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Politicas de abastecimiento en compafiias manufactureras para la adquisicion de

Discos de Aluminio relacionados con la fabricacién de productos para el hogar.

Diego Andrés Toro Verbel®, Fausto Arley Mona Mufioz?

Resumen

En este documento se realizo la implementacion de la metodologia DMAIC (Definir, Medir,
Analizar, Mejorar y Controlar) de mejoramiento de procesos para estructurar unas politicas
de abastecimiento estratégicas en la adquisicion de Discos de aluminio en compafiias
manufactureras. Se hizo una revision general a la actual estructura y la manera de tomar
decisiones para la compra de aluminio, donde se tuvo en cuenta temas de precio de las
diferentes bolsas de metales del mundo, procesos técnicos de fabricacion y especificaciones
de la materia prima, estandares de calidad, acuerdos de negociacién y estructura de compras.
Con la informacion recopilada se evidenciaron fallas en el proceso de negociacion, debido
que no habia un control estructurado, No se tenia seguimiento a los movimientos de valores
del aluminio en el mercado, todos los involucrados en las areas internas tenian participacion
en las decisiones de compray los proveedores no eran evaluados coherentemente. El estudio
se realiz6 para verificar la problematica en las compras de Discos de aluminio y dejo en
evidencia que existen mejores practicas que pueden ayudar a las compafiias para la
adquisicion de estos productos, razén por la cual se establecieron siete politicas de
abastecimiento fundamentales para el correcto y eficiente funcionamiento de la cadena de

suministros para esta materia prima.

Palabras clave: Cadenas de abastecimiento, cadena de suministros, DMAIC, inventarios,

compras, politicas de abastecimiento, aluminio.
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1. Introduccion

El analisis desarrollado permite identificar oportunidades que actualmente en la compafiia
existen por temas de calidad en las materias primas, compras a mayores costos, comunicacion
confusa con los proveedores y tiempos de entregas extendidos. Esto se debe a que no hay una
correcta forma de desarrollar y negociar con los proveedores, cualquier persona en contacto
con ellos se involucra en los acuerdos y establece unos nuevos, que a su vez es consecuencia
el no tener instrucciones claras de los lideres de los procesos, porque no hay una estrategia o
politica establecida por la gerencia para la toma de decisiones en este aspecto. Donde las
estrategias de abastecimiento son escasas y confusas, los encargados hoy de la logistica son
area financiera y area productiva. Las politicas de abastecimiento no existen, se trabaja sobre
la marcha sin tener un objetivo claro. Actualmente no se da importancia a la unificacion de
area de compras nacionales e internacionales, con el objetivo de lograr un correcto
abastecimiento, enfocandose en crear estrategias de negociacion y basqueda de proveedores
integrales. Esto se evidencia en las politicas de desarrollo y gestion de proveedores, hoy en
dia no es importante crear aliados estratégicos. Cualquier usuario que intervenga en el
proceso de abastecimiento y produccién se cree con las capacidades de negociar, lo que
ocasiona una ruptura estratégica en toda la cadena. A continuacion, se presenta la estructura

actual del proceso de compras en la compafiia.

Los resultados esperados con la investigacion es lograr mayor sinergia en las areas que
influyen en el proceso de compras, agilidad en la toma de decisiones y simplificaciéon de
procesos logisticos, esto tendra como fin mejorar los tiempos de entrega a clientes y los

resultados econdmicos de la compafiia.
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Figura 1- Estructura actual de la compafiia

Este articulo permitird disefiar politicas de abastecimiento para la adquisicion del aluminio
natural como materia prima principal, que permitan a la comparfiia ser mas competitiva,
rentable y sostenible a través del tiempo, por medio de actividades tales como (1)
Diagnosticar el proceso actual de abastecimiento para los discos de aluminio, (2) Formular
un plan de mejoramiento para el proceso de abastecimiento de discos de aluminio, (3)Evaluar
el costo/beneficio de la implementacion de las nuevas politicas de abastecimiento en la

compafiia.

Este documento cuenta con dos secciones (1) Gestion de abastecimiento en empresa de
manufactura, donde se explica claramente las politicas de la cadena de abastecimiento,
herramientas y canales de comunicacion, (2) metodologia, Es la fase donde se conoce el
estado actual de la compafiia y los objetivos propuestos para llegar a una solucion, alli se
podra visualizar la ruta en la toma de decisiones, la implicacion de las compras anuales de
alumino , componentes para la contruccion de las ollas a presion, seguimiento de las bolsas
de valores del valor del aluminio, una radiografia interna al proceso de compras y propuestas

de mejoramiento para encontrar una solucion al problema propuesto.



2. Gestion de abastecimiento en una empresa de manufactura

Los procesos de abastecimiento de la compafiia es uno de los mas importantes dado que el
suministro mas importante es importado de varios paises del mundo, lo que implica que se
debe estar muy alineado en temas de los precios globales del aluminio, ademas nos exige
tener un mayor control en los inventarios de seguridad para evitar agotamientos, las
decisiones que se toman en la compafiia impactan de manera importante los resultados
econdmicos de la empresa, por lo tanto se desea construir variables y procedimientos para la
toma de decisiones que impacten las compras, durante este proceso se obtendran diagndsticos
de la cadena de abastecimiento actual, se construirdn parametros para el proceso de
abastecimiento, validar politicas actuales y la comparacién de costo beneficio de estas nuevas
politicas.

