
CENTRO DE EDUCACION CONTINUA DE LA FACULTAD DE INGENIERIA 

CURSO: Aprovisionamiento de Materiales y Equipoo 

TEMA: Selección de equipo de instalaciones industria­
les·. 

EXPOSITOR: Ing. Manuel Viejo Zubicaray. 

(Gerente General de Consorcio Manufacturero, So A. 
Presidente de la Asociación de Ingenieros Uni -
versitarios Mecánicos Electricistas. 
Catedrático de la UNAM y de la Universidad Ibero­
Americana. 

En un pais como México donde la industria constituye el factor 
mas dinámico del crecimiento de la economia, el tema del equi­
po que conjuntamente con Recursos Humanos y Financieros cons -
tituye el tripoide estructural, tiene logicamente una impor -­
tancia extraordinaria. 

Lo anterior justifica el que se incluya este tema en un -
curso de actualización para empresarios y funcionarios tanto­
públicos como privados. 

La industria puede ser extractiva, de proceso,y de trans­
formación. 

La selección y compra de equipo en una planta,de proceso 
es diferente de una planta manufacturera donde el proceso de 
compra cubre equipo con relativamente pocas especificaciones 
y sobre todo que se van comprando en intervalos regulareso 

La compra de los equipos de material'es necesitados hacien 
dolo al costo debido y en el tiempo requerido sera siempre -= 
una de las funciones clave en las instalaciones industriales. 
Sin embargo la compra no se puede hacer sin especificaciones­
y las especificaciones no se podran fijar si no se tiene un -
buen proyecto. 
Por esta razón empezaremos con la organización que deberá --­
tener un buen proyecto industrial. 

El diseño de una instalación industrial y la consecuente­
selección de equipo no puede ser hecho por una sola especia -
lidad de ingen1eros. En lugar de ello se deben coordinar los 
esfuerzos de ingenieros quimicos, mecánico electricistas, 
civiles, industriales asi como de otros especialistas. 

Otra coord1nación muy importante es la que debe existir 
entre los ingenieros responsables del proyecto del proceso -
y los ingenieros contrat1stas. En algunas ocasiones la selec­
ción de equipo corre·por cuenta de los ingenieros de proceso 
y otras veces por los ingenieros consultores contratistas.· En 
la mayoria de los casos deberá ser una labor conjunta con 
una secuela tal como se menciona a continuación. 
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El o los ingenieros de proyecto del cliente deben -
suministrar a los ingenieros de proyecto del coutratis­
ta con toda la información relativa a los requerimientos 
y preferencias del cliente. Debe checar y aprobar todos 
los diseños y obtener los comentarios de diferentes gru­
pos de operación y diseño dentro de su propia organiza -
ci6n. 

Describiendolo en una forma gráfica que creo que para 
los fines de este curso es mucho mejor la responsabili~ad 
de un ingeniero de proyecto pueden ser analizados si se -
guimos w1 giro en el sentido de las manecillas del reloj­
en la gráfica siguiente empezando por la parte superior. 
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Supo11 u el! lOS que una planta de proceso, Firma A ha-
decidido construir una planta. 

Los pasos serían de acuerdo con la gráfica. 

1.- Análisis económicos y de mercado. 
2.- Investigación basica. 
3.- Planta piloto 
4.- Evaluación del proceso 
5.- Decisión sobre quien hara la planta. 
Seguiríamos después en el sentido de· las manecillas 

cubriendo los grupos. 
A.- Datos para el Diagrama de Flujo. 
B.- Especificaciones. 
C.- Programaciones. 
D.- Ingeniería de detalle. 
E.- Compra y Suministro. 
F.- Construcción. 
G.- Operación 

COSTO.-

La evaluación económica es una guia indispensable para 
tomar decisiones sobre el proceso así como para la adqui -
sición del equipo. 

Antes de hacer un estudio detallado se tiene que hacer 
una estimación global muy aproximada. 

Para llegar a esos valoresse usan algunos procedimien­
tos que permiten estimar el capital requerido, los costos 
de manufactura así como los rendimientos esperados. 

2 procedimientos han llegado a ser bastantes populares. 

El primero es debido a Lanq y en el costo estimado del 
equipo es multiplicado por un factor para obtener el costo 
total de la planta. 

