Busquedayseleccion
de proveedores

~'

En esta Unidad aprenderas &
1. Describir elproceso

de busqueda y seleccion
de proveedores.
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2. Comunicarse correctamente,
deformaescrita, conposibles
proveedores para recabar la
informacionmasadecuada.

3. Establecercriteriosdeseleccion
de los proveedores idoneos para
satisfacerlasnecesidades
de la empresa.

4, Evaluarlascondicionesde
variosposiblesproveedores,
de acuerdo con loscriterios
establecidos, yelegirel

mas adecuado.



2.1 Labusqueda de proveedores

Parapoderiniciarsusactividades, lasempresas necesi-
tanadquirir productosy servicios (materias primas, com-
ponentes, seguros, servicios de comunicacion, etcétera).
Las personas o empresas que suministran productos o
serviciosaotrasempresasse denominanproveedores.

Todas las empresas deben realizar un proceso de bUs-
queday seleccion de los proveedores de bienes y servi-
cios mas adecuados a sus necesidades. Normalmente, se
realiza en el departamento de compras. El proposito es
estableceruna lista de lasempresas que fabrican los pro-
ductos que nosinteresan parasolicitarlesinformaciony,
luego, elegirlamasadecuadaanuestrosintereses.

Antes de decidir si se va tomar en cuenta a un pro-
veedor, se debe estudiar si los productos o materia
prima que ofrece van a tener impacto positivo en nues-
tra productividad, calidad y competitividad.

Unavez que se hanbuscado proveedores, se procedea la
seleccionde los mas adecuados basandose en los criterios
de seleccion que se hayan elegido hasta reducir la canti-
dada unos pocos proveedores. Noes muy recomendable
teneraunsolo proveedory hacerle todo el pedido que
necesitamos; es preferible distribuir nuestras compras
entre varios proveedores, para que la empresa no quede
sin abastecimiento si un proveedor falla.

Asuvez, se hadeteneren cuentaque el procesode
busqueday seleccion tiene un coste econdomico parala
empresa (aunque Unicamente se considere el tiempo
dedicado por las personasencargadasdelaseleccion),
por lo que solo se realizara para la adquisicion de los
productos que se compren con mas asiduidad o en los
que el ahorro final que se obtenga sea superiorala
inversion realizada en la bisqueda y seleccion de los
proveedores.

2.2 El proceso de busqueda de proveedores

Antes de comenzar la busqueda de proveedores se ha
de tener muy claro cualesson los productos que se
necesita adquirir, de qué calidad y en qué cantidad
para que la seleccion se realice comparando productos
deigualeso muysimilares caracteristicas. Unavezrea-
lizado este analisis, comienza el proceso de seleccion
en el que se pueden plantear diferentes situaciones de
partida, por ejemplo:

« Laempresainiciasuactividad y debe buscar
toda clase deproveedores.

« Laempresatiene yaunos proveedores que habi-
tualmente le suministran, pero no se encuentra
satisfecha con ellos.

« Sequiereampliarlacarterade proveedorespara
realizar comparaciones de productos y de condi-
ciones comerciales con el objetivo de mejorar la
gestion comercial.

El proceso de blsqueda y seleccion tiene tres fases:
busqueda de informacion, solicitud de informaciony
evaluacion y seleccion de proveedores (véase Fi-
gura 2.1).

Internet
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Busqueda de
informacién

Ferias y exposiciones

Anuarios econémicos
Otras fuentes

Prensa, radio y television
Publicaciones especializadas

Asociaciones empresariales y profesionales
Bases de datos publicas y privadas

Sobre:

— Condiciones técnicas
2a — Servicio postventa

— Condiciones econémicas
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informacién Mediante:

— Carta
— Representante
— Visitas personales

& Realizacion de:
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— Cuadro comparativo
de las condiciones

— Una ficha por proveedor

— Econdmicos
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Criterios de seleccién:

Fig. 2.1. Proceso de busqueda y seleccion de proveedores.