» Cadena de abastecimiento (supply chain): Comprende la planificacion, ejecucion y
control de todas las actividades relacionadas con el flujo de materiales y de informacion

desde la compra de materias primas hasta la entrega final del producto al cliente.

» Abastecimiento: Proceso mediante el cual los proveedores facilitan medios al resto de
grupos economicos o individuos, los cuales consiguen un determinado nivel de

satisfaccion o utilidad.

» Un proveedor: Puede ser una persona o una empresa que abastece a otras empresas con
existencias y bienes, articulos principalmente, los cuales seradn transformados para
venderlos posteriormente o que directamente se compran para su venta. Un proveedor
también ofrece servicios profesionales intangibles como horas de consultoria, formacion,

etc.
» Produccion: Fabricacion o elaboracion de un producto mediante el trabajo. (2)

» Mercadeo: Conjunto de operaciones por las que ha de pasar una mercancia del productor

al consumidor.



« 5WH: es una metodologia de analisis empresarial que consiste en contestar seis
preguntas bésicas: qué (WHAT), por qué (WHY), cuan- do (WHEN), donde (WHERE),
quién (WHO) y cémo (HOW).

« I+D: éarea encargada de la investigacion e incorporacion de nuevos productos a la

compafiia.

» Inventario de seguridad: Trata de la cantidad de stock extra que se debe mantener en

almacén, para hacer frente a situaciones diversas e imprevistos

 Politicas: son las actividades en forma ideoldgica a la toma de decisiones de un grupo
para alcanzar ciertos objetivos. También puede definirse como una manera de ejercer el
poder con la intencion de resolver o minimizar el choque entre los intereses encontrados

que se producen dentro de una sociedad.

La metodologia DMAIC es el acrénimo en ingles de los siguientes pasos: Define, Measure,
Analyze, Improve, Control, cuyo principal objetivo es el mejoramiento de los procesos, se
implementara en cada una de sus fases en el proceso de mejoramiento de compras con el fin
de lograr politicas de abastecimiento estratégicas que permitan a la compafiia generar un
cambio en sus operaciones, estos pasos seran realizados de manera secuencial y ordenada
como lo define la herramienta metodoldgica. En el proceso de abastecimiento actual, se ha
desarrollado un orden l6gico de ejecucion, resolviendo preguntas estandarizadas para cada
una de las fases y plasmando las respuestas a cada una de ellas, con el fin de identificar y

mejorar. Se llevara a cabo la metodologia por medio de los siguientes pasos:

Definir (Define) En esta fase se definiran los objetivos del proceso de abastecimiento de
Discos de Aluminio con el fin de identificar el contexto al cual se enfrenta la compafiia
y su importancia en la cadena de suministros. Esta fase permite conocer los participantes
que estan directamente involucrados en el proceso, define los objetivos y les da un
alcance, definiendo de forma clara y precisa lo que se hara y cual sera el resultado que se
quiere lograr. Analizando minuciosamente la informacion encontrada y desarmando paso
a paso las causas y problematica que afectan a la organizacion, se busca entender el

contexto actual, y partiendo de ello, construir el objetivo esperado en esta etapa inicial.



Medir (Measure) En esta etapa se recolectaran la gran mayoria de datos que permitan
entender, analizar y visualizar mediante una informacion precisa el impacto general y
detallado del proceso de abastecimiento de esta materia prima. Se pondré en evidencia el
escenario actual, completando la informacién con las variables que interfieren o estan
directamente relacionada con la operacion y proceso de adquisicion de los Discos de
aluminio. También se mostraran costos y cantidades del proceso de compras, detallando
las variables de compra, negociacion y cuadros comparativos en escala de tiempo.

Analizar (Analyze) En esta fase de la herramienta se tomara como base la informacién
recopilada en las etapas anteriores con las cuales se identifican las causas raiz del
problema, con los datos ya conocidos se analiza detalladamente todas las posibles
problemaéticas, posterior a eso se priorizard de acuerdo a su impacto en el proceso y se
analizan cada una de ellas con el fin de iniciar la creacion de oportunidades de mejora.
Partiendo del andlisis que se realice en este paso se podra visualizar los posibles cambios
que necesite la compafiia de acuerdo con las variables que intervengan en el proceso y su
aplicacion interna para la adquisicion de discos de aluminio. Esta fase da contexto a la
fase siguiente de mejoramiento, en la cual se expondran de manera estructurada todas las

mejoras aplicables al proceso.

Mejorar (Improve) Este paso se estructura la implementacion de una nueva estrategia
de abastecimiento de Discos de aluminio. Es de mucha importancia las propuestas de
mejoramiento que se realicen en esta fase, ya que deben ser analizadas muy
detalladamente, teniendo en cuenta las fortalezas y debilidades de la compafiia. De la
forma como se estructuren las nuevas propuestas de mejoramiento dependera del éxito
de este proyecto, es por esta razon, que se presentaran unas alternativas de mejoramiento
para la adquisicién de la materia prima que permite la optimizacién de costos, recursos y
procesos, evidenciando las decisiones ideales que se deben tomar y las variables

esenciales para el proceso de abastecimiento.

Control (Control) Esta ultima etapa permitird asignar unas variables que permitan dar
seguimiento a los cumplimientos de las propuestas de mejoramiento planteadas y
garantizar su correcta ejecucion. Por medio de esta fase se controlard y medira el proceso

de abastecimiento de Discos de aluminio.



