumen de cotización. 

Registro de la orden de compra y avisos de ' 

cambio de le orden de compra. 

Mediante el uso de los registros mencionados, se 

.Formula una historia pormenorizada de las. compras asignadas 
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4.- REPORTES A LA GERENCIA. 

,'t,  id" 1 	!•0( I 	r 	r:r 1,ra 	 r cNrs( 

, 	 5:17,r 	 ,Tor, 	t,. 

,Icmpr;in. 	 , 
r.¿ylorlr,..,é, 	de 	II., 	1rpi'e~c.«.1,!rn 	oue 	rrcr 	rew.mera, 	4. 1lwnCJn 

ir!51, 

-- Reporte de pedida:'. coleTz3O05. 

de lAz 	 iniciDlee. 

Desruebtor, pc5r prcInt rr p‹g.pcl, 

-- Ahorro sobre costos. 

-- Ventas de material utilizatae. 

-- Resumen de actuaci6n de proveedores. 

-- Reportes de inventarios. 

Con estos reportes el gerente conoce los resultados de 

las actividades, lo que le Permite hacer comparaciones, 

mediciones y evaluaciones con lo planeado, y derivar las 

decisiones e instrucciones necesarias de correcctbn o 

ajuste. 
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CAPITIL0 Y EL Al MACEN E INVEN1ARTUIS, 

de :a erten(,:sa, pury.• ao 	 aut. ,;ut nromad.o on la 

•.; 	c nt r 	é 	 ..11P 	C'¿ 1 	7;-(1 	 a n 

un las anYentérlos, 	 2eTnrc)::,  llroa al bUL 

ialOW155. ,uce es: venésedct". 

Adoilbs 	,T,an e n 	oda é ser ut 1 	édo 	Iso(1 t(11 

dIstr2buci1:n 4 1 	con ol 4'1r. do enonercichav un metan • 

ser 	pi o al consuml con 	én cuanto a la 	i dad 

oportunidéd en lé érjeuis':c)("'n de un articuld o producto. 

Enieten dierentes ttrcd as élmacen, los :u 1e• doPeneen 

totélmente del glre y r¿mbc,  de Le sePro.sa, ¿iljunc15- le ol los 

son: mater las primas, 	nt I culos trni nCo 	çroc1ucc. 1.¿:n en 

procese, reaccionee, ::cmonnontes, herramiontas equipo,. 

etc. 

TéMlién so dan ai.Cerentes -1--,drmas oe a.lmépenamlento ce)mo: 

en anaqueles, patios, é campo ébierta, 

1-E,t--rinewzdor, otc. 	 1»1- rw" 	1 

caracterlpticas ael proeueté y• a las necoslaalles 	tad.a• 

orto t'f.?5 
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I  ( 	I 	'.I r' 	 i ( , 	( 

I 	1.1 1('`1 1.., 	"I« 	. 	 kl( 

re.PrP,PrIti- 

di ,  

rrt Ir. 	 nvr.,nts.,3,- 1,-15 	a I 

In.,entarios. 	Teme qus rí: trt"11. 

El coste de almacen»mlento 	ruede ,-. 

‹,actor que indica los gastos de .1,11.,:onto pm 

tieso invertido en el inventario, Di;:he 	 obt.epdrt, 

de la siguiente manera: 

GASTOS_ DE ALMACENAMIENTO 
FACTOR 	- . 	- 

vALOR DEL INVENTARIO FPOMEDIO ANUAL 

2.- INVENTARIOS 

2.1.- CONCEPTO E IMPORTANCIA 

Los inventarios estbn integrados por los materiales, 

herramientas, 	artículos, 	etc., 	necesarios 	para 	la 

produccitin o venta, que representan una inversifin de la 

empresa, donde el 4,abricarse o venderse reportbn 

utilidados, Y en consecuencia cm recuperar& la inversión. 

Por lo que es conveniente aue el período de racuperacibn 

sea Me corto para tener mayores utilidades. 

Por lo que se Puede decir, que el hecho de que 1 

empresa cuente con uno o varios inventarlos es porque le 

P,!,12.Jna - 55 
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ut-Jvc.clull• 	 uroilic)-)Ione 	1 	.~.).rie 	drucle 	du 

	

€t c 	ijCJL 	r.rnr)trz,,noc, 	7). interrod.)-, ,,-)  

110 	1-W:grleri1 	or 	trifll. 	rn 	101 	1 0 	 r.:)<): 	nt O ,:,7311iprZkr'' 

CgRtil" Z41" 

iI• 	t. 1, 	1 flt er re. rá ni:: 	 ileSp r rl 	 rice 	Idad 	() 

impac)mentzx un conly-ol de inventaries, el cual permito 

eliminar nroblemas en la produccibr, por fIltantos, 

proporcionar un servicio oportuno al cliente y evitar las 

compras de emergencias con costos mhs elevados. Reduce a la 

vez el numero de artIculos en el almacán, la absylecencia 

el lento movimiento. Lo que se traduce en una mejor 

inversibn. 

2.2.- TIPOS DE INVENTARIOS. 

En la actualidad existe gran variedad de inventarias, 

distinguiendo uno de otro por la actividad productiva, 

comercial vio de servicios de las empresas. Por lo general 

en la industria se conocen los siguientes inventarias:.  

I.-: DE MATERIAS PRIMAS: Conformados por 

elementos o integrantes necesarios para producir algetn 

articulo. 

- 56 
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.1 . 	 C  

-1,.+n 	r' etil.! 1 t.! t't!ur 	pri:clitc:t 	 0,11,,,ric?, 

nor  

11;~,. 	pw,wn 

En los comercios, pm lo gem-,rol g,e cuenta con un glaie 

tipo ne inventaric. formado por orticuing termanadog ,/o 

refacciones o componentes de lec mamov. cura So encuentran 

clasificados per 11 no 	de productos o proveedores (lo que 

se determinarb de acuerdo a las necesidodes de cada 

empreso). 

Lo razón principal de que las empresas cuenten con 

inventaries, radica en el hecho de que es fIsicamente 

imposible. y económicamente impr&ctico que cado orticule 

llegue con presici6n el lugar y en el momento que se 

requiere. De aquí le necesidad de establecer un stock 

minino de almorenamiento, que permita una seguridad en lo 

continuidad del abastecimiento paro le produccihn 

reventa. 