2. Busqueda y seleccion de proveedores
2.2 El proceso de busqueda de proveedores

A Busqueda de informacion

B Solicituddeinformacion

Algunas de las fuentes de informacién que se pueden
utilizarparalocalizar proveedoressonlassiguientes:

o Internet.

 Paginas amarillas.

+ Prensa de informacion general.

+ Radio y television.

» Publicaciones especializadas en la actividad dela
empresa.

» Publicaciones e informes de bancosy cajas de aho-
rro.

» Ferias y exposiciones comerciales especializadas
en el sector.

o Asociacionesempresarialesyprofesionales.

« Camaras de comercio.

+ Bases de datos de organismos pUblicos (ministe-
rios, comunidades auténomas, ayuntamientos, uni-
versidades, organismosoficiales, etcétera).

« Informacion obtenida de empresas especializadas
en gestion de bases de datos.

o Fuentesinternasdelapropiaempresa, comoespe-
cialistas y técnicos en los productos.

Unavez confeccionado un listado con los posibles pro-
veedores, se inicia el contacto directo para solicitar la
informacion que interesa recabar. Se ha de procurar que
respondan claramente a los aspectos que mas interese
conocer. Losaspectos masimportantes sereflejanen
la Tabla2.1.

En el supuesto de que alaempresa le urgierarecibir la
respuesta de los posibles proveedores, se indicaraen
las comunicaciones una fecha limite para responder a
la solicitud deinformacion.

OUti liza las Paginas Amarillas e Internet
para seleccionar los tres proveedores de
muebles que te parezcan mas intere-
santes pararenovar el mobiliariodeun
hotel de tres estrellas.

Condiciones referidas

a la calidad

Condiciones econémicas

Otras condiciones

Calidad de los productos

Formacionde losusuarios, sifuese

necesario

Otras informaciones que se necesite

conocer

Precio unitario

Rappels (descuentos por volumen de

compra)

Recargos por aplazamiento de pago

Periodo de validez de la oferta

Circunstancias que pueden dar lugar:

a revisiones en los precios

Cualquier otra informacion

Tabla 2.1. Aspectos sobre los que se puede pedir informacién a los proveedores.




Camaras de comercio
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El portal www.camerdata.es fue creado en

1985 para aglutinar informacion de distintas
camaras de comercio de ambito nacional.

Camerdalil

En la actualidad aglutina a 85 camaras
de comercioy tiene un fichero con mas de
2,5 millones de empresas censadas.

Este portal posibilita el acceso a diferentes
bases de datos con informacion de interés
empresarial que permite responder a multi-
ples necesidades de las empresas, como:
acciones de ventas, planes de marketing,
estudios de mercado, seguimiento de la
competencia, almacenamientode datosy
reduccion del riesgo comercial.
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Lasformasmas frecuentesparasolicitarinformacionde
los proveedores son: visitas de representantes comer-
ciales, visitas personales del responsable de la selec-
cionalaempresadel proveedorocartassolicitandoel
envio de catalogos, muestras, presupuestos, etcétera.

A

Lasentrevistascon los vendedoresy representantesde
los fabricantes pueden constituir una delas fuentes mas
valiosas deinformacion. Se debe recibir a tantos repre-
sentantes de ventas como sea posible.

Visitas de representantes
comerciales

Esindispensable el desarrollo de buenasrelaciones con
los proveedores, las cuales se inician con una actitud
amistosa, cortés, y franca haciala persona del agente
de ventas.

Estaeslafuente masproductiva, pues permite hablar
directamente, escuchar, preguntar caracteristicas como
precio, calidad, a qué otras empresas surten, etcétera.

Portal web de Camerdata (www.camerdata.es).

2.3 Formas de solicitar informacion

Visitasalasempresas
de los proveedores

En algunos casos, un representante del departamento
decompras podravisitaraun proveedor potencial con
el fin de formarse una opinion mediante la observa-
ciondirecta, respecto al equipoy al personal del pro-
veedor.