La aplicacion de la metodologia permitira el mejoramiento en tres grandes niveles, que se
veran reflejados al interior de la compafiia en el proceso de abastecimiento de Discos de
aluminio. El primer beneficio es realizar las compras con el costo optimo, permitiendo
garantizar calidad y precio, las propuestas de mejoramiento que se realicen se enfocaran en
este beneficio como variable fundamental que necesita la empresa para lograr sostenibilidad
y competitividad. EI segundo nivel general que se debe tener en cuenta para las mejoras en
la aplicacion de la metodologia es la creacion de valor, en la cual se busca disefiar un proceso
que aporte una diferenciacion eficiente en comparacion a su ejecucion actual, este nuevo
proceso deberd garantizar transparencia y confianza en cuanto a disponibilidad de productos,
costos y calidad en la compra de la meteria prima. Por Gltimo, en un tercer nivel se identifica
un proceso seguro de abastecimiento, el cual permitird tener una estructura solida a la

compafiia y de aplicacion continua, de esta manera su operacion sera robusta y confiable.

3. Metodologia
3.1 Definicién

En la fase de la metodologia se pretende conocer las necesidades internas de la compariia con
relacion a la compra de aluminio natural para las ollas a presion, conociendo su estructura
actual de compra y abastecimiento de la materia prima, analizando su volatilidad en el
mercado y competitividad potencial en la organizacién como factor de generacién de valor y

utilidad, con el fin de establecer un objetivo ejecutable en el mejoramiento.



Tabla 1. Etapas de definicion

Cuestionamiento

Herramientas

Resultado

Obijetivos de la fase

¢cudl es la proceso de deteccion de reconocer los resultados
situacion abastecimien problemas
actual? to del abastecimiento
u oportunidades
actual.
¢cual es el impacto  costos de la conocer las identificar la
enla materia incidencias del importancia de los
compafia? prima proceso actual en discos de aluminio

la organizacion

en la compafiia

¢cual es el impacto

deteccién del

conocer la afectacion

determinar la injerencia

en el proceso costo de la de la del proceso

de compras? mercancia 'y problemaética y mediante analisis de
ejecucion su incidencia en costos y procesos
del proceso las compras

¢como se podria variables evidenciar las identificar las variables

mejorar los incidentes en oportunidades de los costos para

costos de la olla la compra de para el lograr un

a presion aluminio, mejoramiento de mejoramiento

mediante una bolsas de los costos competitivo

buena gestion metales.

en la compra de
aluminio?

desarrollo de la

mejoramiento en los

implementar un método

metodologia procesos de de mejora continua
¢cual es el objetivo abastecimiento
esperado?
implementacién identificar y analizar e implementar
de la establecer las politicas mediante el
¢eual seria la metodologia politicas desarrollo de la
politica con estratégicas para metodologia
correcta para soluciones la compafiia

tomar




decisiones de cuantificable
compra de S
aluminio
natural?

El punto de partida es la definicion de la situacion actual del proceso de abastecimiento y
compras de los aluminios, especificamente los discos que conforman las ollas, la idea es
trazar y exponer el proceso actual de la cadena de suministros, para esto la empresa debe
conocer, cudles son los proveedores y fabricantes de esta materia prima, identificar las bolsas
de metales que determinan el precio del material, las negociaciones actuales con cada
asociado de negocio, indicadores de compras en kilogramos y valorizados, conformacion de
precios de las ollas, tanto de sus materiales, como su estructura de costos y estructura de

generacion de compras.

Financiera

Entrega y Despacho
de mercancia

Importaciones -Compras
Nacionales

Realiza proceso
de importacion
hasta la planta

Importaciones

Generar Nacional
necesidad de

materias primas

Planeacién

Prov. Nacional
entrega en planta

Internacional

Generar orden de
compra al
proveedaor

Prov. importado
entrega en puerto

Proveedor /
Fabricante

Incide

Figura 2- Proceso de abastecimiento

El impacto en la compafia mediante la recopilacion de informacion sobre los costos de
la materia prima se evidenciara su afectacion o beneficio a nivel general, para esto se

necesita saber cuantas son las compras anuales y el valor de dichas compras, ademas
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identificar mediante la estructura de costos que pasara si existe una disminucion en el

costo de la mercancia y su afectacion en el producto final.

Tabla 2. Componentes para la construccion de las ollas a presion

Linea

Clasificacion material

% composicién

Ollas a presion  aluminio / acero 43.0% Discos de aluminio
Ollas a presion accesorios y materiales 41.7% Accesorios de las ollas
Ollas a presion  Material de empaque 15.3% Cajas, stiker, etc.

Total

100.0%

A nivel compafiia el impacto en la optimizacion de los costos de la olla a presion se

evidenciaria en el 43%, esto significa que la utilidad se puede mejorar o en su defecto

aprovechar una disminucion en el costo de fabricacién para ser mas competitivos en el

mercado. Mientras tanto el impacto en el proceso de compras actual de los discos de

aluminio, se podra identificar la estrategia adecuada para definir proveedores, con el fin de

saber cuando y cuanto comprar, lo que generaria un proceso operativo mas analitico y

decisivo. De acuerdo a la Figura 1 se evidencian areas de compras separadas, para las cuales

no existe estrategia o enfoque en el proceso de abastecimiento, siendo un proceso netamente

operativo y no agrega valor, desaprovechando la oportunidad de realizar estudios de

mercado, movimientos en las bolsas e identificando negociaciones adecuadas en el momento

propicio.