Los inventaries forman parte del activo circulante de 

la empresa, por la que es importante llevar acabo un 

control de inventarias. 
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1 	 1.'on rle, ala: 	r.cr 

reol'.7trc7, 	rcpc. 	e di: mmvim 	 \.• Iot 

kin 	 cie,ade 	 a 	11,1,  17.1" 

ontrcz,  

mnmentz on Implemontar un ,..nnv.rel ctt= inentar t mr, 

imncrt.nte considerar tanto ) cw,to, como al nene-licio del 

M1SMn. 	;In de obtener un mayor ben icio G.on el menor 

conto 

2.3.— METODOS DE CONTROL DE INVENTARIOS. 

Algunos métodos utili7ados en el control de 

inventarios zon: 

2.3.1.— FIJACION DE EXISTENCIAS MAXIMAS Y MINIMAS. 

Este método establece los niveles de cantidades 

de e.listencias que deben contener los almacenes, de acuerdo 

con los cálculos de lotes econbmicos y los puntos de 

reorden. Aspectos que se tratarán mts adelante. 

Al hablar de niveles de el4istencias, nos estamos 

refiriendo al mlnimo v málzimo de articulos en e] almacén 

que son al,ectados por las ...ariaciooes de le demanda. El 

mlnimo representa le cantidad mono: que ce debe encontrar 

de inventario, lo duo proporciona una señal de 

rhoina 	5E! 
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contingenzias ul 	como: on 	 reuentine iu 

tasa 

 

oc uso de ,terile louE 

w47,erioncia na.sada),1u pronÓr,nicos v el w?rir.an ie 

entrega del pedido. 

La e,'tensión o reducción de dicho factor depende de la 

importancia del artículo solicitado para el proceso de 

Producción, del valor de la inversión y ae la disPdsicibd 

de sustitutos en forma inmediata. 

Por lo que al determinar el inventario mbllimo 5e debe 

de cuidar que este, se formo del factor de seguridad y 1. a 

cantidad estimada. AnticipAndose a alzas de precios o 

esca:ies, y aprovechando un precio ventojeso para la 

emprena. 

Al igual que en el limite mbIlimo, en el limite mínimo 

se debe considerar el factor de seguridad para su 

determinación. El hecho de mantener un mínimo de inventario 

implica considerar el tiempo que tardar& en recibirse un 

pedido y la forma en que afecta la escecee de materiales al 

brea de producción y ventas. Una vez fijados dichos 

llmites, deben ser revisados constantemente para adecuarlos 

a las necesidades presentes del negocio, 
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importante oue cl n,,entario reflee 

conztante t.otacion, es decir, nos su renovación sea 

frecuente. Por In que el hecno de surtir mhs vVCVE Ul 

almacen proporciona mayores utilidadee, Ya nue se originan 

menores costos de almacenamiento, La poca rotación de 

inventarios provoca incrementos en el costo de cana unidad 

almacenada. 

Por in que el encargaoo de compras o gerente de 

compras debe de realizar anblisis constantes sobre el 

control de inventarios, para adecuarles a las necesidades 

de producción yío ventas. Le determinación del costo de 

almacenamiento es ótil para determinar si se suprimen total 

ó parcialmente alguna Urea de artículos o materiales que 

no lean redituables e la empresa, o invertir en su lugar en 

articulos que no impliquen un alto costo de almacenamiento. 

Para obtener le rotación de inventarias se utiliza le 

siguiente fórmula: 

ROTACION DE WENTARIOS 
COSTO DE LO VENDIDO 

INVENTARIO PROMEDIO 



. 	r! 	!I t 	lt 	• 	tt 	 ,,t • 	,,, 

1WENTAF.10 
	

4 tI.  
:'-FT1MED10 

2.4.3.- ANALISIS A, B, C, 

Por lo general, 1 	orlo 	 empr47a 

cuentan con 1 o verlos almacenes ou,7 cuw-dan uns Yarisze,f., 

de artículos que no tienen la mismo rclevancia, psr 

tanto no tienen el mismo valor. 

De aquí la importancia de utilizar el antilisis 	F, 

C, donde se clasifican los artículos de acuerdo con au 

valor y su importancia. Para lo cual se lleva acabo le 

uiguiente clasificación: 

A.- Conforma artículos de alto costo de 

adquisición, alto valor de inventarios para su utilización 

con material critico, y su aportación es directa e la 

utilidades. Por lo que requieren de un 100% de estricto 

control. 

B.- Lo componen artículos de atanor costo, valor 

importancia, por lo que no requiere de un control estricto. 

C.- Lo forman artículos de poco costo, 	poca 

inversión y una importancia mínima en ventas y producción, 

requiriendo de una simple supervisión para estar el margen 

del nivel de existencia. 
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2.1.-WILUAC1ON DE INIVENTAR1OS 

El 

51ra5. se detw, 	 c. 

onta(:le. Dende 	 n.as 	letivs 

van de Dederdo 	 1,r0LU,711ffilOr.5.: 

Pm lo que es iiiportanic reconecer ritic,  le .ialuación de 

inventarlos consiste en la doterminani,'in 	roptada de la 

utilidad bruta ganada, es decir, en la deducen de los 

costos originados para tener innresos por ventas. 

En le actualidad se utilizan nbsicamente cuatro 

métodos nara evaluar los inventaries: el de primeras 

entradas. primeras salidas (PEPS): ultimas entradas, 

primeras salidas (UEPS)i precios promedios y costos 

identificados. 

FEFS: En este procedimiento se concideran los 

artículos que salgan del almacén al mismo precio con que se 

les dio entrada, es decir, que las primeras mercancías 

adquiridas son las primeras que se venden, por lo tanto las 

mercancías en e'ustencia al final del perlodo serón las 

61timas. Las compras mis recientes son valáradas al precio 

actual o al ultimo precio de compra. 

El inconveniente de este procedimiento es su 

laboriosidad, porque necesita llevar un control constante 
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merocnis ,lor• 

dricuonrrcr or eyisiuncrA Al 	rR 	 porlqde 

iic :tic SU enconviaban 	 r 

orimeroe nronocios comprados,. Al 	1 	 ocic, 

ImPonc qUe los P,Imeros articulas comprados son in5' 

Que 	se 	,,F.:Tnie,r1., 	Por 	In 	tanto, 	el 	1 nveriy. ,;r113 

evaluar:, sedem el primer precio de compra o el mb,s ¿Mtlq00. 

PRECIO PROMEDIO. 

Este M'iodo tema nn cuenta las variaciones de los 

Precios en cede adquisicibn. Por lo que las unidades del 

inventario final se valoran al costo promedio por unidad de 

Jan e;listencias disponibles durante indo el periodo, o sea. 

dar salida e los articulas del almacén al Witimo •prerio 

promedio. 

Para determinar el costo promedio OUP serb 

aplicado Al número de articulos que formen el inventario 

final, 

 

en dividirt, el importe total de los articules entre 

e/ ni.tmero de éstos que haya en eziencia. 

