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RESUMEN

En un entorno cada vez méas competitivo, las empresas buscan mantener sus operaciones de
la forma més efectiva y eficiente, y para ello requieren contar con el personal adecuado para
Ilevar a cabo las funciones operativas para el logro de sus objetivos. La presente investigacion
tiene como objetivo principal el realizar una investigacion de la situacion que guarda el
personal del area de compras de las principales empresas de la industria automotriz en la
ciudad de Querétaro, con la intencién de identificar las principales competencias que requiere
el puesto de comprador para llevar a cabo ésta funcion, y evaluar si se cuenta con el nivel de
conocimientos y habilidades para ello. Por medio de la aplicacién de encuestas a varios
colaboradores de diversos niveles jerarquicos dentro de los departamentos de compras de
algunas de las mas reconocidas empresas automotrices por ventas y participacion de mercado
en la ciudad de Querétaro, se busca conocer la situacion actual del personal y las areas de
oportunidad que se presentan para efectos de mejorar ésta funcion. Ademas de lo anterior, se
busca conocer la oferta de las principales instituciones educativas en la ciudad de Querétaro,
en México y el mundo, para conocer los programas de educacion en las areas de compras y
cadena de suministro, ademas de las asociaciones que comparten informacion relacionadas
al tema. Los resultados muestran que las areas de compras de las empresas automotrices en
la ciudad de Querétaro reconocen una falta de oferta educativa que prepare a los futuros
compradores para realizar ésta funcion de forma adecuada, y comparten la importancia que
tiene para los colaboradores de las areas de compras el conocimiento técnico y comercial de
los productos y servicios a adquirir, las habilidades en negociacion, la proactividad,
constancia, ética e integridad, el dominio de otros idiomas para llevar a cabo operaciones
comerciales a nivel global y la necesidad de contar con conocimientos financieros para
analisis de costos. Finalmente, la presente investigacion puede servir para las instituciones
educativas locales y nacionales, para enfocar sus planes de estudio en ciencias econdémico-
administrativas de manera que cubran la importante funcién que significan las compras para
las empresas.

(Palabras clave: compras, diagndstico, competencias, areas de oportunidad, oferta
educativa)
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SUMMARY

In an increasingly competitive environment, companies seek to maintain their operations in
the most effective and efficient way possible, and for this the need to have adequate staff to
perform operational functions to achieve its objectives. The intention of this study is to
investigate the situation of the purchasing department of some of the most recognized
companies in the automotive industry in the city of Queretaro, Mexico with the purpose of
identifying the main competencies required for the buyer position to perform its function,
and to assess whether it has the knowledge and skills levels required to do so. We intent to
know the current situation of the purchasing staff and their opportunity areas with the
intention of improving the given function applying a survey to various employees from all
organization levels throughout the purchasing departments of some of the most recognized
companies in the automotive industry in the city of Queretaro,. In addition, we intent to
identify the educational offer of the leading institutions in Queretaro, Mexico and the world
to recognize the main programs related to purchasing and supply chain areas, in order to
know the associations that share information related to the topic. The results obtained show
that the purchasing department collaborators recognize a lack of educational opportunities to
prepare the future buyers to perform this function properly, and share the importance to the
purchasing collaborators about technical and commercial knowledge of their products and
services, to acquire negotiation skills, ethics and integrity, the use of other languages to
conduct business operations globally and the need of financial knowledge for cost analysis.
Finally, this study can also serve to the local and national educational institutions to focus
their curriculum on economic and administrative sciences so they can cover the important
role that the purchasing function has to the companies.

(Key words: Purchasing, diagnose, skills, opportunity areas, educational offer).
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INTRODUCCION

Como se menciona en la principal obra del Prof. Lutz Kaufmann, “Purchasing and Supply
Management — A Conceptual Framework”, la idea prevaleciente de que “cualquiera puede
comprar” continla siendo una de las mas grandes barreras en el desarrollo de la funcién de
compras que impiden que sea percibida como una actividad que requiere de alto
profesionalismo y la cual debe estar basada en una adecuada preparacion educativa y
capacitacion laboral subsecuente. Comparada con otras funciones dentro de las
organizaciones, por mucho tiempo la funcion de compras ha carecido de un reconocimiento
adecuado como un contribuyente mayor para el logro de los objetivos de la organizacién y
también como generador de ventajas competitivas de las empresas. (Kaufmann, 2002).

La finalidad del presente documento es identificar las principales competencias con las
que debe contar el personal que realiza la funcién de compras, basado tanto en aspectos
tedricos por medio de los conocimientos compartidos por algunos de los principales
investigadores en la materia los cuales se presentan en los aspectos tedricos, asi como en la
opinion de los responsables de las areas que actualmente lideran los departamentos de
compras dentro de la industria automotriz en la ciudad de Querétaro, con la intencién de
detectar las areas de oportunidad que la industria automotriz presenta y los retos que los
profesionistas de las compras tendran que enfrentar en el futuro y resolver de forma
satisfactoria.

Ademés de lo anterior, se incluyen los resultados de una investigacion realizada para
conocer la oferta educativa relacionada con las funciones de compras y cadena de suministro

en las principales instituciones educativas en Querétaro, México y el mundo.
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Aspectos Metodoldgicos.

Presento a continuacion la metodologia a seguir para el presente documento.
Delimitacion.

El tema del presente documento se enfoca a las funciones del comprador en la industria
automotriz en la ciudad de Querétaro, en el que se indag6 acerca de las funciones que realiza
actualmente y cuales son las oportunidades y expectativas que los lideres de areas de compras
en varias empresas del ramo automotriz consideran que se debe cumplir a efectos de realizar
una funcion exitosa. La investigacion se realizé a partir de Abril del 2014 y concluyo el
primer trimestre del 2015
Alcance.

Para efectos del presente documento, se ha seleccionado el tipo de investigacion
exploratoria, al no encontrar informacién previa sobre el objeto de estudio a efectos de
tomarlo como informacidn de referencia. El alcance de la presente investigacién considera
las empresas de la industria automotriz ubicadas dentro de la Ciudad de Querétaro. Conforme
a informacién solicitada a la Secretaria de Desarrollo Sustentable (SEDESU) de Gobierno
del Estado de Querétaro, el pasado mes de Enero 2014, la cual fue proporcionada por el Ing.
Daniel Hernandez del Departamento de Desarrollo Empresarial de la nombrada dependencia,
conformando un universo de 50 empresas, del cual se seleccionaron 20 empresas como
muestra representativa conforme a los siguientes criterios:

e Empresas reconocidas dentro del mercado automotriz. (Registradas ante SEDESU)

e Ser catalogadas como Empresas de Tamafo Grande. (+100 empleados)

e Que estuvieran ubicadas dentro de la ciudad de Querétaro.
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Para efectos de la seleccion de la muestra, se utilizd un procedimiento no probabilistico, es
decir, sin intervencion del azar, concretamente un muestreo a criterio, al ser elegidas las
compafiias que se presentan en la investigacion al considerarlas como las empresas mas
adecuadas para conformar la muestra. Para referencia de las universidades y empresas
seleccionadas como muestra representativa para la presente investigacion favor de consultar
las Figuras 3.1 y 4.1 del presente documento.

Proposito.

El propdsito de la presente investigacion es identificar las caracteristicas, habilidades y
conocimientos que la industria automotriz de la ciudad de Querétaro requiere de los
profesionales de las compras para ejercer el puesto de comprador de forma exitosa.
Objetivos.

1. Obtener informacién de la situacion actual de las areas de compras de las empresas
seleccionadas para la presente investigacion, en relacion a las funciones del puesto de
comprador.

2. ldentificar las principales competencias que requieren los estudiantes y tanto actuales
como futuros profesionistas de las compras para ejercer la funcién de comprador.

3. Comprobar si existe alguna problemética a la que se enfrentan las empresas de la
industria automotriz al momento de realizar la busqueda de profesionistas para cubrir el
puesto de comprador.

4. ldentificar la oferta educativa en la ciudad de Querétaro relacionada con las funciones
de compras, la cual esté enfocada a desarrollar conocimientos al perfil del comprador.

5. Identificar las Instituciones Educativas o Asociaciones, Nacionales e Internacionales,

relacionadas con la funcion de compras.
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Hipotesis

Conocer cuéles son las competencias que deben de tener los profesionistas de compras
para llevar a cabo las funciones de comprador dentro de la industria automotriz en Querétaro.
A la vez comparar si la oferta educativa en la ciudad de Querétaro es adecuada para capacitar
a estudiantes y profesionistas para llevar a cabo la funcion de compras o el puesto de
comprador, conforme a lo establecido por los expertos en la materia.
Unidad de anélisis.

La unidad de andlisis para el presente documento es el comprador de la industria

automotriz en la ciudad de Querétaro.

Aspectos conceptuales.

Definicion de compras

Para comprender la importancia que tiene la funcion de compras dentro de las
organizaciones, ademas de su funcion natural bésica, es importante conocer algunos
conceptos generales que nos ayuden a comprender su alcance.

Respecto a su definicion conforme a su origen etimoldgico, consultando en internet el
sitio web Definicién.DE (http://definicion.de/compra/) se dice que la palabra compras
proviene del verbo latin “comparare” que puede traducirse como comparar. Por tanto, se
concluye que las compras son la accion y efecto de obtener o adquirir, a cambio de un precio
determinado, un producto o un servicio.

Aun cuando algunos profesionistas limitan la funcion de las compras al puro proceso de
comprar, que incluye, entre otras actividades, la identificacion de una necesidad, la
conversion de esa necesidad en una descripcion comercial equivalente, la bldsqueda de

proveedores potenciales, la seleccion de la mejor opcion, la negociacion de condiciones
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comerciales, la entrega del producto o servicio acordado, y el pago al proveedor por el
producto o servicio prestado; existen muchas otras funciones que deben considerarse dentro
del concepto completo de las compras y el suministro de materiales. (Johnson, Leenders, &
Flynn, 2011).

Definicion de Administracion del Suministro

La Administracion del Suministro (Supply Management) se define como “la actividad
estratégica de planeacion y adquisicion de las necesidades actuales y futuras de la
organizacion mediante la efectiva gestion de la base de proveedores, utilizando un proceso
orientado en conjunto con equipos multifuncionales para lograr la mision organizacional”.
(Monczka, Handfield, Giunipero, & Patterson, 2011).

La Administracion del Suministro por parte del ISM (Institute for Supply Management)
se define como “la identificacién, adquisicién, acceso, posicionamiento y administracion de
recursos y capacidades relacionadas que una organizacion necesita 0 necesitara para
alcanzar sus objetivos estratégicos”. (Flynn, Harding, Lallatin, Pohlig, & Sturzl, 2009)
citado en Monczka et al. 2011, p.11.

Sin embargo, mas alla del hecho de conocer la definicion de la administracion del
suministro, debemos entender que las compras pertenecen a un proceso aun mas complejo,
Ilamado Cadena de Suministro, que inicia desde una fuente de suministro hasta el cliente
final. Por tanto, la Gestidn de la Cadena de Suministro, “se encarga de la administracion y
coordinacion de bienes, servicios e informacion, desde el punto de origen de la materia
prima hasta el cliente final”. (Mentzer, y otros, 2001) citado en Montczka et al. 2011, p.12.

Definicion de Gestion de la Cadena de Suministro.

El ISM (Institute for Supply Management) define la Gestién de la Cadena de Suministro

(Flynn, Harding, Lallatin, Pohlig, & Sturzl, 2009) citado en Montczka et al. 2011 como:
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“El diseno y la gestion de procesos de valor agregado libres de barreras, a través de fronteras
organizacionales, para responder a las necesidades reales del cliente final. El desarrollo e
integracién de personas y recursos tecnolégicos son fundamentales para el éxito de la integracion
de la cadena de suministro” (p.11).

Una propuesta adicional es la que nos proporciona el Council of Supply Chain
Management Professionals, (CSCMP, 2014) citado en Johnson et al. 2011 quienes indican
que:

“la Gestion de la Cadena de Suministro abarca la planeacion y administracion de
todas las actividades relacionadas con la adquisicion, la conversion y la logistica. También incluye
la coordinacion y colaboracién con los socios de canal, los cuales pueden ser proveedores,
distribuidores, intermediarios, proveedores tercerizados, y clientes. En esencia, la gestién de la
cadena de suministro integra la oferta y la gestion de la demanda dentro y fuera de las empresas”

(p.12).

Partiendo de las referencias anteriores, la definicion que considero mas adecuada para la
Gestion de la Cadena de Suministro es la siguiente, “la funcion de identificacion, seleccion,
gestién, operacion y desarrollo de las entidades participantes en la cadena de suministro,
para garantizar el abastecimiento de productos y servicios que las empresas requieren,
asegurando la continuidad de sus operaciones .

Concepto de competencia.

Mediante  una  consulta  en internet el sitio web Definicion.DE
(http://definicion.de/competencia/) el término competencia esté vinculado a la capacidad, la
habilidad, la destreza o la pericia para realizar algo en especifico o tratar un tema
determinado. Otra definicion que nos orienta para entender el concepto de competencia es la
que encontramos como sigue: las capacidades con diferentes conocimientos, habilidades,
pensamientos, caracter y valores que intervienen en la interaccion personal, social y laboral
de las personas. Las competencias son los conocimientos, habilidades y destrezas que
desarrolla una persona para comprender, transformar y practicar en el mundo en el que se

desenvuelve.
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Como lo menciona Sergio Tobdn, las competencias se entienden como actuaciones
integrales para identificar, interpretar, argumentar y resolver problemas de contexto con
idoneidad y ética, integrando el saber ser, el saber hacer y el saber conocer. (Tobon, 2006).
También podemos entender el concepto de competencia como todos aquellos
comportamientos formados por habilidades cognitivas, actividades de valores, destrezas
motoras y diversas informaciones que hacen posible llevar a cabo, de manera eficaz,
cualquier actividad. (Wikipedia, 2015).

Richard Boyatzis, experto en los temas de inteligencia emocional, cambios de
comportamiento y competencias, describe las competencias como las caracteristicas
subyacentes en una persona, que estan causalmente relacionada con un desempefio bueno o
excelente en un puesto de trabajo concreto y en una organizacion concreta. (Pereda &

Berrocal, 2004).
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1. ASPECTOS HISTORICOS.

1.1. La industria automotriz en México

Es innegable la importancia que la industria automotriz representa para la economia en
México, ya que representa uno de los principales mercados de desarrollo en el sector
industrial. De acuerdo a datos obtenidos de la Asociacion Mexicana de la Industria
Automotriz (AMIA), en México el sector aporta el 3.5 del PIB nacional y el 19.8% del PIB
manufacturero. (MMS México, 2015)

De los principales beneficios que se obtienen de la industria automotriz son la generacion
de empleos a gran escala, la recaudacion fiscal derivada de las operaciones comerciales de la
misma, la capacitacion y especializacion de mano de obra y personal administrativo que
labora dentro de la misma, el desarrollo de nuevos proveedores locales y el desarrollo
tecnoldgico que conlleva. (Vicencio Miranda, 2007).

Algunos de los aspectos que han motivado a las empresas ensambladoras y de autopartes
a invertir en México son las condiciones geogréaficas privilegiadas y su proximidad a los
Estados Unidos, como el principal mercado de consumo global en el mundo, quien, en su
momento, también fue considerado el principal productor de automéviles a nivel mundial
(actualmente es el productor No. 2 después de China, quien ensambla 22 millones de
automoviles, comparado con los 11 millones que produce Estados Unidos) (Meza, 2014);
también el valor de la mano de obra en México sigue siendo competitivo en comparacion a
los Estados Unidos, por lo que los costos de operacion siguen siendo bajos, y, de forma
significativa, el impacto benéfico que ha tenido en los ultimos 20 afios la entrada en vigor

del TLCAN (Tratado de Libre Comercio de América del Norte).
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Actualmente, México ocupa el 8vo. lugar en produccion de vehiculos ligeros, con una
produccion en 2014 de 3.21 millones de unidades, conforme a cifras oficiales publicadas por
la AMIA (Asociacion Mexicana de la Industria Automotriz A.C. (AMIA, 2015)

La historia de la industria automotriz en México comienza en el afio de 1925, con la
instalacion de las lineas de ensamble de Ford, cuando el crecimiento de la marca en Estados
Unidos estaba en pleno apogeo; posteriormente, en 1935 inicia operaciones la planta de
General Motors, y finalmente, en 1938 inicia operaciones Automex que afios después se
convertiria en Chrysler. Todas ellas tenian como operacion principal el ensamble de
vehiculos para satisfacer el mercado local que anteriormente satisfacia su demanda con
importaciones. (Vicencio Miranda, 2007)

En ese momento, las plantas instaladas en México trabajaban con niveles de
productividad bajos, derivados de una limitada inversion y la falta de una infraestructura
adecuada. Asi pasaron los afios hasta que llegd el momento, sucedido después de la
terminacion de la Segunda Guerra Mundial, en el que el gobierno mexicano empieza a
orientar esfuerzos hacia la industrializacion del pais, por lo que para el afio de 1950 México
da un giro a su estructura econdémica, hasta entonces dependiente de la agricultura, y adquiere
un enfoque pleno hacia el desarrollo industrial. (Vicencio Miranda, 2007)

Llegado el afio 1964, Volkswagen, quien habia comenzado afios antes a comercializar
vehiculos importados en México, inicia sus operaciones de ensamble en el Estado de México
y tres afios después traslada su planta de produccion al estado de Puebla. En ese mismo afio,
Ford hace una expansion de su produccion e instala dos nuevas plantas en el Estado de
México, mientras que General Motors inaugura el complejo de motores y fundicion en
Toluca en 1965, para proveer a la planta de ensamble de la Ciudad de México. Siguiendo el

mismo camino, Chrysler abre una planta de motores en Toluca en 1964 y en 1968 inaugura
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su planta de ensamble. Finalmente, Nissan Mexicana que quedo constituida desde 1961 y
que comercializaba vehiculos en México desde 1959, inicia sus operaciones de ensamble en
la planta de la Ciudad Industrial del VValle de Cuernavaca (CIVAC) en el estado de Morelos.
(Vicencio Miranda, 2007)

Todos estos cambios en la infraestructura lograron que la produccidn se incrementara de
forma importante, pasando de los 96,000 vehiculos ensamblados en 1965 a las 250,000
unidades cinco afios después, en 1970. (Vicencio Miranda, 2007)

Sin embargo, para la década de 1970, las exportaciones seguian teniendo una
participacién limitada de la produccién total, y las importaciones de componentes seguian
manteniendo la balanza comercial de la industria con un déficit importante, por lo que el
gobierno tuvo que hacer ajustes en su estrategia haciendo una mayor promocion a las
exportaciones y buscando una mayor productividad, por lo que para 1977 el gobierno abrié
el sector a las inversiones foraneas (con ciertas restricciones) dejando a un lado el
proteccionismo del mercado de décadas anteriores, cuyo objetivo central fue transformar a
México en un pais exportador altamente competitivo. (Vicencio Miranda, 2007)

La competencia generada en el mercado, trajo consigo esfuerzos importantes
encaminados a la modernizacion de la infraestructura tecnolégica de las plantas
ensambladoras en Meéxico por parte de las compafiias norteamericanas, derivado
principalmente por la introduccion al mercado norteamericano de los vehiculos japoneses,
quienes lograron mantener sus costos controlados y sus niveles de produccion en alto nivel
de eficiencia lo que les permitia ofrecer vehiculos economicos pero al mismo tiempo
eficientes, la mayoria de ellos ensamblados justamente en territorio norteamericano, cuando
se dio la instalacion de numerosas plantas de ensamble de compafiias japonesas en

Norteamérica. Esta situacion fue el principal detonante por el que las inversiones en el norte
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del pais se incrementaran, de las que pueden mencionarse la puesta en marcha de las
operaciones de las plantas de ensamble y motores que General Motors instal6 en el complejo
de Ramos Arizpe, Coahuila en 1981, que en su momento representd la inversion méas grande
de esa compafiia. La planta de motores de Chrysler también en Ramos Arizpe en 1981, la
planta de motores de Ford en Chihuahua en 1983 y la de ensamble en Hermosillo, Sonora,
en 1986, en conjunto con Mazda dedicada al mercado de exportacién, misma que en ese
entonces representd la planta de ensamble con el mas elevado nivel de tecnologia en México.
(Vicencio Miranda, 2007)

Con la instalacién de éstas nuevas plantas productivas en el norte de México, hubo un
cambio notable en cuanto al nivel de tecnologia utilizado en éstos complejos productivos, ya
que la maquinaria y equipo, las instalaciones y en general las nuevas condiciones de trabajo
contrastaban de forma considerable con las viejas plantas instaladas en los alrededores de la
Ciudad de México en décadas anteriores.

Sin embargo, la situacion macroeconémica desfavorable en la década de los ochentas,
cuando se da el colapso de la economia mexicana en 1982, afio en el que se establecen
regulaciones gubernamentales enfocadas a la importancia de las exportaciones, que aunadas
con el incremento de la demanda interna, el tipo de cambio posterior a la crisis econémica y
los incrementos de productividad de las nuevas plantas hicieron que pronto la balanza
comercial del sector tuviera un superavit.

La politica aplicada en la administracion del gobierno de Miguel de la Madrid en ese
afio, la cual se prolongd hasta 1994, cuando termind el gobierno de Carlos Salinas de Gortari,
significo una ruptura total con la estrategia de desarrollo establecida por el decreto de 1977,
pues en lugar de combinar la sustitucion de importaciones en la rama auxiliar con la

promocion de exportaciones en la industria terminal, reemplazé el esquema historico de
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crecimiento de la industria, basado en el mercado interno por aquel orientado en el mercado
externo. (Sosa Barajas, 2005).

Derivado de lo anterior, la administracion de Carlos Salinas de Gortari, buscando
adecuarse a los nuevos objetivos de la politica industrial y de comercio exterior desarrollados
por su gobierno, emitié un decreto en diciembre de 1989, en el cual se entendia que para
poder competir dentro del esquema de globalizacion de la industria, era necesario modernizar
el sector para lo cual un modelo de desregulacion econémica, asi como una aceleracion en el
ritmo de las inversiones se hacian inminentes, buscando como punto final elevar los niveles
de eficiencia, productividad y tecnologia en los niveles internacionales. (Vicencio Miranda,
2007).

Esta nueva reglamentacion, conocida como Decreto para la modernizacion y promocion
de la industria automotriz, autorizaba la importacion de vehiculos nuevos por primera vez
desde 1962, siempre y cuando la industria terminal mantuviera un saldo positivo en su
balanza comercial. Esta situacion hizo que mas del 15% de los vehiculos comercializados en
los primeros afios de la década de los noventas fueran importados, cifra que alcanzo el 20%
para 1993. (Vicencio Miranda, 2007)

En el aflo 1994, con la entrada en vigor del TLC (Tratado de Libre Comercio para
Norteamérica) el sector automotriz empez6 a sufrir una transformacion mayor alejandose
cada vez mas del proteccionismo que lo habia caracterizado anteriormente para adecuarse a
las necesidades de consumo de un mercado en expansion.

Los aspectos mas importantes obtenidos con la puesta en marcha del TLC, fueron, entre
otros, que las tarifas arancelarias a las importaciones de componentes fueron reducidas a la
mitad, igualmente las tarifas de importacion para automdviles se redujeron y acordaron

eliminarse de forma paulatina, por lo que ambas quedarian desgravadas al término de 10



La funcion del comprador y sus competencias en la industria automotriz en... 6

afios, el factor de compensacién de la balanza comercial se redujo lo que trajo consigo una
aceleracion en el ritmo de las importaciones y el margen de contenido nacional para vehiculos
fabricados en México se fue reduciendo gradualmente hasta llegar a 0% en el afio 2004.
(Vicencio Miranda, 2007)

Varios afios mas tarde, y siguiendo la tendencia de los beneficios reflejados por el TLC
desde su implementacion, la administracion del presidente Fox, en diciembre de 2003,
publica el Decreto para el apoyo de la competitividad de la industria automotriz terminal y
el impulso al desarrollo del mercado interno de automoviles, donde se reconoce la necesidad
de crear nuevos mecanismos que propicien el crecimiento de la competitividad del sector
automotriz para fortalecer el mercado interno, lo que derivd nuevamente en el lanzamiento
de nuevas inversiones en el pais, como ejemplo podemos mencionar la puesta en marcha de
la planta de Toyota en Tijuana, en 2004, las inversiones de Nissan en la planta de
Aguascalientes, igualmente las inversiones de Volkswagen en Puebla, y los anuncios de
expansion e inversion de General Motors (incluyendo la construccidn de una pista de pruebas
en el estado de Michoacan), de Daimler Chrysler y Ford en las plantas ubicadas igualmente
en la zona norte del pais. (Vicencio Miranda, 2007).

Para 2008, la industria automotriz en Estados Unidos cay6 en una profunda crisis
marcada por una recesion econdmica mundial. No solo Estados Unidos se vio afectado por
ésta crisis, ya que la caida en el consumo y la produccién de vehiculos afect6 a los mayores
productores tanto en Europa como Japon, situacion que continuo en los afios subsecuentes.
Particularmente, las perspectivas de las 3 grandes compafiias norteamericanas (General
Motors, Ford y Chrysler) fueron negativas, dados los niveles de demanda y produccion, asi
como los resultados financieros de las mismas, los que en parte las obligaron a tomar medidas

drésticas para evitar el cierre de sus operaciones, General Motors se acercé a la proteccion
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gubernamental aplicando al Capitulo 11 de proteccion a la bancarrota (Welch, 2009); Fiat
tomo control de Chrysler después de que ésta Ultima emergio igualmente de la proteccion
gubernamental norteamericana, con la intencion de obtener soporte financiero (Agnieszka,
2014), y Ford, por ultimo, tomé medidas financieras que en algin momento se consideraron
desesperadas, lo que al final les result6 en la salvacion financiera de la compaiiia. (Vlasic,
2009).