Economica

Ref_Ant
erior

Valores

7

8

9

10

11

12

=

Participacion

122600
122600
122600
122600
122600
122600
122600
122600
122600
122600
122600
122600

Total_A1l_Materiales
Total_B1_ManoObraDirecta
Total_B3_Energia
Total_C1_MmtoyRep
Total_C2_Depreciacion
Total_C3_Servicios
Total_C4_Amortizacion
Total_D1_Maquilas
Total_X2_ManoObralndirecta
Total_X4_Arrendamiento
Total_X7_OtrosCostos
CostoTotal

21.637,9
1.636,7
866,1
589,1
275,3
757,5

$
$
$
$
$
$
$ 24,8
5 -
$
$
$
$

29.307,8

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

20.706,0 $ 20.697,0
15163 $ 1.2759
870,1 $ 7649
4932 $ 4523
2230 $ 167,22
5230 $ 5370

72 S 5,7
- s -

1.711,1 $ 13515
4771 $ 3589
12902 $ 1.2034

27.817,1 $ 26.813,8

20.938,8
1.335,7
760,4
394,4
138,8
523,5
5,7

1.586,2
3774
1.257,3
27.318,2

R o ¥ ¥ Y ¥ V2 T Vo S Vo A Vo R 2 R Vo 8

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

21.041,3
1.725,5
817,6
494,1
181,8
682,2
7,5

1.609,5
413,8
1.263,9
28.237,1

22.127,8
1.645,2
785,7
883,1
154,6
550,8
6,3

1.631,7
395,9
1.289,6

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$ 29.470,8

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

21.803,7
1.713,5
852,0
497,3
214,0
697,6
78

29.537,2

73,82%
5,80%
2,88%
1,68%
0,72%
2,36%
0,03%
0,00%
6,40%
1,62%
4,68%

100,00%

Figura 3. Estructura de costos detallada OAP economica
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Insignia

Ref_Ant

erior  Valores 7 8 9 10 11 12 1 | Participacién
123600 Total_Al_Materiales $ 22.420,1 S 22.806,4 S 23.531,8 $ 23.7242 $ 23.7562 $ 23.789,4 $ 23.783,1 80,52%
123600 Total_B1_ManoObraDirecta $ 1.672,2 $ 15420 $ 13529 $ 1.4001 $ 16005 $ 1.701,9 $ 1.710,5 5,79%
123600 Total_B3_Energia $ 8558 $ 9047 $ 8057 $ 821 $ 7872 $ 8376 $ 8512 2,88%
123600 Total_C1_MmtoyRep S 6279 $ 5922 $ 5070 $ 4716 S 4781 S 8820 $ 5190 1,76%
123600 Total_C2_Depreciacion S 309,5 $ 2709 S 219,8 S 2000 S 2114 S 1783 S 223,4 0,76%
123600 Total_C3_Servicios $ 1.890,5 $ 1.660,0 $ 1.6555 $ 1.6542 $ 17442 $ 16649 $ 17726 6,00%
123600 Total_C4_Amortizacion S 253 S 82 $ 70 $ 71 S 80 $ 67 $ 7,8 0,03%
123600 Total_D1_Maquilas $ 6.6060 $ 6.6060 $ 6.6060 $ 65990 $ 6.6060 $ 6.569,9 $ 6.606,0 22,36%
123600 Total_X2_ManoObraindirecta $ 1.931,6 $ 1.8187 $ 14762 $ 17094 $ 1.721,2 $ 17288 $ 1.979,0 6,70%
123600 Total_X4_Arrendamiento $ 591,8 $ 5037 $ 3927 $ 4136 S 4384 $ 4251 $ 5052 1,71%
123600 Total_X7_OtrosCostos $ 1.210,1 $ 1.3459 $ 1.2892 $ 1.3399 $ 13634 $ 13610 $ 1.4484 4,90%
123600 CostoTotal $ 38.140,8 $ 38.058,8 $ 37.8439 S 38.341,2 $ 38.714,7 $ 39.1455 $ 39.406,1| 133,41%

Figura 4. Estructura de costos detallada OAP insignia

Objetivo esperado: Encontrar las falencias y oportunidades posterior a la definicion,
medicion y analisis del problema que nos lleve a realizar un plan de mejoramiento continuo

con el fin de mejorar el proceso de abastecimiento por medio de nuevas politicas estratégicas.

Politica correcta: Definir la politica actual para comparar nuevas opciones de oportunidad

que puedan establecerse en el corto plazo.
3.2 Medicion

En esta fase la intencion es recopilar todos los datos posibles con el fin de diagnosticar la

naturaleza del problema y a su vez identificar las oportunidades de este.