PRECIO PROMEDIO = SALDO - EYJSTENCJA. 
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COSTOS IDENTIFICADOS. 

Dentro dr ei..,te mrians ae 

srparads, El consHme r la 	 1 

PI,ur7,5f 3 1:1,  1UP corrrisorinné 	 du 	Irflhi 	tI,ClOflr. 

'(" 1.1 1'117 : 	1-(.111 III 1 l:1,111:1 	F.1(:4 1. le' 	r.'1 	/:1(1 	 ("..! 	nc: 	/I 	n, 

corrable al detalle. £in embarud, es usado par a costear 

articulos perecederos o unidades especiales destinados 

cierta producción especica 	manejo de articules 

valiosos, por ejemplo en el ramo de joyerla y de arte. 

DETERMINACION DEL LOTE OPTIMO A COMPRAR. 

Al momento de calcular e) lote econr-Alico de 

compra, ce debe procurar un equilibrio entre los costos de 

elaboración v los de almacenamiento de unidades en un 

periodo determinado de tiempo. 

Al hablar de lote, nos referimos al conjunto de 

piezas, unidades, materiales, etc, que conforman la 

cantidad ordenada en el pedido, basbndose :éste en los 

pruchsticos de ventas vio requerimiento de producción. Aqul 

se trata de determinar la cantidad a comprar, cuidando el 

equilibrio entre los costos de producción y el 

almecr'ríarni ento como se dijo anteriormente. 
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mitad di, FU 	 ae 	 , 14,  , 

	

1:)empo de 	 ,Aue 	de 

ordenar i1 pedido cl cic J 	i¿ + 	cuid¿nric rue el 

inventario ,ea sul'iciente para los siguientes 7 	 r7, 1s 

entrega tel material solic:tado. Al completarse el ciclo de 

inventario (29 dlasiy iculendo la misma secuencia (como 

se muestra en la grbfica. se determinan 	los días en oue 

se deben de hacer los peCidos (r*Y. para evitar problemas 

de faita de material e la empresa. 

Para calcular el lote .5ptima o ecenbmico. también 

designado por las siglas E00, se utiliza gran variedad de 

.Formulas, pero le mis utilizada ese 

0* = 206 

IC 

Donde 	0* 	ntidad óptima del pedido o le 
orden de compra. 

. Demanda anual en unidades. 

= Costo de adquisición por orden. 

1 	= Cargo por unidad para mantener 
los inventarlos empresados con 
una tasa en X. 
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1 	t c rçempreed reenoecdre ne 

ele7.'tr'lc. en Uruarn‘ U(C 	 pe un rnz,:e03mlento 

&-, qacuadc,  nue gule uzcdfflord, lieddr1=-,n a un deteri(.;rQ en 

duam:c a preci. zaII,Jec 

1.- METODOLOGIA APLICADA EN LA INVESTIGACION DE CAMPO. 

1.1. NECESIDADES DE LA INFORMACION. 

Parl, Ile‘'ar a cabo :a investi0acibn 

conpeer la ,:igulnte inu--dribdcibn: 

I. El procdilentc de cemprne utilizadr PDn nredian¿Au 

eiaprew,as revendedDrar de mzterial electrIce en la ciuddd de 

Uruapan, que toma en cuenta  curt 	ctr 	cniclt 	leccibn de 

proveedores. zspez:tes tonsideradoe en ia zeleccibn Ql 

',...eguinlIento de 	ccmnra,rl 1inten¿I de recelaci,nn c 

materia) compnade. i,ntre 
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compras y n1 p i 	de crt 

1.2.— FUENTES DE INFORMACION. 

	

Las fuentor de 	 in ge ciasiicn en: 

-- Fuentes primarias: 	Son aquellas que prcvieuen 

las fuentes- originales, 	n decir, mediante le recopilacitn 

directa en el campo especlfire de la investigacibn. 

--Fuentes secundarias: Se conocen ac percute 4 ienen como 

necesidad satisfacer otras necesidades y no en ecOccll'ico 

(como no ésta invedtigacibn). 

Estas provienen de fuentes posteriores e las originales, 

encontrtindose en documentos como: libros, tel:tes, 

peribdicos, revistas, publicaciones de gobierno, etc. 

Ocupbndoss de estos ültimos en la parte teórica ae la 

investigacibn, 

Lell,  fuentes primarias cuentan principalmente con loe 

O iguientes 	instrumentos 	de 	recoleccibn 	de 	datqg: 

entrevista, cuestionario, 
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Lb. entrevista o+recr 

	

1- rmIte el contacto con personas nue nr 	1,,,er ni 

escribir. 

* Permite la labor de nersuasibn en el entrevistado. 

1 La procisicibn en preguntas v la posibilidad de 

verificar respuestas. 

* Facilita la observacihn de las reacciones del 

entrevistado, asl como conocer la valide: de las 

respuestas. 

El cuestionario lo podemos conciderar como un rormulario 

integrado por una variedad de preguntas mlls c menos grandes 

que se someterAn a diferentes grupos de perf,cnas. Se debe 

de tener cuidado el redactarlo pues en él, se encuentran 

plasmados los objetivos de la investigación, y el no 

formularSe correctamente llevarla al incumplimiento de los 
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una nébia:1!.,1., numerosa 

miume tiempo.i..k‘-‘,1. romo guardar 	 In*codwroilv,. 

LH 	 c:Hnn por ffioai'. dí• 	 ir; 

cn algunas ocaricnre su aui!ilia oc iw- i;romunror 

ci.luct,bnition como mimaras du ',ICPC. entro T.ros.ci. 	nh la 

3dW, OP dr una ma,,,or preslrión Hl asunto uctudiacio. 

En la obser,..acihn se dan 	modHlidade 	la narti,:inat 

donds cid Puede riiaminar a Oh grupo tanto incl- nanente 

w:ternamente, y la no particioativa don le el cbservdo,  

permanece ajeno el objeto observado. 

La observación es necesaria cuando se requiere de 

obtener in-Formación de comportamientos 	actos v de 1H 

.Forma como ocurren, para evitar deformadisnes en los datoe 

nue pudieran proporcionar otras. personas. 

La limitante de este Método es oue en muchas oraciones 

el observador tendrb QUE elperar un largo tiempo para que 

ocurra el evento a estudiar, por lo que le obtención de 

información es tardada. 

En la investigación de este trabajo se recurrió a la 

entrevista personal para obtener la informacitin reduerida. 

5e entrevistaron 5 personas, entre ellos, dueMos, gerentes 

y encargados de la función de compras. Por la actividad que 
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1.3.- MUESTREO. 