La crisis en ese momento tuvo profundas implicaciones para el modelo de crecimiento
econémico, fundamentado en la dindmica exportadora del sector manufacturero y en el
proceso creciente de integracion econémica entre México con Estados Unidos, patron de
crecimiento que tuvo su base fundamental en la expansion de la produccion y exportacion de
automoviles y autopartes, particularmente en la década de los noventas, en la que se
duplicaron el nimero de plantas automotrices en México. (Mendoza Cota, 2011)

Como resultado de ésta crisis de las 3 grandes en EUA y de la transmisién de la recesion
de ese pais a la economia mexicana, derivado del alto grado de sincronizacion del ciclo
econdmico entre ambas economias, la produccién de automoviles en México se vio
negativamente impactado, tanto en el mercado de exportacion como en el consumo
domestico. Como consecuencia de la caida de demanda de automdviles generada por la
profunda recesion econdémica y la demanda efectiva, las importaciones de automdviles en
los Estados Unidos disminuyeron drasticamente.

Esta tendencia afectd a dos de los principales exportadores de vehiculos hacia Estados
Unidos: Canada y México. Derivado de lo anterior, Chrysler y General Motors, tuvieron
caidas del 70.3% y 49% acumuladas entre el mes de Junio de 2008 y el mismo mes en 2009

respectivamente. Fueron seguidos con tendencias similares por Ford, Nissan, Volkswagen y
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Honda, quienes también sufrieron impactos en sus niveles de produccién en Meéxico.
(Mendoza Cota, 2011).

La crisis de éste periodo no solo afectd las exportaciones de vehiculos, ya que también
tuvo un afectacion importante en las ventas al mercado doméstico. En efecto, el
desaceleramiento de la actividad econémica de la economia mexicana se reflejé en la
disminucion del consumo interno y la inversion. Lo anterior se debi6 principalmente a las
disminuciones drasticas en el ritmo de crecimiento del consumo privado y también del
gubernamental.

Sin lugar a dudas la crisis de 2008 ha sido una de las mas severas en toda la historia de
la industria automotriz, puesto que rebaso las fronteras de los Estados Unidos y tuvo fuertes
consecuencias en las economias dependientes del pais norteamericano, entre ellas México,
quien sufrié graves impactos adversos ligados a la situacion imperante en la industria en
aquel momento, dando como resultado un duro golpe al modelo de crecimiento orientado a
las exportaciones y por consiguiente en detrimento del desarrollo del mercado doméstico.

Para 2009, la produccién continuaba en franco descenso, con niveles muy por debajo de
los alcanzados en 2006 y 2007. Aun con los estimulos que se tuvieron a partir de Julio 2009,
principalmente con los programas de deschatarrizacién implementados en Estados Unidos y
también en México, no se lograron los objetivos estimados para la produccién de ese afio.
Como reflejo de lo anterior, la incertidumbre que se genera en épocas de crisis influye en el
comportamiento de los consumidores, quienes generalmente posponen la compra de bienes
durables, como es el caso de los automdviles. El indice de confianza del consumidor (ICC),
elaborado de manera conjunta por el INEGI y el Banco de Meéxico, mostro, a finales de 2009,
los niveles mas bajos historicos en todo el mundo, especificamente en el mes de Octubre, se

tuvo la caida mas importante desde que inicié su monitoreo. (Carbajal Suérez, 2010).
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Otro importante impacto que tuvo la industria automotriz en México fue la importacion
de vehiculos de procedencia extranjera, tanto en el proceso formal como la importacion
informal. De acuerdo a datos de la AMDA (Asociacion Mexicana de Distribuidores de
Automotores), entre 2005 y 2009 se importaron al pais 4.5 millones de vehiculos usados, a
éste dato agregarle una cantidad importante de los vehiculos introducidos al pais de forma
ilegal. (AMDA, 2015).

Esta crisis puso en manifiesto la vulnerabilidad de la industria automotriz, que se jacta
de ser una de las més dinamicas, competitivas, y con mayores niveles tecnoldgicos, de
aplicacion de capital, generadora de cadenas de produccion y generadora de empleos
formales. (Carbajal Suarez, 2010).

Afortunadamente, para el afio 2011, la industria mostré claras sefiales de recuperacion;
la produccion de vehiculos ligeros alcanz6 un nuevo record histérico de 2.52 millones de
vehiculos producidos. (AMIA, 2015).

Este afio se empezd a mostrar un interesante fendmeno de diversificacion en el mercado
de exportacion, puesto que quince de cada cien vehiculos producidos en México fueron
exportados a paises latinoamericanos, siendo los principales destinos de éstas exportaciones
Brasil, Argentina, Colombia y Chile. De la misma manera, Europa fue otro destino
importante para las exportaciones de la industria automotriz mexicana: diez de cada cien
vehiculos ligeros exportados en 2010 iban dirigidos al mercado europeo. (Meetings, 2015).

Para el afio 2013, la produccion de vehiculos en México alcanzd los 2.93 millones de
unidades. (AMIA, 2015). Es por ello, y conforme a lo que refiere PwC México, el pais ha
saltado de ser un pais de manufacturas intensivas con mano de obra barata, a ser un pais
ensamblador calificado y especializado, reconocido globalmente como una de las principales

economias emergentes. (Covarrubias Valdenebro, 2014)
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Entre éstos y otros motivos, en Mayo de 2013 y de la mano de Volkswagen, se anuncia
la llegada de Audi a México, con una inversion de 1,300 millones de dolares, la cual estara
ubicada en San José Chiapa, Puebla, la misma que ya se encuentra en proceso de construccion
y una vez abierta en 2016 generard 3,800 empleos directos y una produccion estimada de
150,000 vehiculos anualmente de su camioneta de lujo Premium Q5. (Economia, 2013). Esta
avalancha alemana, también considera inversiones para la planta de Puebla - que tiene como
objetivo colocar en el mercado Norteamericano méas de 1 millon de vehiculos para 2018 - y
también la construccion de la planta de motores en Silao, Guanajuato. (Covarrubias
Valdenebro, 2014)

Durante éste afio, la industria automotriz alcanzo el primer lugar como generadora de
divisas; aportando el 23.5% de las exportaciones totales y el 31% del total manufacturero,
por encima de la produccién de petréleo, del turismo y de las remesas internacionales. De
acuerdo a datos de la Secretaria de Economia, al mes de Noviembre de 2013 se captaron 90
mil millones de dolares en exportaciones del sector automotriz. (Covarrubias Valdenebro,
2014)

La administracién del Presidente Pefia Nieto — a diferencia de los gobiernos panistas que
le precedieron, que omitieron compromisos explicitos de politica industrial a no ser la
atraccion de inversion extranjera para crear empleos —desde su primer afio present6 el
Programa Estratégico de la Industria Automotriz 2012-2020, en el que se expone la vision
de ubicar a México entre los principales productores y exportadores de vehiculos en el
mundo, traducido en el objetivo de alcanzar el tercer lugar en el disefio y manufactura de
vehiculos, partes y componentes para 2020. (Covarrubias Valdenebro, 2014).

El afio pasado, BMW anunci6 su llegada a Mexico con la construccion de su planta de

produccion en San Luis Potosi, que significa una inversion de mil millones de dolares, la cual
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estara lista en 2019 y que igualmente tendra una capacidad de produccion de 150,000
unidades anuales. (BMW, 2014)

La respuesta japonesa a los movimientos de la competencia en México, se reflejan en las
decisiones de sus principales firmas de establecer la nueva planta de ensamble de Mazda en
Salamanca, para satisfacer el mercado doméstico mexicano y la exportacion (del 80% de su
produccion) a Estados Unidos durante éste 2015, incluyendo ademés una planta de
fabricacion de motores, a un lado de la planta de ensamble (Flores, 2014); Honda, por su
parte, inicié operaciones en 2014 en su nueva planta de ensamble en Celaya, para satisfacer
el mercado nacional y de exportacién a Brasil y Estados Unidos. (Martinez, 2014).

Considerando todas éstas nuevas inversiones japonesas, y la presencia actual de General
Motors, Volkswagen y Toyota, han dado el titulo al estado de Guanajuato como el “Detroit
Mexicano”, con la llegada de inversiones de casi 7 mil millones de ddlares. (Covarrubias
Valdenebro, 2014)

En la actualidad, el sector automotriz representa el 6% del Producto Interno Bruto (PIB)
y el 18% de la produccién de manufactura en Mexico. (Meetings, 2015)

Las empresas ensambladoras de vehiculos ligeros tienen actualmente un total de 18
complejos de produccion ubicados en 11 estados de la Republica Mexicana, en donde se
realizan actividades que van desde el ensamblado y blindaje, hasta fundicién y estampado de
vehiculos y motores. Actualmente, mas de 48 modelos de autos y camiones ligeros son
producidos en México. (Meetings, 2015)

El principal productor en México es Nissan, con 3 plantas; sequido de General Motors,

con 4 plantas; Ford, con 3 plantas; VVolkswagen, con 2 plantas y Fiat-Chrysler con 1 planta.
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Ubicacion de OEMs de vehiculos ligeros en México *

Figura 1.1. Ubicacion en México de plantas de vehiculos ligeros. Fuente. (Meetings, 2015).

Las empresas ensambladoras de vehiculos pesados tienen igualmente una importante
participacién en la produccién de Meéxico, puesto que 11 fabricantes de vehiculos
comerciales y 2 fabricantes de motores para estos vehiculos cuentan con instalaciones en
México, realizando actividades que van desde el ensamblado, estampado y carroceria,

produciendo un amplio rango de modelos para satisfacer la demanda doméstica y de los

mercados de exportacion. (Meetings, 2015).
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Figura 1.2. Ubicacién en México de plantas de vehiculos pesados region noroeste y

noreste. Fuente. (Meetings, 2015).
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Figura 1.3. Ubicacion en México de plantas de vehiculos pesados region centro y bajio.

Fuente. (Meetings, 2015).
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Se prevé que éste afio 2015 la produccion en México alcanzara los 3.7 millones de
unidades y que llegue a los 4 millones de unidades en 2018. Finalmente, para 2020, se estima

alcanzar la cifra de 5 millones de unidades. (Meetings, 2015)

1.2. La industria automotriz en Querétaro

Quereétaro ha sido un participante fundamental en el desarrollo industrial del pais. Sin
embargo, no siempre fue asi, ya que durante muchos afios se vivio un estancamiento social y
econdémico. Para mediados del siglo pasado, practicamente no existian industrias en
Querétaro, y las que existian en ese entonces eran solamente recuerdos de otras épocas de
gloria, las condiciones comerciales eran pobres y el desarrollo industrial era nulo.

Es hasta el afio 1961, al inicio del sexenio como Gobernador del Estado, Manuel
Gonzalez de Cosio, quien terminaba de ejercer como Senador de la Republica, y la
Presidencia Municipal bajo el mandato de Juventino Castro, que la zona industrial empezo a
poblarse rapidamente de varias empresas que llegaron a establecerse a Querétaro, entre las
cuéles podemos mencionar Transmisiones y Equipos Mecanicos (Tremec) e Industria del
Hierro, Gerber, Primsa, Fundidora Sigma, Ralston Purina de México y otras, mismas que
trajeron consigo el desplazamiento de mas de 6,000 obreros, quienes junto con sus familias,
contabilizaban al menos 20,000 habitantes mas a la poblacion que en ese entonces llegaria a
los 100,000 habitantes. (Alcala, 2008)

Posteriormente, en el afio de 1971, arranca operaciones la primera planta de produccion
de Grupo Spicer en Querétaro, bajo el nombre de Cardanes, y con inversiones por igual de
grupo Dana y Grupo Desc.

Desde entonces, el crecimiento de la industria automotriz en Querétaro ha sido constante,

puesto que la mayoria de los gobiernos estatales le han dado una importancia adecuada para
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lograr consolidar a Querétaro como uno de los puntos estratégicos para la industria
manufacturera, especialmente en cuanto se refiere a la industria automotriz y la industria
aeroespacial.

Y ésta importancia se refleja en los indicadores econémicos que sitlan a Querétaro como
una de las economias de mayor crecimiento en los Gltimos afios. De acuerdo a datos del
INEGI, desde el afio 1994 el crecimiento promedio anual del PIB de Querétaro ha sido de
mas del 5%. (MetalMecénica, 2012)

La administracion actual de José Calzada sefiala que algunas de las ventajas que ofrece
Querétaro por sobre otras entidades federativas son su posicion geografica estratégica y su
infraestructura de comunicaciones y transportes, ademas de la red de instituciones educativas
técnicas y los numerosos parques industriales en la entidad.

De acuerdo a la Secretaria de Desarrollo Sustentable de Querétaro (SEDESU), en el
estado se han instalado mas de 100 empresas nuevas desde 2010, destacando los sectores
automotriz, aeronautico, alimentos y tecnologias de la informacion. A decir de Marcelo
Lopez, Titular de ésta Secretaria, “Querétaro ha demostrado capacidad para producir en
forma competitiva, sobre todo en el tema automotriz” y menciona que de los proyectos que
tiene bajo evaluacion la SEDESU, entre el 40-45% de ellos son relacionados a la industria
automotriz (MetalMecanica, 2012), por lo que se refleja el crecimiento que éste sector en
particular representa para la economia queretana.

Conforme datos proporcionados por ésta dependencia, el valor anual del sector
automotriz para Querétaro es de 14,720 millones de pesos, aportando el 6% del PIB del
estado y 25% del PIB del ramo manufacturero. De igual manera, la dependencia sefialaba
que para 2012 se tenian registradas aprox. 200 empresas (entre manufactureras y de

autopartes) generando aproximadamente 40,000 empleos directos. (MetalMecanica, 2012).
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Para 2014, son mas de 350 empresas registradas en el rubro automotriz en Querétaro,
generando el 10% del PIB del estado, aun cuando ninguna armadora opera adn en el estado.
Esta participacion, junto con Puebla y Guanajuato, conforman el 2.6% del PIB a nivel
nacional. Querétaro se ha posicionado como el principal fabricante de autopartes en México,
segun la Industria Nacional de Autopartes (INA), Querétaro fabrica el 15% de todas las
autopartes que se fabrican en el pais. (Estrada & Navarrete, 2014)

El reto del estado de Querétaro en el rubro educativo para afrontar los requerimientos de
la industria automotriz ya empieza a ver la luz, puesto que se encuentra en construccion, en
conjunto con la empresa insignia del ramo automotriz en Querétaro, TREMEC, y con el
apoyo del Cluster Automotriz, uno de los proyectos educativos mas ambiciosos para crear la
Universidad Automotriz. Como menciona Marcelo Lopez, la idea es que a través de la oferta
existente de estas instituciones, se conforme una universidad especializada, y seria “la
primera universidad publica en el pais totalmente enfocada al desarrollo de la industria
automotriz”. (Estrada & Navarrete, 2014)

El proyecto de la Universidad Automotriz inicié operaciones de forma oficial el pasado
mes de Septiembre 2014. Esta universidad, ubicada en un predio junto a la Universidad
Politécnica de Querétaro, dirigiré sus esfuerzos hacia un enfoque técnico, en relacion a temas

como la calidad, la productividad, la mejora continua, auditoria, metrologia, etc.

1.3. La Evolucion de las compras y la cadena de suministro
Para comprender como la funcién de compras ha llegado al punto de importancia en el que
se encuentra ahora, es necesario entender su pasado y la forma en la que ha evolucionado, es

por ello que a continuacidén comparto informacién de referencia que nos permita comprender



La funciéon del comprador y sus competencias en la industria automotriz en... 17

el presente y el futuro de las compras, tomando en consideracion sus inicios y los eventos

que han sucedido en el pasado.

1.3.1. Los Primeros Afios (1850-1900)

Algunos investigadores coinciden que el concepto de compras se concibid en el afio de 1832
a partir de las referencias que Charles Babbage mencion0 en su obra “La economia de las
magquinas y la manufactura” respecto a la importancia de la funcion de compras, en la que
se menciona al “hombre de materiales que selecciona, compra, recibe y entrega todos los
articulos requeridos” para las operaciones de una empresa de mineria. (Babbage, 1968)
citado en Monczka et al. 2011.

Sin embargo, es hasta después de 1850 cuando sucede la actividad de mayor
trascendencia para la funcién de compras en ésta primera etapa, la que se da precisamente
durante el desarrollo de la industria ferroviaria en Estados Unidos. (Monczka et al. 2011).

En 1866, la Pennsylvania Railroad le dio a la funcion de compras el status formal de
departamento, nombrandolo Departamento de Suministros. (Kaufmann, 2002). Algunos afios
después, el Contralor de la empresa ferroviaria Chicago and Northwestern Railroad, Marshall
M. Kirkman, escribié y publicd, en 1887, el primer libro relacionado exclusivamente a la
funcién de compras, el cudl titul6 “The Handling of Railway Supplies — Their Purchase and
Disposition”. En ésta obra, Kirkman menciona temas relacionados a la funciéon de compras
que siguen estando presentes en la actualidad, tales como el énfasis en el conocimiento
técnico que los profesionales de las compras deben de desarrollar, ademas de la importancia
de la centralizacion de las compras en un individuo o departamento. De igual manera,

Kirkman comentd, desde entonces, la falta de atencion e interés que se le daba a la seleccion
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del personal para cubrir la posicion de comprador. (Kirkman, 1887) citado en (Monczka et
al, 2011).

A finales del siglo XIX, se puede considerar por primera vez la formalizacion de la
funcion de compras y se reconoce la necesidad de contar con personal especializado para
llevarla a cabo, ademas de que se le separa e identifica como un area funcional independiente.

(Monczka et al. 2011).

1.3.2. El crecimiento de los fundamentos de compras (1900-1939)

En ésta etapa, contintan las referencias en los periodicos y revistas especializados, tanto de
la industria ferroviaria como de ingenieria en general, en los que se enfatiza la necesidad de
contar con personal capacitado para llevar a cabo la funcion de compras industriales, ademas
de resaltar la importancia del desarrollo de especificaciones de materiales apropiadas para
cubrir la demanda de la industria. En 1905, se publico ¢l libro “The Book on Buying”, en el
que se muestran los primeros intentos de establecer procedimientos para llevar a cabo las
compras. Esta obra, que contiene 18 capitulos, cada uno de ellos escrito por diferentes
autores, fue también la primera obra escrita para la funcién de compras, no relacionada con
la industria ferroviaria, en los Estados Unidos, en la que describe directrices fundamentales
y proporciona evidencias de las formas y procedimientos de compras en diferentes industrias.
(Kaufmann, 2002).

Algunas otras publicaciones de importancia notable respecto de la funcion de compras
durante este periodo fueron las realizadas por Gushée (Edward T.), Boffey (L.T.) y Lewis
(Howard Thompson). Los primeros publicaron, en 1928, un libro llamado “Scientific
Purchasing”, muy al estilo de publicacion de Frederick Taylor. Por su parte, Lewis publico

2 articulos en el Harvard Business Review en 1932 y 1936, ademas de publicar 2 libros, uno



La funcion del comprador y sus competencias en la industria automotriz en... 19

de ellos en 1933 y el otro en 1935. En ellos, trata de enfatizar la importancia de un rol mas
activo del area de compras, comparandola con el &rea de ventas, y destaco la importancia de
medir el desempefio del departamento de compras. (Kaufmann, 2002).

De forma paralela, también surgié un movimiento notable en Europa, especificamente
en Alemania, donde también se pueden encontrar referencias significativas en relacion a la
funcién de compras a principios del siglo XX. En 1910, por ejemplo, Redtmann indicd:
“Debe ser considerado como un gran error el no reconocer las ventajas de operar un
departamento de compras bien organizado ™. Posteriormente, en 1912, Nicklish, fue uno de
los primeros investigadores alemanes en utilizar los términos de compras y cadena de
suministro desde un punto de vista formal, y quien ademas proporciond una lista exhaustiva
de procesos relacionados con las compras. Findeisen, en el afio 1924, es quien probablemente
delinea el primer concepto completo de la administracion de la cadena de suministro. Analizo6
las compras reactivas versus compras proactivas, y enfatizé la importancia de los aspectos
regionales en las compras y la organizacion de las actividades de compras en el contexto de
una politica de abastecimiento. (Kaufmann, 2002)

Afos después, en 1935, en una serie de articulos publicados en “Die Betriebswirtschaft”,
Sandig fue el primer investigador que dividid las tareas de compras entre tareas internas de
compras Yy tareas orientadas al mercado de suministros. Thielen, también en la década de
1930, destacd la importancia de estandarizar los productos y reducir la variedad de materiales
a utilizar en las compras, practica que sigue siendo de vital importancia en nuestros dias.
Richter, también en ésta década, cuestiono al respecto de centralizar o descentralizar las
funciones de compras, para llegar a la conclusion de que debe existir una combinacion entre
ambas, especialmente en empresas grandes y organizaciones multinacionales, a las que

resultaria de mayor utilidad éste concepto. (Kaufmann, 2002).
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1.3.3. Los afios de guerra (1940-1946)

La Segunda Guerra Mundial introdujo un nuevo periodo en la historia de las compras. La
necesidad de obtener los materiales requeridos y la escasez de materias primas originada por
la guerra, obligo a los paises involucrados a enfocar esfuerzos adicionales en sus necesidades
de compra. A manera de referencia, en 1933, en los Estados Unidos, Unicamente 9
universidades ofrecian estudios relacionados con las compras; para 1945, el nimero se habia
quintuplicado, llegando a 45 universidades. Un estudio que se llevé a cabo en éste periodo
reveld que el 76% de las requisiciones de compra no contenian especificaciones o
indicaciones de compra de marcas especificas. Esto sugiere que los usuarios reconocian el
rol del comprador en cuanto a la determinacion de las fuentes de suministro, en lugar de

direccionarlas de manera directa por parte del usuario. (Monczka et al, 2011).

1.3.4 Los afos de calma (1947-Mediados 1960s)
La importancia que el tema de las compras tuvo durante los afios de guerra no tuvo el mismo
efecto en el periodo post-guerra. Varios profesionales de las compras en ese momento, como
John. A. Hill o Bruce D. Henderson, indicaban gue la funcion de las compras habia perdido
su notoriedad y que las empresas percibian la funcién de las compras como un mal necesario,
que si bien debia realizarse, no resultaria en beneficios considerables para las organizaciones.
(Monczka, et al. 2011).

Sin embargo, al igual que en el periodo anterior, Lewis (Howard Thompson) continué
siendo referente en el tema de las compras. En el afio 1946, enfatiz6 que compras era un
“drea extremadamente estratégica”. De igual forma, también demostré como la funcion de

compras podia contribuir al analisis de valor. (Kaufmann, 2002)
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En éste periodo, empezaron a aparecer articulos en los que se describian las practicas de
algunas compafiias que utilizaban empleados para obtener, analizar y presentar informacion
y datos para las decisiones de compras. Ford Motor Company fue una de las primeras
organizaciones en establecer un Depto. de Investigacion de Commodity (Mercancia, en su
traduccion al espafiol, concepto que utilizaremos en inglés para efectos del presente
documento) para proporcionar informacion del comportamiento de las materias primas, tanto
en el corto como en el largo plazo. Ford también cred un departamento de analisis de compras
para otorgar a los compradores asistencia para el analisis de productos y precios. (Monczka
et al. 2011).

Aun cuando existieron notables aportaciones en la parte teérica, la parte practica de la
funcion de compras no tuvo la misma notoriedad. Todo el periodo posterior a la guerra se
enfoco especificamente en la satisfaccion del consumidor, por lo que marketing se volvio la
funcion més importante, y compras quedo rezagada a segundo término. (Kaufmann, 2002).

En Alemania, por su parte, a finales de 1950, Sundhoff fue el primer autor en separar las
actividades del dia a dia (en el corto plazo) de las politicas de compra (en el largo plazo).
Otras contribuciones importantes fueron las de Beste, quien en 1956 proporcion6 un analisis
mas detallado de como tomar decisiones de compra desde una perspectiva contable de costos;
o bien la de Grochla, quien destacd la importancia de una estructura organizacional de
compras orientada al mercado de suministros. (Kaufmann, 2002).

En 1958, Bergqvist desarrollé métricas para evaluar la eficiencia del area de compras.
Algunos de los indicadores desarrollados eran financieros y algunos otros mas bien
operativos. De alguna manera, puede concluirse que éste autor desarroll6 uno de los primeros

“balanced scorecards” para compras. (Kaufmann, 2002).
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Posteriormente, a principios de la década de los sesentas, Mellerowicz destacd 3
précticas principales de compras: la primera, relacionada con el involucramiento del area de
compras en las decisiones de la compafiia respecto a producir-o-comprar (make-or-buy); la
segunda, la necesidad de establecer relaciones de negocio formales con proveedores; y
tercera, la necesidad de manejar distintos niveles de riesgo al trabajar con proveedores
internacionales. Finalmente, en 1966, la introduccion de conceptos de impacto a las funciones
de compras y la base de proveedores por parte de Kroeber-Riel marcd el final de una era en
la que compras se percibié como una funcién en gran parte pasiva en todo el continente

europeo. (Kaufmann, 2002).