Ejemplo Tipo de Proceso 
Costo del equipo x Solido 3.1 o Costo total (Equipo principal Solido Fluído 3.63 = 
s1n incluir tubería de 'la plan-
instrumentos') ta. 

Fluido 4.74 

El método Chilton presenta una estimación mas detallada 
y permite la variac16n de porciones importantes del costo 
de la planta de acuerdo con el juicio del estimador y --­
conocimlento de la situación particular. Chilton ha elabo­
rado uaa serie de curvas dando el costo instalado de un -
¡¡~mero de diferentes equipos y las relaciones a un índice 
de 400. 
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Huchos ingenieros en la práctica han desarrollado 
procedimientos similares para su propio uso y para su 
instalación industrial en particularo 

Huchos de esos Índices han sido compilados en --­
Estados Unidos por Engineering News Record. Hay una -
compafiia en Chicago llamada Marshall Stevens que cada 
trimestre publica los índ~ces para costo de equipos. 

En México todavía no se tienen valores nacionales 
y casl siempre se hacen modificaciones a los que se -
tienen en otros países segun procedimientos que se -­
explicaran en clase. 

Volviendo a la gráfica anterior el mejor juicio 
debe ser usado para seleccionar los porcentajes adecu~ 
dos de la partida 3 a la 11 para asegurar la máxima -­
preclsi6n. Hay instalaciones industriales con exceslvas 
tuberías, otras con desproporciona instrumentación etc • 
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DIAGRAMA DE F'LUJO 

Para la correcta selección de equipo debe partirse de 
un diagrama esquematico. 

Hay tres tipos. 

1.- Diagrama de bloque (Fig. 226. Libro Bombas Manuel V~o Z) 

2.- D~agrama de flujo del proceso fig. " 230 

3.- Diagrama de flujo fig. 253 "· 

4.- Diagrama ingenieriles de flujo fig. 253 " 

INFORMACION DE PROCESO PARA LA SELECCION DE EQUIPO 

Ejemplos 

Recipientes a presión 

Cambiadores de Calor 

Compresores. 

Servicio que van a prestar 
Diámetro 
Altura 
Espesor 
Condiciones de diseño (presión 

temp.) 
Condiciones de operación. 

Servicio 
Presión diferencial entre 
cámara y tubos. 
Area de transferencia de calor 
Calor a transferir 
Condiciones de diseño 
Temperatura y presión a la en­
trada y salida. 

Tipo de Servicio 
Presión requerida 
Núm de Pasos 
Condiciones de Succión 
Gasto de aire 
Potencia. 
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"DlAGRAíVlA DE FLUJO" 

~o;nba~--~---------------------------------

Fi;;uru 230. D1a¡;rama de flujo. 

(Tomario ~e L1bro Bombas, Teoría -Di.se?io y 
ApJ 1caclones Autor Manuel V1~JO z. 
Ed1tor1al L1musa Wiley) 
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Factores a consiferar en 1~ co~pra de bombas v motores. 

CAPITULO 

Faclore.~ a considerar en la compra de bomba;; y motvr.e.s 

i\IA;'<;I,EL VIEJO ZUBICARA y V 

CONTENIDO 

D.lto~ l''UlCI.tl.:• rcquenJm 
D.Hn' ll't 1Ul'r&do, l'll ~l"lcnl.IS de ,lba,ccnm•cnto 

Jc olJ:Ua 

.'\ntc.:' de compr;u un ccpupo de bombas cen­

triiu,t_:.l\, el clu:nte debe h.1cer un nudado~o 
.1n.íl"" d~· lo~· diferente~ iartores c¡uc afect<.:n 

JJ~ bomb.1, y Mh motüres D1ll10~ factores 'er.ín: 
• 1) lÚI11Cú,, }' h) CCünÓillllO~. 

~e c'tu,llar.ín pnmero los datos esencialc~ c¡ue 

~e rc<¡u1ercn p .• r.l sclccnonar Cll.tlc¡ulcr bomba, 

p.H J pas.1r después al cJso especírico de las 
bomb.1s Je .d1mentanón Je agua. 

DA10S I:H!'.CIAL!:~ HI:QUI:HIDOS 

l\'úmcro de un1d.1dcs re<¡ucnd.ls. 

:: :'\.itur.deu <id licltlldo a ser bombeado 

.• ) Agua dulce o sal.~tlJ, sust.1nc1.1S ác1das 
O .ol< .liill,l\, oiCCitC~, puJp.l•, dC. 