El muestreo conolote en 111 elección de una mueátra 

roprolsentatia de :b oo17,1,:,ción o universo que se va a 

investigar, donde ;a muestra contenga caracterlsticos 

comunes de toda la czelción u objeto de,  estudio. Al usar 

los muestras se pueden s.trapolar les resultados obtenidos 

en esta. al resto de lo población. 

Las muestras son muy utilizadas porque proporcionan 

ventajas económicas y rapidez en la obtención de datos, e 

diferencia de un canso. El censo es utilicado 

principalmente cuándo le poblaciÓn a estudiar es muy 

grande. 

Tipos de muestreo que emisten: 

Aleatorio 

Probabillstico 	 Sistemttico 

Plgina - "2 
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Muestreo probabillstico. 

En arte sE da a cada uno r1 Inc 	 univectt; 

le misma Probauilidad oe ,;er seleociunaac. 	Dentro dt us,e 

tipa Pe muestreo se encuentran ias siauie,- ten ,ariantes: 

* Muestreo aleatorio. 

A cada elemento se le de la misma oportunidad de ser 

seleccionado en le muestra, 3m elección se nace utilizando 

un mecanismo aleatorio, Que consiste en tener une lista de 

todo el universo. después me asigna un número e cada 

individuo o elemento, e continuación se asieccionan los 

elementos mediante una t,..;bia de números 1,1eatorias (al 

azar). 

Muestreo sistem4tico. 

Es utilizado cuando la población es muy grande y le tabla 

de números aleatorios no es suí:iciente. Par lo Que le 

sugiere, hacer una lista completa del universo a estudiar, 

enseguida seleccionar el primer elemento a través de una 

tabla de números aleatorios y después escoger un elemento e 

partir de cada diez números (contando desde el primer 

elemento seieccionado). 

Muestreo estratiicado. 

• PAgina -- 
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t , 	 mut 	r 

riame nro 

Á M,Jegiirro por conolomqv 

erl 	V 1 r 	un 	 j nt.;;: 	r iriii  

llomeocs conotmroog, rcisT_priarmente 	sulecclün¿.,rA 

muestro definitivo. 	L 	'lece~ de lag elemento que 

comoongon log cooplaffieredns ge hor4 en t'arma aleotoria. 

La limitonte del muce•_ren probobillstice es. Que ze 

reouiere de uno lista de) universo completo o eetudior, lo 

que en muchas ocasiones no eE posible tener, slo mmbe,roo eS 

utilizado en la mayor la de las investigaciones porque 

arroja resultados mbs con-t'iables. 

Muestreo no probabillstico. 

Este se lleva e cabo escogiendo arbitrariamente e los 

elementos de la muestra y es utilizado cuando no es posible 

usar el orobabillstico. 

Este tipo de muestreo tiene 11,1.5; siguientes variantes. 

* Muestreo causal o por conveniencia. 

Se toman arbitrariamente los elementos de la muestra. Por 

ejemplo. entrevistar a cusiouier individuo que pase por 

cierta cal/e. 

Pbqina — 
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4  Muo•strm por .-uot 

17.c 	e 

cuot¿,5. 	 dl,i- ión se 

COMnt 	 CIV11. 	 la 

selección 	cuotas inter 1C,DU 

investigador. 

Para el caso de le investigación remlizaom 75E conc:derÓ e 

toda le doblcilin de tiendas revendedoras de material 

electrico de une importancia mediana en le ciudad de 

Uruapan. 

Por opiniones de gente conocedora del ramo y registros el? 

CONCANACO, se determinaron aué en le ciudad de Uruapan, 

existen actualmente 5 empresas de este tipo y dimensión. 

Para tener información más exacta se decidió practicar un 

censo. 

Cabe aclarar que para el desarrollo de la investigación, 

ademl3s de las actividades mencionadas en obrrefos 

enteriwz.ns, 5E realizaron los siguientes pasos: 

Ee diseñaron instrumentos para recolectar información, se 

organizó el trabajo de campo, se hizo una recaudación y 

registro de le información, un anAlisis de le información, 

se determinó un diagnostico y finalmente se plantearon 

propuestas acordes con las eficiencias entrados. 
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2.-nnuirncioN Y RWINI;AblON DEL TRABAJO DE CAMPO. 

2.1.- nisux) DE LA GUI(A DE ENTREVISTA. 
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El hecho de hace! e5a entrevista e5tructurada permite 

tener un control de la5 regpuestds con respecte ir :a 

preguntd, evitando que 5e 5slea del tema en euesti±n. 

Ademb5 de Pervir some recordatorio al ,.1,ntrevi5tador de in 

aspectos nue debe considerar al cuestionar. 

Le, entrevista que in: utilid6 en la investiqacibn se apoye 

de una gula de toMas, integrados de nrenentas sobre el 

mismo, lag cuales dependieron totalmente de los objetivos 

de la investigaci6n y en consecuencia de lee necesidades de 

informaciin. Ver anemc numero 1. 

911I( DE. ENTREVISTA 

1.-DETECCION DE NECESIDADES DE COMEliA 

- Metodo utilirado. 

- Resuitados. ebtenidos al usar dicho metodo. 

- Dificultad del metodo utilizado. 

- Posibilidad de realizarlo de otro manera. 

BASES PARA LA DETERMINAC1ON DEL 'PRONOSTICO DE 
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•- 	r 

-- 	E ríl1llli. 	iC 	1 1ac 1 

Sc han Ileadr7. 	la prZ,ct,, 

-- La hose IP su inizormac:n. 

SELECCION DE rROVEEZOI,ES. 

El proveedor selecrinoa 	clienre. 

a) Out w:tividades reali;:a pasa a,:rapr al 

proveedor. 

-- 

 

En caso de competir por oipreveede,. 

Problemas (lile le acarPma. 

b) Limitaciones que lp ocasiona. 

Lo visitan los proveedores o rpcurre 

ellos. 

5.- CUANTOS PROVEEDORES TIENEN ACTUALMENTE. 

ArtScutos que maneja y comcplos 

(PROVEEDORES) 

6.- ORDEN DE INFORTANC1A QUE SE LE DA AL. FROVEEDOF.. 

-- Da los siguientes aspectos al seleccion.sr e) 

proveedor. 

a) Precio. 

h) Calidad. 

E•ervicio y darantia. 

d) Tiempo de entrega. 

"lina 17 
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b) CDfld1r:1 

b) Precios. 

Cnmn ennidora al ernvedor E. 1n5 

lguiuntes alneetns 

al Cantidad requerida. 

b) rebDazns V duvnlucinnn... 