1.3.5. La madurez en la Gestion de Materiales (Mediados 1960s — Finales 1970s)

En éste periodo se observé un dramatico crecimiento en el concepto de la gestion de
materiales. Eventos externos tuvieron implicaciones en el tema de las compras, la guerra de
Vietnam, por ejemplo, resulté en desabasto de materias primas para la industria, lo que
gener0 escasez y con ello, mayor demanda, poca oferta, e incremento de precios. Durante los
afios setentas, las compafiias sufrieron graves problemas de escasez de petréleo y otras
materias primas (por ejemplo, el embargo de petroleo en el verano de 1973 por parte del
Medio Oriente) que origin6 un incremento de precios sin precedentes, obligd a las empresas
a buscar la forma de ser mas eficientes, particularmente en las compras y el control de
materiales. El éxito de una comparfiia se media en funcién a su capacidad de obtener los
productos necesarios a precios realistas. EI objetivo de la gestién de materiales era resolver
los problemas en el surtimiento, desde un punto de vista total mas que desde un punto de
vista individual. Varias funciones se consideraron dentro de éste concepto de gestion de

materiales, por mencionar algunas, la planeacion y control de materiales, planeacion de



La funcion del comprador y sus competencias en la industria automotriz en... 23

inventarios, investigacion de materiales, compras, logistica y transporte, recibo, manejo de
materiales, etc. EI comportamiento de las compras en éste periodo fue notorio, la importancia
a ésta funcién volvié de manera contundente. Los gerentes de compras dirigieron sus
esfuerzos en la bdsqueda de mudltiples fuentes de surtimiento mediante una acérrima
competencia de precios, en la que rara vez se consideraba al proveedor como un socio
comercial. El precio era el factor determinante en la toma de decisiones, y el procurar una
relacion a largo plazo con los proveedores no era una prioridad. Estas practicas inadecuadas
tomaron mas fuerza, cuando llegé la recesién econdémica de principios de 1980s y la aparicion
de competidores globales extranjeros. (Monzcka et al. 2011).

Un notable profesional de las compras en ese momento, Dean Ammer, publico en el afio
de 1972 su libro Materials Management en el cual caracteriza el rol de compras dentro del
contexto de la administracion de materiales, ademas de introducir formalmente el concepto
de desarrollo de proveedores, haciendo referencia a la necesidad de involucrar al proveedor
desde las etapas iniciales de productos a comprar y procesos de produccion a desarrollar.
Ademas, abrio la posibilidad de operar el area de compras como una entidad “generadora de
utilidades”. (Kaufmann, 2002).

Posteriormente, en 1974, publico un articulo en el Harvard Business Review, el cual se
convertiria en un clasico en el tema de las compras. En éste documento, Ammer indicé que
la vision de la direccidn de las empresas en relacion a la funcién de las compras era pasiva,
relegada a segundo término, un callejon sin salida. Ammer sentia la necesidad que ésta
percepcion debia dar un giro en la que las compras se convirtieran en contribuciones
importantes para las utilidades de las empresas; argumentando que los profesionales de
compras debian formar parte en la toma de decisiones generales (incluyendo las no

relacionadas con las compras) con la intencion de lograr resultados financieros satisfactorios.
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Finalmente, ratifico la importancia de que la funcion de compras debiera reportar
directamente a la alta direccion. (Monczka et al. 2011).

En Europa (principalmente en Alemania), éste periodo fue igualmente importante en
cuanto a la percepcion de compras como un sistema total, en el que se identificaban tareas
estratégicas y tareas operativas con una fuerte orientacion hacia el mercado de suministros,
mientras cumplia una participacion activa dentro de las organizaciones.
1.3.6. La Era Global (Finales 1970s-1999)
Este periodo, tuvo efectos muy importantes tanto en la estructura, como en el
comportamiento de las compras. En éste periodo, como en ningun otro, la competencia entre
compafiias rapidamente se convirtié en una intensa batalla; las grandes empresas globales
fueron absorbiendo participacion de mercado de las empresas norteamericanas,
implementando diferentes y exitosas estrategias de compras y estructuras organizacionales
novedosas, ademas de efectivas; el rapido desarrollo de tecnologia hizo que el ciclo de vida
de los productos se redujera drasticamente; y finalmente, surge la habilidad de coordinar
actividades globales de compras mediante las redes internacionales de datos y el internet. En
éste periodo se observo un crecimiento en la gestion de la cadena de suministro. Mas que
nunca, las empresas empezaron a desarrollar un adecuado sistema de coordinacion del flujo
de materiales, servicios, e informacién desde los proveedores hasta el cliente final. Los
gerentes de compras veian ahora en la gestion de la cadena de suministros una via para aliviar
las presiones de reduccion de precios y mejora de productos, procesos y materiales.
(Monczka et al. 2011).

En Alemania igualmente hubo contribuciones significativas sobre todo a la parte

cientifica mediante el desarrollo de un concepto de administracion de suministros realizado
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por Arnold a través de sus trabajos publicados en 1982 acerca de la administracion estratégica
de los suministros. (Kaufmann, 2002)

Es importante notar en éste periodo, los resultados obtenidos por General Motors a través
de uno de sus ejecutivos de compras en Europa, José Ignacio Lopez, espafiol de nacimiento,
quien como responsable del area de compras, trajo consigo muchos cambios en la forma de
hacer las compras, logrando una verdadera revolucion, echando abajo grandes contratos
corporativos que no traian beneficios a la organizacion, terminando relaciones
sobreprotectoras con proveedores, y negociando mejores condiciones de compra, entregas y
niveles de calidad mucho mayores a los proporcionados en ese momento. Ademas de ello,
desarrollo su plataforma de 8 principios de manufactura esbelta para compras y oblig6 a los
proveedores a adoptarla, quienes finalmente cedieron a las exigencias de Lopez, lo que
resulté en millones de d6lares de ahorros para General Motors en Europa. (Kurylko & Crate,
2006).

Es importante mencionar algunas otras contribuciones importantes en ésta etapa, como
la implementacion de estrategias de suministro tales como abastecimiento por médulos, una
sola fuente vs mdltiples fuente de suministro y por supuesto la muy conocida de entregas
“justo a tiempo” JIT (Just-in-time). Wildemann en Alemania fue uno de los precursores en
la implementacién del JIT, conceptos que posteriormente fueron mejorados con las
referencias de los modelos japoneses de reestructuracion de la base de proveedores y la
integracion de los mismos en los procesos de produccion. (Kaufmann, 2002).

1.3.7. La Gestién de la Cadena de Suministro Integrada (Siglo XXI)
En la actualidad, las compras y la gestion de la cadena de suministro reflejan un creciente

énfasis en relacién a la importancia de los proveedores. Las relaciones de negocio con los
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proveedores estan cambiando de un enfoque de confrontacion a un enfoque de cooperacion.
Las actividades que los profesionales de compras en el siglo XXI deben llevar a cabo son,
entre otras, el desarrollo de proveedores, el involucramiento de los proveedores desde las
etapas iniciales del disefio de productos, la seleccion de proveedores mediante la evaluacion
del costo total, desarrollo de relaciones comerciales a largo plazo, administracion estratégica
de costos, uso de sistemas ERP (Enterprise Resource Planning, por sus siglas en inglés) para
comunicacion directa con proveedores y clientes; todas ellas con la intencion de crear valor
dentro de la cadena de suministro. (Monczka et al. 2011).

Incluso estamos ante un momento en el que las actividades operativas de compras
evolucionen al punto de llegar a un nivel de descentralizacion y automatizacion que permita
a los clientes internos de las organizaciones a comprar los productos que necesiten mediante
pedidos online por ellos mismos, bajo contratos establecidos y métodos automatizados de
colocacidn de pedidos, monitoreo de entrega y recepcion del material en planta. (Kaufmann,

2002).
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2. ASPECTOS TEORICOS

2.1. Generalidades de las compras

Las compras, el abastecimiento de materiales, y en general, las actividades relacionadas a la
gestion de la cadena de suministro son en la actualidad objeto de un interés sin precedentes;
finalmente la gestion de las funciones de compras estd acaparando un nivel de gran
importancia, derivado principalmente de la competencia en el mercado y la necesidad de
contar con productos y servicios a disposicion de los clientes que permitan a las empresas no
solamente generar utilidades, sino mantenerse actualizadas en cuanto a tecnologia,
investigacion y desarrollo, y financieramente estables mediante el control de sus costos.

Es una realidad que toda empresa necesita proveedores, ya que ninguna organizacion
podra asegurar su existencia sin contar con productos y servicios para operar y para
comercializar, y con ello, asegurar su continuidad operativa. Por lo anterior, el enfoque de
las organizaciones en funcion a la relacion con sus proveedores, sus procesos Y politicas de
adquisicion que establezcan con los mismos, sera factor determinante en el desempefio
satisfactorio de sus operaciones. Por lo que se vuelve necesario contar con una base de
proveedores confiable, operativa y estratégicamente, tanto en el corto plazo como en el largo
plazo. (Johnson et al. 2011).

Se ha observado que la naturaleza estratégica de las compras involucra muchos factores
que van mas alla de la simple compra de bienes y servicios. Los recientes sucesos globales,
como la recesidon econdmica en Estados Unidos en 2008 y la incertidumbre para asegurar la
continuidad de los negocios, entre otros, ha obligado a las empresas a buscar la eficiencia en

la cadena de suministro, a través de la obtencidn de ahorros en costo y el compromiso total
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de los proveedores; al mismo tiempo que generan valor para los accionistas. (Monczka et al.
2011).

Para lograr lo anterior, las empresas deben, tanto incrementar sus ingresos a traves de las
ventas, como reducir sus costos a traves de las compras. La contribucion de los proveedores
no debe enfocarse Unicamente al aspecto costo, los proveedores pueden y deben concentrarse
en aumentar los ingresos de sus clientes. Todo profesional de las compras debiera preguntarse
lo siguiente: ¢ Qué pueden hacer los proveedores para ayudarnos a incrementar los ingresos
y reducir los costos? Esta es una constante que debe estar en la mente de los compradores en
todo momento durante su gestion con proveedores.

Sin embargo, debemos hacer notar que el pensamiento tradicional de los compradores
respecto a que la seguridad en el surtimiento de materiales se obtiene mientras mas
proveedores se tengan disponibles, ha sufrido modificaciones hasta llegar a la tendencia
actual hacia una sola fuente de proveeduria. Los resultados que se obtienen de relaciones
comerciales cercanas entre clientes y proveedores y la cooperacion entre ambas entidades
cuestiona la aparente sabiduria de llevar a cabo los negocios mediante el Principio de Plena
Competencia (ALP — Arm’s length principle) que Johnson et al. (2011) mencionan, el cual
se describe, conforme a términos encontrados en aspectos legales, como la condicidn o hecho
en el que las partes en una transaccion son independientes y se encuentran en igualdad de
circunstancias, ademas de que no comparten interés alguno entre ellos, solo el hecho de
realizar la transaccion en el momento sin ningun tipo de cooperacion posterior (Farlex, 2015).
Ademas se enfatiza que no estan sujetos a ninguna presion o coaccion de la otra parte para la
aceptacion de las condiciones de la operacion (Investopedia, 2015).

Uno de los principales retos de los gerentes de compras es contar con el personal

adecuado para lograr los objetivos que las corporaciones para las que laboran les exigen, esto
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requiere un amplio conocimiento tedrico y practico de las actividades comerciales y de los
mercados en los que se encuentra su industria, ademas de habilidades de negociacion y de
resolucion de conflictos, un preferente conocimiento técnico que facilite la interaccion con
las areas funcionales y clientes que utilizan los productos que se compran, por ejemplo,
Ingenieria, Manufactura y Control de Produccion quienes tienen relacion directa con el flujo
de la materia prima a través de la linea de produccion, y el area de Calidad, quien se encarga
de validar que los productos adquiridos cumplen con las especificaciones.

Ademas de lo anterior, es importante la busqueda de la excelencia operativa, la mejora
en la productividad y la obtencion de las mejores condiciones comerciales de compra; pero
ademas de ello, encontrar las ventajas competitivas en la cadena de suministro.

Minimizar el impacto financiero derivado de los incrementos en costo/precio es un reto
para cualquier comprador, pero de igual forma, el aumento de los ingresos. Es por ello que
se debe contar con competencias relacionadas a los principales aspectos financieros que
impactan una compafiia, y relacionarlos con las decisiones que toma el comprador en las
negociaciones comerciales al negociar con los proveedores. Ademas de la contribucion
directa que los esfuerzos del area de compras representan para los resultados financieros de
la compafiia, deben igualmente reflejarse en una mejora en el desempefio de los demas
departamentos, en los cudles tienen influencia directa, como investigaciéon y desarrollo,
disefio de nuevos productos, planeacion de produccion y materiales, logistica, costos y
ventas, por mencionar algunos.

El entorno actual de la industria, en el que se presentan cambios subitos en la base de
proveedores, ciclos de abundancia y escasez de materias primas, fluctuaciones de precios,

tiempos de entrega y disponibilidad, entre otros, es un continuo reto para las organizaciones
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que esperan obtener la maxima contribucion por parte de sus areas de compras (Johnson et
al. 2011).

La mejora continua y los avances tecnoldgicos proporcionan nuevas herramientas para
lograr la eficiencia en los procesos de compras y la cadena de suministro en general; nuevas
regulaciones en materia ambiental, de seguridad y de transparencia, y la busqueda de
métricos de desempefio significativos, son los retos que los profesionales de las compras
enfrentan en un mundo cada vez mas global e integrado, que agrega complejidad a la tarea
de asegurar que el surtimiento y los proveedores proporcionen ventajas competitivas para la
cadena de suministro.

Como menciona Johnson, las précticas del pasado ubican la figura del comprador dentro
de un entorno de trabajo cobmodo e incluso predecible, en el que la funcidén de compras gozaba
de estabilidad, sin embargo, no contaba con ningun tipo de prestigio o reconocimiento dentro
de las organizaciones como un &rea estratégica o importante (Johnson, et al. 2011).

Este modelo de trabajo funciond hasta el momento en el que nuevos competidores a nivel
mundial demostraron que habia una mejor forma de hacer las cosas. Mediante la obtencion
de reducciones de precio significativas, un esquema de administracién de proveedores
adecuado, mejora en la calidad de los bienes y servicios comprados y eficiencia de los
procesos, quedd demostrado que los tiempos de comodidad del trabajo del comprador habian
quedado atras, gracias a la competencia global. Como mencioné Thomas Friedman, “El
mundo es plano, y la competencia es ahora 24/7, donde sea y cuando sea” (Friedman, 2005).

En la actualidad, la funcion del comprador requiere una relacion de trabajo cercana con
los proveedores, incluyendo un proceso adecuado de gestion y auditoria de procesos como
paso previo para la asignacion de negocios mediante contratos a largo plazo, una busqueda

constante de las principales fuentes de proveeduria a nivel mundial mediante el uso de
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herramientas electronicas como el internet, y la invitacion a los proveedores clave a participar
en el desarrollo de nuevos productos y procesos de produccion de los mismos. Esto ha
obligado a los directivos de las compafiias a buscar profesionistas capacitados en la funcion
de compras, que sean capaces de lograr los resultados esperados. (Monczka et al. 2011).

Es una practica comun, sobre todo en grandes compafiias, diferenciar algunas funciones
de los compradores en 2 categorias principales: los compradores tacticos que manejan los
asuntos del dia a dia, las cuestiones operativas; y los compradores estratégicos, quienes
poseen gran capacidad analitica y habilidades de planeacién y ejecucion bien desarrolladas,
y quienes toman decisiones relacionadas con el abastecimiento estratégico y el desarrollo de
relaciones de negocio a largo plazo con proveedores con la intencion de identificar
oportunidades de ahorro en areas como reduccion de costos, avances tecnologicos y las
tendencias en el mercado (Johnson et al. 2011).

Las condiciones de competencia que las empresas actualmente enfrentan, en relacion a
la apertura de mercados y el surgimiento de competidores de clase mundial, las obliga a
buscar formas creativas de mejorar sus procesos internos para reducir sus costos y mantenerse
competitivos en un mundo cada vez mas cambiante.

Resumiendo las competencias del comprador segun los especialistas referenciados en el
apartado podemos indicar las siguientes:

e Enfoque a la reduccion de costos y obtencion de los mejores precios.

e Enfoque al incremento de ingreso de la empresa a la que presta sus servicios.

e Enfoque al desarrollo de proveedores (relacion cercana y a largo plazo).

e Eficiencia los procesos administrativos de las compras.

e Habilidades de negociacion y resolucién de conflictos.
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e Habilidades de planeacion y comunicacion.

e Amplio conocimiento del mercado y de la industria en la que se encuentra.

e Analitico en su entorno nacional e internacional.

e Conocimientos estadisticos basicos para la medicion de indicadores y tendencias.

e FEticay Honestidad.

2.1.1. El proceso de compras

Aparentemente todo mundo sabemos comprar, o al menos esa es la forma en la que pensamos
la mayoria de las personas. Al ser una de las actividades rutinarias en nuestra vida diaria,
cuando vamos al supermercado, cuando queremos estrenar una camisa, cuando elegimos un
regalo de cumplearios, al comprar un CD o DVD, e incluso decisiones de compra de mayor
importancia como la compra de un automovil o una casa habitacion, siempre mantenemos la
creencia que ejercemos nuestras decisiones de compra basadas en las mejores opciones que
se nos presentan en el mercado.

El proceso de compras de manera formal y aplicado a la industria, se utiliza para
identificar nuevos requerimientos, evaluar las necesidades reales del usuario de forma
efectiva y eficiente, identificar proveedores que puedan satisfacer esas necesidades,
desarrollar acuerdos con ellos, desarrollar un mecanismo de compra, asegurar que el pago
suceda en las condiciones acordadas, cerciorarse que la necesidad haya sido efectivamente
satisfecha, e impulsar la mejora continua. (Monczka et al. 2011).

Existen actividades que realizan los profesionales de las compras, que podemos clasificar
en tacticas y estratégicas. A continuacion muestro los roles y responsabilidades principales

de compras, y su diferencia entre actividades estratégicas y tacticas.
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Metas Generales
Continuidad del Suministro
Gestionar
Administracién de Proveedores
Involucrar a las partes Interesadas

Desarrollar Estrategias de
Abastecimiento

Responsabilidades Tacticas
Involucrar a las partes Interesadas

Desarrollar Estrategias de
Abastecimiento

Responsabilidades Tacticas

- Planeacion y Prondstico de
Roles Estratégicos Demand

Administracién de la Demanda Identificacion y Seleccion de

Estrategias de Commodities Proveedores

Al EEEEn G CorirEies Elaboracion de Ordenes de Compra

Administracién de Costos Elaboracion de Contratos

Mejorar el proceso P2P Mantenimiento de Registros

Mediciéon del Desempefio de

Gestion de la relacion con
Proveedores

Proveedores
Mejora Continua

Figura 2.1. Roles y responsabilidades de compras: estrategia vs. tactica. Fuente:
Monczka et al. (2011, p. 42).

La meta principal de la funcion de compras es mantener la continuidad del suministro,
es decir, a mantener las lineas de produccion con suficiente materia prima y componentes
para producir de forma continua conforme a la demanda, aun cuando existan fluctuaciones
en el mercado que requieran modificacion a los planes de produccién, la funcion del
comprador abarca incluso la proteccién que debe de tener en cuanto a los materiales
requeridos para enfrentar las variaciones en requerimientos que el mercado exige de los
productores; ademas de ello se observa la importancia que tiene la relaciones con proveedores

(establecimiento de acuerdos a largo plazo y con esquemas de ganar-ganar); y finalmente,
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reforzando lo que se ha comentado anteriormente, el desarrollo de estrategias de compra (que
comprar, como comprarlo, a quién comprarlo, en qué momento conviene comprarlo, a qué
precio comprarlo, en que cantidad, etc.) que resulten en beneficios operativos y financieros

para las empresas.

2.1.2. El proceso operativo de compras

La administracion de las transacciones diarias de compras, generalmente identificadas como
responsabilidades tacticas, si bien consideran todas las operaciones relacionadas con el gasto
que realiza la organizacion, estan lejos de ser consideradas poco importantes.

El proceso operativo de compras considera los pasos a realizar cuando existe la necesidad
de un producto o servicio por parte de un usuario dentro de la organizacion, desde la
identificacion del requerimiento, hasta la compra del producto o servicio requerido, el recibo
del mismo y finalmente, el cumplimiento del pago al proveedor en tiempo y forma.

Aun cuando existen actividades claramente estratégicas dentro de la funcion de compras,
las actividades operativas, el dia a dia del proceso es fundamental para cumplir con todos los
requerimientos que las organizaciones requieren del &rea de compras, por tanto, es importante
gue se cuente con un proceso eficiente para asegurar la correcta utilizacion de la gente y
recursos en el conjunto adecuado de actividades a realizarse.

Al final de cuentas, en la medida en la que un proceso operativo de compras sea mas
efectivo, en la misma medida se podra obtener informacion adecuada para realizar un analisis
del gasto, que resultara en beneficios para realizar las actividades estratégicas de compras de

una forma mas efectiva. (Monczka et al. 2011).
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| El Proceso Operativo de Compras
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Figura 2.2. El proceso operativo de compras. Fuente: Monczka et al. (2011, p. 51).

Las etapas principales del proceso operativo de las compras son las siguientes:

e Pronostico y Planeacion de requerimientos. El proceso de compras inicia con la
identificacion de una necesidad (un requerimiento). Debe haber una estrecha comunicacion
entre compras y sus clientes internos, ya que asi se pueden obtener datos importantes para
negociar con los proveedores las mejores condiciones comerciales posibles, y satisfacer las
expectativas de la organizacion, asegurando que los proveedores cuenten con la capacidad
tecnoldgica, econdmica y de calidad para cumplir los requerimientos. (Monczka et al. 2011).

e Generacion de Requisiciones. Es el medio mas comun para informar al area de
compras de alguna necesidad de compra por parte de los usuarios. La informacién minima
requerida que debe incluir una requisicion de compras es: la descripcién del producto,
material o servicio requerido, cantidad requerida y fecha de necesidad, y debe venir
acompariada de la aprobacion por parte del Gerente o encargado del presupuesto del
departamento que solicita la compra. En la gran mayoria de las empresas en la actualidad,
existen sistemas internos para generacion y aprobacion de las requisiciones via electronica,

pocas son las que siguen manejando procesos en papel. Estos sistemas internos electronicos
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estan disefiados para mejorar la comunicaciéon y reducir el tiempo de procesamiento y
aprobacién de requisiciones. (Monczka et al. 2011).

e Identificacion y Seleccion de proveedor. Una vez que se recibe la requisicion, se
procede a seleccionar al proveedor, ya se actual o potencial, dependiendo de la naturaleza de
la compra. Aun cuando en ocasiones el usuario es quien conoce el producto a comprar e
incluso puede sugerir algun proveedor para que satisfaga su necesidad, es responsabilidad
del comprador realizar el estudio comparativo correspondiente, para confirmar que se
selecciona la mejor opcidn de proveedor en el mercado. EI omitir éste paso puede generar las
compras fuera de proceso comunmente llamadas maverick buying mencionados por Monczka
et al. (2011) que reflejan a su vez riesgos financieros significativos, puesto que ésta actividad
significa la realizacién de compras sin el involucramiento del departamento de compras,
generalmente realizada por los usuarios directamente, lo que significa que se asignen
compras a empresas 0 personas que no han sido previamente validadas en cuanto a su
capacidad financiera, de surtimiento y sobre todo en la parte ética y de honestidad en sus
transacciones, lo que puede generar desviaciones al proceso e incumplimiento de politicas
comerciales (Dominick, 2014). Finalmente, la creacion de una lista de proveedores
aprobados (preferred suppliers) es una recomendacion fundamental y una de las actividades
mas importantes para el personal de compras, de manera que se cuente en todo momento
con alternativas viables y confiables, en caso de que algun proveedor cometa errores o falle
en su desemperio. (Monczka et al. 2011).

e Aprobaciony emision de la Orden de Compra. Una vez que tenemos seleccionado
al proveedor para una requisicion, tenemos varias alternativas para proceder con la compra,
entre las cuales encontramos las siguientes: Orden de Compra Cerrada (0 Spot Purchase

Order); Orden de Compra Abierta (Blanket Purchase Order) y Liberacion de Compra de
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Materiales (Material Purchase Release). Cualquiera de los documentos indicados arriba se
consideran como un documento formal de solicitud de compra por parte de la empresa que
lo emite y significa un compromiso de transaccion comercial, por tanto tiene una figura legal
y responsabilidad juridica, por lo que es muy importante que se mantenga un control estricto
de emision y aprobacion de érdenes de compra, en cualquiera de sus formas. Ademés de
incluir detalladamente la descripcién del producto o servicio que se pretende adquirir por
parte del proveedor, es importante incluir los términos y condiciones de compra a los que la
operacion se sujeta, como medida preventiva en caso de que el proveedor viole las
condiciones comerciales establecidas o bien que demuestre un desempefio no satisfactorio.
(Monczka et al. 2011).

e Embarque, recibo de materiales y documentos. Este proceso incluye el
seguimiento del embarque realizado por el proveedor hasta la llegada del mismo a las
instalaciones del cliente. Actualmente la mayoria de las empresas intercambian ésta
informacidn por medios electrénicos, incluyendo la factura, notificacién de embarque y lista
de empaque. Vale la pena reforzar la importancia de estos documentos, ya que sin ellos, la
operacion de seguimiento, transportacion y recibo de los materiales en planta puede
complicarse. EI comprador debe asegurarse que los proveedores emiten éstos documentos en
tiempo y forma para maximizar la eficiencia de la cadena de suministro. (Monczka et al.
2011).

e Pago y medicion del desempefio. Una vez que el producto o servicio ha sido
recibido, procede el registro de la compra en el sistema. La factura es generalmente el
documento utilizado para autorizar el pago de la compra. EI documento se recibe y sigue su
flujo hasta llegar al departamento de Cuentas por Pagar, quienes, en funcion a las condiciones

de crédito negociadas con el proveedor, realizan el pago. Se recomienda mantener un registro
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del desemperio general del proveedor, sea en entregas, calidad, servicio, soporte al cliente,
descuentos otorgados, etc. Toda ésta informacion debe mantenerse en los expedientes de
proveedores, ya que puede ser utilizada para nuevas asignaciones de negocios. Es (til
también para identificar tendencias o patrones de desempefio del proveedor, pero
principalmente, los registros ayudaran al comprador a realizar una de las funciones
estratégicas mas importantes de su puesto — el andlisis del gasto. (Monczka et al. 2011).

