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ELlNFORME 
ESTRATEGIAS PARA 
ABASTECERSE BIEN 

Si 1 o más es lo Que representa nuestro gasto en la racturación 

del proveedor, el va lor de nuestro negocio para él es alto 

y si nuestro negocio representa menos del 0,8% de la facturación, es 
probable que el proveedor nos incl uya en el rubro de insignificante. 

Son los criterios para evaluar al proveedor: calidad, d is~ 

ponibilidad, costo y se rv icio y la respuesta del mismo. 

Ojo con sus 
proveedores 

A LA HORA DE EVALUAR A UN PROVEEDOR, EL PRECIO NO DEBE SER 
EL ÚNICO CRITERIO DE SELECCiÓN. TAMBIÉN SE DEBEN CONSIDERAR 
SU CAPACIDAD DE ABASTECIMIENTO Y LA MOTIVACiÓN QUE PU EDE 
TENER ESTE PARA ATENDER NUESTRAS DEMANDAS. SER COMPETITIVO 
IMPLICA TENER PROVEEDORES QUE SE CONVIERTAN EN ALIADOS, 
PERO ESO TOMA TIEMPO Y DEDICACIÓN 

VANESSA ANTÚNEZ 

L
os cálcu los le fa­
llaron a Abel Gu­
Ijérrez~ gerente de 
Terrnol tlOX,empre­

sa que tiene casi la mitad del 
merc¡¡dode termas solares 
en el p;;oís. ti h4b1a proyec­
tado crecer solo el2S%en el 
2010 pero para su fortuna, 
creció40% Ahora locuen· 
tacon una sonrisa, peroen 
su momento estaba con el 
ceñofrunddo. En plenocre­
cimiento, su proveedor de 
acero inoxidable ·sequooó 
cono" yGutiérrez tuvo que 
buscar un plan B, algodificiJ 
OJandoendichomercado~ 

buenoscontactossecuentan 
oonlosdedos 

Luegodel momento de 
emergencia, Gu tiérrez vol· 
vi6al pLanA.¿Porquéregre­
só, por precio?No. En reali­
dad, él lo prefiere porque 10 
considera un aliado. ~Sepre­
ocupa ¡x.r buscarme nuevas 
soluciones, me d3 soporte 
técnico, se identifica con el 
crecimiento de mi empre­
sa",dice. 

T ermoinoxtie!1ecercade 
12 prow~edoresdave; parael 
desa.rrollodesu negocioyla 
mayoría son considerados 
aliados que se han founado 
en casi 1 O años de relación. 
Pero, inclusocon 1osaliados, 
laempres3debe rea.lizareva· 
luaciones periódil;as paravtr 
c6mosecomportan !.asen 
tregasdel material y analizar 
las fl uctuaciones de precios 
CadadoolTl€S('SseenVÍanre­
portesdeevaluaci6n delárea 
dealmacén,deproducción, 
de compras y se conversa 
con 10s proveedores cuando 

esnecesario. Deesamanera, 
eJlos saben quedeben seguir 
esforzándose por mantener 
un buen servicio y un precio 
competitivo. 

PROVEEDORES ClAVES 
la regla básica diceque hay 
que dirigir los mayores re­
cursos de control y evalua· 
ción al20%de proveedores 
que concen tra e180% del 
valor de compra. Una vez 
queseha identificadoal gru· 
po clave, hay que realiur 
una evaluación que mida la 
confiabilidad decada uno 
Los dos criterios básicos de 
medición son las entregas a 
tiempoy las entregas com­
pletas (ver cuadro). Pero hay 
3demás otros criterios tan o 
más importantes: lacalidad, 
ladís¡x.nibilidad, elcostoyel 
servicio y respuesta del pro­
veedor. "Loideales trabajar 
conempresasquetengan un 
95%deconfiabilidad, pero lo 
que muchas veces OCUITees 
queeldientebuscaasus pro­
veedcre;enla guía telefóllica 
o\nlwjacon losqueconsi(\e. 
rasusamiga;~,diceNoIberto 

Torres, ejecutivode logística 
deAELE 

¿Yquiénesdeben realizar 
esta evaluación? Dependien­
dodel tamañode la empresa 
sonlasáreasdeahnacén, pro­
ducción, mantenimiento, 
cwtroldecalidad,e!1treottas. 

Porlogeneral, deacuerdo 

:~~~~~:~~d~~E~ÁN,i:; 
~rea decompra.ssesin'ede 
esta información paraman­
tener, defendero cambiar a 
un proveedor. Serecomien· 
daque la cartilla deevalua· 
ciones seelaborecon elobje-

Proceso para evaluar a proveedores 
Matriz de Kraljic 
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AjJste de sistema 
y evaluación de beneficios 

? Procedmiento para 
cambiosldevetl c:iones 

? Tiempo in&Ulorote 
? Freo;;uooda adecuada 

? liempo para cMcelaaones 
? Perirx!ofi"mef¡"..ia¡)ea¡xopiado 
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Empresas y proveedores examinan 
las causas de desviación y hacen 

ajustes al sistema si es necesario, 
para llegar al 98% minimo de 

confiabilidad 

Definir un acuerdo de 
servicios de entregas 

1""""1 
Documento de entendimiento 

./ HOIi2OOte de ~aoeamiento 

./ Periodos f¡os y C<lmbios permilidos 

..t Enlre{Ja a ~emp::¡ 

./ Entre{Jac(lmpleta 

.;' Medda de desempeño 

.¡ Tiempos de entrega 

'" Frecuencia de (¡¡(lenes 

.,/ Tlffilpo requefido para camljos 

l' i i i i ¡ , I 

Análisis de confiabilidad 
f ntm¡a (dn11d1ld hltllio 
8/>1lmp1! cwecra corecIO 

Pedido I -5 días" +8'1(, " ..; 