11.- SE LLEVA UN CONTROL. ESTADISTICO DE EFOVFEDORES 

PAPA CONOCE'. 

- Precinv. 

- Descuentos, 

- Survicinz. 

- Fuc.hazo5. 

- Tiempn do untrega. 

12.- UTIL1711C1ON DF PIEIUN FORNATC EN ESPECIAL PARA 

1 .̂11 nina - 
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--Que limitainne IE  

15.- ASI,ECTC A C2151DEPAF 	AR.'-; Li,; ..y...ini.J T.-.... 

COSTO DE 17.0MERAS. 

16.- n1STEMA DE PEZEFCION V PEVIETON DE LA !9..ri.:4';Nulé:, 

-- Que aspectos revisa. 

17.- OBTIENE FÁCILMENTE SUS MEPCANCIAS. 

1S.- HA CONSIDERADO QUE MERCANC1AS ES CONVENIENTE 

COMPRAR DIRECTAMENTE AL FADR1CANTE. 

-- 

 

ete le oportunidad. 

-- Lo ha reeliradn. 

-- Limitaciones existentes. 

-- Ventaja de hacerlo. 

19.- GASTOS 011 OCASIONAN CONTAR CON UN ALMACEN. 

20.- PERIODO DE REVISION DEL INVENTARIO. . . 

21.- SISTEMA DE CONTROL DE INVENTARIOS. 

-- Le permite evitar deterioros, pérdida. de 

valor, obsolecencia• y desperdicios. 

Le •Eorma en como se .aplic6 la entreviuta Fue de 1 

siguiente manera: 

Primero se abordb al entrevistado expliclInddiü la rarbd de 

le misma y su objetivo. Rara. el registro de las respuestas 

Pbgina - 7,l' 



darms imoorrznt.i.1, buc 

nrwtic una mrt.ori:sci`:, n 	 [3,1,!CalPt 	Por Pérte 

dol envrevistado. 

2.2— ORGANIZACION DEL TRABAJO DE CAMPO. 

Ezta,  etapa consizte er zrganizar al grupo de traca jo 

en: encuoztadores. entrevIst.adorez y veril'icadores. 

Una ve:: usPecificadas las ;unciones del grupo de 

trabajó se procede a otorgar a cada grupo una canacitacitin, 

la quo habla sobre la '..orma de abordar.  a los elementos do 

1' muestra, en cuanto a orequntaz, aclaraciones, dudar, y 

registro de la in-r-ornacin obtenida, az! cómo el uzo o 

manejo de apoyos en la onl:revista. 

El desarrollo de esta Irr./est oaci?in, no fue ejecutado 

por un grupo de trabalo, 	una s¿.ila persona quien rualirity 

toda lz investigacibn. Dono la sjcmcibn de /a Primera 

ouSa de la entrevieta =ce 0t111::b cómo prueba piloto. Ella 

— 00 



yna c(ital 	 a 

Fur 	 nritener la ir.i',-)rosci 	.'-orouando 

di Furente menere tomo se mencidnt,  r<'i- 

;1 

 

tran7eurlo de la entrcvista suci,dir gua en 

nw¿vaionot, el entrevistado se oestraba 1,cemnde 

por lo que se crocedit,  a introducir preguntis. aJenas al 

tema. cuidando nue esto ne ae alargar.!:i mucho V HC. l'OCr¿ a 

perder la secuencia ce la entrevista. .-Jr1u5 ss bus:,aba 

relajar un Poco la tancibn y e) enFado del entrevistado, 

(con el -Fin de que proporcionara inForoaciedii. 

2.G.- REGISTRO Y PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION. 

Una vez terminada la recoleccibn de 1n4ormari6n se 

practicó el -egi5tro y proceso de lo 5 gator obtenidos, e) 

Que consistUb en cerrar preguntes abiertas y codi-Picar las 

respuestas. Posteriormente se practicó una tabulacilin, la 

QUil! se ewiilió de -%:ormetgis. especiales. En ellos se vaciaron 

los datos obtenidos en la entrevista. auodendo de i 

siguiente manera: Ver ane;:o nimiere 

F&gine - Rl 



TABULACION 

TE M 	 PREPINTAS 	' RESPUESTAS JEECUEZIA,";1 

EX ISTEK 'as 
milopo 	..... 

PEDIDOS 

i 
DETECCION DI NECESIDADES 	liESULTADOS 	

111110S 
 

	

MALOS 	! 	1 	1 

DIFICULTADES I 	 I 

	H 

POSIDILIDADESi NINGUNA 

2 PRONOSTICO DE WITAS 

CUMPLIDO 	; 

, 

SI 	"" 	4 

NO 	 1 

t 
DEMOCIONES 

NINGUNA 	1 

7.11 w 3 

10z 1 

DIFICULTADES 

CONTinacIA 1 

ECONOMIA 2 

COMPETENCIA 3 

DESLEALTAD 3 

3 PROGRAMA DE COMPRAS 

-1 

FRIVENCIA 

PRACTICADO 

romnimIll 

I 

ItEs 
L_ 

2 

410 3 

SI 4 

1!0 1 

PRONOST I CO :1 
r 

tomrsi 3 

UNTOS 

INTRECA 2 

, 01E110 

HA In 4 

DE COMPRA 



5 MERO DE PROVEEDORES 

1E1,1 	A 

SEEEC,CLIENTE ,  

NO 

COMPEMICIi! 	CHOTA 191111A1,' 

VISITAS 	
LO VIS 

VISITAS , 

	

1  ACUDE A E1.10:1_ 	4 

IR-111 

NO. PROVEEDOR!--- 
, 40-100 

MARCA 

CLC I r;rzeim 	
1 

1500-}888 	1 

RO, ARTICULOS-ipitH,380  7--2--  .

.... 

 

I!!!!1E110 	TEMA 

SELECCION DE PROVEEDORES 

6 
	

FACTORES EN LA SELECCIOW 

DE PROVEEDORES 

ACTIVIDADES PARA CONOCER UN 	 r--- 
MUEVO PROVEEDOR 	 rrrairri 	 ; 	5 

s. 	—I 

!II NG1110 	 3 unro DE PROVEEDORES 	 -4 
1 A 2 91CM 

CONOCIMIENTO DE PROVEEDORES 	
si 	s 

DE LA COMPETENCIA 	
EU CONOCE 	03  

7 

PRECIO 	1  

1 
 SERVICIOS 	1 	23 * 

CALIDAD 	F--- 28 * 
FACTORES 

CONSIWADOS TIDFOS EVIRE¡ 	28 

reo 	 24 

prsamos 1  20 

I 	 
Tal:FONOS 	 ! 	5 	1 

9 

MOJA 2 



TEMA 
	

PREGUNTAS 	RESPEJTAS 

18 SERVICIOS PRESTADOS POR 

EL 	PKWEEDOR 

I 
IIIENO 	r .) 