Medicion del valor porcentual del aluminio en las compras generadas de los dos Gltimos
afnos:

Tabla 3. Compras de aluminio

Participacion del Aluminio en el total de la compra anual de materia primas

Afo % de participacién
2019 18%
2020 20%
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Comparativo de las bolsas de metales de Londres y de Shanghai, para calculos estadisticos,
(comparativo desde el 24/02/2021 hasta el 06/04/2021)

LME ALUMINIUM HISTORICAL PRICE GRAPH

2275

08.0¢-2021
= USS per tonne: 2 247

2250

2225

2200

2175

\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\

5 o

Figura 5. Bolsa de Londres

Fuente: https://www.Ime.com/enGB/Metals/Nonferrous/Aluminium#tablndex=2

I-Cnmparacién de mercado

8465 (L) BT sz WES Bsve lRE
18,500 -

17,800
18,000 - 17,530

17,500 - 17,510
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17,000 -
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02/24  03/04  03/12 0322  03/30 ME

Figura 6. Bolsa de Shanghai

Fuente: https://www.Ime.com/enGB/Metals/Nonferrous/Aluminium#tablndex=2
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Tabla 4. Cantidad de compras anuales de aluminio

Afo Cantidad (KG) Promedio mes (KG)

2019 640,612 53,384
2020 702,380 58,532
Promedio 671,496 55,958

Tabla 5.Proceso de abastecimiento de la materia prima (Lead Time por proveedor)

Nombre Tiempo de Transito Nacionalizaciony LT Total
produccion internacion otros dias
al
Proveedor 1 25 dias 40 dias 15 dias 80
Proveedor 2 45 dias 40 dias 15 dias 100
Proveedor 3 60 dias 40 dias 15 dias 115

Tabla 6. Comparativo para las condiciones de mercancia rechazada para cada proveedor y
su nivel de calidad.

Nombre Negociacién Nivel de calidad
Proveedor 1 Reconoce el 22% de los rechazos Media
Proveedor 2 Reconoce el 70% de los rechazos Media
Proveedor 3 Reconoce el 70% de los rechazos Alta
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Cuando se generan rechazos del aluminio, se recupera un porcentaje por medio de la venta
de chatarra (scrap), el cual equivale a un 30% aproximadamente del costo total y el restante
debe ser asumido por el proveedor, siempre y cuando se haya acordado en la negociacion.

3.3 Analisis

En esta fase se hara un analisis completo de la informacidén encontrada en los puntos
anteriores, identificando mediante un comparativo de Fortalezas y Debilidades los diferentes

factores que vive la compafiia en su proceso de abastecimiento.
Fortalezas

e Cuenta con una capacidad de negociacion interesante, debido a su volumen de
compra y al ser una materia prima que tiene muchos oferentes alrededor del

mundo.

e Proveedores consolidados y desarrollados en uno de los paises mas competitivos
del mundo (China).

e Precios competitivos en comparacion a los valores del mercado.
e Amplio conocimiento técnico para la adquisicién de la materia prima.

e Posicionamiento en el mercado de los productos fabricados con la materia prima,

lo que genera confianza y sostenibilidad en las negociaciones.

e Trabajar con proveedores que cotizan con las bolsas de metales distintas,

permitiendo de esta manera diversificar el riesgo.
e Los Lead Time son confiables.
Debilidades
e Poco seguimiento al movimiento del precio del aluminio en el mercado.

e Incrementos en politicas de inventario frecuentemente y en momentos menos

oportunos.
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Decisiones equivocas de grandes cantidades de compras con los precios cotizados

de aluminio en valores muy altos.

Poco enfoque en la toma de decisiones de cara al abastecimiento o generacion de

estrategia para el mismo.

Intervenciones de varias areas de la compariia en decisiones para el suministro del

material.

No hay un proceso establecido al momento de desarrollar, buscar y negociar con

nuevos proveedores.

Afectacion de la demanda constantemente al no estar preparados con inventarios

Optimos.

No poseen un procedimiento establecido para la compra de la materia prima en el
cual la persona encargada de las compras minimice la posibilidad de equivocarse.

Las decisiones de compra, inventario y presupuesto estan a cargo del gerente
financiero, es decir, no existe una direccion logistica que se encargue de la

optimizacion y eficiencia del proceso.

El principal proveedor reconoce solo el 22% en caso de haber un rechazo, lo cual
impacta negativamente el costo del material, debido a que por la venta de chatarra
se recupera un 30% + el reconocimiento del proveedor que es un 22% daria un
total del 52% de la mercancia rechazada, es decir, a la compafiia le corresponde

asumir un 48% de esa perdida.

Dependencia de proveedores ubicados especificamente en Asia.

Luego de analizar las fortalezas y debilidades del proceso actual se identifica que actualmente

la compafiia cuenta con proveedores confiables, pero mal estructurados y administrados,

existe una gran oportunidad si se unifican los criterios con el fin de lograr una sélida relacién

comercial, no obstante, se involucra un factor primordial que afecta la creacion de estas

relaciones y es la falta una direccion logistica, que interprete, proponga, administre y controle
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las negociaciones y comunicacion directa con los proveedores, cuyo fin sea tener aliados

estratégicos para la operacion.

Se evidencia un gran conocimiento de la materia prima, se conoce las cualidades técnicas y
caracteristicas esenciales del producto, con unas especificaciones de calidad que generan un
factor diferenciador en el mercado, pero que se ve afectada por la falta de sincronizacion
entre las &reas, normalmente el &rea financiera y el area de produccion no conllevan una
relacion estrecha, debido a que sus procesos son muy diferenciados, y si esta situacion se
traslada al abastecimiento se genera un quiebre importante en la comunicacion, lo que
perturba el proceso y la claridad en la toma de decisiones, adicionalmente no existe un
procedimiento de compra establecido para este material, el cual es necesario por la volatilidad
del mercado, el conocimiento especifico y el gran valor que significa para la compafiia.