Pedido2 +1 dia X -5% "; X 

Pedido3 -8diasX +5O%X X 

Confiabilidad = 33"", ~~~b 

~~~~~~~:~~~:::~ 1I 
¿entregó a tiempo\ ¿era la =============== LAS CLAVES 

cantidad adecuada? 
PorotroJado, Alberto Po­

rras,consultordeGSI, indica 
quehayquededicarletiempo 
deevaluacr..nalos productos 
críticos de nuestro negocio 
(es decir, los que significan 
un gran montodecompray 
notie!1en muchos proveedo­
res) ylooque pueden generar 
uncuelkJdebotellaenla pro­
ducción 

PRECIO JUSTO 
Si bien eláre~ decompras 
debe evaluar con más rigor 
los precios de los ~niculos 
que significan un mayor 
monlo para la empresa, 
y revisar los 'bench mar­
king', también debe saber 
d ist inguir entre el precio 
baio y el verdadero ahorro 
para la empresa. "Muchos 
compran potel precio ba­
ratO cuando lacorriente in· 
dica comprar por uncosto 
!"l1ás b3jO~, dice Luís Ernes­
to De Olazával, especialista 
en logística ydocentede la 
Universidad de Lima. Es to 
significa hacer un análisis 
real de los costos ocultos 
quese pueden geneJ<l r lue­
go ¡x.r la adquisición de un 
producto wrato: gastos de 
mantenimiento,tiempode 

MAYOA !NTERACC10N para marienerun fi ujocontru.1O 
de inforrnaci6nentrelaempresa yel proveedor algunos 
usan Iossislemasde intercarrbioelectr6ricodedalos:EDI) 
Existensistemas comoOracle, SAP; PeopleSoll , Business 
One, elc. 

EL 700/0delas personasquetrabajan ene! áreade logística 
enlas empresasde Lima sonempiticos, (según análisis del 
especialista Luis Ernesto DeOlazáva~. 

vida muycorto, etc. 
Porotrolado, a veces las 

empresasquetienenmayor 
poder de negociaci6n exi 
gen a su contraparte bajar 
sus precios por debajo del 
lími te. "los proveedores 
aceptan por no perder la 
venta y posiblementecum. 
plan los primeros envíos, 
pero luego empezar~n los 
prob lemas de incumpli. 
miento~, dice DeOlazával 

RESPUESTA RAPIDA 
Debido a que la tendencia 
de L1S empresas es trabajar 
con un stock de seguridad 
minimoquesin'epara um 
emergencia, se debe medir 
la dis¡xmibilidaddel provee­
dor ¡;ara atender alclienteen 
momentos decisivos yevitar 
deestemooouna ruplurade 
abastecimiento. "Es preferi. 
ble tener solo unoo dos pro-

vro.:lores, peroquevanacum· 
plir con el pedido de todas 
maneras; sedebeasegurar la 
esta bilid"Jd<k-la producción~, 
dice Nol.berto T ocres 

A veces, laevaluad6n de 
un proveedor puede damos 
~lenas que pueden sersolu· 
cionadas por ambas partes. 
Poreiempb, un laboratorio 
detectó una ven ta perdida 
dell7% por un prodlrtode. 
bidoa quesu proveedor no 
lo abastecía puntualmente 
Demoró un año para que 
pudieran resolver el pro· 
blemay la venta perdida se 
redujo al 3%. En este caso 
el problem¡¡nodependi.ade 
la escasez del insumosino 
deun mal manejodeinfor· 
maciónetltreambaspartes. 
' En este caso el gerentege­
neral dela firma proveedo­
ra no estaba ni enterado de 
loqueocurría",dice Torres. 

MEOIR. Una 
tormade 
¡wauara lOe 
pro~es 

esmdierdo 
ql.lesus 
enlregas 

"'~ oompIetasy 
a tierrpo 

ADELlZACIOtI 

Un buen proveedor no solo 
daelawstecimientooportu. 
nosinoque puedesacarde 
apuros a una empresa. ¿Pe· 
rose ha preguntadocuánto 
signi6causted parael provee­
dor? Según nuestrOOespecia. 
Ustls,hayvarias maner.lSde 
fidelizar al proveedor. Una 
foonaeshacerlo¡luticipedel 
crecimienlode laempresa. 

Luis Ernesto De Ola· 
zával, explica que una es· 
trategia adecuada debería 
incluir la participación del 
proveedoren la cadena total 
de abastecimiento. ~ Previa 
evaluación, se puede esta· 
blecercontaClOsa largopla 
zo con entregas parciales, 
de esta manera se asegura 
el abastecimiento, se mane· 
ja unstockmáseficiente,se 
ahorra en espacio fisicoyse 
logra queel proveedor asu· 
ma sus propias res¡x.nsabi. 
lidades en el proceso~, dice 
DeOlazával 

Según elespe<:ialista, la 
competencia actual ya no 
es entre compañías sino 
entre cadenas de produc. 
ción. "Y las fi rmas de los 
TLCobhgan a las empresas 
a ser partedecadenas!"l1ás 
competitivas, poreUoes tan 
importante unamayorinte. 
racción entre el cliente yel 
proveedor",dice.Á 
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