REGUIAR 1 	O 

, 	O MALOS 

11 CONTROL ESTADISTICO DE 

PROVEEDORES 

LO UTILIZAN 
I I 	 r 1 

NO 	. 	1 	fi 1 

12 UTILIZACION DE FORMATOS 

PARA EL REGISTRO DE COMPRAS 
LO UTILIZAN 

NO 	1 	1 

SI  4 

13 
FORMATOS PROPORCIONADOS 

POR EL PENEDO 

PROPORCIONADO 

POR EL l'AOVE. 

SI 1 

NO 4 

LIMITANTES NINGUNA 5 

14 COSTO DE COMPRAS 
ASPECTOS 

CONSIDERADOS 

EN EL COSTO 

FLETES 5 
 

SUELDOS 3 

SEGUROS 

15 SISTEMA DE RECEPCION E 

INSPECCION 

ASPECTOS QUE 
SE REVISAN 

VIOLACION DE
,Afa, 
CAJAS 

5 

COTEJAR TAU, 

CON GUIAS 
5 

16 
FACILIDAD RARA OBTENER 

MATERIALES 

FACILIDAD 

OBTENER MATER 

SI 

NO 8 

17 COMPRAS AL FABRICANTE 

(CONTINUA EN LA SIG. PAG.) 

OPORTUNIDAD 
SI r 

 
4 

NO O 

REALIZADO 
SI 4 

NO 1 

HOJA 3 



!NUMERO 	TEMA ; PREGUNTAS 	! REIirlIESTAS 	11FRECUTICIAS 

7 COMPRAS AL FABRICANTE 

(COMEINUACION) 

LIMITARME 	VOIBra 

VENTAJAS 	iDEVOLIIIIOCE 
ii 

PRECIO 

1 	ti 

CALIDAD 	I 	S 

18 GASTOS DE ALMACENAMIENTO 

CASTOS COI1S1-1 

DERADOS 	
i 

f! 
IUSTALACIONES 3 

LUZ 3 

TELEFORO 3 

RENTA 1 

UNIDOS 4 

19 REVISION DE INVENTARIOS 

CADA MES 1 3 

CADA AÑO 2 1 

DIARIO 3 1 

28 CONTROL DE INVENTARIOS 

IITILIZNI UN 

MITRO! 

SI 3 

NO 2 

EVALUACION DE 

EtITRADAS/SAL. 

3 

ORGANIMCION 

DEL ALNACEN 

AOJA 4 



DI 	 11¿,,,iC, 	 i 

un 	 :?oihargo 	 perc,,us 

pi)ozo 	1c,r-,1:rovlst se ,:"r..entre 	 por 

ins, 	 r&sppec 	zwm, Anelzo nitmero 3. 

Codificacibn de factores investigados. 

Cbdigo 

Celidad 

Tiempo dP entreg& 

Servicios proporcionados por el proveedor.  

CP 	 Condiciones de pego.  

o 	 Descuentos 

VI,g¡na 	8,7 



Ponderacion de factores 

Ponderación de factores considerados en la selección de 

proveedores. 

4 

77 	1. 	b 	3 	6 	 C. 

4 	 1 	6 	1 	6 	::. 	, .., 	4 	_. 

*TOTAL 	 46,  

Empreeas CP Fno E untos 

1 	 1 	1 

.L 	 4 

	

4 	5 

	

... 	7 	4 

1 	 4 	4 

3 	1 	2 	5 

*TOTAL 	 12 	 20 	(urmentzrIci.s1:2, plflinz) 
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,mce  

or,:sercr.a 	i)ro 

r.  o c r rmE ve se:,  m<!'etor en 3:   aeulm 	Y 547. at ea  

+«c br,  de los mil;i111,<.:.,, are aredes« nelo nata 

el'cul ente. Irets conorme 
	 •, 11u,dc16e; roe,  

compone de& cal R R a w. )05 are r describen a 

OOnt 1 nuaci twn 	 SU V 

- 	Nu lo. - k e:oriol. e - rara G+¡ 3¡ C 	donde • se 

caree de sistemas, oont.nel es, procsdimient os , n.etodos y 

actividades necesarias en la -lltinc) ibr de • compras. A este 

Cla 3 +. 3 Cat VI:. se le d 	un ..1:1 ter do cero punto.% y un 

porcentaje de oue1 ont,! efizE,cizk. 

2. -Deficiente. -,5,e utiliza para los eme, donde si eitisten 

set a, contycles, prossdimiertos, metodos y activjdedes 

Tient ro de la •Func (Dn do como ro 	 cm-alargo no Ion 

adecuados, de aoul oLle ce les haya dado un valor de un 

punto y se le consi dere O vareo de 000 a '29 noroi arito, 



uci 

fl,:teman. Çt1. ti 

ut,  7-4:‘ iC 
	

L111: 	 nUe 

21:2 ,tnw 1 	 (1' 

f;;•k''. 

tontrolea ' actl:..11,,,irt 	 rn 	 ,on  

ocep¿bles, p.: ç: sor :useptiblel: ,:1-1arsilmentr 

mejoras. 11ri l 	dI i ii vaior di? 	Eurtos y un venni,  

79 porriento. 

- 	Muy bueno.- Lo z metodos. nrocl~nte. 

controles y actividades usados en la odministracibr jr 

compras de las empresas investid,ldas son aceptaeles. pero 

son suceptibles de pecuJerias mejoros. frarbe por la,  uue ti: le 

dib un valer de- 4 puntos y un porcentaie 014-: va del SI al 

Si porciente. 

6.- Elteelente.- LOST, métodos, controles. Precedimieotrj5. 

sistemas y actividades, desempviIadas en lo función de 

compras 	de 	las 	empresas 	investigadas. 	son 

consideradas como ptimas. A este se Je dib un valor de 5 

puntos con un rango de 90 e 1(11, porcjento, 

Una 	ver determinados los calificativos y ,zu puntuar 1On 

para valorar la funcibn de compras de estas empresas. ge 

procedib a representar graficamente los resultados 

obtenidos en las entrevistas. Acontinuocibn se presentarAn 

las grbficas por cada tema. 
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EXISTENCIAS 

ASPECTOS CONSIDERADOS 

7..-REGISTRO. ANALISIS Y D1h6NtEiTICO DF. í DVIEL:CION 

NECESIDADES DE COMPRA. 

Metido uttltrado en la deteccihn de neco.:anados de 

compra. 

u o sie 

Aspectos considerados en la detección de necesidades de 

compra. 