La empresa cuenta con altos volumenes de compra y buen poder de negociacion, lo que se
deberia aprovechar al momento de hacer un desarrollo, una compra o cualquier acuerdo que
involucre el abastecimiento. Actualmente, este beneficio no es aprovechado de la mejor
manera, debido a que no existe un plan de desarrollo de proveedores, una persona encargada

del mismo o alguien que garantice una negociacién optima.

El comprador al momento de tomar decisiones se encuentra en una encrucijada, porque para
el no es claro cuales son las directrices de la compafiia para el abastecimiento, no es claro si
hay politicas que definan la importancia de cada factor, es decir, si el precio es lo mas
importante o la calidad o el tiempo de entrega, etc. Se vuelve confusa la adquisicion del

material, lo que genera errores técnicos de compra o de costos elevados.

Aunque se monitorea esporadicamente el movimiento de las bolsas de metales, no se ha
establecido un precio 6ptimo para la compafiia, que de acuerdo con la variacion de estas se
identifique el punto maximo donde el valor del aluminio daria ganancias en el producto final,
desde que valor se generarian perdidas y desde cual valor minimo de forma descendente

incrementaria el margen de utilidad.

Por ultimo y no menos importante, se debe garantizar y costear los rechazos de la mercancia

al momento de tomar una decisién de compra, estableciendo variables o porcentajes de
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rechazos con reconocimientos maximos y minimos del porcentaje de rechazo por parte de
los proveedores, es decir, no se evidencia si un proveedor que reconoce el 22% de los
rechazos es viable, aunque sus costos sean bajos o si es mas viable un proveedor que reconoce

el 70% de sus rechazos con un costo mas elevado.

3.4 Mejoramiento

Con relacidn al analisis realizado anteriormente se identifican diferentes variables donde hay
oportunidad de mejoray en las cuales se puede trabajar, con el fin de optimizar los procesos.
Actualmente la compafiia carece de una estructura sélida en el proceso de abastecimiento,
con grandes vacios en sus decisiones y un flujo de operacién con muchas vulnerabilidades.
Se procede con la presentacion de las siguientes mejoras para optimizar el abastecimiento de
los discos de aluminio:

Establecer un recurso especializado técnicamente y con una vision logistica integral en el
proceso, cuyo cargo especifico serd de Negociador Senior, capaz de desarrollar, decidir,
negociar e implementar acciones para la adquisicion de la materia prima, basandose en
politicas estandarizadas que se construyan a partir del criterio comdn de todos los
involucrados (Area de produccion, Financiera, Calidad y Planeacidn). Estas politicas claves
deben contener el factor precio, el cual se debe escoger y analizar de acuerdo con las bolsas
de metales que apliquen para sus proveedores, el precio dependera del movimiento de la
bolsa de metales, pero se estudiara la estructura de precios de los proveedores desarrollados
para seleccionar la mejor alternativa.

El segundo factor para la elaboracion de las politicas y la toma de decisiones debe ser calidad,
fundamentalmente por la participacion en el mercado que tienen los productos terminados y
su reconocimiento por ser confiables, por tal motivo la calidad debe ser seleccionada de
acuerdo con los resultados evaluados de cada proveedor, el departamento de calidad,
mediante sus informes de evaluacion del material y control de rechazos, bridaran la
informacién necesaria para decidir mediante un ranking cual de todos los proveedores
desarrollados cuenta con mejor calidad en sus entregas y cual es el que tiene mas
oportunidades de mejora, teniendo en cuenta que aunque la materia prima este desarrollada
y homologada cada proveedor cuenta con un proceso de fabricacion distinto y en ocasiones
ciertos productos llegan en mal estado, esto se debe medir y es una variable de vital

importancia al momento de la compra, teniendo en cuenta que el rechazo de una mercancia
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significa un desabastecimiento y posible ruptura de inventarios si no se cuenta con un gran
stock de seguridad (no es lo ideal).

El tercer factor fundamental para la construccion de la politica es el tiempo de entrega o Lead

Time, con el fin de tener un inventario optimo y capacidad rapida de reaccion ante posibles
fluctuaciones de la demanda, este factor se vuelve determinante para le decision de compra
y planeacion de la compafiia, en este punto el Negociador Senior se encargara de controlar,
administrar y mejorar los tiempos de entrega de esos proveedores, haciendo que las
condiciones negociadas sean confiables, siempre y cuando no exista alguna variable
extraordinaria.

La cuarta variable determinante es la oferta del portafolio del proveedor, la compaiiia

consume dos tipo de aleaciones muy técnicas que optimizan la calidad de los productos
terminados, sabiendo que los proveedores de aluminio no venden las mismas aleaciones en
sus catalogos, se debe identificar cuan es el mas optimo con relacion a variedad en su
portafolio o si en su defecto se elige un proveedor con un solo tipo de aleacion se debe evaluar
la diferencia en costos y calidad al pasar de una aleacion a otra, este cambio se debe evaluar
y cuantificar siempre con el area técnica de produccidn para tomar la decision mas acertada.
Un quinto punto aportante en esta construccién es el MOQ de cada proveedor, principalmente
por el peso que tiene esta variable en el inventario y el valor de compra, el MOQ debe ser
negociado a la menor cantidad posible por el Negociador Senior.