•') l'rL',IÓn de '.lpOíi.lJCIÓn del líc¡utdo a 
IJ lc'.llj1Cr.&tur.a .ic bombeo. 

') i km1,¡,,.¡ 

'') ConJ1uones de VISCOsidad. 

c) .\·f.ltcnJles en suspem1ón, tamaño, na­
:l:r .• :c.·, . 1 ,a;,.¡J,¡ .Jbr.l\1\'a de los sói1dm en 

l6R 

D.<to• que el fahncantc Jcbcrá sumwJ'trar en 
'U COtiZ.ICJÓn 

f) An.ílis1s 'luím1co, 1ncluyendo el valor 

del pH, 1mpureu~. conkntdo de oxígeno, etc. 

-) G,J,to m.Íl\11110 y mín1mo rec¡uendos. 

4 ( Ond ICIOne~ de ~LilCIÓn . 

a) Carg.1 po~1t1vJ o c.Hga negattva. 

b) CH1Jtc1<;mes constantes o vanablcs de 
SUCCIÓn. 

e) long1tuJ y dtámetro de tuberías, voi.lvu­
las y accc:~ono~. 

5. Cond1c1one' de descarga. 

a) Oc~cn pc1ón de la carga estática ( cons­
tante o van.tble) 

h) L.t ¡,n,Juón de la carga de f ncctón 

e) Pr~~IOnl:~ n;.axu>J.is y mÍ111mas con<ra 
las cualc~ la 11omba debe traba¡ar. 

6. T1po de ,L'C\'iCH• -cont1nuo o 1nterm1tcnte. 

7 In,talao.)n lle la bomba (hot~zontJl, ver-
tical en po¿o húmedo o seco). 

R 'í\'o y C.Hallcrí,tl\;1~ <le energ;a dtspon1ble 
para acciOnar la bumba. 

PATO~ Hl QIJJ:,¡¡¡)O~ [;>; ~ISTFMAS DI: 

AllASTECI.\!Il:l'-.1 O DI: AGUA 

De: llli~·•r de obtcnnón a la planta de 
tr .. alaJ."iiLI~dJ 

a) R.1n~o de opcraoón en la~ cargas. Aba­
tunlcnto~. etc. 

\ 
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h) l~.mgo~ de ga~lo b.1¡o la c.~rga de di­
~ciio E~to t'!> muy unport.111k por,¡ue como 
ya M.! ha visto la cf1cicncia de l.1 bomb:1 ccntrí­
fug.l varí.1 en d1fcn:ntc~ parles de la curva Jc 
operJCIÓll y gcncr.limcntc lo~ fabflcantes sólo 
gar.H1l1L.In ocrlo' punto~ dctermmados. 

e) CondICIOne~ de !>UCCIÓn. 
J) C.H.1Clerí~tiCJS ·del agua (gases disuel­

tos, .uen.1, cte.). 
~:) ¡·1po de wstalac1ón: hon:wnt.1l o ver· 

t1cal. 

2. De h planta de tratam1cnto al s1stema. 

.1) G.1~to m.we¡ado y número de un1daJes 
~1ue !>C p1ema usar en paralelo. 

b) Carga. 
e) T1po de mstalación. 

3. l3omb;~s del SIStema de alimentaCIÓn. 

a) Número de unidJJes. 
. b) Carga.· 
e) T1po de instalaCIÓn. 

4. Bombas de aguas negras. 
a) Carga. 
b) G.1sto máx1mo y mín1mo a manejar~e. 
e) CondiCIOnes de succ1ón. 
d) D1ámetro de los ~ólidos en suspensión. 

e) T1po de imtalac:óo, 

Lo, d;1tos antcnores, c¡ue resultan de Jos estu­
diOs hecho' en 1.1 pr¡mera pane del curm, pue­
den ~er rem1t1dos por el cl1entc a los fabncantes, 
~¡u1mcs Jcber.ín hacer una proposiCIÓn técnlCo­
elOnÓmlca, con la cual el cliente comar.í la de­
CISIÓn final. 