Analizando la informacion de los especialistas en relacion al proceso operativo de las
compras, si bien suena sencillo, en la realidad es un proceso complejo, que requiere ciertas
habilidades y conocimientos técnicos de quienes lo realizan en el dia a dia, aspecto
importante para los procesos de reclutamiento y seleccién del personal de compras, que
debera asegurar en todo momento el cumplimiento del proceso operativo de compras,
siempre bajo las condiciones de ética y responsabilidad que requiere éste importante
departamento.

El proceso operativo de compras debe ir acompafado de un flujo de documentos
adecuado a lo largo de todo el proceso para dar seguimiento y mantener registros de las
operaciones realizadas. Histéricamente, la preparacién y administracién de los documentos
de las operaciones de compras ha sido un proceso que requiere mucho tiempo. Muchas
compafiias han buscado racionalizar éste proceso mediante el uso de herramientas
electrénicas para mejorar y reducir el tiempo invertido en éste proceso. Todas estas
herramientas en su conjunto se definen como E-procurement (Abastecimiento Electronico)
que no es mas que la operacion de compras por medio de medios electronicos, como el
internet, el Intercambio Electrénico de Datos (EDI por sus siglas en inglés, Electronic Data
Interchange) o la Planificacion de Recursos Empresariales (ERP por sus siglas en inglés,

Enterprise Resource Planning); ésta herramienta es ampliamente utilizada en la actualidad
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tanto para automatizar el proceso de generacién de documentos como para transmitir
documentos de compra a los proveedores, tales como las drdenes de compra y la
confirmacion de recepcion del pedido. (Monczka et al. 2011).

Algunos beneficios que se obtienen de la utilizacion de los medios electronicos para la
generacion, administracion y envio de documentos de compras incluyen los siguientes:

1. Virtual eliminacion de papeleo y administracion y archivo del mismo.

2. Reduccion en el tiempo entre la identificacion de la necesidad, la emision del pedido
y el recibo del mismo.

3. Mejora en la comunicacion, tanto interna con los clientes como externa con los
proveedores.

4. Reduce los errores.

5. Reduccidn en los costos generales en el depto. de compras.

6. Reduccion en el tiempo invertido por el personal de compras en el proceso de emision
de dérdenes de compra y manejo de facturas, por lo tanto, se incrementa el tiempo disponible

para dedicarlo en actividades estratégicas que generen valor al rea de compras.

2.1.3. El proceso estratégico de compras
Las caracteristicas de una estrategia de compras desarrollada incluyen:

e Proceso bien definido y repetitivo para crear estrategia y gobernanza en cuanto a
definicidn, planeacion, administracion y recibo de productos y servicios para un negocio.

e Alineacién clara con vision ejecutiva y objetivos de negocio especificos de los
clientes internos.

e Un proceso basado en inteligencia de mercado de proveedores bien desarrollada,

ademas de las aportaciones de la Direccion y de los clientes internos.
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e Metas y métricas establecidas para proyectos tanto a corto plazo como a largo plazo.
e Un plan de comunicacion adecuado para informar a la alta direccion acerca de las

actualizaciones y resultados trimestrales conforme a las metas y objetivos establecidos.

2.1.4. Roles estratégicos de compras

El &rea de compras debe contar con autoridad para tomar decisiones dentro de su &mbito de
control, la cual debera ser legitimada por los altos niveles de la organizacién a través de
politicas y soporte del cuadro Directivo. Aun cuando los clientes internos tienen una
participacion primordial en la toma de decisiones, es el area de compras quien debe tomar la
decision final, en los asuntos relacionados a las asignaciones de compras. (Monczka et al.

2011).

| Procesos Clave de Compras |

Administracion
de Contratos

Estrategia de Compras

Administracidn Gestidn, Seleccidn y
—| de las Especificaciones | — | Evaluacién de
y Requisiciones de Compra Proveedores

Mejora del
Proceso P2P

Analisis Administracion
del Gasto de la Demanda

Administracion
de Costos

Gestidn de la relacion con Proveedores

Figura 2.3. Roles estratégicos de compras. Fuente: Monczka et al. (2011, p. 50).

A continuacion se enlistan los roles estratégicos mas comunes del area de compras.

e Anadlisis del gasto. Consiste en el proceso de consolidar y analizar informacion
histérica de compras. La informacion debe llegar al nivel de compra por producto unitario,

conocer a quien se le ha comprado, cuando se compro, a qué precio, en qué condiciones
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comerciales, cudl fue el gasto realizado y el resultado de esa compra en ese momento. A
mayor detalle mayor conocimiento del gasto, por lo que el mantenimiento de registros de
compras toma un papel fundamental para el analisis del gasto. La informacion es poder, dice
un dicho, por tanto, el comprador que esté mas informado del detalle de su gasto, serd quien
a final de cuentas, pueda compartir con la organizacién, y sobre todo con los inversionistas,
en que se gastd su inversion, porqué y para que propoésito, con mayor efectividad. (Monczka
etal. 2011).

e Administracion de demanda. Consiste en la utilizacion de la informacion disponible
de registros de compra por unidad para determinar los pronosticos estimados de consumo,
ademas de proporcionar direccién a los usuarios para el uso optimo de los recursos.
Involucra, entre otros aspectos, la optimizacion de estrategias de compra basadas en las
cantidades proyectadas de compra; la definicion proactiva de politicas, procedimientos y
métricas para el consumo por unidad, el aseguramiento de que los proveedores cuentan con
la capacidad necesaria para cumplir con los requerimientos y minimizar el riesgo de
desabasto; y establecer estandares fijos para limitar las opciones de proveeduria Unicamente
a los proveedores seleccionados y desarrollados por compras que cumplan con los
requerimientos establecidos. (Monczka et al. 2011).

e Administracion de las Especificaciones y Requisiciones de Compra. La autoridad
para revisar los requerimientos de los clientes también estd dentro del ambito de control de
compras, aun cuando los clientes internos normalmente disputan ese derecho. Los
compradores desarrollan conocimiento y experiencia acerca de los materiales y servicios que
negocian, por lo que deben de lograr que éste conocimiento trabaje en beneficio de la
organizacion. El derecho a cuestionar a los usuarios permite a los compradores revisar, y

muchas veces mejorar, la expectativa de sus requerimientos de compra. Ademas de
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cuestionar, los compradores debe desafiar a los usuarios, por ejemplo, respecto a la
utilizacion de materiales de menor costo pero que cumplan con las especificaciones
requeridas, de igual forma el alcance de los servicios ofrecidos, para que la compafiia pague
por lo minimo requerido por el cliente interno, y no tener fugas de gastos por operaciones no
requeridas, consolidacion de compra por identificar varios clientes internos con necesidades
comunes de compra, etc. (Monczka et al. 2011).

e Gestion, Seleccién y Evaluacion de Proveedores. Proceso que consiste en el
desarrollo de inteligencia de la industria y el andlisis de la demanda interna, las capacidades
y los riesgos de la base de proveedores, y el desarrollo de una estrategia para abordar y alinear
el mercado y la oferta de los proveedores con las necesidades. La asistencia a ferias y eventos
de proveedores debe ser una actividad frecuente de todo profesional de las compras, para
explorar el mercado e identificar oportunidades potenciales de surtimiento, competitividad y
reduccion de costos. Un elemento critico de la estrategia de compras es el desarrollo de un
caso de negocio que incluya la justificacion del estudio, un plan de mitigacién de riesgo y el
valor de negocio que se persigue. El resultado de ésta estrategia sera la planeacion y la
negociacion de contratos a largo plazo con proveedores confiables, el monitoreo del
desempefio del proveedor, asi como la comunicacion del caso de negocio con el cliente
interno para obtener su visto bueno. Como se menciono anteriormente, el area de compras
debe contar con todo el apoyo del cuadro directivo para asegurar que compras, y solo
compras, es la Unica entidad autorizada para tomar decisiones de compra. Esto no significa
que los clientes internos no puedan tener comunicacién con los proveedores, al contrario,
para efectos de la transmision correcta de la necesidad, se debe promover que exista
comunicacion directa entre ellos, sin embargo, las decisiones comerciales deben ser tomadas

por el personal autorizado del area de compras, en todos los casos. (Monczka et al. 2011).
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e Administracion de Contratos. La asignacion de negocios y la firma de contratos, al
igual que el resto de las decisiones de compras, son facultades exclusivas del &rea de compras.
Todo el proceso de negociaciones con proveedores debe ser liderado por el area de compras,
aun cuando el involucramiento de otras areas funcionales, y por supuesto, de los interesados
o clientes internos, es permitido e incluso promovido. Esta facultad es muy importante, ya
que de ésta depende la seguridad para la compaiia de que todo compromiso legal con
proveedores esté apoyado por una negociacion realizada por la entidad aprobada para ello.
Por lo tanto, podemos concluir que éste proceso consiste en la elaboracién y acuerdo de
contratos, la definicion de los roles y responsabilidades de las partes involucradas -el
comprador y vendedor- y el monitoreo del cumplimiento del mismo. En éste rubro se incluye
también la comunicacién oficial de los Términos y Condiciones de compra los cuéles
establecen los lineamientos operativos, financieros y legales para las relaciones comerciales
con los proveedores. Es fundamental que el comprador cuente con una base de datos
actualizada para monitorear los contratos firmados por la compafiia, verificar su
cumplimiento, tener presentes las fechas de renovacion y/o expiracion, para someterlos a
posibles renovaciones o bien reasignaciones. (Monczka et al. 2011).

e Administracion de Costos. Una vez que se concreta la firma del contrato, empieza
realmente el trabajo del comprador. EI monitoreo del cumplimiento de las condiciones
comerciales acordadas con el proveedor es fundamental, pero ademas de ello, entender el
costo real del producto, con la intencidn de generar iniciativas y proyectos de ahorro en el
futuro, lo cual involucra el analisis y comprension de los desgloses de costo y el precio

pagado a los proveedores. (Monczka et al. 2011).
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e Gestion de la relacion con Proveedores. Consiste en la administracion de
proveedores de inicio a fin del ciclo de vida de abastecimiento, que incluye desde la
identificacion inicial de una empresa en particular que cumpla con los requerimientos del
cliente, la negociacion comercial, el intercambio de informacion entre ambas partes, la
emision de contratos, la ejecucion del surtimiento y por ultimo, la finalizacion exitosa de la
operacion comercial, manteniendo una sana relacion de negocio para la satisfaccion de
requerimientos futuros. Aqui se incluye las transacciones dia a dia, la identificacion y
mitigacion de riesgos potenciales, la planeacion de la continuidad del negocio, una adecuada
comprension de las situaciones y desafios a los que se enfrentan los proveedores, la
identificacion de oportunidades para incrementar valor o bien para reducir los costos, el
establecimiento de métricas de desempefio, la comunicacion efectiva y cumplimiento de los
Términos y Condiciones de compra, y el aprovechamiento del flujo de informacion entre los
propietarios internos de los procesos clave y los proveedores para generar valor. Un aspecto
importante a considerar es la participacion activa del area de Desarrollo de Proveedores,
quienes son los encargados de auditar, evaluar y ayudar a los proveedores cuando existen
problemas operativos o de calidad, o bien cuando la relacion de negocio no esta generando
los ahorros esperados y se debe realizar un diagnostico de lo sucedido. (Monczka et al. 2011).

En conclusidn, una estrategia de compras es un plan general, disefiado por la
organizacion, asignando recursos Y alineando éstos recursos para satisfacer las demandas del
negocio, relacionadas con el surtimiento de los productos o servicios que se requieran.

2.2. La aportacion de Michael Porter (Primera Parte)
Uno de los principales especialistas en los aspectos comerciales y la influencia que tiene

en los aspectos comerciales y las decisiones de los compradores es Michael Porter, quien
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dentro de su diamante de las fuerzas de la competencia, nos aporta informacién fundamental
para cualquier comprador a tomar en cuenta como referencia basica al momento de negociar,
identificando cudles son las ventajas y desventajas en su posicion de comprador ante los

proveedores, y los posibles escenarios a los que se puede enfrentar.

2.2.1. Como forman la estrategia las fuerzas de la competencia (1979)
Como lo menciona Michael Porter en su afamado articulo “Como forman la estrategia las
fuerzas de la competencia” (How Competitive Forces Shape Strategy) publicado en el
Harvard Business Review en 1979, “existen fuerzas poderosas capaces de influir en el
mercado y los consumidores ”. (Porter, 1979). En particular, los conocimientos que aporta en
el apartado relacionado con los “proveedores y compradores poderosos” nos indican que
ambas entidades tienen una participacion fundamental en el establecimiento de las
condiciones comerciales y la balanza entre oferta y demanda de los productos en el mercado.

Porter nos comparte que para planificar estrategias eficaces, los gerentes deben entender
los puntos fuertes y débiles de su compafiia, la naturaleza de la industria y las caracteristicas
de sus competidores; y para ello, nos proporciona un marco de referencia para posicionar una
compafiia y aprovechar los cambios que operan en la industria detallando las 5 fuerzas que
gobiernan a la competicion en una industria: la amenaza de nuevos competidores, el poder
negociador de los clientes, el poder de negociacién de los proveedores, la amenaza de
sustitucion de productos o servicios y la competencia entre los actuales contendientes.

El estado de la competencia en una industria depende de 5 fuerzas basicas, las cuales de

detallan a continuacién:



La funciéon del comprador y sus competencias en la industria automotriz en... 46

Poderde

negodacion
de
Consumidores
Amenazadela H Poderde
rivalidadde N |Ve| de negodacion

los delos

9 Competencia Proweedoe

Amenazade
nuevos
competidores

Figura 2.4. Las fuerzas que rigen la competencia en industria. Fuente: Porter (1979, p.6).

El resultado de la combinacidn de estas fuerzas determina el potencial de rentabilidad de
una industria cualquiera, y por tanto, encontrar la posicion en la que se encuentra la propia
organizacion se convierte en el reto de los gerentes de las empresas, de manera que se pueda
influir en las fuerzas que resulten favorables para el logro de sus objetivos. Para ello, no
existe otra opcion mas que entender y analizar el origen de cada una de ellas, como ejemplo,
el preguntarse ¢qué determina el poder de negociacion de los proveedores? permitira a los

colaboradores de compras comprender como se genera y por tanto, como poder enfrentarlo.

2.2.2. Proveedores y Compradores poderosos

Porter nos menciona que los proveedores ejercen su poder de negociacion sobre el mercado,
ya sea mediante un incremento en el precio de sus productos, o bien, reduciendo la calidad
de sus productos, de manera que influyen en el comportamiento del mercado obligando a los
compradores. Estos, por su parte, pueden ejercer su poder de compradores forzando el
mercado a una baja de precios, mediante la reduccion de la demanda, al mismo tiempo que

exigen mayor calidad en sus productos, llevando el mercado a una competencia mas agresiva.
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El poder esta de lado de los proveedores, cuando se presenta alguno de los siguientes
supuestos:

e Cuando el nimero de proveedores es pequefio o peor aun cuando es el Unico
proveedor, por lo que el mercado estd controlado por unos cuantos quienes dictan las
condiciones comerciales.

e El producto que se ofrece es Gnico o altamente diferenciado.

e Cuando la especificacion del producto esta ligada a un proveedor especifico, ya sea
por patentes o métodos de produccion de alta tecnologia y dificiles de igualar.

e EIl proveedor no esta obligado a competir con otros productos para su venta en la
industria. Por ejemplo, la competencia entre los fabricantes de acero y aluminio para vender
a la industria de las latas comprueba el poder de cada proveedor.

Por el contrario, el poder esta de lado de los compradores, cuando se presenta alguno de
los siguientes casos:

e Cuando se tiene la posibilidad de consolidar altos volimenes de compra.

e El producto que se compra es estandar o poco diferenciado, lo que permite reemplazar
proveedores con relativa facilidad y ponerlos a competir entre ellos.

e Los productos que compra de la industria son un componente mayoritario de su
producto o representan un porcentaje significativo de su costo total.

e Tiene ganancias limitadas, lo que genera grandes incentivos para reducir sus costos.

e EIl producto que encuentra en la industria es poco importante para la calidad del
producto del comprador. Cuando la calidad del producto del comprador es significativamente
afectada por la calidad del producto que la industria vende, el comprador es menos sensible

al precio.
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e El producto de la industria no genera ningin ahorro en costos al comprador. Cuando
el producto o servicio puede pagarse una o varias veces al momento de la venta, el comprador
raramente es sensible al precio, mas bien, se enfoca a la calidad.

e El comprador posee una amenaza real para adentrarse en la industria a la que
actualmente compra (integrarse hacia atras) para producir el producto que le compra a la
industria. Los grandes ensambladores automotrices americanos (Ford, General Motors y
Chrysler) han utilizado de forma recurrente la amenaza de integrar la fabricacion de los
productos como apalancamiento (leverage) de negociacién con los proveedores. (Porter,
1979). Pag. 6

Las aportaciones de Porter al respecto del poder de los proveedores y los compradores
son conocimientos basicos que los profesionales de las compras deben tener presentes en
todo momento cuando ejercen su funcion, identificando las posibilidades reales de mejorar
las condiciones comerciales de compra de los productos, cuando el poder lo tienen de su lado,
0 bien, en caso contrario, establecer condiciones suficientes que eviten que los proveedores
reconozcan el poder de su lado.

Es por ello que se vuelve importante para las empresas la eleccion de la mejor fuente de
proveedores. Una compafiia puede mejorar su posicién estratégica cuando logra encontrar
proveedores o compradores que posean el menor efecto de influirla o impactarla de manera
adversa. (Porter, 1979)

En algunos casos, las compaiiias pueden incluso seleccionar a quien vender, o bien, en
otras palabras, seleccion de compradores. Rara vez todos los compradores de una misma
empresa tienen el mismo poder de compra. Incluso si una compafia vende solamente a una
industria en particular, generalmente existen segmentos de mercado en los que la industria

ejerce menos poder (y por tanto, es menos sensible al precio) que en otros. Por ejemplo, en
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el mercado automotriz de refacciones, los compradores son menos sensibles a los precios,
que los compradores de equipo original de las ensambladoras, quienes generalmente estan
enfocados a lograr las mejores condiciones de compra, para mantener los costos en el nivel
mas bajo posible. (Porter, 1979).

En la medida en la que éstos factores generar poder ya sea a los grupos de proveedores
0 de compradores, es evidente que pueden cambiar con el tiempo o bien como resultados de
alguna decision estratégica por parte de la compafiia, por lo que el poder de cualquiera de los
grupos resulta en un comportamiento natural de fluctuacion a la alta o a la baja. (Porter,

1979).

2.2.3. Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia (2008)

Casi 30 afios mas tarde, Porter decide publicar una revision de su primera aportacion, ahora
titulada “Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia” (The five
Competitive Forces Shape Strategy, 2008), igualmente en el Harvard Business Review, en la
que actualiza su propuesta utilizando casos y empresas de mayor actualidad a las
referenciadas en 1979. lgualmente, vale la pena hacer referencia a algunos de los casos que
presenta, para mayor comprension de los temas relacionados con las compras y su influencia
en las operaciones generales de cualquier empresa.

Propone en esta actualizacion que los Gerentes de las empresas deben comprender y
posteriormente enfrentar a la competencia, y que la misma no solo se da entre los
competidores actuales, sino también con los competidores potenciales. Ademas de ello, la
competencia también considera como participantes activos, a las otras 4 fuerzas: los clientes,
los proveedores, los posibles entrantes y los productos substitutos, fendmeno que se conoce

como la rivalidad extendida. (Porter, 2008)
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Figura 2.5. Las cinco fuerzas que le dan forma a la competencia en la industria. Fuente:

Porter (2008, p.80).

2.2.4. El Poder de los Proveedores y Compradores

En ésta propuesta actualizada, Porter continta proponiendo algunos escenarios en los cuales
ambas entidades juegan con el poder, los proveedores y los compradores. Los proveedores
poderosos capturan una mayor parte del valor para si mismos cobrando precios mas altos,
restringiendo la calidad o los servicios, o transfiriendo los costos a los participantes del
sector.

Reforzando sus conclusiones de la informacion publicada en 1979, bajo un enfoque
actualizado en 2008, enfatiza que el poder esta de lado de los proveedores, cuando se presenta
alguno de los siguientes supuestos:

e El proveedor estd mas concentrado que el sector al cual le vende.

e Los grupos de proveedores dependen fuertemente del sector para sus ingresos.
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e Los participantes del sector deben asumir costos por cambiar de proveedor ya que
éstos son generalmente altos y esto limita las condiciones de competencia entre proveedores,
ponen en desventaja al comprador.

e Los proveedores ofrecen productos que son diferenciados. (medicinas de patente vs
medicinas genéricas).

e No existe un sustituto para lo que ofrece el grupo proveedor.

e El grupo proveedor puede amenazar creiblemente con integrarse en el sector de forma
mas avanzada. En ese caso, si los participantes del sector generan muchas ganancias en
comparacion con los proveedores, impulsaran a los proveedores a que se unan al mercado.

Los clientes poderosos — el lado inverso de los proveedores poderosos — son capaces de
capturar mas valor si obligan a que los precios bajen, exigen mejor calidad o mejores
servicios (lo que incrementa los costos) y, por lo general, hacen que los participantes del
sector se enfrenten; todo esto en perjuicio de la rentabilidad del sector.

Los compradores son poderosos si tienen poder de negociacion en relacion con los
participantes del sector, especialmente si son sensibles a los precios, y usan su poder
principalmente para presionar para lograr reducciones de precios.

Por lo tanto, el poder esta de lado de los compradores, cuando se presenta alguno de los
siguientes casos:

e Hay pocos compradores o cada uno compra en volumenes que son grandes en relacion
con el tamafio de un proveedor.

e Los productos del sector son estandarizados o no se diferencian entre si.

e Los compradores deben asumir pocos costos para cambiar de proveedor.
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e Los compradores pueden amenazar creiblemente con integrarse hacia atras en el
sector, y fabricar los productos del sector por si mismos si los proveedores generan
demasiadas utilidades.

Por el contrario, un grupo de compradores es sensible al precio otorgando el mayor poder
a los proveedores bajo alguno de los siguientes supuestos:

e El producto que compra al sector representa una parte importante de su estructura de
costos o presupuesto de materiales.

e EIl grupo de compradores obtiene utilidades bajas, le hace falta efectivo, o tiene
continuas presiones para recortar 1os costos.

e Lacalidad de los servicios o productos de los compradores no se ve muy afectada por
el producto del sector.

e El producto del sector surte poco efecto en los otros costos del comprador. En éste
caso, los compradores se centran en los precios. En cambio, cuando el producto o servicio de
un sector puede pagar su precio muchas veces mejorando el desempefio o reduciendo la mano
de obra, material, u otros costos, los compradores habitualmente estdn mas interesados en la
calidad que en el precio.

Los clientes que se encuentran en los puntos medios de la cadena, por ejemplo, los
ensambladores automotrices, en los que participan como clientes que compran el producto
sin ser el usuario final, adquieren un poder de negociacion importante cuando pueden influir
en las decisiones de los clientes mas cercanos al usuario final. (Porter, 2008).

La estrategia puede ser considerada como la accion de construir defensas contra las
fuerzas competitivas, o encontrar una posicion en el sector donde las fuerzas sean mas

débiles.
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A efectos de ejemplificar este caso, podemos mencionar a la empresa Paccar Inc. en el
mercado de los camiones pesados. Paccar es el tercer mayor fabricante de camiones pesados
en el mundo — después de Daimler AG y Volvo — y tiene una considerable produccion de
vehiculos ligeros y medianos a través de sus diferentes filiales; de sus principales marcas
encontramos a Kenworth y Peterbilt, entre otras). (PACCAR Inc, 2015). Este sector es
complicado en términos de su estructura. Muchos compradores operan grandes flotas o son
grandes empresas de alquiler, con el apalancamiento y la motivacién para reducir el precio
de una de sus compras mas grandes. La mayoria de los camiones estan construidos segun
estandares regulados y ofrecen prestaciones similares, por lo cual la competencia de precios
es desenfrenada. La intensidad de capital significa que la rivalidad es agresiva, sobre todo
durante las bajas ciclicas y recurrentes. Los sindicatos ejercen un importante poder como
proveedores. Aun cuando existen pocos substitutos directos para los camiones, los
compradores de estos vehiculos enfrentan importantes substitutos de sus servicios, como
despachos de cargas por tren. (Porter, 2008).

En éste contexto, Paccar, con sede en Bellevue, Washington, EUA, duefia de alrededor
del 20% del mercado estadounidense de los camiones pesados, ha optado por centrarse en un
grupo de clientes: los propietarios-operadores, es decir, choferes que son duefios de sus
propios camiones y trabajan directamente con empresas de transporte y despacho o bien
como subcontratistas para empresas mas grandes de transportacion carretera. Estos pequefios
operadores tienen un poder limitado como compradores de camiones. También son menos
sensibles a los precios debido a sus fuertes lazos emocionales y su dependencia econémica
respecto del producto. Se enorgullecen de cuidar a sus camiones, un trabajo en el cual pasan

la mayor parte de su tiempo. (Porter, 2008).
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Paccar ha invertido fuertemente en desarrollar una gama de prestaciones especiales para
éstos propietarios-operadores: comodas cabinas para dormir, lujosos asientos de cuero,
cabinas aisladas contra el ruido, elegante estilo exterior, entre otras. En la extensa red de
vendedores de la empresa, los futuros compradores usan software para seleccionar entre
miles de opciones para personalizar sus camiones. Estos camiones personalizados estan
hechos a pedido, no se acumulan en inventario, y se entregan dentro de 6-8 semanas. Los
camiones de Paccar también tienen un disefio aerodindmico que reduce el consumo de
combustible y mantienen su valor de reventa mejor que otros camiones. El programa de
asistencia en carretera de Paccar y el sistema basado en TI para la distribucion de repuestos
reducen el tiempo que un camion puede pasar fuera de servicio. Todas éstas son
consideraciones clave para los propietarios-operadores. Los clientes pagan un recargo de
10% a Paccar, y sus marcas Kenworth y Peterbilt son consideradas como simbolos de
prestigio entre los camioneros y compafiias fleteras. (Porter, 2008).