COM:,  Se ObservIA en la (2ica 1,nterior 	:cli>ma para 

detectar las necesidades oe compra m¿s utilizada es 

considerar ini,ormación de e:!istencias. Y en menor 

proporción los pedidos de clientes. Cabe aclarar tuve 1:<9 

Importante para detectar rec:u i ddeç de romera considerar 

Pboina - 26 
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3.2.-Pynnóstirn de ventas. 

Formulación del pronór•ttt: de ventas y sus desviaciones 

obtenidas al llevarla a la pr ,ctica. 

DESU 10Y. 
	

DESV ZOY. 
	 ELABOBAC I ON 

DESVIACIONES OBTENIDAS 

- 57 
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CONTING 	ECONOMIA 	CON? 

Limitantes enLuntradas en la formulacihn del prerupounto 

1.1111TACIONIS 

:DIDO se ,cbserva, una dorción importante de empresas 

elaboran su orc,nbstico dF 	 errs,rentAndose para etc 

dos grandes limitantes: la ccmpetencia y la deslealtad de 

los proveedores. Y en menor properciOn a la situacibn 

econca y zontingencias. Adem¿s de las limitantes 

anteriores es importante considerar indicadores ecoribmicos 

como la in.flación, incremento D la competencia. incremento 

del mercado, iniquencia de su mezcla de mercadotecnia 

(publicidad. erectos, Prumocsones, 7ervic os. 	etc). AsS 

como también el medio ambiente ocenbmicc. social. polStico 

y tccnolbgico. F.or lo que se conelder6 que la 4'ormulacibn 

- SS 
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:,7,-Programa de cumnras. 

I 1C 

Frecuencia de la programacihn de compras 	su desempeíio 

en la prActica. 

ANUAL 	 LLEU FRACT 

FRECUENCIA DE FRUGRANACION 
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PRON UTA 	VENTAS 

ASPECTOS CONSIDERADOS 
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DEMANDA MIT ENTRE 

P5t,r,(-  t. n5 	c ()11e. I (11,1 adrir. 	(m 	I 	nromil,u t 61, t14I 	 tlt,  

Le 	terlor andica QUE ir ia drupprcitin mayor de empresas 

Pí 	llevado a la prIl,ctica eu orglamo. de cereras, y parí, eu 

4oro.oacursr ccnsioaran como Case la oemanda 	,a1 pronsticc 

ds entst. y en una Preeorcibn menor Isz ventas y las 

contingencias de entrega; sin -smhargo, nu consideran 

ocace: de mercancIso. cambio cc proveedores, 

cclíte de ia compre, almacena mirto e invont¿.rios. 

,Il deAlls se puode observar cluT el prenbstier, de ventas.  no cc 

estb utilizando en 113 doteccibn de 7e,cesidadelí, donde es de 

ionertancia primarla su uso, al igual rana la programaci6n 

de compras. 	JrP 	lo anterior se conliderb dicho aspectU, como 

SUFICIENTE.' 
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4.-REGISTPD. ANALls:r 	PIA6NOSTIEU DEL METODO "_!?Apo EN 

LA SELECCION DE FPMEEEDI-ES. 
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4.1.-Seleccibn de proveedores. 

Dp 	 ZU",  

pnr 

coolp1.7, tc-n:: 4 	tu. E'1 	• " 	nl.‘e 	 • 

¿Son visitados por el proveedor? 

Elc..cn rte 

80- 

5 70 

1,  60 
F si 59 

40' 

Ñ 30 

 

   

20 

5 10 

  

  

  

ELIGEN 	 ELEG 

ELECION DE PROVEEDORES 

- 9) 



A 

y 

L.11111 t. <IIIt 	(hl(' 	1 ifi)nil( 	r.• 	rIvot,o,11 

	

CIIT MEN 	 SIN LIN 

LIMITACIONES QUE utromE EL PEUVEE 

rit 	11,t' 	 ,711.1(» 	1 e• 

r?) 	Ter, .1.. 	rir 	e e dr,l' PE. 	r, 	 e u ri 	 c.(1c,1-  f.: 5 fin 

r?riin 	 ci 1iL Ci€i. ; 

une, 71")Lit 	i1ir?111-4.1 1:5 	di 	 cv.ir, 	muorir,  • (- i  

Att 	Cyi 	t 	c(u,: 	 a I" 	 1 	• 

• I) 	 71¿:, 	 1".)). ) 	n 	 ;ir o 	r, 

eciut , 	c 	 e, e 

n 	 dit !k• 

pZ,r.  r •.itt 	 irtct j 	 titrrij rjt 

Gt.11:' 1 	T F.14TE. 

R
IZ

t-I
P

t 	
E

ll
 

1•
11

1i
.r.  

1:
11

T
it

.,
 



60 7 

1. 	50 

lo 

,11 30 
o 
c 

20 

10 

O 
90-100 10-20 
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Manero de proveedorw: 

NUMERO DE PROVEEDORES 
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4.4.-Actividados para conocer nuevne proveedores 
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TELEFONO 	 PRE1111113 

FORflAS DE CONOCER PROVEE 

anterior indica nue la i'orme de senocer nuevos 

proyeedoret os investigando telefelnes de los IlliEM05 y 

preguntando a persones sonecederas de) ramo sobre elles. 

Aparte de Jo anterior es importsrte nue so dbtongan 

conorgen ,:tatAlogos de material, ssl ccn iitir  

rorrlerenciat n demostraciones de material nuevo due sale el 



4.5.-Cambio de proveednros. 

Frecuencia &'n el oamniu do preveedovem. 
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NINGUNO 	 1 0 2 VECES 

C811110 DE PEOUEEDORE3 

Como se observa, una proporcilin mayor de empresas no han 

cambiado de proveedores en los últimos 7 aAos 	una minoría 

si lo ha hecho. Es conveniente doda la escara irlestqacihn 

de proveedores. 	realizar ambios que oreporcionen una 

mejor opcibn de compro e le empresa. Pazfin nor le que le 

oalifjob como WENA neta actividad. 
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h.6.-ConosImiente de proveedores do i. comootenr1a. 
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CONOCIMIENTO DE PROVEE DE LA COMP 

P222 COM ?AOVE 

Lo anterior Indjca que todes l¿ns 	 Investigadas 

sonccen a lde proveedores de le cempetencie. Lo que permIte 

tener une negociacitin mbs el'iciente con los proveedores. 

Pacto por le que se considerb como EXCELENTE este aspecto. 

rPojne ?F 



4.7.-Sorvicios que presta el proveedor. 