DATOS QUE EL fABRICANTE DEBERA SUMINISTRAR EN SU COTIZACION 

Nombre de la compañla _________________________ Cotozaco6n ______ _ 

Nombre del clocnle Requ,.oco6n ______ _ 

CondiCIOnes dC" scrvrCIO 

To¡>o do scrvocoo _____________________________________ _ 

Casto-----------------------------------------
Cargo succoón _____________________________________ __ 

Carga de descargo ___________________________________ _ 

Cor¡¡a donamica total __________________________________ _ 
líquodo ________________________________________ _ 

Prcs•Ón vaporuoci6n ___________________________________ _ 
Tcmpcrolura ________________________________________ _ 

Peso cspccífico•--------------------------------------
Vosco"dad a lo temperatura de bombeo ___________________________ _ 

Energía dosponoblc ____________________________________ _ 

SelecCIÓn hecha por el fabricante 

Número de unidodes ____________________________________ _ 
Modelo _________________________________________ _ 

?eso _________________________________________ __ 

Veiocodad (rpml-------------------------------------­

Eficoencia -----------------------------------------

Potencio en e1 punto do operación-------------------------------
Potenc•a moxima ____________________________________ _ 
Motor rccomendodo ____________________________________ __ 

Número de curva ____________________________________ __ 

Núrnero do d1bu;o --------------------------------------------
Númcro de boletín ___________________________________ _ 

Accc•or•oa recomendado'-----------------------------------
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DATOS QUE El fAilRICANli: DEGERA SUMINISTRAR EN SU COTIZACION {cont.} 

Espccrficacioncs 

f 
Clo,.focaco6n 

c~reaso----~------~--~~~~----------------------~--~-----------------------------------

!
: ~:~,~~~:0~e desga¡to _________________________________________________________________ _ 

flccno ______________________________________________________________________________________ _ 

Bomba Ca m¡¡o de tlecha _________________________________________________________________________ _ 

Co¡onctcs y lubricación--------------------------------------------------------
Copie ___________________________________________________________________________ __ 

Bo•o-------------------------------------------------------------------------------
Empoquo _____________________________________________________________________________ __ 

~ ... J 

l 

Morca _________________________________________________________________________ __ 

Potencia __________________________________________________________ __ 

Veiocodad _________________________________________________________ _ 

Fose•-----------------------------------------------------------------------
Frccucncia __________________________________________________________________ __ 

Voltale ________ ~------------------------------------------------------------~~--------
T opa de constru<ei6n -------------------------------------------------------------

Dob uio• y boletín--------------------------------------------------------------------------

PreCIOS 

Prccoos lobre a bordo (l.a.b.) on _________________________________________________________________ _ 
Prccoo de lo bombo _________________________________________________________________________________ __ 

Prccoo de la baso _____________________________________________________________________________________ __ 

Prctoo del cople _______________________________________________________________ ~----------

Prcc•o del motor __________________________________________________________________ __ 

Prcc1o de accesorios-------------------------------------------------------------------------------------
Dcscuentos _______________________________________ ~-------------------------------------
Precoo neto total _______________________________________________________________________ __ 

Prom~sa de entrega 
Fecha de entrega ________________________________________________________________________ __ 

lnspccctoncs rcqucndas _________________________________________________________________ _ 

e urvas y dobuiOS certoficados -------------------------------------------------------­

A la VISta do las diversos cotizaciones el cliente deberá decodor basondose en los 11guoenteo puntos. 

l. Característicos del punto de operaci6n 

2 . .Ef•c•cnc•a óp11ma prometida 

J. Número do unidades propuestas 

4. Tamaño y pesa do la• unidadc• 

J /,\oior rcqucnao 

1,), Garantía de materiales y funcionamiento 

7. Scrv•c•o y rcfoccaones 

, . Costo del equ•po 

úu•oc•Ón probable o <>Siomado del mismo 

J lucnt.Jad con bombas ontorioro1 del m•smo tamaño y 

(..el m•\mo (aoncooto 

~~. ?rc!l.fiGu> de las compañías 

S. Curconía de las fábricc:s 

6. Toempos de entrega 

) 

1 
1 
> Puntos tócnico¡ 
i 
1 

J 

1 
~ Punto• ocon6moca• 

1 

J 
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' ARQ. MARTIN MARI~ MONTA~C 
PROLOGO 

Eace precis~ente 20 años, una de las empresas más impor­
tantes en el ramo de la manufactura de productos eléctricos 
y electrónicos, ante la presión cada día mayor de la competen­
ciar aumentos en los costos de producción y desarrollo de ma­
teriales y procesos nuevo~, consideró imprescindible crear un 
departamento, cuya función primordial sería la siguiente: 

Aumentar el conocimiento sobre, la valía básic'a. 