El caso Paccar ilustra los principios de posicionar a una empresa dentro de una estructura
dada de un sector. La empresa identifico un segmento de su sector donde las fuerzas
competitivas son méas débiles, en el cual puede evitar el poder del comprador y la rivalidad
basada en los precios. Ademas, ha personalizado cada parte de su cadena de valor con el fin
de abordar adecuadamente las fuerzas de su segmento. En consecuencia, Paccar ha sido
rentable por 68 afios consecutivos y ha ganado un retorno sobre el capital superior al 20%”.
(Porter, 2008).

Las invaluables aportaciones de Michael Porter incluidas lineas arriba, nos dan un marco
de referencia muy importante en relacion a la influencia que los compradores y los
proveedores tienen en los mercados. Hecho por el cual se refuerza la importancia

fundamental de las areas de compras en las empresas, ya que pueden ser los principales
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responsables de la generacién de utilidades y rendimientos para las compafiias, en funcién a
las decisiones de compra o influencia que ejerzan en la base de proveedores.

Las principales competencias que se identifican en las aportaciones de Porter son las
siguientes:

e Enfoque en la reduccion de costos.

e Enfoque en poner en competencia a los proveedores.

e Habilidades de negociacion.

e Enfoque a la calidad del producto y/o servicio a adquirir.

e Enfasis en la seleccion de proveedores.

e Mejorar las condiciones comerciales.

e Utilizacion de estrategias para el logro de objetivos (reduccion de la demanda para
reducir los precios y la consolidacion de volumenes de compra).
2.3. La aportacion de Michael Porter (Segunda Parte)

Porter plantea respecto a las fuerzas de la competencia y su influencia en las empresas,
el concepto de la cadena de valor, que ayudara a los futuros compradores a entender las
principales funciones que intervienen en la generacion de valor y la influencia de sus

decisiones en los aspectos financieros, operativos y comerciales de la compafiia.

2.3.1. Cadena de Valor

Es una herramienta de gestion desarrollada por Michael Porter, que permite realizar un
analisis interno de una empresa, a través de su separacion en las principales actividades
generadoras de valor. Se denomina como cadena de valor debido a que considera las
principales actividades de la empresa como eslabones de una cadena de acciones que van

afiadiendo valor al producto a medida que éste pasa por cada una de ellas. (Ayala Ruiz, 2015)
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Porter define el valor como la suma de los beneficios percibidos que el cliente recibe
menos los costos percibidos por el mismo al adquirir y usar el producto o servicio. La cadena
de valor es esencialmente una forma de analisis de la actividad empresarial mediante la cual
descomponemos una empresa en sus partes constitutivas, buscando identificar fuentes de

ventaja competitiva en aquellas actividades generadoras de valor. (Ayala Ruiz, 2015)

2.3.2. Cadena de Valor Extendida

Soportando la importancia de la funcién de compras en las organizaciones, y como propuso
Porter, en su obra Competitive Advantage — Creating and Sustaining Superior Performance,
la cadena de valor se define como “un conjunto de actividades primarias y actividades de
soporte que pueden dirigir a las empresas a desarrollar una ventaja competitiva, cuando son
configurados de forma apropiada”. (Porter, 1985). En la figura adjunta, se presenta una
version modificada de la cadena de valor de Porter, en la cual se muestra la importancia de

la funcién de compras y el rol que juegan en la generacién de valor. (Monczka et al. 2011).

| La Cadena de Valor Extendida |

Infraestructura
Actividades Administracion de Recursos Humanos

de Soporte Desarrollo y Tecnologia
| Materiales y Servicios | Informacion, Inversion, Conocimiento |
Proveedorl Cliente 1
Logistica . Logistica Ventas . ~ | .
Proveedor 2| |Proveedores Operaciones R R Servicio a Cliente Clientes Cliente 2
de Entrada de Salida y Mercadotecnia
Proveedor 3 Cliente 3
| Actividades Primarias |
[ Suministro de Materiales [ Distribucién y Administracién del Canal de Distribucién |

Cadena de Suministro Total f Administracion Logistica Total

Figura 2.6. La cadena de valor extendida. Fuente: Monczka et al. (2011, p. 14).
La mejor manera de concebir el concepto de cadena de suministro dentro del concepto
de cadena de valor, es ver la primera como una parte de la segunda. Todo el personal dentro

de una organizacién es parte de la cadena de valor, sin embargo, no todo el personal es parte
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de la cadena de suministro. Como se muestra en la figura de arriba, el alcance de la cadena
de suministro total rebasa los limites internos de las actividades primarias, puesto que incluye
contacto externo, tanto con proveedores como con clientes, por tanto, su rango de alcance es
mayor, por algo se refieren a ella como la Cadena de Valor Extendida. (Monczka et al. 2011).

Podemos ubicar la funcion de compras dentro de las actividades de soporte, junto con
Recursos Humanos, Infraestructura y Tecnologia. Y aun cuando compras es el vinculo
directo con la base de proveedores para el surtimiento de materias primas para la produccion,
en realidad el alcance de compras es para toda la organizacion, puesto que de ellos depende
el surtimiento de materiales y servicios para que la organizacién funcione. Es por tanto
evidente la importancia que la funcién de compras tiene para cualquier organizacion, y el
impacto que puede tener en él éxito y la supervivencia de la misma. Es vital comprender y
transmitir su importancia a todos los niveles de la organizacion, y enfocar los esfuerzos para
desarrollar un &rea de compras robusta, completa, capacitada y orientada a resultados
financieros, que beneficien la cadena de valor de la empresa.

La importancia creciente de la gestion de la cadena de suministro estd forzando a las
organizaciones a replantear la manera de realizar sus compras y la definicion de sus
estrategias de suministro, con la intencion de incrementar su participacion de mercado y la
forma de hacer negocios.

Un ejemplo de cadena de suministro basica puede ser un fabricante de cereales, la cual
se presenta a continuacion, en la que se muestran los pasos Y las entidades que participan en

éste proceso, desde el origen hasta la entrega del cereal al cliente final. (Monczka et al. 2011).
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Figura 2.7. Cadena de suministro basica de un fabricante de cereales. Fuente: Monczka
etal. (2011, p. 15).

Podemos observar que el productor de cereal compra los granos a los agricultores, lo
procesa y lo convierte en cereal. Lo anterior genera algunas actividades alternas, como la
compra de cartén y papel para fabricar la caja, material que se adquiere a un productor
cartonero, quien a su vez compra sus materias primas de un aserradero, por la madera que se
requiere para fabricar el carton y papel. Ademas se requieren etiquetas, las cuales se compran
de un productor de etiquetas, quien a su vez adquiere las materias primas para la fabricacion
de las mismas de sus proveedores. Una vez producido el cereal, se empaca, sella y se envia
aun centro de distribucion, quien a su vez lo entrega a las tiendas, quienes lo venden al cliente
final. Aun para un producto aparentemente simple como puede ser el cereal, el nimero de
transacciones y movimientos tanto de materiales como de informacion es considerable.
(Monczka et al. 2011).

En el caso de los fabricantes de automdviles, la cadena de suministro es mas compleja,
ya que requiere multiples productos, componentes, tecnologia y procesos, las funciones de
compras, materiales y logistica se vuelven primordiales para el control de la misma. La base
de proveedores para una empresa automotriz incluye cientos de empresas que proveen desde

materias primas, como acero y plastico, entre muchos otros; componentes para ensamble y
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al. 2011).
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sub-ensambles, como transmisiones, sistemas de frenos, motores, etc. Ademas de las
materias primas, los miles de productos y servicios indirectos que las plantas ensambladoras
de automoviles requieren para operar convierten la tarea de los responsables de compras y

materiales en todo un reto por alcanzar la excelencia en el control de la cadena. (Monczka et
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Figura 2.8. Cadena de suministro compleja de un fabricante de automdviles. Fuente:

Monczka et al. (2011, p. 16).

Observamos con los 2 ejemplos mostrados arriba que las cadenas de suministro pueden

ser tan basicas o complejas como la naturaleza y propoésito del producto o servicio a producir
0 proporcionar. Sin embargo, entre ambas existe una constante, la confianza entre las partes,
que permita compartir informacion para efectos de un mejor desempefio de la cadena de
suministro. Por tanto, el desarrollo de relaciones a largo plazo con los proveedores y demas

participantes de la cadena se vuelve una necesidad. Las empresas con cadenas de suministro
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basadas en la confianza y los negocios a largo plazo logran fortalecer la cadena a través de
la honestidad, la comunicacion y el enfoque ganar-ganar para todos sus integrantes.

(Monczka et al. 2011).

2.4. Los 4 pilares de las compras y la gestion de la cadena de suministro

El éxito de los profesionales de compras se fundamenta en su apego y cumplimiento de los
4 pilares de las compras y la gestion de la cadena de suministro, los cuales proporcionan el
soporte para desarrollar estrategias agresivas de compra, negociacion y surtimiento, para
cumplir las expectativas de los inversionistas y asegurar la continuidad de las operaciones.

(Monczka et al. 2011).

Estrategias Proactivas de Compras y Gestién de la Cadena de Suministro

surtimiento global, administracion de la calidad de proveedores, contratos a largo plazo, outsourcing, alianzas
invalucramiento temprano de los proveedores en el disefio del producto, actividades de mejora continua
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Figura 2.9. Los 4 pilares de las compras y la excelencia en la cadena de suministro.

Fuente: Monczka et al. (2011, p. 20).
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En relacién al tema de interés del presente documento, extenderé mis comentarios al
primero de los pilares: los Recursos Humanos. La clave del éxito de cualquier compafiia esta
en la calidad de sus empleados, y para el area de compras no es la excepcion. En el primer
pilar mostrado, se identifican las habilidades y conocimientos con los que debe contar el
profesional de las compras y cadena de suministro en la actualidad. De acuerdo a estudios
recientes, se indica que las 5 principales areas de conocimiento que requiere el comprador
actual serian; la gestion de relaciones de negocio con proveedores, el andlisis del costo total,
la elaboracion de estrategias de compras, el anélisis de proveedores y el analisis de
competitividad del mercado. (Giunipero & Handfield, 2004).

La gestion de una cadena de suministro efectiva requiere tanto colaboracion cercana con
proveedores como comunicacion con clientes internos, para coordinar las actividades y el
flujo de materiales a través de la cadena. El desarrollo de estas relaciones de negocio con
proveedores clave se convierte en la base de las estrategias de compra; derivado de lo
anterior, el reto de los profesionales de las compras exige que tomen un enfoque empresarial
para el manejo de sus operaciones con proveedores.

El analisis de los costos de compra se ha convertido en parte integral de la gestion de la
cadena de suministro. Tomando en cuenta la incapacidad de incrementar los precios de venta
al cliente final, la administracién de los costos es esencial para asegurar no sélo el éxito a
largo plazo, sino la supervivencia misma de las empresas.

Los compradores acuden a cualquier fuente de informacion que tengan disponible a
efectos de realizar el analisis de costos, ya sea solicitando indicadores a los proveedores y
revisando modelos de analisis de costos de los mismos para la toma de decisiones de
asignacion de negocios. En otros casos, las empresas solicitan a sus compradores que

identifiquen los indicadores de fluctuacion de precios de materias primas de sus proveedores,
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de manera que sean considerados y monitoreados para asegurar que los costos que ofrecen
los proveedores y la capacidad que ofrece estan alineados con el comportamiento del
mercado, y en base a ello construir la estrategia global de compras. (Monczka et al. 2011)

Desarrollar las habilidades y conocimientos requeridos para realizar la funcién de
compras requiere una estrategia de recursos humanos que incluya la identificacion y el
desarrollo de individuos de alto potencial, ya sea que se encuentren dentro de nuestra
organizacion o bien reclutando individuos talentosos de otras compafiias, ademas de observar
muy de cerca el desempefio de los estudiantes que se encuentren en sus Ultimos semestres de
universidad, con la intencion de seguirles el paso para en un futuro identificar recién
graduados en los que se observe un desempefio prometedor. Con lo anterior nos
aseguraremos que existen suficientes participantes disponibles y capacitados para soportar
los requerimientos de compras y cadena de suministro de las organizaciones. Es fundamental
el vinculo con las universidades y centros de estudio en las etapas finales de la carrera para
identificar a los estudiantes que muestren tendencias e interés por las compras y la cadena de
suministro.

De la misma manera, en reconocimiento a la importancia que las compras tienen dentro
de la industria, tanto organizaciones publicas o privadas, como asociaciones relacionadas con
la cadena de suministro, han tomado la iniciativa de asegurar que existen profesionales de
compras bien calificados para llevar a cabo ésta importante funcion. (Monczka et al. 2011).

Considerando el enfoque de los autores que nos presentan sus teorias en éste apartado,
podemos concluir que las principales competencias que enfatizan son las siguientes:

e Enfoque en la vision completa de negocio.

o Desarrollo de relaciones ejecutivas con proveedores basadas en la confianza.
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e Enfoque en el estudio avanzado de los costos.

e Enfoque en la participacion de la toma de decisiones.

e Interés en el desarrollo de sistemas electronicos.

e Control de métricas e indicadores de desempefio.

e Trabajo multidisciplinario e interdisciplinario.

e Mejora continua.

2.5. La competencia en la industria

La abundancia de competidores y opciones de compra ha permitido a los consumidores ser
exigentes en términos de calidad y disponibilidad de los productos que satisfagan sus
necesidades, al menor costo posible. Las empresas pelean batallas todos los dias para
mantener la lealtad de sus clientes, ofreciendo condiciones de venta cada vez més agresivas,
las cuales solo pueden alcanzarse cuando se logra una 6ptima cadena de suministro, precios
de compra de materias primas competitivos y condiciones logisticas adecuadas que pongan
el producto en el momento y lugar en el que el consumidor lo requiere.

Es a partir de la década de los 1990s cuando las empresas empezaron a darse cuenta del
impacto que tenian las materias primas y el servicio proporcionado por los proveedores, en
el nivel de satisfaccion de los consumidores. Esto generd un enfoque a la base de proveedores
y al desempefio del &rea de compras que se ha extendido hasta nuestros dias. La competencia
en la actualidad ya no se da entre compafiias, se da entre las cadenas de suministro de las
compafiias. EI competidor que configure la mejor cadena de suministro es el que asegurara

su permanencia en el mercado. (Monczka et al. 2011).
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2.6. ¢ Porque la funcion de compras es importante?

Johnson et al. (2011) mencionan que es un logro el que las empresas actualmente dirigen
grandes esfuerzos y recursos a las funciones de compras, su estructura organizacional,
tecnoldgica y educativa. Para darnos una idea, en conjunto, las empresas publicas y privadas
en Norteamérica gastaron 1.5 veces el Producto Interno Bruto (Gross Domestic Product) de
los Estados Unidos, Canada y México combinado, que alcanza los $26 trillones de dolares
de gasto con proveedores, por lo que las compras en relacién a los ingresos es un indicador
adecuado para constatar la importancia del impacto financiero del monto de compras para
cualquier organizacion.

Tomando como ejemplo la industria de los ferrocarriles, casi el 45% de las ventas totales
de una de las principales ensambladoras de trenes en los Estados Unidos, CSX Railroad,
corresponde a la compra de materias primas y servicios. EI promedio de la industria
manufacturera norteamericana es del 55%. (Monczka et al. 2011).

El impacto financiero de las compras de las empresas se puede ejemplificar por medio
de una herramienta contable simple, el apalancamiento de la ganancia, la cual se mide en
funcion al incremento en las utilidades que se obtienen mediante la reduccién en el monto de
compra. En el siguiente ejemplo, Johnson et al. (2011), mencionan que en una empresa con
ingresos de $100 millones, con compras de $60 millones y ganancias de $8 millones después
de impuestos, una reduccién del 10% ($6 millones) en el monto de compra resultara en un
incremento en las ganancias de 75%, reflejando un apalancamiento de 7.5. Para alcanzar
éstos mismos $6 millones de ganancia por incremento en ventas, asumiendo las mismas
condiciones porcentuales, tendriamos que incrementar nuestras ventas en $75 millones, o

bien, al 75%. Por lo anterior, ¢cual de los 2 escenarios es méas probable que se logre, un
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incremento de 75% en ventas o bien una reduccion del 10% en compras? Es una pregunta
interesante y que invita a la reflexion.

El ejemplo anterior no quiere decir que reducir el 10% de las compras sea una tarea
sencilla de alcanzar, al contrario, es un gran reto, sin embargo, el ejemplo sirve para reflejar
el aspecto realista y alcanzable de éste objetivo agresivo de reduccidn, siempre y cuando se
establezca una estrategia adecuada de compras, y se cuente con el personal competente para
definir los medios para el logro del objetivo.

Ha sido tan importante la participacion de las areas de compras en los afios recientes, que
incluso las grandes multinacionales han incluido, dentro de sus estructuras de compras, la
posicion de Contralor Financiero, con lo que se aseguran que los beneficios obtenidos por
los esfuerzos del &rea de compras se declaren de forma apropiada en los reportes de resultados
financieros, ya que la experiencia ha demostrado que esa ganancia inesperada, muchas veces
se pierde dentro de los reportes contables. (Johnson et al. 2011)

Los tiempos de grandes ahorros en costos de compra han quedado atrds. El nuevo
esquema de compras se fundamenta en la construccion de relaciones de negocio a largo plazo
con los proveedores, en los que ambos participantes, cliente y proveedor, trabajen en
conjunto para encontrar oportunidades de reduccion de costo en sus productos y en el proceso
de produccion de los mismos. La participacion activa de los proveedores es fundamental en
el logro de los objetivos de ahorro. Ambas partes, cliente y proveedor deben estar conscientes
de los costos e inversiones que conlleva éstas, y hasta donde sea posible, estar de acuerdo en
el retorno de inversion a largo plazo y la ganancia futura. Si la intencion del proveedor es ser
la primera opcion de compra, debe ser capaz de proveer el soporte tecnologico y financiero
al comprador, y con ello lograr una relacién de negocios en la que la confianza sea el pilar

que la soporte. (Johnson et al. 2011).
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En el desarrollo de nuevos productos, el involucramiento de proveedores desde las
primeras etapas del proceso, ha logrado mejoras significativas en el costo de los materiales,
el disefio de los componentes y la mejora de los procesos, hasta en un 20%, comparado con

empresas que no involucran a sus proveedores. (Johnson et al. 2011).

2.7. Efectos en la imagen de la companiia

El personal del area de compras tiene una participacion activa en la toma de decisiones
de las empresas, y por ende, influyen de forma importante en los resultados financieros de
la misma, por lo que, de la misma manera, tienen influencia directa en la imagen corporativa
y en el aspecto social de la compaiiia. Por ejemplo, si proveedores actuales o potenciales no
son tratados de manera profesional por los compradores o responsables de suministro, pueden
formarse una pobre opinidn acerca de la compafiia, e incluso transmitirla a otros proveedores.
El efecto de estas acciones puede ser grave para la habilidad del comprador para encontrar
nuevos y mejores proveedores. También, el cumplimiento a las politicas de la compafiia, y
el aspecto ético en cuanto a la seleccion y evaluacion de proveedores, la asignaciéon de
nuevos negocios, la transparencia y legalidad con la que se establecen operaciones de
compras y el cumplimiento a las regulaciones en material legal y ambiental son puntos
fundamentales que deben llevarse a cumplimiento. (Johnson et al. 2011).

En éste apartado encontramos las siguientes competencias, que comparten los autores
analizados, las cuéles se enlistan a continuacion:

e Enfoque en la eficiencia de la cadena de suministro.

e Enfoque en construir relaciones de negocio a largo plazo con proveedores.

e Enfoque en las oportunidades de reduccion de costo.

e Conocimiento financiero.
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Involucramiento de los proveedores en el desarrollo del producto.

e Etica, transparencia y legalidad en la asignacion de negocios.

e Conocimiento y cumplimiento a regulaciones ambientales y legales.

2.8. Objetivos de una organizacion de compras de clase mundial

Como lo comparten Monczka et al. (2011), para comprender los objetivos que toda area de

compras debe cumplir para considerarse una organizacion de clase mundial, debemos

considerar sus actividades mas alla de la creencia tradicional de que el rol primordial de

compras es obtener bienes y servicios en respuesta a necesidades internas. Los cambios que

ha sufrido el departamento de compras en las Gltimas décadas, han sido encaminados al

cumplimiento de los siguientes objetivos:

Continuidad del Suministro. Compras debe realizar las actividades necesarias para
satisfacer los requerimientos de compra de los clientes internos, lo que se considera
su rol primordial, pero no necesariamente el mas importante. Lo anterior incluye
alcanzar las mejores condiciones de compra posible, el mejor precio, el proveedor
adecuado, cumpliendo las especificaciones, las cantidades solicitadas, en el tiempo
correcto y en el lugar indicado. Monczka et al. (2011),

Gestion Efectiva y Eficiente del Proceso de Compras. Desde un punto de vista
operativo, los responsables de compras deben asegurarse que la organizacion para la
que colaboran les proporciona los recursos suficientes en cuanto a nivel técnico y
educativo del personal, desarrollo y apego a presupuestos, adecuado entrenamiento
y oportunidades de crecimiento, y utilizacion efectiva de los sistemas para maximizar
el analisis de informacion comercial y desempefio de los proveedores. Por lo tanto,

las organizaciones de compras deben estar en constante busqueda de colaboradores
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gue hayan desarrollado las habilidades necesarias para lidiar con la amplia gama de
tareas que enfrenta el &rea de compras. Monczka et al. (2011),

Administracion de la Base de Proveedores. Considera la seleccion, desarrollo y
administracion de proveedores, asegurando que se cumplan las expectativas de
competitividad, desempefio satisfactorio y desarrollo de relaciones a largo plazo,
mejorando las capacidades actuales y proyectando las capacidades y necesidades
futuras. Con frecuencia, los compradores deben confrontar a clientes internos que
buscan agregar nuevos proveedores no calificados a la base de proveedores para
satisfacer sus necesidades inmediatas, por lo que se vuelve importante mantener un
continuo desarrollo de proveedores para asegurar que se convierten en proveedores
de clase mundial. Monczka et al. (2011),

Involucramiento de las partes interesadas. Aspecto fundamental para un adecuado
desempefio del area de compras. La comunicacion con los clientes internos debe ser
constante y efectiva, de manera que entendamos cuéles son sus necesidades y
podamos satisfacerlas encontrando el producto adecuado en el momento en el que se
requiere y con la calidad esperada. En resumen, las relaciones positivas con otras
areas funcionales de la empresa son fundamentales para el logro de los objetivos de
compras. Monczka et al. (2011),

Desarrollo de Estrategias de Compras. Los esfuerzos de compras deben estar
encaminados al crecimiento de los ingresos y las ventas, y el resultado operacional a
corto y largo plazo. Esto requiere un arduo trabajo con los proveedores para
identificar mejoras en sus procesos, tanto de produccion como de entrega, para

reconocer la productividad obtenida, las mejoras en inventarios y capital de trabajo.
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El aspecto estratégico del comprador involucra el monitoreo de los mercados y su
comportamiento, el impacto de las fluctuaciones de los tipos del cambio en los paises
en los que compra materiales, sobreoferta o escasez, cambio de proveedores, apertura
o cierre de compaiiias, y con ésta informacion saber cémo interpretarla y traducirla
en estrategias de compras. Identificar los productos y servicios criticos requeridos
para mantener la continuidad de las operaciones, desarrollar alternativas de
surtimiento y planes de contingencia, y soportar las necesidades de la compafiia en
relacion a contar con una base de proveedores competitiva, diversa y global. Monczka

etal. (2011),

2.9. Retos por delante
Para Johnson et al. (2011), las empresas y los profesionistas de compras enfrentaran seis
principales retos los cuales se indican a continuacion:

= Administracion de la Cadena de Suministro. Los riesgos significativos en las fallas
dentro de la cadena de suministro se mantienen, tanto en grandes empresas de la industria
automotriz, electronica y farmacéutica, por mencionar algunas, como pequefias empresas que
no tienen ese grado de influencia para lograr resultados extraordinarios en sus cadenas de
suministro. Es por ello que se vuelve importante que cada organizacion determine su rango
de influencia a la cadena de suministro, y su capacidad de reaccién antes de la reaccién de
su competencia. Las oportunidades de negociacion de las condiciones comerciales entre los
participantes de la cadena de suministro siguen siendo abundantes, productividades por
costo, reducciones por volumen de compra, negociaciones de precios, reduccion de
inventarios, mejora en las rutas logisticas, reduccion en los tiempos de entrega, mejoras en

la planeacién de produccion, eliminacion de la incertidumbre, entre otros, por lo cual, la



La funcion del comprador y sus competencias en la industria automotriz en... 70

busqueda de valor dentro de la cadena de suministro continuard por un largo tiempo. (Johnson
etal. 2011)

= Medicion del desempefio. El interés creciente por la medicion del desempefio en
todos los aspectos productivos de la industria es una constante, y la cadena de suministro no
es la excepcion. Ademas de contar con suficiente informacion para la alta direccion en
funcion a la contribucién de compras para los resultados de la empresa, la medicién nos
permite identificar areas de mejora, tanto a nivel econémico, como a nivel operativo. Como
dijo Peter Drucker, “Lo que se puede medir, se puede mejorar”. (Shore, 2014).