Se considera una practica sana que tales visitas sean
realizadas en equipo, junto con los expertos técnicos
y financieros, cuando se desee efectuar una evaluacion
mas completa de unaempresay sus productos.

Cartas de solicitud
de informacion

Es conveniente que enlas cartas que seenvienoen
lanegociacion los proveedores conozcan los criterios
que se van a utilizar para evaluar sus ofertas.

EnlasFiguras2.2y2.3 aparecendos modelos decarta
parasolicitar informacion a posibles proveedores.



2. Busqueda y seleccion de proveedores l
2.3 Formas de solicitar informacion '

Ambrosia, 17

03030 Alicante

Tel.: 965 321 00 00

CABLES Fax: 965 321 01 01

Y ENCHUFES, S. A. E-mail: cables@teleline.es

Alicante, 10 de octubre de 200.

Asunto; Solicitud de informacion,
N/Ref.: MG/df

Scilores:

Proximamente vamos a inaugurar un establecimicnto dedicado & la distribucion y venta al por
mayor de material eléctrico y pequedios electrodomésticos.

En estos momentos ¢stamos inmersos en un proceso de bisqueda y seleccion de proveedores
de cable. Con ¢l fin de conocer los articulos que su empresa nos pucde suministrar, les rogamos
que nos remitan un catdlogo donde aparezcan descritas las caracteristicas y los precios de los

articulos que ustedes fabrican.

Al mismo tiempo, les agradeceremos que nos faciliten informacion sobre los siguientes aspec-
tos de sus productos:

* Precios unitarios. * Plazo de entrega.

* Descucento comercial. * Servicio posventa,

* Forma de pago. * Periodo de garantia.

* Gastos (porte, seguros, cmbalajes), * Recargo por aplazamiento.

Esperamos recibir [a informacion solicitada, en la forma mds completa posible, antes del dia
25 de octubre,

Aprovechamos esta primera oportunidad para saludaries atentamente,

Fig. 2.2. Modelo de carta de solicitud e informacién.



2. Busqueda y seleccion de proveedores
2.3 Formas de solicitar informacién

Lo Bola, 12

39100 Santander
Tel.: 942 28 00 00
Fax: 942 28 02 01

Calzodos Gran Ganga E-mail: gronganga@teleline.es

Samander, | de diciembre de 200_

Asunio: Solicitud de informacion.
N/Ref:123

Senoces:

Represenio a un estoblecimiento dedicodo a la venia de calzodo ol por menor; en esta temr
potodo pretendemos omplior la linea de producios que ofrecemos o nuestros clienses.

Desecmos omplior la linea de zopaios de alta colidod, por Jo que en ol ondlisis que reclire-
mas de los productos, de lo relacion calidod/precio, primarnd la calided sobre el precio. Se
dovohoré aspeciaimente el curido de las pieles utilizodas, el ocabodo y of diseiio del colzo-

Asimismo, les ogrodeceremos que nos informen sobre los siguientes condiciones comercicles:

* Pracios unitarios. ® Dascoento comerciol.

* Foema de pogo. ® Roppels

® Gasios {porte, seguros, embolojes) ® Plazo de

® Plazo de pago * Devolucién de excedentes

Rogamos que tengan lo amabilidod de remitimes un catdlogo detallodo de sus producios y,
si fuese posible, les ogrodeceremos que envien un ogenle comercial paro que nos explique
de forma direcio los carocteristicos de sus producios y sus condiciones comerciales.

Déndoles los grocias por anticipodo, les soludo ofentamente,

Fig. 2.3. Modelo de carta de solicitud de catdlogo e informacion.



2.4 Evaluaciény seleccion de los proveedores| 0

Unavez que se hanbuscado proveedores, se procede a
laseleccion de los mas adecuados; esto implica el estu-
dio exhaustivo de los posibles proveedoresy su elimi-
nacion sucesiva basandose en los criterios de seleccion
quese hayan elegido, hasta reducir la cantidad a unos
pocos proveedores.