Determinar hasta qué grado contiene valía ·cada pieza, 
componente y material de los nuevos productos de la 
empresa. 

3. Establecer métodos para ~nalizar y medir valía. 

4. Implementar la acción necesaria para asegurar una con­
ciencia de valía a través de toda la empresa . 

... 
~La responsabilidad de la creación de este departamento, re­

cayó en la persona del Sr. La-...,rence D. Miles, que de esta mane­
ra l+egó a ser el precursor del concepto de Análisis de Valía. 

Jamás imaginó la trascendencia que llegaría a tener esta fi­
losofía, ni los in-contables millones de pesos que se lograría:-. 
ahorrar a través de su aplicación. 

Hoy, al igual que entonces, nos encontramos en situación se­
mejante y es de suma importancia que cada uno de nosotros trate­
mos de aplica·- estos_principios dentro de nuestro ámbito particu­
lar. 

PERO,¿QUE ES ANALISIS DE VALIA? 

Algunos estudiosos de la materia considerarán conveniente es­
tablecer una definición precisa de este concepto. Otros más tra­
tarán de hallar su ~imología y no faltará quien profundice en 
su semántica. 

Permítanme ustedes enfocar esta plática desde un punto de vis­
ta más pragmático. Baste para nuestros fines considerar el punto 
de vista del más docto de los economistas, el ama de casa. 

Cuando ella adquiere una mercancía y dice "Esto si vale'', está 
expresando la idea básica de nuestro tema. 

Al igual que ella todo hombre de empresa, sea 
industrial, deberá hacerse la siguiente pregunta. 

¿VALE ESTO LO QUE CUESTA? 

ésta comercial o 
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¿QUE ES EL ANALISIS DE VALIA? 

El Análisis de Valía es una manera de pensar, una manera de 
actuar. Su filosofía básica es "Hay una manera mejor de obte­
ner una calidad equivalente a un costo menor, solo que no ha si­
do hallada aún". 

·El programa de Análisis de Val.!a opera en dos áreas princi­
pales. La primera es el estudio de los productos existentes, 
la otra es el diseño de productos nuevos. En ambas áreas su 
objetivo mayor es lograr una calidad equivalente a un menor cos-
to. ' 

En~l estudio de los pr~ductos existentes, el Análisis de Va­
~ia ePfoca hacia cada pieza de un mecanismo. Toma nota de la fun­
ció~ de la pieza, buscando su ~Jiminaci6n o modificación, su 
co~inaci6n con ·otra parte, o su substitución a través de una 
~ieza de n~ma. Toma en consideraci6n el material utilizado 
para_deter~i~ar si ex±ste algún otro "material que ofrezca un va­
lor mayor. ·Con la misma finalidad se examinan los procesos y 
métodos de manufactura, se revisan los com·enios de compras, se 
hace un:·'·~~~rutinio de los ma~eriales y servicios de Proveedore:::: 
especialistas. Este procedimiento representa un esfuerzo ir.ten­
sivo pava descubrir toda posibilidad para obtener un valor mayor 
del producto. 

Se relacionan directame~te ~on estas actividades los Departa­
mentos de Ingeniería, Manuf~ctura, y de hecho, cualquier secci6n 

,de la compañía que pueda influir en el costo del producto •. 
Sin embargo, el Análisis de Valía no interfiere de ninguna mane­
ra con sus tareas y responsabilidades normales. El análisis de 
Valía opera a través de especialistas entrenados quienes trabajan 
en completa cooperaci6n con .cada secci6n y obtiene constantemente 
ideas valiosas de ellos. Los analistas investigan y descubren 
posibilidades para log:¡:-a= ah.:>rros-. Estos se ofrecen como .sugere"n­
cias a aquéllos que son los responsables de tomar las decisiones 
y llevarlas a cabo. 

De esta manera, no existe un traslape de funciones, no hay áreas 
de fricci6n. Est9 es de primordial importanc1a para lograr el 
éxito de un programa de Análisis de Valía. Es s6lo a través de 
este trabajo de equipo,bien engranado, que se pueden lograr les 
ahorros tremendos que puede producir este programa. Además, es~e 
procedimiento crea relaciones excelentes con todos los Departa­
mentos de la Empresa y permite que el Departamento de Análisis de 
Valía se concentre en su funci6n primordial que es la de promover 



Como reducir los costos con el 

&~LISIS DE VA~:A 

¿Vale lo que cuest~? 