= Gestion del riesgo. Un estudio reciente de la Universidad Estatal de Michigan
(Michigan State University) demostré que los riesgos e interrupciones en la cadena de
suministro son los temas mas criticos a los que se enfrentan los profesionistas de compras.
Las cadenas de suministro se han vuelto globales, y por tanto, se enfrentan con mayor
frecuencia a desabasto de materiales, retrasos en logistica, impactos financieros y de tipo de
cambio, variabilidad en los tiempos de entrega, ademas de riesgos en aspectos como
propiedad intelectual, entre muchos otros. La tendencia de una sola fuente (single sourcing)
también conlleva riesgos importantes en la cadena de suministro. Los profesionistas de
compras deberan mantener una evaluacién constante de sus decisiones de compras y
balancear las oportunidades en funcion al riesgo/recompensa en la que cada una de ellas
resulte. (Johnson et al. 2011)

= Sostenibilidad. La responsabilidad por las cadenas de suministro en reversa y la
disposicion de desechos es un tema de importancia creciente. En fechas recientes, las
presiones de los gobiernos y grupos ambientales estdn motivando a las organizaciones a
reducir el impacto de las decisiones comerciales en sus cadenas de suministro y como afectan

el medio ambiente. Compras debera estar al frente de éstas decisiones y asegurar que trabaje
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con los proveedores en la busqueda del menor impacto posible al medio ambiente y la
conservacion y preservacion de los recursos naturales. (Johnson et al. 2011)

= Crecimiento e Influencia. El area de compras y la cadena de suministro siguen
adquiriendo importancia dentro de las funciones principales de cualquier organizacion. El
alcance que las decisiones comerciales de compra tienen en los resultados de las empresas
tiene mayor impacto que nunca antes. Ahora los profesionales de compras estan directamente
involucrados en decisiones como hacer vs comprar, presupuestos, compensaciones,
insourcing y outsourcing, planeacion estratégica, adquisiciones y fusiones, entre otras.
(Johnson et al. 2011)

= Contribucion efectiva al éxito de la organizacion. La medicion de los resultados y
la aportacién del area de compras a los resultados de las empresas sera el principal reto de
los profesionales en la proxima década. La manera en la que sus decisiones impacten los
resultados financieros serd la principal prioridad y por la que todos los esfuerzos estratégicos
de la cadena de suministro deberan de ser orientados. (Johnson et al. 2011)

Estos retos indican las tendencias a las que el personal de compras debera estar preparado
para analizar, minimizar sus impactos y atacar con estrategias de compras que minimicen sus
impactos y maximicen las oportunidades que se generen derivado de lo anterior.

La importancia de tener el personal adecuado en el departamento de compras se vuelve
una obligacion por parte de los especialistas de compras dentro de las organizaciones, porque

solo de ésta forma se podréa lograr un verdadero desempefio satisfactorio.
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3. INVESTIGACION OFERTA EDUCATIVA PARA COMPRAS.

Con el objeto de comprobar la situacion actual de las areas de compras de las empresas
automotrices encuestadas, y ante la falta de identificacion de las competencias requeridas por
el personal de compras en la industria automotriz establecida en la ciudad de Querétaro
conforme a los aspectos historicos observados en ese apartado, es el motivo por el cual se
aborda el tema en la presente tesis.

Con el proposito de validar las competencias que debe de tener un comprador se analizo
la oferta educativa relacionada a las compras y la cadena de suministro en Querétaro, México,
Estados Unidos, Canada y el mundo, para comprobar si existen indicios de materias
relacionadas a éstos temas, de manera que se demuestre la situacién actual de nuestros
estudiantes en Querétaro en comparacion con las opciones que pueden encontrarse en el
extranjero, que facilitan la obtencién de conocimientos relacionados con las compras,
aspectos de negociacion y en general la gestion de la Cadena de Suministro.

El resultado de la investigacion confirma que a nivel Estatal y Nacional no existen
carreras directamente relacionadas con las Compras, pero a nivel Internacional si las hay, se

comparte a mas detalle los resultados de la investigacion a continuacion:

3.1. Oferta educativa en Querétaro

Consultando informacion disponible en internet para conocer la oferta educativa de estudios
superiores en la ciudad de Querétaro, encontramos una infinidad de universidades con oferta
de estudios superiores, para efectos de mantener el alcance de la investigacion conforme a
temas administrativos, y tomando nuevamente un criterio de seleccién de muestra del tipo

no probabilistico, se eligieron 21 Instituciones, las cuales estan relacionadas con el tema de

estudio y ofrecen programas de Licenciaturas, Ingenierias y Estudios de Posgrado con



La funcidon del comprador y sus competencias en la industria automotriz en... 73

enfoques administrativos y se consideran las adecuadas para investigacion. (Universidades,

2014).
Nombre Siglas Webpage
1 |Universidad Politécnica de Querétaro urPQ
§ 2 |Universidad Tecnolégica de Querétaro UTEQ uteq.edu.mx/
g 3 |Instituto Tecnoldgico de Querétaro ITQ itg.edu.mx/
= 4 |Universidad Autdnoma de Querétaro UaQ  |http uag.nny
1 |instituto Tecnoldgico y de Estudios Superiores de Monterrey ITESM  |http: itesm.mx/
2 |Universidad Anahuac Querétaro UANA  |hitp:/ anahuacgro.edu.mx/
3 |Universidad UCO - Mondragon UCo  |http://mondragon-uco.edu.mx/
4 |Universidad Cuauhtemoc ucual ucg.edu.mxfuc/
5 |Universidad de Londres ULOND udelondresgueretarc.com.ma/
& |Universidad del Desarrollo Profesional UNIDEP |htty
7 |Universidad del Valle de Atemajac UNIVA | hity univa.mx/site/
g 8 |Universidad del Valle de Mexico Uvm vw.uvmnet.edu/
:.!f 9 |Universidad Interamericana del Norte UIN tt
& 10 |Universidad Tec Milenio TEC MIL |htty
11 |Universidad del Golfo de Mexico Norte UGM  |htf ugm.edu.mx/
12 |Universidad Corregidora de Querétaro UCORR |htty ucorregidora.edu.mx/
13 |Escuela Bancaria y Comercial EBC  |htfs ebc.mx/campus/queretarc.php
14 |Universidad Internacional de Querétaro umnia  |h education/
15 |Universidad Central de Querétaro UNICEQ uniceg.edu.mx/
16 |Universidad de Estudios Avanzados UNEA unea.edu.mx/
17 |Universidad de Ledn ULEON sw.universidaddeleon.edu.mx/

Figura 3.1. Listado de universidades consideradas para investigacion de oferta educativa.
Fuente: Universidades de Querétaro (2014) Elaboracion propia.

Los criterios que se consideraron para llegar a las conclusiones fueron los que se
mencionan a continuacion:

e Licenciaturas y/o Ingenierias con enfoque Administrativo y de Comercio
Internacional.

e Disponibilidad del plan de estudios en Internet a efectos de identificar las materias
que estén relacionadas con el tema de la presente investigacion o bien que incluyan alguno
de los siguientes conceptos: compras, cadena de suministro, negociacién, comercio
internacional, logistica y similares.

Los resultados de la consulta arrojaron los siguientes comentarios, las cuales enumero

por orden en el que aparecen en el listado:
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3.1.1. Instituciones Publicas.

1. Universidad Politécnica de Querétaro. Esta universidad ofrece la Licenciatura en
Negocios Internacionales, en la cual analizando el plan de estudios encontramos que en el
6to. Semestre se ofrece la materia de Gestion de la Cadena de Suministro, en el 8vo. Semestre
la materia de Administracion de la Cadena de Suministro y finalmente en el 9no. Semestre
la materia de Compras Internacionales. (UPQ, 2014).

2. Universidad Tecnol6gica de Querétaro. Esta institucion ofrece 2 carreras las cuéles,
de manera parcial y muy breve, hacen referencia dentro de su plan de estudios a los temas
relacionados con las compras. En primer lugar, ofrecen la carrera de Técnico Superior
Universitario (TSU) en Desarrollo de Negocios (Area terminal de Logistica y Transporte) en
la que durante el 2do. Cuatrimestre se menciona la materia de Compras. (UTEQ, 2014).
Ademas de la anterior, en la carrera de Ingenieria en Innovacion y Desarrollo Empresarial
en el 7mo. Cuatrimestre se cubre la materia de Gestion de Compras. (UTEQ, 2014).

3. Instituto Tecnoldgico de Querétaro. Esta institucion ofrece 2 opciones, la carrera
de Ingenieria en Gestion Empresarial (ITQ, 2014) y la Ingenieria en Logistica (ITQ, 2014).
En la primera, se enlista la materia de Cadena de Suministro en el 7mo. Semestre, mientras
que en la segunda se toma la materia de Compras en el 3er. Semestre y la materia de Cadena
de Suministro, en el 4to. Semestre.

4. Universidad Auténoma de Querétaro. La principal institucion educativa del estado
ofrece 2 Licenciaturas que tienen relacion con el objeto de estudio del presente documento.
En primera instancia, La Licenciatura en Administracion (UAQ, 2014) la cual
desafortunadamente no ofrece ninguna materia relacionada con las Compras; ademas de la
Licenciatura en Negocios y Comercio Internacional (UAQ, 2014) la cual

desafortunadamente tampoco ofrece ninguna materia relacionada con las Compras, aun
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cuando su plan de estudios toca temas tan relevantes como la Logistica, La Globalizacion y
la Internacionalizacion, Contratos e Incoterms, los Negocios y el Comercio Internacional, la
ética en los Negocios y el Comercio Internacional, no ofrece ninguna materia de Compras o

Cadena de Suministro.

3.1.2. Instituciones Privadas

1. Instituto Tecnoldgico y de Estudios Superiores de Monterrey (Campus
Querétaro). La institucion de educacion privada mejor calificada en el estado y en el pais
tiene una oferta educativa diversa, en la que relacionada con los temas administrativos,
encontramos 2 opciones que vale la pena mencionar. En primer lugar, La Licenciatura en
Administracion y Estrategia de Negocios (ITESM, 2014) la cual dentro de su plan de estudios
menciona un par de materias interesantes, Empresa, Cultura y Negocios en el Mundo durante
el 3er. Semestre, y la materia de Técnicas de Negociacion y Comercializacion Internacional
en el 4to. Semestre. Por otro lado, la carrera de Licenciatura en Negocios Internacionales
(ITESM, 2014) muestra un plan de estudios muy relacionado con el objeto del presente
estudio, desde el 3er. Semestre de igual forma que la Licenciatura en Administracion,
imparten la materia de Empresa, Cultura y Negocios en el Mundo, igualmente la materia de
Técnicas de Negociacion y Comercializaciéon Internacional pero en el 5to. Semestre, y
finalmente la materia de Negociaciones y Comunicacién Intercultural en el 6to. Semestre.
Aun cuando ésta carrera tampoco ofrece ninguna materia de Compras o Cadena de
Suministro, vale mencionar algunas materias parcialmente relacionadas como Fundamentos
Legales del Comercio Internacional, Economia para los Negocios Internacionales, la materia
de Inteligencia de Negocios Internacionales y por Gltimo la materia de Gestion de Negocios

Internacionales.
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2. Universidad Anahuac Campus Querétaro. Esta universidad ofrecen las carreras de
Licenciatura en Direccion y Administracion de Empresas (ANAHUAC, 2014) la cual solo
imparte la materia de Negocios Internacionales sin especificar el semestre; y la Licenciatura
en Negocios Internacionales (ANAHUAC, 2014) en la que se imparten las materias de
Aspectos Practicos de los Negocios Internacionales, Cadena de Suministro y Comercio
Electronico, Negociacion y Administracion intercultural y también la materia de Negocios
Internacionales.

3. Universidad Mondragon-UCO. Esta universidad ofrece la Licenciatura en
Administracion (UCO, 2014), la cual enlista las materias de Comercio Internacional en el
ler. Semestre y la materia de Cadena de Suministros en el 6to. Semestre. Por otro lado, la
Licenciatura en Negocios Internacionales (UCO, 2014) ofrece las materias de Comercio
Internacional en el ler. Semestre, la materia de Técnicas de Negociacion y Manejo de
Conflictos en el 5to. Semestre; en el 6to. Semestre ofrece la materia de Negociacion
Internacional y finalmente en el 7mo. Semestre ofrece la materia de Técnicas Avanzadas de
Negociacion.

4. Universidad Cuauhtémoc. Esta universidad ofrece la Licenciatura en
Administracion (UCQ, 2014), la cual desafortunadamente no tiene materias relacionadas con
las Compras. Ademaés se ofrece la Licenciatura en Comercio Internacional (UCQ, 2014), la
cual muestra un plan de estudios interesante. En el 3er. Cuatrimestre se ofrece la materia de
Introduccion a la Cadena de Suministro, posteriormente en 5to. Cuatrimestre ofrece la
materia de Tratados y Acuerdos Comerciales; en 6to. Cuatrimestre la materia de Técnicas de
Negociacion. Y finalmente se imparten las materias de Negocios con América y Europa en
el 8vo. Cuatrimestre y la materia de Negocios con Asia, Medio Oriente y Africa en el 9vo.

Cuatrimestre.
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5. Universidad de Londres. Esta institucion de educacion privada ofrece Unicamente
la carrera de Licenciatura en Administracion (LONDRES, 2014), la cual Gnicamente hace
referencia a la materia de Adquisiciones y Abastecimientos en el 8vo. Cuatrimestre.

6. Universidad del Desarrollo Profesional. Esta institucién ofrece las carreras de
Licenciatura en Administracion y Licenciatura en Comercio Internacional, sin embargo no
estan disponibles los planes de estudio dentro de su portal de internet. (UNIDEP, 2014).

7. Universidad del Valle de Atemajac. Esta universidad ofrece la Licenciatura en
Administracion de Empresas (UNIVA, 2014), en las que imparte las materias de
Administracion de la Cadena de Suministro. Ademas ofrece la Licenciatura en Comercio y
Negocios Internacionales (UNIVA, 2014) en las que oferta las materias de Administracion
de la Cadena de Suministro, Estrategias de Negociacion Internacional, Cultura y Protocolo
en los Negocios.

8. Universidad del Valle de México. Esta universidad ofrece las Licenciatura en
Administracion de Negocios Internacionales (UVM, 2014) la cual imparte las materias de
Negocios Internacionales en el 5to. Semestre y la materia de Liderazgo y Negociacion en el
6to. Semestre. Ademas se ofrece la Licenciatura en Administracion de Empresas (UVM,
2014), en la que se imparten las materias de Abastecimiento en el 4to. Semestre y Negocios
Internacionales en el 5to. Semestre.

9. Universidad Interamericana del Norte. En ésta institucion se ofrecen las
Licenciaturas en Administracion y en Comercio Internacional, sin embargo no estan
disponibles los planes de estudio dentro de su portal de internet. (UIN, 2014).

10.Universidad Tec Milenio. Esta institucion, que forma parte del sistema del Instituto
Tecnologico y de Estudios Superiores de Monterrey, ofrece la Licenciatura en

Administracion de Empresas (MILENIO, 2014) en las que incluye las materias de Negocios
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Internacionales en el 3er. Semestre y Técnicas de Negociacion y Manejo de Conflictos en el
6to. Semestre. También ofrece la Licenciatura en Comercio Internacional (MILENIO, 2014),
en la que se mencionan las materias de Fundamentos y Administracion de Compras, y de
igual manera la materia de Técnicas de Negociacion y Manejo de Conflictos, ambas en el
6to. Semestre.

11.Universidad del Golfo de México Norte. Ofrece la Licenciatura en Administracion,
sin embargo, no enlista ninguna materia relacionada con las Compras o la Cadena de
Suministro. (UGM, 2014).

12.Universidad Corregidora de Querétaro. Ofrece la Licenciatura en Administracion,
sin embargo, no enlista ninguna materia relacionada con las Compras o la Cadena de
Suministro. (UNE, 2014)

13.Escuela Bancaria y Comercial. Esta institucion ofrece las Licenciaturas en
Administracion (EBC, 2014) y en Comercio y Negocios Internacionales (EBC, 2014), y en
ambas carreras incluye en su plan de estudios las materias de Negocios Globales en el 3er.
Semestre y Liderazgo y Negociacion en el 6to. Semestre.

14.Universidad Internacional de Querétaro. Esta universidad ofrece las carreras de
Licenciatura en Administracion (UNIQ, 2014) en el que ofrece la materia de Compras y
Abastecimiento en el 6to. Semestre. Sin embargo, en la Licenciatura en Negocios
Internacionales (UNIQ, 2014), no enlista ninguna materia relacionada.

15. Universidad Central de Querétaro. Esta institucion ofrece la Licenciatura en
Administracion de Empresas (UNICEQ, 2014) en la cual ofrece las materias de
Administracion de Compras y Comercio Internacional. Ademéas de ello se ofrece la
Licenciatura en Comercio Internacional y Aduanas (UNICEQ, 2014), donde se incluyen las

materias de Técnicas de Compras Internacionales 1 y 11.
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16.Universidad de Estudios Avanzados. Esta universidad ofrece las carreras de
Licenciatura en Comercio Internacional (UNEA, 2014) en la que se imparte la materia de
Compras y Adquisiciones en 7mo. Semestre, y la Licenciatura en Administracion de
Empresas (UNEA, 2014) imparte la misma materia en el mismo semestre.

17.Universidad de Leon. En ésta institucion se ofrecen las carreras de Licenciado en
Administracion de Empresas (LEON, 2014) en el que encontramos las materias de
Negociacioén y Manejo de Conflictos en el 8vo. Cuatrimestre y Comercio Internacional en el
12vo. Cuatrimestre. Ademés ofrece la carrera de Licenciado en Comercio Internacional
(LEON, 2014) en la que se ofrecen las mismas materias listadas lineas arriba, en diferentes
semestres, ademas de la materia de Negociaciones Comerciales Internacionales, en el 20mo.
Cuatrimestre.
Una vez revisadas las principales instituciones educativas en Querétaro, se concluye que aun
cuando existen materias relacionadas a las compras y la cadena de suministro dentro de los
planes de estudio consultados, ninguna de las mismas ofrece un plan integral para preparar a
futuros compradores aqui en la entidad.
3.2. Oferta educativa en México
En México, algunas universidades también ofrecen actualmente programas relacionados con
las Compras y la Gestidn de la Cadena de Suministro, tomando en consideracién el Rank
elaborado en alianza entre el Economista y la Revista América Economia. (EI Economista /

AmericaEconomia, 2015)
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3.2.1. Top 10 (Rank 2014)

1. Universidad Nacional Autonoma de Meéxico. Se ofrecen las carreras de
Administracion y Contaduria, sin tener ninguna oferta relacionada a Cadena de Suministro.
(UNAM, 2015).

2. Instituto Politécnico Nacional. Ofrece las carreras de Licenciatura en Negocios
Internacionales y Licenciatura en Administracion y Desarrollo Empresarial, sin tener
ninguna oferta relacionada a Cadena de Suministro. (IPN, 2015).

3. Instituto Tecnoldgico y de Estudios Superiores de Monterrey (Campus
Monterrey). Ofrece las carreras de Licenciatura en Negocios Internacionales y la
Licenciatura en Logistica Internacional, sin tener ninguna oferta relacionada a Cadena de
Suministro. (ITESM, 2015).

4. Universidad Auténoma Metropolitana. Solamente ofrece la carrera de Licenciatura
en Administracion, sin tener ninguna oferta relacionada a la Cadena de Suministro. (UAM,
2015).

5. Universidad Auténoma de Nuevo Leon. Ofrece las carreras de Licenciatura en
Administracion y la Licenciatura en Negocios Internacionales, sin tener ninguna oferta
relacionada a la Cadena de Suministro. (UANL, 2015).

6. Universidad de Guadalajara. Ofrece las carreras de Licenciatura en Administracion
y la Licenciatura en Negocios Internacionales, sin tener ninguna oferta relacionada a la
Cadena de Suministro. (UDG, 2015).

7. El Colegio de Meéxico. Ofrece la carrera de Licenciatura en Relaciones
Internacionales, sin tener ninguna oferta relacionada a la Cadena de Suministro. (COLMEX,

2015).
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8. Instituto Tecnoldgico Autonomo de México. Ofrece las carreras de Licenciatura en
Administracion y la Licenciatura en Relaciones Internacionales, sin tener ninguna oferta
relacionada a la Cadena de Suministro. (ITAM, 2015).

9. Universidad de las Américas Puebla. Ofrece las carreras de Licenciatura en
Administracion y la Licenciatura en Administracion de Negocios Internacionales, sin tener
ninguna oferta relacionada a la Cadena de Suministro. (UDLAP, 2015).

10. Universidad Iberoamericana (UIA). Ofrece las carreras de Licenciatura en
Administracion y la Licenciatura en Administracion de Negocios Internacionales, sin tener
ninguna oferta relacionada a la Cadena de Suministro. (UIA, 2015).

En funcidn a los resultados encontrados en la investigacion, se hace evidente la ausencia
de oferta educativa para preparar a los futuros compradores de la industria, no solamente de
la industria automotriz, sino en general no existe un programa adecuado de ensefianza en la
que se considere la importancia que conlleva la funcion de los compradores dentro de la
industria.

Los pasos que se siguieron a efectos de concluir los hallazgos indicados arriba fueron los
siguientes:

1. Identificar las Instituciones Educativas acorde al objeto de estudio.

2. Comprobar si existe portal de Internet con informacion disponible.

3. Comprobar si ofrecen carreras que tengan relacion con enfoques Administrativos, que
son generalmente los perfiles que se relacionan con el area de Compras.

4. Comprobar si existe el plan de estudios de cada una de las carreras afines encontradas.

5. Analizar el plan de estudios para encontrar el nimero de materias dentro de toda la
reticula que tienen relacion con el objeto de estudio.

6. Listar los resultados por Institucion educativa.
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Como informacion para efectos de referencia y comparacion, he realizado una consulta
de opciones educativas en el extranjero con la intencidn de marcar las diferencias en la oferta

educativa en nuestro pais en comparacion con otros paises en el mundo.
3.3. Oferta educativa en el extranjero

3.3.1. Opciones educativas en Estados Unidos de América

A diferencia de México, en Estados Unidos existe oferta educativa extensa enfocada a las
Compras y la Cadena de Suministro, por lo que a continuacién se incluye un listado de
clasificacion en los que se evaltan los principales programas educativos disponibles.

Top 10 Rank 2014 Colleges. (US News, 2015)

1. Michigan State University — East Lansing, MI. Se incluyen materias relacionadas
a operaciones de manufactura, compras, transportacion, y distribucién fisica dentro de un
programa unificado. El programa ofrece integracion entre todas éstas actividades de valor
agregado para mejorar la competitividad global. Entre las mencionadas también se
mencionan lecciones de Negociacion, Modelos de Decisién de Cadena de Suministro,
Administracion de Transporte y Temas Avanzados de Cadena de Suministro. (MSU , 2015)

2. Massachusetts Institute of Technology — Cambridge, MA. En la revision del plan
de estudios se incluyen materias como Métodos Analiticos de la Cadena de Suministro, Poder
y Negociacion, Administracion del riesgo en la Cadena de Suministro, Finanzas en la Cadena
de Suministro, Analisis econdmico para decisiones de negocio, y otras. (MIT, 2015)

3. Arizona State University — Tempe, AZ. Integra dentro de su plan de estudios varias
materias interesantes como Principios de Negocios Internacionales, Investigacion vy
Negociacion, Estrategia de Cadena de Suministro, Investigacion de Economias

Internacionales, Administracion de la Logistica, entre otras. (ASU, 2015)
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4. University of Tennessee — Knoxville, TN. Existen materias como Compras y
Logistica Internacional, Relaciones Internacionales, Métodos de Transporte y Finanzas en la
Cadena de Suministro. (UTK, 2015)

5. Ohio State University — Columbus, OH. El programa de Logistica dentro de ésta
universidad incluye la Administracion de la Logistica, Analisis de Logistica, Administracion
de la Cadena de Suministro y sus herramientas y otras. (OSU, 2015)

6. Pennsylvania State University — University Park, PA.

7. Carnegie Mellon University — Pittsburgh, PA.

8. University of Michigan — Ann Arbor, Ml.

9. University of Maryland — College Park, MD.

10.Purdue University — West Lafayette, IN.

3.3.2. Opciones educativas en el Mundo

A nivel Internacional, encontramos algunas universidades que ofrecen programas
relacionados con las compras, conforme al siguiente listado, que indica los principales
programas educativos en el Mundo, relacionados a las compras y la cadena de suministro.

Top 10 Best Supply Chain Master’s courses Worldwide. (Copeland, 2013)

1. WU (Vienna University of Economics and Business) - Austria. Master of Science
in Supply Chain Management

2. BEM - KEDGE Business School ISLI — Paris, Francia. MS Global Supply Chain
Management

3. Erasmus University Rotterdam — Holanda. MSc in Supply Chain Management

4. Copenhagen Business School (CBS) — Dinamarca. MSc in Economics & Business

Administration - Supply Chain Management
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5. Universidad Bocconi — Milan, Italia. Master's degree in Economics and
Management of Transport, Logistics and Infrastructure.

6. ESSEC Business School — Paris, Francia. Advanced Master’s Degree in Logistics
and Supply Chain Management.

7. HEC Montreal — Montreal, Quebec, Canada. Business School / University of
Montreal MSc En Logistique.

8. Maastricht University — Venlo, Holanda. MSc Global Supply Chain Management
and Change.

9. University of British Columbia — BC, Canada. MSc in Business Administration,
Transportation and Logistics.

10.Purdue University — Lafayette, IN, Estados Unidos. MBA in Global Supply
Management.

Vale la pena mencionar que dentro de los hallazgos encontrados en éste apartado de la
investigacion, no aparecen instituciones educativas localizadas en la zona de Asia-Pacifico,
por lo que se concluye que no han alcanzado un nivel de reconocimiento a nivel mundial los
programas educativos de las universidades asiaticas, para ser incluidos dentro de los primeros
lugares.

Una vez analizada la informacion encontrada acerca de las Instituciones educativas en
México, puedo concluir que no existe un programa educativo especifico en Querétaro y/o en
México, para preparar a los futuros profesionistas para llevar a cabo la funcion de compras.