Como sexto punto se establece la forma de pago como factor esencial en la negociacién y
adquisicion, dicho factor construird una politica financiera solida, que permita un correcto
flujo de caja y serad negociada por el Negociador Senior, los parametros de la variable seran
analizados en conjunto con el &rea financiera, donde se indicara el porcentaje de incremento
en el costo si se pacta una promesa de pago anticipada, a 30 dias, 60 dias, 90 dias 0 120 dias,
identificando el resultado final en el flujo de caja y en el costo del producto, con dicha
informacidn se determina también el proveedor optimo para la compra.

Por ultimo y como séptima variable en la politica general se deben establecer proyecciones
de compra suministradas por el area de Planeacion mensualmente y generacién de
necesidades oportunamente con el Lead Time informado, con las proyecciones el Negociador
Senior debe asegurar una correcta diversificacion de compras a los proveedores, el cual se

medirad porcentualmente con respecto a los volimenes de compra, para el caso actual esta
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diversificado en 80% al proveedor mas eficiente, el 15% al proveedor moderado y el 5% al
proveedor con mayor oportunidad de mejora, esta diversificacion puede ser modificable de
acuerdo a decisiones internas que tomen en conjunto el area Financiera, Produccion vy el
Negociador Senior. En este proceso no se considera como politica la variable de
almacenamiento debido a que las bodegas son propias y el impacto en el costo no es
determinante para su evaluacion, sin embargo, en caso de haber cambios internos se debe

considerar y evaluar.

El Negociador Senior con las variables mencionadas anteriormente debe realizar de forma
mensual una evaluacion de proveedores, que permita identificar en una escala los
proveedores Optimos para la compafiia. Dicha evaluacion se debe disefiar con el siguiente
porcentaje de participacion:

e Precio—30%

e Calidad — 20%

e Lead Time —15%

e Portafolio — 10%

e MOQ -10%

e Forma de pago — 15%

Finalmente, se debe establecer una revision de costos y precios de ventas de manera periddica
que garanticen un rango de cumplimiento en el precio de venta del producto final, con el fin
de no afectar los costos internos y seguir participando en el mercado de manera competitiva.
2.5 Control

En esta fase se establecen los pardmetros para controlar las propuestas de mejoramientos
planteadas, mediante el cual se puedan medir la implementacion de las mejoras y se
establezcan procesos de seguimiento para administrar de manera correcta los cambios
efectuados.

Se procede a realizar un analisis comparativo de costos, nivel de servicio e inventario de la
compra del aluminio de los tres meses anteriores, esto garantiza un proceso confiable y

evidencia la seguridad en el abastecimiento de la materia prima.
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Informe trimestral a cargo del Negociador Senior donde se evidencie la diversificacion de las
compras de acuerdo con el porcentaje de participacion de los proveedores: 80% - 15% - 5%
(principales tres proveedores).

Medicion del inventario de Discos de aluminio de forma mensual, dando a conocer en
kilogramos y meses de inventario la cobertura de la materia prima, adicionalmente se debe
complementar con el envio de proyecciones de compras actualizables mes tras mes con
visualizacion a un afo, el encargado de realizar, informar y medir este proceso es el area de
Planeacion.

Mediante un presupuesto asignado se deben controlar las compras de esta materia primay la
informacion de estas se debe informar en un flujo de caja con las condiciones de pago para
cada proveedor.

El area de calidad sera responsable de realizar un informe de manera mensual, el cual debe
contener la evaluacion del aluminio recibido en el mes, identificando el pedido, la cantidad,
el proveedor, referencias rechazadas en kilogramos y porcentaje de rechazo, con el fin de
garantizar la calidad de los proveedores.

Por dltimo, el Negociador Senior debe generar un informe de evaluacién de proveedores
trimestralmente donde se evidencien las variables del proceso de compra (Precio, calidad,
lead time, oferta del portafolio, MOQ, forma de pago), en este debe incluir un ranking
empezando desde el proveedor éptimo de acuerdo con la puntuacién que genere la

participacion de cada politica.

4. Resultados y discusién

El estudio de la metodologia DMAIC permitié tener claridad en los procesos de
abastecimiento de Discos de aluminio, cada una de sus fases permitio identificar de manera
precisa las falencias y fortalezas que tiene la compafiia, asi mismo permite proponer politicas
de abastecimiento para garantizar una eficiente gestion del proceso. Con este modelo se
proponen diferentes alternativas y variables que permiten a la compafia tener un

mejoramiento continuo en sus procesos, ademas, enfoca a los procesos internos de una
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manera eficiente y productiva, los cuales se traducen en mayor posicionamiento en el
mercado, llegando a tiempo y con precios competitivos.

Conforme a lo establecido en la metodologia donde se realiza un completo anélisis de
mejoramiento, se obtienen los resultados que permiten concluir la aplicacion de este proyecto
en una empresa manufacturera de productos para el hogar. La metodologia permite concretar
las variables del proceso optimo de abastecimiento y su posible ejecucién al interior de la
organizacion.