Con lainformacion que se recabe en el proceso de
seleccion se realiza el siguiente trabajo:

« Unaficha de cada proveedor para formar un
ficherode proveedores enel quesereflejaranlas
caracteristicas de los articulos que cada proveedor
puede suministrar y las condiciones comerciales
que ofrece (véase Figura 2.4).

« Uncuadro comparativo en el que se reflejen las
condicionesofrecidas por todoslos proveedoresen
cuanto a calidad/precio, forma de pago, descuen-
tos, plazo de entrega, etc., que sirva parareali-
zar un estudio comparativo contodalainforma-
cion recabada (véase Figura 2.5).

No es conveniente depender de un tnico proveedor. Se
deben repartir los pedidos entre varios para garantizar
elsuministroenelcasodequealgunofalleyasievi-
tar un desabastecimiento de la empresa con el consi-
guiente perjuicio economico, al tener que parar el pro-
ceso productivo o desabasteceralos clientes.

Tener varios proveedores puede generar elinconveniente
de que, al distribuir la cantidad comprada entre varios

proveedores, los rappels fuesen menores. Una vez ele-
gido un proveedor o proveedores, es conveniente noti-
ficar alos seleccionados la decision que se hatomado
y cuales son las razones que han llevado a dicha elec-
cion.

Alos proveedores no seleccionados se les puede notifi-
car las causas que han motivado el no aceptar sus con-
diciones, yaque podrianrealizar nuevasofertas que die-
sen lugar a nuevas negociaciones comerciales, nosolo
enelmomento, sinotambiénen futurasocasiones.

Ficha de proveedores

Nombre: NIF: .
Domicilio:
Localidad: . CP: .
Teléfono:. | Fax: oo
E-mail:

Productos o servicios que suministra

Condiciones comerciales

Precio | Descuento |Forma de pago| Plazo de entrega

Comercial:
Rappels:

Transporte| Descuento | Forma de pago | Plazodeentrega

Fig. 2.4. Modelo de ficha de proveedores.

Articulo

Caracteristicas Proveedor A

Proveedor B Proveedor C

Precio unitario
Descuento comercial
Transporte

Seguros

Rappels

Precio total
Periodo de garantia
Plazo de entrega
Servicio técnico
Forma de pago
Observaciones

Fig. 2.5. Cuadro comparativo de proveedores.




2.5 Criterios deseleccion

Una vez elaborado un cuadro comparativo con las
caracteristicas de las ofertas de todos los proveedores
preseleccionados, se procedera a la eleccion del prove-
edor que ofrezcael productoy las condiciones mas ade-
cuadas a las necesidades de la empresa.

Parala seleccion de los proveedores se utilizan basica-

mente criterios economicos y de calidad, aunque se
puede utilizar una combinacion de ambos.

A Criterioseconomicos

Laseleccionserealizateniendoencuentael preciode
los articulos, los descuentos comerciales, el pago de
los gastos ocasionados (transporte, embalajes, cargay
descarga, etc. ), losdescuentos por volumende compra
(rappels)y los plazos de pago. Se elegira el proveedor
cuyo precio final seamas bajo. Légicamente, cuando
dos productos retinan las mismas condiciones economi-
cas, se elegira el de mayor calidad.

B Criteriosdecalidad

Cuando a la hora de la seleccion el proveedor le con-
cedaunagranimportanciaala calidad de los articulos,

éstos han de ser sometidos a un meticuloso estudio
comparativo de sus caracteristicas técnicas, analizar
muestras, realizar pruebas, etcétera.

Este criterio se utiliza cuando lo que prima en la
empresa es conseguir un producto de una determinada
calidad, que no tiene que ser necesariamente la mejor,
sino la que interese al comprador en ese momento.
También se utilizan criterios de calidad cuando el
producto ha de responder a unas caracteristicas téc-
nicas determinadas.