No se encontrd ninguna carrera enteramente relacionada a las compras o la cadena de
suministro, ni en institucion publica ni privada, de las que se consideraron en la presente
investigacion. Por los resultados arrojados, se sugiere en una investigacion posterior analizar

el temario de cada una de las materias relacionadas a efectos de identificar la bibliografia por


http://www.unibocconi.eu/wps/wcm/connect/bocconi/sitopubblico_it/albero+di+navigazione/home/scuole+e+programmi/scuola+superiore+universitaria/master/master+universitari/memit+-+master+in+economia+e+management+trasporti%2C+logistica+e+infrastrutture?lang=it
http://www.unibocconi.eu/wps/wcm/connect/bocconi/sitopubblico_it/albero+di+navigazione/home/scuole+e+programmi/scuola+superiore+universitaria/master/master+universitari/memit+-+master+in+economia+e+management+trasporti%2C+logistica+e+infrastrutture?lang=it
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la que se elaboran los temas a revisar, con la intencidn de obtener mayor informacion acerca
de los temas cubiertos en clase y concluir si se cubren los aspectos basicos que se enlistan
dentro de los resultados de la encuesta realizada.

Por el contrario, de la informacion consultada relacionada a los programas educativos en
el extranjero, se puede concluir que las Instituciones Educativas tanto en Estados Unidos
como en Europa consideran las compras y la cadena de suministro como un aspecto
importante como para crear y ofertar opciones educativas enteramente relacionadas al tema
objeto de ésta investigacion. Vale la pena mencionar que dentro del alcance de ésta
investigacion no aparecen universidades de los paises asiaticos dentro de los principales
programas de Compras o Cadena de Suministro.

Se concluye por tanto, que las principales competencias a desarrollar que ofrecen las
instituciones educativas que se han revisado son las siguientes:

1. Negociacion efectiva y resolucion de conflictos.

2. Conocimientos financieros y analisis de costos.

3. Distribucién y manejo de materiales, métodos logisticos.
4. Administracion de Operaciones.

5. Desarrollo de Cadenas de Suministro.

3.4. Asociaciones relacionadas con las compras y la cadena de suministro.

Ademas de instituciones educativas, encontramos que existen algunas instituciones y
asociaciones enfocadas a los esfuerzos de Compras y Cadena de Suministro, que tienen
participacion activa y vinculacion con las principales empresas, proporcionando informacion

y servicios de consultoria, para mantener a los ejecutivos de las compras y la cadena de
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suministro, en el nivel 6ptimo de capacitacion y actualizacién en los temas relacionados a las

Compras, la Negociacion, Las Operaciones y la Cadena de Suministro.

3.4.1. Asociacion de Profesionales en Compras, Abastecimiento y Logistica, A.C.
(APROCAL)

La APROCAL es la organizacion méas reconocida en su ramo en México y es el Unico
representante del pais ante la Federacion Internacional de Asociaciones de Suministro. Fue
fundada en 1999 para formar profesionales que contribuyan a incrementar la eficiencia de la
Cadena de Suministro y proporcionar al profesional de Compras, Abastecimiento y Logistica
las capacidades tedrico-précticas que le permitan posicionar su funcion como area de impacto
estratégico en sus negocios. Se cre6 con el objetivo de conformar una comunidad de compras
y para promover la profesionalizacion de las funciones de suministro y logistica. Tiene como
mision contribuir al incremento de la competitividad de las empresas mediante la
profesionalizacion de las funciones de compras, abastecimiento y logistica; y como vision el
ser la autoridad nacional en el establecimiento de estandares de desempefio en las areas de
compras, abastecimiento y logistica, a través de proporcionar al mercado mexicano

oportunidades educativas y espacios para el intercambio de ideas. (APROCAL, 2014)

3.4.2. Institute for Supply Management (ISM)

Fundado en 1915, el ISM fue el primer Instituto en su tipo en el mundo. Durante los Gltimos
100 afios, el ISM ha servido y guiado la profesion de administracion del suministro dentro
del mercado global. ISM es considerado como una asociacion respetable y de gran influencia,
proporcionando a los profesionistas de las industrias y organizaciones en general con
programas de educacion extensos, investigaciones, publicaciones y certificaciones de alto

reconocimiento. (ISM, 2015)
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3.4.3. American Production and Inventory Control Society (APICS)

APICS es el principal proveedor de investigacion, educacion y programas de certificacion
que elevan la excelencia de la cadena de suministro e innovacion. Las certificaciones de
APICS en Produccion y Administracion de Inventarios (CPIM); Profesional de la Cadena de
Suministro (CSCP) y Profesional de operaciones de referencia de la Cadena de Suministro
(SCOR-P) son el estdndar en la industria en general. Con més de 43,000 miembros y mas de
300 asociados, APICS transforma la manera en la que la gente hace negocios, dirigiendo el

crecimiento y localizando clientes globales. (APICS, 2015)
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4. APLICACION DE ENCUESTA PARA DIAGNOSTICO DE LA

SITUACION ACTUAL.

Se presenta a continuacion el listado de empresas, junto con los contactos a los que se envio

el cuestionario y quienes tuvieron a bien responderlo, indicando la fecha en la que se

obtuvieron las respuestas que posteriormente se analizaron para obtener la informacion

requerida para la presente investigacion.

No. Empresa Abreviacién| Nombre del encuestado | Respuesta| Fecha de respuesta
1 |TRW Frenos y Mecanismos S.A. de C.V. TRW Ricardo Plehn Si 07-may-14
2 |CNH de Mexico S.A. de C.V. CNH Rafael de la Torre Si 08-may-14

. . Erika Diaz Si 12-may-14
3 |TRW Sistemas de Direcciones S.A. de C.V. TRW Alejandro Romo S0 18-n0v-14
4 |Brose México S.A. de C.V. Brose  |Miguel Castillo Si 16-may-14
5 [Nihon Plast Mexicana S.A. de C.V. NihonP_ |Enrique Villegas Si 16-may-14
6 [Hitachi Automotive Systems Querétaro S.A. de C.V. Hitachi [Alejandro Zeron de Haro Si 16-may-14
. Martin Araujo Si 16-may-14

7 |Eaton Technologies S. de R.L. de C.V. Eaton Miguel Contreras No NA
8 |Tremec Transmisiones y Equipos Mecénicos S.A. de C.V. Tremec  [Emilio Esparza Si 07-may-14
9 |Prettl de México S.A. de C.V. Prettl Fernando Garnica Si 19-may-14
. . Pablo Diaz Si 20-may-14
10 |SteeringMex S. de R.L. de C.V. Nexteer Automotive Nexteer “Aldo Gonzalez Si 20-may-14
11 [Michelin México Services S.A. de C.V. Michelin | =20poldo Orozco Sl 26-may- 14
Aurora Flores Si 26-may-14

12 |Electronica Clarion S.A. de C.V. Clarion [Marcelo Ruiz Si 23-may-14
13 [Delphi Saginaw Steering Systems' Alambrados y Circuitos Eléctricos S.A. de C.V. Delphi  [Aurora Laurean No NA
14 [Mann+Hummel México S.A. de C.V. M+H Israel Ortiz No NA

" . . . Magdalena Gomez No NA
15 . V.

Autoliv Steering Wheels Mexico S.A de C.V. Autoliv Gerardo Carvallo No NA
16 |Valeo Sylvania lluminacion S. de R.L. de C.V. Valeo  [Fernando Estrella No NA
17 |HC Querétaro S.A. de C.V. Hitachi  [Marcela Sanchez No NA
18 |Hatch Stamping de México S. de R.L. de C.V. Hatch  |Carlos Estrada No NA
. . " Emmanuel Jimenez No NA

19 |Hi- A V. -
Hi-Lex Mexicana, S.A. De C.V. Hi-Lex Carlos Garcia No NA

20 |Behr Thermot-tronik México S.A. de C.V Behr Maricela VVazquez No NA

Figura 4.1. Listado de empresas a quienes se envid la encuesta de investigacion.

Fuente: Elaboracion propia.
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5. RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

En funcion a la informacion compartida en los aspectos histéricos y teéricos, ademas del
analisis de la curricula de las universidades investigadas, y para efectos de contar con un
diagnostico certero respecto a la situacion de las areas de compras y el perfil del comprador
en la industria automotriz de la ciudad de Querétaro, se elabord un cuestionario para la
aplicacion de la encuesta en las principales empresas del ramo automotriz, haciendo
contactos con los profesionales de compras con la intencion de conocer su opinion y
comentarios al respecto del area de compras, las funciones del comprador y el perfil deseable
con el que se debe contar para realizar una funcién adecuada, desde el punto de vista
estratégico, a manera de identificar que las competencias identificadas coincidian con las
necesidades de las empresas en cuando al personal de las compras.

El cuestionario aplicado lo podemos encontrar en el Apéndice al final del presente
documento, considerando el formato que se le hizo llegar a las personas encuestadas.

A continuacién, de manera grafica, presento los resultados de cada una de las 15
preguntas planteadas, y un breve comentario a manera de interpretacion y conclusion de los
resultados obtenidos, a efectos de comprender si las respuestas apoyan el propdésito de la
presente investigacion en funcién a la hipétesis planteada y a la problematica en el mercado
laboral para encontrar profesionistas debidamente capacitados para realizar las funciones de

compras en la industria automotriz.
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1. ¢Su empresa cuenta con un Departamento de Compras?

16
14

12

10

o N B~ OO ©©

Si No No contestd

Fuente: Elaboracion propia.

Justificacion: Esta pregunta est orientada a comprobar que la empresa contactada
cuenta con un departamento de compras.

Comentario: De un total de 26 personas encuestadas, que trabajan en 20 empresas que
conforman la seleccidn, solo se obtuvo respuesta de 15 personas que laboran en 12 de las
empresas encuestadas, por tanto se obtuvo un nivel de respuesta del 60%. De las respuestas
obtenidas, todas confirman que cuentan con un departamento de compras dentro de su
estructura organizacional. Esto refleja la importancia que para las empresas tiene el area de
compras, estableciendo un departamento especifico para ello. No se tuvo ninguna respuesta
negativa, sin embargo, el 40% de los encuestados no respondieron la pregunta, esto significa

un total de 8 empresas y 11 personas.
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2. ¢Cuantos empleados integran el Departamento de Compras?

12

10

De 1-5 De 6-10 De 11-20 > 20 No contestd

~

N

Fuente: Elaboracion propia.

Justificacion: Pregunta informativa para efectos de conocer el tamafio del equipo de
trabajo de los compradores. Brinda soporte a la hipétesis planteada.

Comentario: Las respuestas recibidas nos muestran que existe un rango variado en
cuanto al tamafio del departamento de compras en las empresas automotrices en Querétaro.
Hubo un nivel significativo de personas que no respondieron la encuesta lo que impide
obtener un panorama completo de las estructuras existentes de los departamentos de

Compras.
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3. ¢Como esté organizado el Departamento de Compras en su compafiia? ;Cuantos niveles

lo integran? ¢ A quién reporta?

12

10

2 .
0

dela3 4 >=5 No contest6

16

14

12

10

o N B O

1 5 -
a) b) C)

a) Gerente de Planta o General / Gerente de Materiales

d)

b) Gerente de Compras / Director Global o Compras / VP Compras

c) Contralor

d) No contesto

Fuente: Elaboracion propia.
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Justificacion: Pregunta informativa para efectos de conocer la estructura organizacional
de cada compafiia, y los niveles jerarquicos que la conforman, ademas de considerarlo para
compararlo con nuestra estructura actual e identificar areas de oportunidad. Brinda soporte a
la hipétesis planteada.

Comentario: De manera general podemos considerar que los departamentos de compras
son liderados por un Gerente, el cual tiene 1 nivel superior (que puede ser el Gerente de la
Planta, el Contralor de la Planta; o bien, Director de Compras, Vicepresidente de Compras u
Oficial en Jefe de Compras (CPO - Chief Purchasing Officer por sus siglas en inglés); y 2
niveles inferiores, que generalmente son Jefaturas y Compradores (dentro de ésta categoria
los podemos identificar de diferente manera, como se indica en la pregunta 4). Aun cuando
encontramos empresas con estructuras desde 2 hasta 5 niveles, el que predomina es de 4

niveles.
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4. ¢En funcion a la organizacion de su Departamento de Compras, como se identifica al

personal que lo conforma?

14

12

10

o N B~ [op} [e0)
8M

d) e) f) 9)

Comprador de Directos

Comprador Senior

Comprador Junior

Fuente: Elaboracion propia.

Justificacion: Pregunta informativa para efectos de identificar la clasificacion de
compradores en cada compafiia, en cuales son similares a la estructura propia e identificar
oportunidades de mejora. Pregunta que soporta la hipétesis, en funcién a lo que se pretende

comprobar.
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Comentario: En términos generales observamos que las empresas nombran los puestos
de su departamento de compras en condiciones similares. Son frecuentes las referencias a
identificar a los compradores como Directos (generalmente se refiere a compradores que
administran operaciones de compra de materias primas) e Indirectos (generalmente se refiere
a compradores que administran operaciones de compra de productos y servicios que no
forman parte del producto final, pero que son parte integral del proceso de produccién y
operacion de la empresa, como por ejemplo compras de Mantenimiento, Servicios,
Jardineria, Vigilancia, Equipo eléctrico y electrénico, refacciones, activo fijo, entre muchos

otros).
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5. ¢Cual es el nivel de Escolaridad de los empleados que integran el Departamento de

Compras? Favor de indicar el nUmero de personas por nivel educativo

16
14
12
10
8
6
4
0
Licenciaturao  Maestria Tecnico Preparatoria ~ Doctorado
Ingenieria Superior
Universitario

Fuente: Elaboracion propia

Justificacion: Pregunta informativa a efectos de comprobar el nivel de escolaridad que
se tiene en el departamento de compras en la industria automotriz, para ser utilizada como
referencia de comparacion para obtener una media en la industria. Pregunta que refuerza la
hipdtesis planteada. Se pretende comprobar que el nivel medio de escolaridad es
Licenciatura, y el nivel de Maestria es minimo, en proporcién al alcance seleccionado.

Comentario: La respuesta que mas se menciona, incluso en la totalidad de las respuestas
es la Licenciatura o Ingenieria, por tanto se refuerza la importancia de tener personal titulado
en alguna carrera universitaria para realizar las funciones de comprador. Vale la pena
mencionar, sin embargo, que existen también un par de empresas que mencionan tener
colaboradores Gnicamente con preparatoria, mi observacion es que probablemente se refiera
a almacenistas o personal de soporte, mas que compradores como tal. Es interesante también

observar gque existen varias empresas que cuentan con personal con nivel de escolaridad de
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Maestria. Practicamente la mitad de los encuestados cuenta entre sus colaboradores, cuando
menos con un empleado con nivel de Maestria, esto nos dice que la profesionalizacion de las
areas de compras esté alcanzando un nivel preponderante en la toma de decisiones de los
Directivos, al contar con personal capacitado y calificado, que evidentemente costard mas
como carga laboral, pero que por el otro lado, debera generar resultados en proporcion a la

calidad y nivel de sus colaboradores.
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6. ¢ Usted o alguno de sus colaboradores ha tenido alguna experiencia educativa o laboral

en el extranjero? Describa por favor

14

12

10

Si No contesto

Fuente: Elaboracion propia

Justificacion: Pregunta informativa a efectos de comprobar si existe experiencia
internacional en el personal del area de compras.

Comentario: Se comprueba que la mayoria de los colaboradores tienen alguna
experiencia internacional, considerando Unicamente la proporcion de respuestas obtenidas,
pero es notorio el nivel de interaccién internacional de los empleados de las empresas

encuestadas que presentaron respuestas afirmativas.
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7. ¢Cuantos de sus colaboradores dominan otro idioma, ademas del espafiol?

16

14

12

10

Fuente: Elaboracion propia.

Justificacion: Pregunta informativa para comprobar que los compradores puedan
realizar negociaciones en otro idiomay el nivel de dominio de los colaboradores. Se pretende
comprobar que el dominio del idioma inglés es aceptable (+80%) y el dominio de otros
idiomas adicionales al inglés es minimo (-20%)

Comentario: Es evidente el nivel de prioridad que el idioma inglés tiene sobre los demas
idiomas utilizados actualmente en los negocios. Los resultados presentados sin embargo,
muestran algunos datos interesantes, por ejemplo, el segundo idioma que mas se menciond

es el francés, y en tercer lugar se menciona mas veces el portugués.
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8. ¢Usted o0 alguno de sus colaboradores pertenece a alguna asociacion de Compras?

14

12

10

Si No contestd

Fuente: Elaboracion propia

Justificacion: Pregunta informativa que refuerza la hipdtesis de la falta de asociaciones
especializadas en la funcién de compras, y de la ausencia de participacion activa de los
compradores de la industria automotriz a efectos de compartir mejores practicas y
experiencias comerciales.

Comentario: Vale la pena mencionar que aun cuando la opcién de Automotive Cluster
Querétaro fue la méas mencionada, no se considera una asociacién de compras como tal, aun
cuando se llevan a cabo algunas funciones relacionadas al respecto y el propésito de la misma
es hacer consolidacién de informacion y donde aplique, conjuntar esfuerzos entre compafiias
y hacer acercamientos con proveedores para logar mejores condiciones comerciales en

conjunto.
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9. ¢Cuadles son las 5 habilidades o competencias fundamentales que usted considera debe

tener el personal del area de Compras para ejercer correctamente su funcion?

14

12

10

(o]

[ep]

I

N

a) b) c) d) e) f)

) Conaocimientos de Negociacion
%) Analisis de Costos / Conocimiento Financiero
c) : o , , N L
Proactivo / Dindmico / Mejora continua / Perseverante / Disciplinado / Persistencia
el Comunicacion / Habilidad para relacionarse
2 Honestidad / Integridad / Etica
Sistemas / Conocimiento Técnico / Ingenieria / Procesos de Manufactura

Fuente: Elaboracion propia

Justificacion: Se investiga cuales son las competencias que debe de tener el comprador.

Comentario: Se traté de consolidar los resultados en categorias, de las cuales resultaron

16 grandes grupos de respuestas, buscando integrar los sindnimos o consideraciones

similares, para poder presentar un resumen. Es notoria la importancia que tiene las
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habilidades de negociacion en las areas de compras, ya que fue considerada la competencia
# 1 con 12 menciones. La segunda competencia en términos de nimero de menciones es el
Anélisis de Gasto y capacidad analitica en general, incluyendo el conocimiento financiero
con 9 menciones; en tercer lugar encontramos la Proactividad, Perseverancia, Persistencia
y Mejora Continua con 8 menciones en total, consideradas todas las anteriores dentro del
mismo grupo por tener cierta relacion entre ellas; en cuarto lugar, con 6 menciones, tenemos
la Comunicacion, punto fundamental para cualquier ejecutivo y habilidad que se requiere
para llevar a cabo una funcion con éxito; y finalmente, en el 5to puesto, con 5 menciones
cada una, encontramos la Honestidad, Integridad y Etica, lo cual es muy importante y
fundamental, por la naturaleza de riesgo que conlleva la funcién de compras, lo cual me
parece mas que adecuado se le asigne éste nivel de importancia; y por otro lado, el
conocimiento de sistemas, ingenieria y procesos de manufactura, para efectos de
desarrollar aspectos técnicos para conocer el producto o servicio que se esta comprando,
como se produce y cual es su funcion, para efectos de encontrar areas de oportunidad para

posteriores proyectos de ahorro, derivados del estudio de lo anterior.
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10. ¢ Cudles son las dificultades que ha encontrado durante los procesos de reclutamiento y

seleccién cuando busca un nuevo colaborador para el area de Compras?

7
6
5
4
3
2
1 [
0
a) b) c) d) e) f)

a) Bajo conocimiento en commodities, calidad, aspectos técnicos

b) Poca Experiencia.

C) Poco dominio de idiomas.

d) Poco conocimiento de costos y procesos

e) Carente de Actitud / Iniciativa / Poco compromiso / Informalidad

f) Ninguna

Fuente: Elaboracion propia

Justificacion: Pregunta que busca reforzar la hipotesis de la ausencia de candidatos en
el mercado laboral para cubrir las vacantes en el area de compras. Es una respuesta abierta
pero se buscara responderla en funcion de la frecuencia de repeticion de las dificultades que
se reciban. (Ejemplo, falta de experiencia en temas de negociacion, falta de experiencia

comercial a nivel internacional, falta de certificaciones en materia de compras).
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Comentario: Los resultados que arroja ésta pregunta indican que la principal dificultad
a la que se enfrentan las areas de compras son, en primer lugar, la falta de conocimiento de
los compradores en los commodities 0 materias primas a comprar, con 6 menciones, en
general aspectos técnicos del producto, por lo que se vuelve importante desarrollar un plan
adecuado de induccién en las empresas, de manera que los futuros compradores desarrollen
este aspecto antes de entrar en la funcion de compras; en 2do. Lugar encontramos, 2
conceptos estrechamente relacionados, tanto la falta de experiencia en general, como la
ausencia de dominio de otros idiomas, especialmente el inglés, por tanto, se concluye que la
experiencia solo se lograra enfrentando a los futuros compradores en situaciones que les
permitan obtener éxitos y fracasos, y sobre ello desarrollen la experiencia y el criterio
suficiente para la toma de decisiones, por otro lado, el dominio del inglés es fundamental
para el ejecutivo de compras que tenga interés en desempefiar las funciones de comprador:
en tercer lugar, con 4 menciones, aspecto importante también, es la ausencia de
conocimientos en costos, y analisis financiero, lo que también ~ va muy de la mano con

los resultados de la pregunta anterior, por tanto, los conceptos se refuerzan.
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11. ;Qué importancia considera que tiene el dominio de idiomas adicionales al espafiol,
para ejercer la funcion de Compras en su compafia? ¢Cuales son los idiomas que considera

necesarios para ello?

16

14

12

10

8

6

4

2 B

: H =
Inglés Aleman Francés Japonés Chino

Fuente: Elaboracion propia

Justificacion: Pregunta que refuerza la hipétesis que consiste en la identificacién del
nivel de escolaridad y conocimientos de idiomas adicionales, para ejercer la funcion de
compras.

Comentario: Todas las respuestas enfatizan la importancia del idioma inglés en el
desempefio de las funciones del comprador, incluso algunos mencionan que la ausencia del
mismo ni siquiera permite que el candidato sea considerado para el puesto. Con lo anterior
se valida que el idioma inglés es fundamental para los negocios y que los compradores deben
tener dominarlo a un nivel de experto. Los idiomas aleman y francés fueron los mencionados

en 2do. y 3er. lugar, respectivamente.
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12. ¢ Consideras que el analisis de costos es una parte importante para el desarrollo de la

funcién de Compras? ¢Qué herramientas utilizas para ello?

14

12

10

(o]

[ep]

I

N

Si No No contesto

Excel QAD Mfo Pro

Fuente: Elaboracion propia
Justificacion: Pregunta que busca identificar la importancia que tiene el analisis de los
costos dentro de las funciones regulares de los compradores. Ademas se intenta encontrar si

existen herramientas especificas que los compradores utilicen para mejorar su funcion. La
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pregunta busca reforzar la hipétesis de la ausencia de preparacion adecuada en la etapa
educativa para desarrollar herramientas que faciliten el pensamiento matematico y financiero
de los compradores.

Comentario: Para todos los encuestados, el andlisis de costos resultd una parte
fundamental del conocimiento y desempefio de los compradores. Ademas de ello,
encontramos informacién interesante que vale la pena mencionar, entre otras, conceptos
como Costo de Capital, Licitaciones, Valor del dinero a través del tiempo, Total Cost
Ownership, Return of Investment y demas aspectos financieros que los profesionistas de

compras consideran importantes que conozcan los compradores que ejercen ésta funcion.
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13. (Cémo evallan el desempefio del Departamento de Compras en su compafiia? ;Qué

indicadores utilizan para medir la efectividad de un comprador?

14
12
10
8
6
4
0
a) b) c) d) e) f)
a) Monto de Ahorros / Reduccion de costos
b) Lanzamiento e Implementacion de proyectos
c) Desempefio de proveedores (calidad y entregas)
d) Términos de crédito
e) Desarrollo de nuevos proveedores
f) Valor de Inventarios

Fuente: Elaboracion propia

Justificacion: Pregunta que busca identificar la manera en la que las empresas de la
industria automotriz miden el desempefio de sus colaboradores, en funcién a los resultados
que se pretenden obtener.

Comentario: Por nimero de menciones encontramos el concepto de Ahorros y

reduccion de costos con 13, en realidad era un valor que se esperaba por la naturaleza misma
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del area de compras, que se concentra en la basqueda y obtencién de ahorros para las
empresas en las que labora, asi que éste resultado esta alineado con los resultados de otras
preguntas relacionadas en éste cuestionario. Como segundo lugar se presenta el cumplimento
en tiempo a los lanzamientos e implementacion de nuevos proyectos, lo que indica de alguna
manera que el nivel de involucramiento de los compradores desde las etapas iniciales de los
nuevos proyectos es cada vez mas frecuente, aspecto necesario que se ha enfatizado por
diversos autores que se han venido presentando a lo largo del presente documento; como 3er,
métrica de desempefio encontramos aspectos de entregas y calidad de proveedores, que
cumplan con el menor valor posible de PPM’s (Partes por millon) indicador relacionado a la
calidad del producto que recibimos y su apego a las especificaciones del mismo, y
obviamente, que entreguen los materiales en la cantidad que se requiere, y sobre todo, en el

momento que se requiere.
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14. ;Conoce alguna escuela, institucion o asociacion que tenga algin programa de

capacitacion en especifico para las funciones de comprador?

16

14

12

10

Si No contestd

Fuente: Elaboracion propia.