Con el desarrollo realizado en cada fase metodoldgica se conoce el funcionamiento de la
empresa actualmente, donde se identifican que las debilidades del proceso de abastecimiento
son mayores a las fortalezas, aunque la empresa posea poder adquisitivo y amplio
conocimiento técnico, el proceso de adquisiciobn de la materia prima no esta bien
estructurado, dentro del flujo de compra hay muchos puntos inconclusos y se toman
decisiones sin tener una base preliminar que establezca el mejor resultado para la compafiia.
Se identifican errores en la seleccion de proveedores, aunque existan una variedad de
opciones de terceros para comprar la materia prima, su aplicacion no tiene una asignacion
especifica, es decir, la decision de compra pasa por la oportunidad o facilidad, sin contemplar
cual es el proveedor optimo y dar una participacién de acuerdo con las necesidades internas.
Adicionalmente el desarrollo de proveedores se realiza sin una estructura basica, no es
manejado por una persona especializada, si no que todo aquel que este familiarizado con el
proceso puede interferir, esto conlleva a una mala practica e inconsistencias futuras en el
abastecimiento.

La empresa necesita estructurar rapidamente su proceso de abastecimiento de discos de
aluminio si desea una participacion mas amplia en el mercado y sostenibilidad a través del
tiempo. Para lograr un verdadero mejoramiento interno que se refleje de manera externa y
gue garantice una operacion solida en cada uno de sus factores, la compafia debera establecer
un Negociador Senior para las compras de los discos de aluminio, encargado del proceso de
adquisicion y responsable por el cumplimiento de las politicas de abastecimiento establecidas
por la compafiia. La calidad de la materia prima es fundamental para proceso de adquisicion
y decision de compra, esta debe considerarse como una de las variables principales debido a
su impacto en el producto final. Los tiempos de entrega también son determinantes al interior

de la empresa, estableciendo unos tiempos Optimos de entrega con los proveedores se
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garantiza la disponibilidad del material y una adecuada planeacién para la rotacion del
inventario. Con relacién a los proveedores, también es importante para la compafiia contar
con proveedores que puedan suministrar la materia prima en todas las especificaciones que
se requieran, esto es vital para una mayor capacidad de reaccidn y optimizacion en los costos
de cara a los procesos productivos. En los procesos de negociacidn con los proveedores se
debe considerar el MOQ y formas de pago, los cuales son vitales para la optimizacion del
inventario y flujo de caja respectivamente, son variables esenciales que determinan la
seleccién de un proveedor. Por ultimo y no menos importante, se debe establecer un periodo
de envio de proyecciones de compray acordar con los proveedores una estrategia que permita
reducir los Lead Times de acuerdo con estos forecast, de esta manera el proveedor puede
preparar su proceso de produccion y suministrar el material con los tiempos de entregas
pactados.
El negociador Senior debe ser el encargado del proceso de abastecimiento de discos de
aluminio y seleccionar a los proveedores de acuerdo con una evaluacion realizada que debe
contener las siguientes variables y porcentaje de participacion que se analizaron
anteriormente de acuerdo con las necesidades de la compafiia:

e Precio —30%

e Calidad —20%

e Lead Time —15%

e Portafolio — 10%

e MOQ - 10%

e Forma de pago — 15%

Politicas de Abastecimiento

Después de analizar los Resultados y la metodologia DMAIC, con todas las evidencias
encontradas y plan de mejoramiento, se definen unas politicas de abastecimiento estratégicas
para la ejecucion de este proceso de manera eficiente:
e Lapersona encargada de realizar las compras de aluminio sera el Negociador
Senior, quien tiene la responsabilidad de hacer negociaciones, compras,

reclamaciones y desarrollos.
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El negociador Senior debe garantizar las compras del aluminio al proveedor optimo
de acuerdo con el informe de evaluacion de proveedores y garantizar la
diversificacion de compras de acuerdo con los estandares establecidos por la
compafiia.

El area de Calidad debe informar oportunamente al Negociador Senior mediante
informes de calidad de materias primas el comportamiento del aluminio de cada
proveedor y su porcentaje de rechazo, asi mismo, con esta informacion, el
Negociador Senior debe incorporar en el informe de evaluacion de proveedores
estas variables.

El Lead Time optimo para el aluminio importado es de 90 dias desde la generacion
de las necesidades por parte de planeacién hasta su llegada a las bodegas de la
compafiia.

Se prioriza el desarrollo de nuevos proveedores a los que en su portafolio
proporcionen los dos tipos de aleaciones que utiliza la compafiia y se asigna una
mejor calificacion a los proveedores actuales que proporcionen ambas aleaciones.
La forma de pago es una politica necesaria para la evaluacion de un proveedor,
entre su crédito hacia la compariia se mas tiempo (ejemplo: 120 dias), su
calificacion es mejor en las evaluaciones que se realicen.

El Aluminio se debe adquirir en los niveles de precios objetivos, los cuales se deben
haber identificado con antelacion, definiendo el valor en USD optimo, el valor
maximo y el valor minimo de aprovechamiento. Esta politica es basada en
situaciones normales del mercado, puede variar con respecto a situaciones

extraordinarias de orden mundial.

5. Conclusiones

Durante el estudio de la metodologia y su ejecucion, se evidencian las dificultades que tiene

la compafiia actualmente para optimizar su proceso, este proyecto ayuda a la mejora en las

operaciones internas y genera competitividad en el mercado externo, proponiendo una

estructura solida de mejoramiento y dando alcance a unas politicas de abastecimiento 6ptimas

para la toma de decisiones. Realizar un estudio detallado identificando las fortalezas y
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debilidades es importante para descubrir las oportunidades de la empresa, teniendo un
objetivo claro, y es la sostenibilidad de la compafiia a través del tiempo. Partiendo de esta
metodologia se tiene como base para la aplicacion a otras materias primas determinantes en

el costo del producto final.
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