Una pre~~nta m~y importante y oportun~. =roportante.porq~e la 
respuesta a esta pregunta p~ede sigr.ific~ 1~ diferencia entre 
utilidad y pérdida pa=a cualquier CompañÍ~o A menos que el pro­
ducto de una E~presa valga lo que cuesta 1 no tendr~ un~ Valí~ 
adecu~da y no podrá mantener su posicién er. un ~e=cado de Compe­
tencia. Oportuna porque tenemos en 1~ act~alidaj una sit~~ci6n 
de mercado alta~ente competitiva, el err.pres~io se enfrent~ a un 
reto y debe actu~r de inmediato. Deber~ asegurar q~e sus prod~c~ 
tos valgan lo que se paga por ellos, deberá irop!an~arse un pro­
grama de Análisis de Valía • 

.. 
~1 Análisisjde Valí~ rep=esen~a un concep~o importante dentro 

de la Dirección Industrial Mode=na~ A través del Análisis de ~ra­
lia la Empresa designa al Depart~er.to de Compras como ~n parti­
cipa~te priMqrdial en la red~cci6n de costo~o De esta m~ner~ 
utillza el acopio de habilidad y concci:11ientos que p-..1.eden enr i­
quecer de Valía a todos sus p~oductos. Dentro del Depa=t~~en~o 
de Ingeniería, el Anilisia de Valí~ prese~~a ~n nuevo enfoque al 
diseño de las partes componentes. Es~imu~a la conciencia de cos­
tos de cada Ingeniero para ase~~rar ~J.e los nuevos diseños incl~­
yan los ~ltimos adelantos en técnica de prod~cci6n económica. En 
cuanto al Departamento de Manufactur:t., para suplement3-r los esfuer-

' zos constantes de los especia:istas en rn~todos, y plane~dores, el 
Análisis de V-3-l.Ía representa una m:.eva y valiosa herramienta, q-..;e 
aumenta el alcance de aq•1ellos cuya responsabilid'3.d es la prod•J.c­
ci6n, llevand~ sus proble~as directarner.te ~ los T~lleres del ?re­
veedor. A cualquier gr~~o dentro de la E~presa, e! Análisis de v~­
lia ofrece un acerca.:nien":o básico a un v:üc::::- :n.ayor :::1 través de p.::- in­
cipios y procecÜ_.,.:._antos 1mi•re:-s:1l:ne!1te ap !.ic :=o.b les y f ~ci lmer. ':.e en­
tendibles. 

Cu~les son es":o~ principios, céMc se ~pli=:.n y los res~lt~dos 
que han sidc obten~dos en historl~s de cadcs'típic~s es el tópico 
de esta pl~~ic~. 

Su éxito se debe no scl-unente a su validez bisic3., sino e¡-¡ un 
alto g=adc a el apoyo entu~i~s~a d~ la Ce:-encia en todos los n~ve­
les de Coi':'lpras, Ir.genie=.r~ y H3.nufac<;u=a. 
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y generar ideas para mejorar la valía. El Análisis de Valía de­
be existir dentro de un De~artamento de Compras Centralizado ~ 
dará así asesoría y guía a todas las actividades que lo requieran 
en los distintos Departamentos de la Empresa. 

SE UTILIZAN LAS TECNICAS DE COMPRA. 

Un hecho sobresaliente del Análisis de Valía es su énfasis en 
la funci6n de compras· como medio de reducir costos. Provienen di­
rectamente de esta fuente los siguientes servicios de Análisis de 
Valía: 1) Proporcionar el conocimiento especializado de los merca­
dos, materiales, piezas de norma, proc~sos y costos •. 2) Proyectar 
el desarrollo de una mayor eficiencia de manufactura hacia los ta­
lleres de los proveedores, y 3) lograr la aportaci6n de los desa­
rrollos de Ingeniería e ingenio de proveedores especializados para 
ayudar en la solución de los problemas de la Empresa. 