Justificacion: Obtener comentarios de expertos en la industria en funcién al nivel de
conocimiento que tienen de las instituciones educativas en la Cd. de Querétaro o bien a nivel
nacional o internacional, y la oferta educativa que presentan, evaluar si se cumple con las
expectativas de las habilidades o competencias que debe contar el comprador.

Comentario: Esta penaltima pregunta nos arroja los siguientes resultados, dentro de los
profesionistas de compras en la cd. de Querétaro existe desconocimiento acerca de la oferta
educativa y de capacitacion en el tema de las compras, puesto que las menciones no llegan
ni siquiera al numero de empresas encuestadas, algunos de los mismos respondieron que no
conocian una sola opcién, lo que refleja la ausencia de investigacion e inversion en el
desarrollo de los compradores. La opcion que tuvo mas menciones, 4 en total, fue el

Diplomado en Compras del Tec de Monterrey (en realidad, solo 2 personas hicieron
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referencia en especifico al Diplomado); en 2do. Lugar, con 3 menciones, se hace referencia
a APICS, la cual, como ya se vio anteriormente, es una asociacion norteamericana
relacionada directamente con las funciones de compras en las empresas a nivel mundial; y
en 3er lugar, con 2 menciones, se hace referencia al ISM, sin especificar el curso ofrecido.
Es notable la ausencia de conocimiento de los lideres de compras de la oferta de
entrenamiento en temas de negociacion, el cudl ha sido resaltado como una de las principales
areas de oportunidad, sin embargo, los cursos especificos para negociacion, solo tuvieron 1

mencidén cada uno, que corresponden a Karras y Scottwork.
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15. ;Si pudiera describir al comprador idea, como seria?

20
18
16
14
12
10
8
6
4
2
0
a) b) c) d) e) f)
a) Sistemas / Técnico / Ingenieria / Manufactura / Calidad
b) Conocimientos de Negociacion
C) Proactivo / Dinamico / Mejora continua / Perseverante / Disciplinado
d) Dominio de otros idiomas
e) Analisis de Costos / Conocimiento Financiero
f) Sentido de urgencia

Fuente: Elaboracion propia

Justificacion: Pregunta abierta para conocer la opinion general de los lideres de area de
compras en la industria, para identificar el perfil deseable que les gustaria que el mercado
laboral ofreciera para cubrir los puestos de comprador.

Comentario: Esta pregunta abierta nos muestra las opiniones generales del perfil mas
adecuado y de las competencias que debe contar el comprador para cumplir con sus funciones
dentro de la organizacién. En especifico, y conforme a las particularidades de los

involucrados en las actividades de compras en la Industria Automotriz de la Cd. de Querétaro,
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encontramos que la caracteristica que més se menciona es el Conocimiento de Sistemas,
Procesos, Calidad, en general Experiencia Técnica para comprender lo que se compra,
como se produce, como se conforma, como se calcula su costo, etc; en 2do. Lugar se refuerza
la necesidad de contar con Conocimientos de Negociacion, aspecto basico de cualquier
comprador que se dedique a las actividades de compra de material, e manera que tenga las
técnicas y tacticas de negociacion que logre beneficios para su empresa pero al mismo
tiempo, que la contraparte también quede satisfecha con los resultados negociados en las
transacciones comerciales que realicen; en 3er. lugar se mencionan aspectos de la
personalidad del comprador, muy importantes todos ellos y con numerosas menciones en la
encuesta, Proactivo, Dindmico y Disciplinado, entre otras, son las que exigen los lideres
del area de compras para sus colaboradores; el Dominio de Idiomas aparece en 4to. Lugar lo
que también refuerza lo mostrado en las preguntas 7 y 11 en las que se habla del Dominio
de Idiomas y su importancia para los colaboradores de compras; en 5to. Lugar se presenta
la necesidad del Conocimiento Financiero y Analisis de Costos, al comprador estar
involucrado en cuestiones comerciales, es fundamental que cuente con la pericia aritmética
suficiente para manejar transacciones comerciales complejas para la toma de decisiones que
involucren sus negociaciones; y finalmente, en 6to. Nivel de menciones, encontramos el
Sentido de Urgencia, aspecto fundamental para mantener las operaciones de la empresa
alineadas a las expectativas de los inversionistas, y el comprador negociando y obteniendo
los productos necesarios para ello, cuando se necesitan, sean en condiciones planeadas o
urgentes.

En funcion a lo anterior, el comprador estratégico surge como una respuesta a las nuevas
condiciones del mercado de convertir las oportunidades en reducciones de costos, y de la

presion en los sectores industriales para la basqueda de alianzas estratégicas con proveedores



La funcion del comprador y sus competencias en la industria automotriz en... 114

para asegurar la permanencia y crecimiento de las empresas en los mercados. (Uscanga,
2010). Por lo que la meta de todo comprador estratégico debe ser incrementar las ganancias
de la empresa para la que labora, justamente en funcion de las estrategias que sea capaz de
desarrollar a través de sus propuestas y de la participacion en equipos multidisciplinarios
dentro de la misma, consolidando esfuerzos para lograr resultados financieros satisfactorios,
es por ello que la mayoria del tiempo disponible del comprador, deberia ser utilizado en un
esquema de trabajo mucho menos operativo y mas estratégico, lo que se podré lograr
Unicamente si desarrollamos herramientas de procesamiento automatizado de datos que
faciliten las funciones del comprador y minimicen su labor operativa, utilizando el tiempo
para el desarrollo de proyectos estratégicos de compras que agreguen valor a la empresa, y
al mismo tiempo fortalezcan las relaciones con los proveedores.

Como propone Jorge Uscanga, el perfil del comprador debe cambiar radicalmente a un
esquema estratégico de compras (Uscanga, 2010), en las que las actividades relacionadas a
la operacion que no generan valor sean bien delegadas a personas de menor jerarquia dentro
de la organizacion, y utilizar éste tiempo disponible para la administracion de relaciones con

proveedores, como se muestra a continuacion:
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COMPRADOR TACTICO COMPRADOR ESTRATEGICO
Papeleo 50% Negociacion 20%
Expeditando materiales 20% Seleccion de Proveedores | 15%
Visitas a proveedores 10% Analisis del Valor 15%
Problemas de calidad 10% Mejora continua 15%
Llamadas telefonicas 5% Nuevos proveedores 10%
Juntas/Varios 5% Wisitas a proveedores 10%
TOTAL 100% Llamadas telefonicas 5%

Papeleo 5%
Juntas/Varios 5%
TOTAL 100%

Figura 5.1. Tiempo ocupado en cada proceso por parte del comprador tactico y del
comprador estratégico. Fuente: Uscanga (2010, p. 21 y 25). Elaboracion propia.

Conforme a los estudios de Ernest Gabbar, las dimensiones criticas y los elementos clave
para un cambio de perfil de comprador operativo a comprador estratégico estan consideradas
en las siguientes variables: (Gabbar, 2004)

e Indicadores de desempefio.

e Estructura organizacional.

e Herramientas de tecnologia.

e Relacién con proveedores.

e Talento en las personas.

Para efectos del presente documento, mis conclusiones estaran enfocadas en la Gltima
variable, puesto que la busqueda y desarrollo de talento en los profesionistas de compras es

sin lugar a dudas una de las principales problematicas en el mercado laboral.
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CONCLUSIONES.

Es esencial disponer de compradores con conocimientos para gestionar las funciones de
compras, para lo cual, se concluye que las empresas encuestadas de la industria automotriz
en la ciudad de Querétaro manifiestan la necesidad de personal capacitado para cubrir sus
expectativas. EI no contar con departamentos de compras con personal entrenado en las
actividades de compras, puede generar, entre otros, problemas tales como perdida de
ingresos, niveles de inventarios inexactos, toma de poder por parte de los proveedores, pago
de precios por encima del valor de mercado, y en general condiciones comerciales
deficientes, que derivan en el incumplimiento de los objetivos establecidos por la
organizacion.

La inclusion de los aspectos historicos y tedricos complementan de forma adecuada y
prestan las bases sobre las cuales se plantea la presente investigacion, desde la definicion de
los conceptos de compras y cadena de suministro presentadas por algunos de los mas grandes
investigadores en la materia, como Fraser P Johnson, Michiel R Leenders, Anna E Flynn,
Robert M Monczka, Robert B Handfield; Larry M Giunipero y James L Patterson entre otros,
hasta conocer la historia de las compras y los cambios que ha ido sufriendo a lo largo de la
historia hasta lograr posicionarse como un departamento influyente y participativo de las
decisiones financieras de la alta direccion.

Tomando en consideracion la hip6tesis planteada en los aspectos metodolégicos, en
cuanto a conocer cuales son las competencias que deben de tener los profesionistas para
Ilevar a cabo las funciones de comprador dentro de la industria automotriz en Querétaro, se
comprueba que la industria automotriz y sus profesionistas de compras estan necesitados de

encontrar personal bien capacitado, que cuente con las competencias identificadas como
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resultado de la presente investigacion, tales como conocimientos en Negociacion,
conocimiento en andlisis de costos y aspectos financieros, con perfil proactivo, dinamico,
perseverante, disciplinado, persistente, con habilidades de comunicacion y habilidades para
relacionarse con un grupo de trabajo, sin dejar a un lado la integridad, ética y honestidad, que
arrojan las respuestas de los encuestados, para cubrir el puesto de comprador.

También se encontr6 interesante la comprobacion de la hipétesis en relacion a la ausencia
de oferta educativa relacionada con las compras y la cadena de suministro en la ciudad de
Querétaro.

Como lo sugiere Begofia Gonzélez, consultora y especialista en el tema de las compras,
el comprador profesional y estratégico debe: (Gonzélez Elejabarrieta, 2013).

e Contar con una formacién educativa adecuada para realizar las funciones de su
puesto, esto incluye el dominio de idiomas de negocios, alta capacidad de relacion con el
entorno y adaptacion al cambio.

e Saber escuchar y tener mentalidad de servicio hacia el cliente interno (los distintos
departamentos de la empresa) mientras satisface sus expectativas.

e Pleno conocimiento del mercado en el que ejerce, de manera que pueda tomar las
mejores decisiones comerciales basadas en las condiciones imperantes y las oportunidades
que el mercado ofrezca de tiempo en tiempo.

e Poseer alta capacidad de negociacién, desarrollar fuertes habilidades de gestion,
apalancamiento y convencimiento antes los retos comerciales que se presenten.

e Poseer alta capacidad de liderazgo, a efectos de administrar al personal a su cargo,
al mismo tiempo que lo mantiene motivado y comprometido, y por otro identificando las

areas de oportunidad que tengan por desarrollar y gestione los recursos para lograrlo.
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e Contar con una alta capacidad de analisis para el estudio del gasto con la intencién
de identificar oportunidades de reducciones de costo en los productos o servicios que
adquiere.

e Mantener la integridad en las relaciones con proveedores actuales y potenciales,
evitando los intereses personales que limiten o den imparcialidad a sus funciones y
procurando incrementar el nivel profesional de la organizacion.

Es una realidad que la relacién entre compradores y proveedores ha sufrido
modificaciones al paso del tiempo. Las distintas etapas en la historia nos han demostrado que
el aspecto precio ha dejado de ser el Unico factor en la toma de decisiones entre compradores
y vendedores. Son cada vez mas compradores los que ponen los aspectos calidad y servicio
por sobre el aspecto puramente comercial de la definicion del precio de compra-venta, que
sin dejar de ser importante, es solo uno de los elementos a considerar para una decision de
compra.

El aspecto fundamental entre compradores y vendedores es establecer relaciones
comerciales duraderas basadas en la confianza mutua, el servicio al cliente y el
aseguramiento de la calidad. (Nanco Mufioz, 2006)

Las exigencias que las &reas directivas establecen en los departamentos de compras en
la actualidad han establecido un nuevo perfil de comprador el cuél debe cumplir diversas
cualidades y requisitos.

Autores como Donald W. Dobler y David N. Burt, en su libro, Purchasing and Supply
Management, hacen mencion de 4 estados en los que se pueden ubicar los departamentos de

compras:
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e Reactivo. Operaciones de compras realizadas de forma manual, sin el apoyo de
sistemas de informacion y por personal sin capacitacion alguna.

e Mecanico. Existe cierta profesionalizacion del personal que realiza las operaciones y
se empiezan a manifestar algunas intenciones de establecer acuerdos, sin embargo, la
principal tactica de establecimiento de condiciones comerciales es el regateo de precios con
los proveedores.

e Proactivo. Nivel de profesionalizacion y capacitacion a los compradores a un nivel
aceptable, explorando el establecimiento de relaciones ganar-ganar con proveedores, y
estrategias de surtimiento y apoyo mutuo a largo plazo.

e Administracion Estratégica del Abastecimiento, en la que los ejecutivos de compras
son capacitados y entrenados especificamente para llevar a cabo la funcion y de manera
constante, son parte integral de los comités Directivos y participan en la toma de decisiones
financieras de la compafiia, conforme a la aportacion que realizan en sus transacciones. El
compromiso de la Direccion con su departamento de compras es total y absoluto.

Es evidente que un Area con ese nivel de responsabilidad debe de contar con el personal
adecuado para la realizacion del mismo. Debe contar con una serie de competencias,
conocimientos, habilidades y actitudes que le permitan administrarla con éxito.

De acuerdo a Carlos Mosquera, consultor independiente de seleccién y compensacion de
personal, el comprador de hoy debe tener 3 niveles clave de competencias que lo conviertan
en un Gerente de Compras sobresaliente: (Revista Comprador Colombia, 2012):

1. Competencias de liderazgo. Manejo asertivo del equipo de trabajo a su cargo, que

incluya el planteamiento de plan de carrera y desarrollo del personal via entrenamiento y
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capacitacion, mientras eficiente los procesos de compra a través del apoyo de sistemas de
procesamiento de datos.

2. Competencias de comportamiento. Orientado al servicio, la calidad y el trabajo en
equipo por la naturaleza de las actividades que realiza, un alto nivel de relaciones
interpersonales y alta capacidad de negociacion.

3. Competencias de conocimiento. De varios rubros, comerciales y administrativos,
logisticos y de Incoterms, procesos de importaciones y exportaciones, sea dicho comercio
exterior, normatividad legal para establecimiento de contratos, matematicas financieras y
conceptos contables, ademas del dominio de inglés y otros idiomas de negocios, entre otras.

Debido a las actividades propias del area, el comprador debe tener una preparacion
academica sélida que le permitan organizar, dirigir y responder a las exigencias que la
Direccidn de las empresas les exijan, de igual forma que sea un lider para guiar a su equipo
de trabajo al logro de los objetivos planteados.

De la misma manera de que se busca que sea una persona con alto conocimiento
educativo, debe comprender que la Gnica constante es el cambio, y por ello, debe mantenerse
actualizado a las tendencias y mejoras practicas en el mercado para determinar cuales de ellas
pueden darle ventajas competitivas a su empresa. El desarrollo de proveedores locales debe
ser una de sus prioridades con la intencidn de lograr reducciones de costos tanto en el precio
del producto como en la parte de transportacion e impuestos de importacion.

Con la globalizacion existente en el mundo de los negocios, el profesionista de las
compras debe establecer relaciones comerciales estrechas con el mundo, por tanto el dominio
de los idiomas de negocios se vuelve un requisito basico para cualquier interesado en esta
funcion, ya que esto lo llevard a identificar las oportunidades comerciales fuera de sus

fronteras. Es fundamental conocer la normatividad legal y politicas de comercio exterior y
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tratados internacionales, que le permitan tomar decisiones acertadas conforme al tipo de
negociaciones que se vayan presentando, las formas de hacer negocios en el mundo varian
de region a region y el profesionista de las compras debe ser capaz de identificar los métodos
y técnicas més acordes, conforme a la situacion que se le presente, esto claro esta siempre
bajo las condiciones de ética y responsabilidad social que lo identifican como una entidad
comercial integra.

El conocimiento y destreza en nuevas tecnologias se vuelve un aspecto basico, para
efectos de mejorar sus procesos y mediante eficiencia en el tiempo invertido en la parte
operativa para ampliar su enfoque en la parte estratégica y de desarrollo de proyectos y
actividades de ahorro. Las herramientas tecnoldgicas deben ser de alto uso a efectos de
conocer el comportamiento de los mercados y las tendencias de los mercados y de las
regiones en las que realiza negocios, aspectos sociales, financieros y politicos de los paises
con los que establecer relaciones comerciales debe de ser de su conocimiento de forma
constante.

En el ramo de las relaciones interpersonales, el comprador debe tener altas habilidades
comunicativas que le den facilidad de contacto para el manejo de sus relaciones
interpersonales. Debe ser empético a las necesidades de sus clientes internos y debe
desarrollar un alto grado de trabajo bajo presién para no dejarse llevar por las provocaciones
de posibles usuarios que se encuentren en situaciones agresivas, y no dejarse llevar sino
mantener la calma y resolver los problemas que se presenten durante su gestion. Debe ser
una persona muy organizada en su trabajo diario para poder procesar la gran cantidad de
informacidn que maneja a diario por su funcion de tomador de decisiones de compra y la

manera que éstas impactaran los resultados de la organizacion.
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“Debe ser un excelente negociador, ecuanime, claro, creativo en posibilidades, buen escucha,
con capacidad para rebatir, analizar, exigir, comprender y decidir, incluso bajo presiéon. Debe
entender la importancia que tiene a su cargo, evaluar y mejorar continuamente su gestion pues el

éxito de su labor estd supeditado a su capacidad de crecimiento personal y profesional”. (Revista
Comprador Colombia, 2012)

El comprador profesionista debe ser capaz de conocer las habilidades y fortalezas de sus
competidores y las oportunidades que ésta informacion le ofrecen para beneficio de sus
actividades. EI comprador debe dedicar una buena parte en conocer e investigar que hace la
competencia y aprovechar éste conocimiento e informacion para mejorar su capacidad de
negociacion y ayudar a orientar sus decisiones. (Montoya Palacio, 2002).

La capacidad y efectividad de un comprador solo podran medirse a través de los
beneficios econdmicos que le refleje a la empresa que presta sus servicios, por tanto, aun
cuando tenga un alto conocimiento de su empresa, del mercado, de la competencia y de sus
proveedores, no le servird de mucho a menos que todo éste consolidado de informacion sea
utilizado a efectos de lograr ventajas y proyectos de ahorro para sus compras.

El comprador profesional debe mantenerse al tanto de las fluctuaciones en los precios de
los productos que maneja, por tanto, debe conocer los precios a los que vende su competencia
para utilizarlo como apalancamiento para su beneficio y al momento de negociar con sus
proveedores, al igual que los comparativos entre proveedores para identificar quienes le
satisfacen las mejores expectativas en términos de calidad, precio, entregas, plazos de pago,
descuentos a largo plazo, inversiones, etc.

Algunos aspectos adicionales a considerar el profesionista de las compras, son entre
otras, la presentacion personal (aspecto fisico y forma de vestir deben inspirar respecto y

aceptacion); la atencién, concentracion y atencion a todo lo que se escuche y observe, en los
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negocios, estar atento y saber escuchar permite obtener informacion que después puede
capitalizarse. “Cuando hablas, tan solo dices lo que ya sabes. Cuando escuchas, aprendes
lo que la otra persona sabe”’; la fluidez verbal, para argumentar y defender sus productos y
posiciones ante el proveedor. EI comprador debe tener la capacidad de demostrar, con
argumentos fundamentados, que las decisiones de compra que toma estan basadas en la razén
para lograr el convencimiento de la otra parte.

Los datos arrojados por la encuesta aplicada coinciden en mayor medida por lo expuesto
por los principales especialistas en la materia, por lo que se vuelve una necesidad a satisfacer
el requerimiento de las organizaciones para contar con un adecuado funcionamiento.

Es de vital importancia compartir con la comunidad académica y laboral los resultados
de la presente investigacion, ya que serd de suma utilidad para efectos de planeacion de
programas educativos para futuros profesionistas, por el lado de las instituciones educativas;
y de igual manera para el desarrollo de planes de capacitacion, por el lado de las instituciones
laborales en la industria automotriz, para desarrollar y/o reforzar esas competencias en su
personal actual y potencial.

La informacién incluida en el presente documento supone una guia a efectos de indagar
la situacion actual de las areas de compras de cada empresa, haya participado o no de la
presente investigacion, y tomarla como referencia para elaborar un diagndstico que permita

obtener informacion valiosa para la toma de decisiones y para ejecutar acciones de mejora.
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REFLEXIONES FINALES

Ha sido una gran experiencia éstos 4 afos de estudio en el Posgrado en los que la inversion
de conocimiento, tiempo y recursos finalmente refleja el resultado en el presente documento,
en el que de una manera profesional y objetiva, se buscé mostrar la situacion en la que se
encuentran actualmente las areas de compras de las principales empresas automotrices que
se encuentran instaladas en la ciudad de Querétaro, para obtener el grado de Maestro en

Administracion con Especialidad en Negocios Internacionales.

Ha sido de gran valia el crecimiento profesional que me ha dejado la elaboracion de la
presente tesis, ya que la informacion consultada y desarrollada en la misma, la he puesto en
practica y a consideracién en mi proceder diario, al participar de forma activa en
negociaciones y establecimiento de condiciones comerciales con proveedores en todo el
mundo, ya que tomando la informacién del presente documento, he buscado desarrollar las
competencias que se reflejan como resultado de la encuesta aplicada, de manera que se
refuercen tanto en mi equipo de colaboradores como en mi persona, durante las funciones a

realizar en nuestro desempefio profesional.
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RECOMENDACIONES

En funcidn a la informacion generada en el presente documento, se recomienda continuar la
investigacion en relacion al perfil adecuado para el personal de compras, de manera que se
pueda proponer a las instituciones educativas y laborales, la creacién de un programa
educativo adecuado preparar y exponenciar las habilidades de los empleados del area de
compras, enfatizando la importancia que las ciencias y los conocimientos de las compras y
la cadena de suministro seran de mucho valor en el mercado laboral, puesto que ha quedado
demostrado que las empresas buscan profesionistas de las compras con adecuada
capacitacion, conocimiento de los mercados, conocimiento de idiomas, conocimiento
financiero y de procesos y con un alto sentido de ética y rectitud en su desempefio e
involucramiento en los aspectos comerciales y financieros de las empresas en las que

colaboran.
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APENDICE

UNIVERSIDAD
AUTONOMA DE
QUERETARO

Fecha:

La funcion del Comprador y sus Competencias en la Industria
Automotriz en la ciudad de Querétaro.

Agradeceré su colaboracion para responder el siguiente cuestionario, que tiene como propdsito
contribuir a la elaboracion de mi tesis para obtener el Titulo en la Maestria en Administracion, con
Especialidad en Negocios Internacionales, en la Facultad de Contaduria y Administracion de la
Universidad Auténoma de Querétaro.

Considere que toda la informacion que proporcione sera utilizada para propositos de la
investigacion académica, por lo anterior no sera solicitada ninguna informacion confidencial. De
cualguier manera, si existe alguna duda o restriccion para responder alguna pregunta, omita su
respuesta y pase a la siguiente.

La exactitud y veracidad de sus respuestas resultara en una mejor interpretacion de la situacion
actual de las funciones del personal del area de Compras en la industria automotriz en Querétaro,
por lo que le invito a dedicarle el tiempo suficiente al llenado del mismo.

Instrucciones:

Llene la opcidon que mejor describa su opinidn o bien margue con una X la opcidn que considere
mas apropiada. Donde aplique puede elegir varias.
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Informacion General:

1.

¢Su empresa cuenta con un Departamento de Compras? ( ) Si ( ) No

¢ Cuantos empleados integran el Departamento de Compras?

¢ Como esta organizado el Departamento de Compras en su compania? ¢ Cuantos niveles lo
integran? ¢A quién reporta?

¢En funcion a la organizacion de su Departamento de Compras, como se identifica al
personal gue lo conforma?

Comprador Senior ( ) Comprador de Indirectos ( )
Comprador Junior ( ) Comprador de Activo Fijo ( )
Comprador de Directos ( ) Comprador de Proyectos ( )

Otro. Describa por favor

éCual es el nivel de Escolaridad de los empleados que integran el Departamento de
Compras? Favor de indicar el namero de personas por nivel educativo.

Preparatoria ( } Maestria { )
Técnico Superior Universitario ( ) Doctorado { )
Licenciatura o Ingenieria ( )

éUsted o alguno de sus colaboradores ha tenido alguna experiencia educativa o laboral en
el extranjero? Describa por favor.

¢ Cuantos de sus colaboradores dominan otro idioma, ademas del espanol?

Inglés ( ) Coreano ( | Portugués { )
Francés ( ) Chino Mandarin ( )| Hindi { )
Aleman ( ) laponés ( | Otra.

¢Usted o alguno de sus colaboradores pertenece a alguna asociacion de Compras?
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Informacion Estratégica:

9. ¢Cuales son las 5 habilidades o competencias fundamentales que usted considera debe
tener el personal del area de Compras para ejercer correctamente su funcién?

10. ¢Cudles son las dificultades que ha encontrado durante los procesos de reclutamiento vy
seleccion cuando busca un nuevo colaborador para el area de Compras?

11. ¢Que importancia considera que tiene el dominio de idiomas adicionales al espafiol, para
ejercer la funcion de Compras en su compafiia? ¢Cuales son los idiomas que considera
necesarios para ello?

12. ¢Consideras que el analisis de costos es una parte importante para el desarrollo de la
funcion de Compras? ¢ Que herramientas utilizas para ello?

13. éComo evalian el desempefio del Departamento de Compras en su compafia? ¢Qué
indicadores utilizan para medir la efectividad de un comprador?
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14. iConoce alguna escuela, institucion o asociacidbn que tenga algun programa de
capacitacion en especifico para las funciones de comprador?

Para concluir, si pudiera definir el puesto de comprador ideal para cubrir las necesidades de su
compaifia, como seria:

Muchas gracias !
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