Calificativos sobre los servicios que presta el proveedor 
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REME 
	

MALO 

SERV, QUE PRESTA EL PROVEEDOR 

Todos consideran los servicios oue les prestan sus 

proveedores como buenos. sin embargo es importante QUI se 

lleve a cabo la investigación de nuevas Tuestes de 

suministro, cito le proporcionen alternativas óptimas de 

compra. Este Gspscto se considerb como BUENO. 
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4.0.-Control estadistico de proveedores. 

Utilización de un control estadistico de proveedores 
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UTILIZAN 	 NO UTILIZAN 

CONTROL ESTADISTICO DE PROVEEDORES 

Como 	observa, tocas. Ja=_ empresas investigadas 1Iavn 

a cabo un control r✓stadlstica de proveedores, lo que les. 

permite hacer una valoración v selección mhs acertada de 

sus proveedores. 

Por lo anterior se consideró como EYCELEPITE•este aspecto. 

F°7ine •- 



5.-WLIP,I l Y rIlh6bWilUD 	 CPNVV,iW, 

5.1.-141111:aCth du iOrawl(u.. 

Utiltrar)bn du,  

NO UTILIZAN 
	

UTILIZA 

USO DE FORMATOS 
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LOS PIM? EL PROVEEDOR 

cs;c. 	c ivt 	 ut  

-trormcitt, rjtr  

w:Imos. n«:.c, 	INrort,J',nt porque 

no 	o 1 	d¿r o rz 5 c u Pu 	1 t nt ec 	.5.,ciracnt 	 o) 

podJdn. .1t1A 7:xmo cc 

ello le con5.1den: .con,o Ill..421\17. el 1-1,..•cho df,• 	 dichou. 
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compras 
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6.-REGRISTRO, ANALISIS Y DIAGNOSTICO DE LOE COSTOS DE 

COMPRA. 

• 

Factores considerado51 en la iwterminacibn del costo de 

SUELDOS 	 SEGUROS 

DETERMINANTES DEL COSTO DE COMPRA 

U341,1:, 	abzervz.:..'Id. :1ICrl'i~ 	,:ntr1 de- 	. z. nniprc; 

Ge u2.01 ideri.k 	;TK,r r,!'ornrcibr,  GJ zrsto du) 

coEtc7, del articuic, \ Gn ihencir 	 7,~E 

serpros. 	 ol 	 'r 	r  

popiJ 'r 	tel-Jc,c,, G1 c:oGto 	Gc.quimiGntn y rGccp:ibn. 
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LUZ 	TELEFONO 

COSTOS DE UN ilLNACEN 
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SUELDOS UTA 

.e• 

B.-REGISTRO, ANALISIS Y DIAGNOSTICO DE INVENTARIOS. 

cH 

t ,••• 	 H1 	UI  

citt su re-,.1.1.r1 	 oe c.untrc: oe 

Invwntar;a!›. 

Gastos que ocasiona contar con un almacOn. 

De acuerdo a lo anterior el gueto 	grande del 

inventario son los sueldos, eneoquid,A las instalaclones, 

si fono y en menor proporci?m la reritzi. Es tznbien 
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Rovisibn do invont4rio. 
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5, ntoma do cnnt fid do tuvold ,u• tu5. 
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ORG+Itti 

CONTROL DE INVENTARIDS 

1.r anterior nr5 :ndicp proa nna gran praporcirn de 

emarusas 5e dedican e 	rganIzor eus inveuttIrj515.• y :1, 5 Lula 

mi not'l e 1610 registran entr¿::.das 	ualzdas de mater151. 

importante y bone.4:icicso 
	

la empresa nue 5C llevara un 

control tanto un unidades como en dinero de las 

e istencias, aspecto 5tJe pn su mayoria• no lo hacen las • 

empresas investigadas, 	poi la cual se puede dec1r 

o iste una DEFTCjENCIP en i,7,1; empresas en cuanto a esto 

Ospecto. 

Paro continuar ol 	4llisis de la informacitJn obtenida 

en 	la invstigacibn, se proordib .Finad mente a dusComponor 

• la 4--uncibn de compras en olementrs, donde a cada uno de 
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el 1mi nandz:: la onsolesecnci e 	su 	di sml 	r nl ,...c.eto 

onz s " 

De 1 a 1 nvest1 J1C 	nenc 1 onade se encontrt) lo el guiente; 

	

En cuento e le detecc bn de necee i dudes de comer a 	es 

encargados. de di che 4:unci,5n en 1 	11?mpres; Invest ga das 

eFi rman que,  "'or mu. 1 OP un n r og r fh de compras y un pronbst ieo 

de ventas, 1s n embargo, el pre-!7undi 	. en el teme• se pudo 

observar que en rculiCad sns neccs i dacies de romo r as son 

determi necias 	en 	base 	e 	jui ci os 	der i vados 	de 	sus4 • 

e:j.)er i onc 	y no en jui c i os ;lormel es , lo que ¿acere dec i r 

oue 	e la •For mu act n de) progr9iba de comer ce 'y V--; re,rbgt i O 

de 	vent as, no se 1 es de U90 para este 	11 do 1: ecc i (n de 

neresi da des de compra ) . 

t 	De 	acuerdo 	a 	 et,..111 t isdos 	obteni 	 le 

i nvest j goc ¿he, Go luciO Cennenr 	e)) st e una e(ct1 I dbd 114.1V 
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compras, Jaucrtz.,  dur 

5V ajcv:tar, e U,US neu.esid,ides 

t En cuanto al c.rsts du 	 sr 	 -.ar• dc 

nuca esto no ccnnioora tocas 	c,:,stoa dus origina un¿.,  

compra. Hecho ous provoca VII deturmirdn momento, une falta 

de control de compras y como consecuuucaa une inadecuada 

toma de decisiones en cuanto e esto actlyided. 

t En el aspecto de inventarlos o encontrb ci que C1 

calcula del costo de inventario no considera gastos 

importantes que se originan el contar con un almacon, tales 

como papeleria, deterioros y obsolescencia, el equipo 

usado, etc. Ademl., de  Ésto, no ce lituo 13 la prbotica un 

control de inventarlos que pueda dar resultados en nOmeros, 

mbn bien ne habla de una orgeni -,:acilin del alMacen. 

1. En cuanto e le recepción de materiales ce encontrh que 

la forma de llevarla e cebo ocr prte,  de 1 	empresas 

investigadas, en chocar la gula con le factura y 

escasamente,  se hace un chequeo flalco. Esto llega 

provocar que se den retrasos y 7.,e Ilegur e perdcr le 

oportunidad de drvolucihn, el cambio por defectos 

equivocacionl s por parte del 1.n.nvaudor, 
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