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ELINFORME ZOll-g 0 / El Comercia, fndliEpresa8n8 nuestro gasto en Ia facturacion Y Si nuestro negocio representa menos del 0,8% de la facturacion, es

ESTRATEGIAS PARA

ABASTECERSE BIEN

Ojo con sus

proveedores

VANESSA ANTUNEZ

os cilculos le fa-

llaron a Abel Gu-

tiérrez, gerente de

Termoinox,empre-
saque tienecasilamitad del
mercadode termas solares
en el pais. £l habfa proyec-
tadocrecersoloel25%enel
2010 pero para su fortuna,
creci6 40%. Ahoralo cuen-
tacon una sonrisa, pero en
su momento estaba con el
ceno fruncido. En plenocre-
cimiento, su proveedor de
acero inoxidable “se quedd
corto” y Gutiérrez tuvo que
buscar un plan B, algodificil
cuandoendichomercadolos
buenescontactossecuentan
conlosdedos.

Luego del momento de
emergencia, Gutiérrez vol-
vidal planA. ; Por qué regre-
$0, por precio? No. En reali-
dad, él o prefiere porquelo
consideraunaliado. “Sepre-
ocupa por buscarmenuevas
saluciones, me da soporte
técnico, seidentificacon el
crecimiento de mi empre-
sa”, dice.

Termoinox tiene cercade
12 proveedores claves paracl
desarmollodesunegocioyla
mayoria son considerados
aliados quese han formada
en casil0 afos de relacién.
Pero, inclusocon losaliados,

esnecesario. Deesamanera,
ellossaben quedebenseguir
esforzindose por mantener
un buen servicio y un precio
competitivo.

PROVEEDORES CLAVES
Laregla basicadice que hay
quedirigir los mayores re-
cursos de control y evalua-
cién al 2096 de proveedores
que concentra el 80% del
valor de compra. Una vez
quese haidentificadoal gru-
po clave, hay que realizar
unaevaluacion que midala
confiabilidad de cada uno.
Los dos criterios bisicos de
medicién son las entregasa
tiempoy las entregas com-
pletas (vercuadro). Pero hay
ademds otros criterios tan o
miés importantes: lacalidad,
ladisponibilidad, el costoyel
servicioy respuestadel pro-
veedor. “Loideal es trabajar
conempresasquetenganun
95%deconfiabilidad, perolo
quemuchas veces ocurre es
queelcliente buscaasuspro-
veedoresen lagufatelefonica
otrabajaconlos queconside-
rasusamigos”,dice Nolberto
Torres, ejecutivodelogistica
deAELE.

§Y quiénes deben realizar
estaevaluacion? Dependien-
dodeltamanode laempresa
sonlasdreas dealmacén, pro-
duccitn, mantenimiento,

del proveedor, el valor de nuestro negocio para él es alto.

Proceso para evaluar a proveedores

Matriz de Kraljic

Es unmodelo que se basa en dos
dimensiones para clasificar los productos
comprados por una empresa (7):
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A LA HORA DE EVALUAR A UN PROVEEDOR, EL PRECIO NO DEBE SER
EL UNICO CRITERIC DE SELECCION. TAMBIEN SE DEBEN CONSIDERAR
SU CAPACIDAD DE ABASTECIMIENTO Y LA MOTIVACION QUE PUEDE
TENER ESTE PARA ATENDER NUESTRAS DEMANDAS. SER COMPETITIVO
IMPLICA TENER PROVEEDORES QUE SE CONVIERTAN EN ALIADOS,
PERO ESO TOMA TIEMPO Y DEDICACION

para llegar al 98%
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FUENTE: Holbato Torres, efscutivo s ogisiia de AELE.

Definiir un acuerdo de
servicios de entregas

Enviar el plan de suministro
a los proveedores.
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probable que el proveedor nos incluya en el rubro de insignificante.

Son los criterios para evalvar al proveedor: calidad, dis-
ponibilidad, costo v servicio v la respuesta del mismo.
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los precios de los articulos
que significan un mayor
monto para la empresa,
y revisar los ‘bench mar-
king', también debe saber
distinguir entre el precio
bajay el verdadero ahorro
parala empresa. “Muchos
compran por el precio ba-
ratocuando lacorriente in-
dica comprar por un costo
mas bajo”, dice Luis Ernes-
10 De Olazéval, especialista
enlogisticaydocente dela
Universidad de Lima. Esto
significa hacer un analisis
real de los costos ocultos
quese pueden generar lue-
go por laadquisicién de un
producto barato: gastos de
mantenimiento, tiempode

sus precios por debajo del
limite. “Los proveedores
aceptan por no perder la
ventay posiblemente cum-
plan los primeros envios,
pero luego empezaran los
problemas de incumpli-
miento”, dice De Olazival.

RESPUESTA RAPIDA

Debido a que la tendencia
de las empresas es trabajar
con un stock de seguridad
minimoque sirve para una
emergencia, se debe medir
ladisponibilidad del provee-
dor paraatenderalclienteen
momentos decisivos y evitar
deestemodounarupturade
abastecimiento. “Es preferi-
ble tenersolo uno o dos pro-

Aveces, laevaluacion de
un proveedor puededarnos
alertasque pueden sersolu-
cionadas por ambas partes.
Porejemplo, un laboratorio
detecté una venta perdida
del17% por un productode-
bidoa que su proveedor no
loabastecia puntualmente.
Demord un afio paraque
pudieran resolver el pro-
blemayla venta perdida se
redujo al 3%. En este caso
el problemanodependiade
la escasez del insumosino
deun mal manejo de infor-
maciénentreambas partes.
“Eneste caso el gerente ge-
neraldela firma proveedo-
ranoestaba nienterado de
lnqueocum'a”,diceTurres.

blecercontactosa largopla-
Zocon enfregas parciala,
de esta manera se asegura
elabastecimiento, se mane-
jaunstockmas eficiente, se
ahorraenespaciofisicoyse
logra que el proveedor asu-
masus propias responsabi-
lidades en el proceso”, dice
DeOlazival

Segiin elespecialista, la
competencia actu al ya no
es entre compafiias sino
entre cadenas de produc-
cion, Y las firmas de los
TLCobliganalas empresas
aser parte de cadenas mas
competitivas, porelloes tan
importante unamayor inte-
raccién entre el cliente yel
proveedor” dice A
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