De singular importancia es el punto ~úmero tres - Obtener para 
la Empresa las mejores ideas de cientos de especialistas en proce­
sos, externos a la Co~añía. Entre éstos se encuentran proveedo­
res especializados que cuentan con herramental altamente esp~cia­
lizado y dispositivos que están disponibles para trabajos especia­
les. Cuando se enfrenta a un problema muy difícil, el Analista de 
Valía recurre a este tipo de proveedores. Invariablemente se en­
cuentra con una solución. 

A la vez, los proveedores reciben grandes beneficios, no solo 
en la forma de pedidos inmediatos, sino además el de establecer 
buenas relaciones y una buena reputación para negociaciones fu­
turas~ Por otra parte, el Analista de Valía con frec~encia pue­
de ofrecer sugerencias •útiles para una mejor operación dentro de 
la planta de los proveedores. 

SE TRABAJA ESTRECHAMENTE CON LOS PROVEEDORESo 

Si el costo de una pieza de compra parece ser demasiado alto, 
los Analistas de Valía y los representantes de los proveedores re­
visan el trabajo en detalle, discutiendo cada característica que 
aumenta su costo y valorizando los cambios que pueden efectuarse 
con el fin de lograr_ un proceso de manufactura más sencillo. Un 
entendimiento total del mecanismo y de su funci6n a menudo permi­
te que el proveedor logre ahorros considerables. El conocimiento 
de los problemas del proveedor y las razones ~ue influyen en el 
costo de una operación, a su vez, a menudo indica lo que puede ha­
cer la compañía para facilitar la operaci6n. En estas ne~ociacio­
nes toman parte no solo los Analistas de Valía, sino también los 



¡ngenieros de la Empresa y el pe=sonal de m~nufactura, responsa­
ble de tomar decisiones respec':c a cada ur..a de las posibilidades 
que se van presen':ando a trav~s de la discusi6n • 

. . 
Los proveedot"es respons'ables y capaces son una parte valiosa 

del programa. Los fabricantes especializados ofrecen muchas opor­
tunidades de lograr reducciones en costo poco comunes e inespera­
das:··, Una de las tareas más important.es del Análisis de Valía es 
la d~ localizar estos proveedores y establecer buenas relaciones 
de t~abajo con ellos, que sean de beneficio m~tuo. i 

LOGRA MEJORI.AS EN C:L DISEÑO VE. N"JE'VOS PRCD~CTOS o 

La siguiente área del Anális~s de Valía es su aplicaci6n en el 
diseño de nuevos productos. Esto es logrado por los ingenieros 
con la ayuda de sus dibujantes. 

Los ingenieros utilizan el Análisis de Valía como una herr~~ien­
ta adicional que les proporciona comparaciones de costo entre pro­
ductos y procesos utilizables, materiales especializados.disponibles; 
produ~tos nuevos utilizables y compara~iones de costo a medida que 
se van desarrollando los diseñes. 

Un programa bien crgan~zado en los dep~rt~~entos de dibujo, uti­
liza la habilidad de los dibujantes, ya que infinidad de decisio­
nes que afectan el cvsto - la tolera~cia más adecuada, qu~ tipos 
de bujes utilizar, qu~ sujetador utilizar. etc., pueden ser tom~­
dos por cada uno de los dibujantes si están adecuadamente capaci­
tados. Los o~;etivos principales de este progr~~a son: 1) Desa­
rrollar la con~~encia de costos en todo el personal de dibujantes. 
2) Familiarizar a los dibujantes con los principios del Análisis 
de Valía y los grandes ahorros que resultan d: su aplicaci6n, y 
3) Estimular a cada dibujan':e pa=a que exa~ir..e los nuevos diseños 
en forma tan crític~ ccrr.o el Anál~sis de ~a~ía revisa los produc­
tos existentes - con el objetivo fin~l de q~e en todos los diseños 
de nuevos productos s~ apliquen los últimos desarrollos de reduc­
ción de costos. El ;r·.lpo de Análisis de valía que r·evisa los pro­
ductos existen':es presta su aT1da absol~ta a este programa y con­
tribuye con toda la info~aci6n útil que tenga a su disposici6n. 

COMO ANA~IZAR LCS PR0D~C7CS EX:STS~~ES 

Para lograr una efectivid~d t0tal, el Análisis de Valía requie­
re seguir un proced~miento l6gico y sistem~tico. Es cierto ~~e 
en ocasiones se obtienen resultado: sorprende~tes de ideas q~e bro­
tan al rno~~nto. Pero para lograr re3ul~~dcs =ontin~~s, ~e debe 
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seguir un patr6n def~nido. De esta manera, no se pasará por alto 
ninguna posibilidad y el Analista de Valía aplicará su esfuerzo 
de la manera más·fructífe=a. 