Cuando los articulos sean de la misma calidad se ele-
gira el que resulte mas economico.

Nosiempre la ofertamas barata es lamas conveniente,
puesto que también se pueden considerar como para-
metros de calidad aspectos no directamente relaciona-
dosconlos productoscomo, por ejemplo: servicio pos-
tventa, periododegarantia, imagenqueel productoy
el proveedor tenganenelmercado, existenciadeser-
vicios de atencion al cliente, etcétera.

También se toman en cuenta del proveedor, su pres-
tigio, localizacion, instalaciones, fuerza técnica,
capacidad financiera y nivel organizativo y de admi-
nistracion.

En una empresa desean renovar 150ssillas de su ofi-
cina. Después de un proceso de seleccion han lle-
gadoaunaetapafinal en la que se han conside-

rado como mas interesantes las ofertas que apare-
cen en estatabla:

Caracteristicas

Cond
Fabricante A

iciones economicas

Fabricante B

Fabricante C

Precio unitario
Descuento comercial
Transporte

Seguros

Rappels

5%
1,70 c/u
incluido en el porte
5%silacomprasupera 9 000€

80
15%
1,75 clu
incluido en el porte
10%silacomprasupera 10000€

75
10%
1,60 c/u
0,75% c/u
8% si la compra supera 10 000€

(Continta)




2. Busqueda y seleccion de proveedores

2.5 Criterios de seleccion '

Condiciones de calidad

Caracteristicas Fabricante A Fabricante B Fabricante C

Calidad del producto Aceptable
Plazo de entrega 30 dias 5 dias 30 dias
30, 60, 90, 120 dias

Muy buena Buena

Facilidades de pago Contado 30, 60, 90 dias sin recargo

Los criterios de seleccion son por orden prioritario:

1) Precio final masbajo.
2) Calidad.

3) Facilidades de pago.
4) Plazo de entrega.

Seelegiraalfabricanteque respondaaestoscriterios
deseleccion, siempre que los productos sean de una
calidad aceptable, den unas buenas facilidades de
pagoy condiciones de entrega adecuadas.

Siun producto cumple con las condiciones de cali-
dady tiene el precio final mas bajo, sera el elegido,
salvo que el siguiente tenga mejores condiciones de
calidady elimporte del productonoseasuperioral

del precio mas bajo en un 8 %.

Solucion
Fabricante A:

Precio: 60 - 150 = 9000€
Descuento: 5% = -450€
8 550 €
(No se aplican rappels puesto que no llega a 9 000)

Transporte:
Preciototal:

1,70 - 150 255,00 €

8805,00€
Fabricante B:

Precio: 80-150 = 12000,00€
Descuento: 15% =-1800,00€
10 200,00 €

=-1020,00€

9 180,00 €
Transporte: 1,75-150 = 262,50€
Precio total: = 944250€

Rappels: 10%

Fabricante C:

Precio: 75 - 150 = 11 250,00 €
Descuento: 10 % =-1125,00 €
~10125,00€

Rappels: 8% = -
810,00€

9315,00€

Transporte: 1,60 -150 = 240,00 €
Seguros: 0,75-150 =~ 112,50¢€
Preciototal: = 9667,50€

Elfabricante Aeselque ofrece un productomas
barato. No obstante, tiene en su contra que la
entrega se aplaza 30 dias y que el pago es a 30
dias.

El segundo precio total mas bajo es el del fabri-
cante B.

Ofrece muy buena calidad, excelentes condiciones
de pago y un plazo de entrega muy corto.

Comolacalidad delsegundoes muybuena, aplica-
mos lacondiciondel 8%. Tenemos, por tanto, lo
siguiente:

Fabricante A: 8 805 - 1,08 =9 509,40 €

Esto supone que el fabricante elegido sera el B,
puesto que con el incremento del 8 % el precio final
delfabricante B (9442,50€) resultainferior en
66,90 € al precio final del Producto A, incremen-
tado en el 8%.