OBTENGA TODOS LOS DATOSa 

El primer paso es obtener la informaci6n completa respecta al 
trabajo bajo consideraci6n. Esto incluye: 

l. La producción anual y los artículos a pedir. 

·2. Dibujos y especificaciones completas. 

3. Desgloce de costos de cada parte, incluyendo materia 
prima,·mano de obra y costos indirectos o si es una 
parte comprada, el nombre del proveedor. 

4. El desgloce de los costos de ensamble y sub-ensamble. 

s. Copia de las hojas de proceso o una descripci6n general· 
del proceso. 

6. · Muestras físicas de las partes individuales y del ensam­
ble que util~za las partes, donde·sea factible. 

Esta informaci6n es básica y esencial para lograr un resultado 
óptimo. Es necesario contar con los datos completos para poder 
efectuar un análisis adecuado. 

VEA AL INGENIE~O 

En seguida, el Analista de Valía se pone en contacto con el In­
geniero directamente responsable del diseño del producto. Esta es 
la persona más íntimamente•ligada con el mecanismo. E~ Analista 
discut~ con él todos los aspectos qel producto: lo que le gusta 
y lo que le disgusta al Ingeniero. Si tiene en proyecto su redise­
ño en un futuro cercanq. Si algunas de las especificac~ones de 
material fueron consecuencia de escacés. Si existen algunos cam­
bios que el Ingeniero desearía efectuar, pero los cuales no ha te­
nido ti~mpo de investi~ar. Juntos discuten la funci6n y las carac­
terísticas esenciales de cada parte del p~oducto. De hecho, el 
Analista de Valía se convierte en socio del Ingeniero uniendo sus 
esfuerzos para obte~er un mejor producto a ~n menor costo. Esta 
relaci6n no afecta de ninguna rnan9ra la autoridad o la responsabi­
lidad del Ingeniero. Sencillamente, le da una nueva herra~ienta 
ampliando su alcance y haciendo m~s fácLl para él obtener informa­
ci6n detallad~ que con anterioridad no er~ tan fácilmente obtenible. 
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Esta colaboraci6n es una base muy importante. Solamente se 
puede obtener la·6ptima valía de un producto si existe coopera­
ción absoluta entre todos los que toman parte en su manufactura. 
El Análisis de Valía, no es un medio de fiscalizar otras seccio­
nes de 'la organizaci6n, ni·es su misi6n la de encontrar faltas. 

,~Es una labor de servicio que ayuda a las otras secciones a resol­
;ver sus problemas. 

•, 

NO PASE POR ALTO LOS C~~TAVOS. 

El Analista 'de Valía no pasa por alto los centavos - un centa­
vo en cada una de un millón de piezas representa $10,000.00. Diez 
centavos en cada una de 50,000 representa $5,000.00. 

APLIQUE DIEZ MEDIDAS DE --VALIA .. 

Habiendo reunido toda la informaci6n pertinente respecto al· 
mecanismo bajo ,estudio, el Analista se encuentra ahora listo para 
valo~izar el corytenido'de valía de cada parte del producto. Este 
es el paso más ~rítico en el procedimiento, ya que una decisi6n 
equivocada en este punto puede causar la pérdida de miles de pesos 
en aho~ros no log~ados. Con el fin de reducir a un mínimo el pe­
ligro ~e un An~lisis precipitado y de juicios arrebatados, el Ana­
lista 'sigue un procedimiento definido para medir valía. Este pro­
cedimiento se enmarca con las siguientes diez preguntas que han si­
do sintetizadas de la experiencia obtenid~ en el Análisis de cien­
tos de operaciones. 

l. ¿El uso de este elemento contribuye a su valía? 

2. ¿Su costo es proporcionado a su utilidad? 

3. ¿~equiere de tod~s sus características? 

4. ¿No existe algo mejor para el uso que se requiere? 

5. ¿No se podr~ utilizar un mater~al substituto de norma o 
de existencia con algún proveedor? 

6. ¿Se podrá fabricar una parte utilizable con un procedi­
miento mis econ6mico? 

7. ¿Ha sido fabricada con el herr~üental y equipo adecuado 
conside~ando el volumen? 

8. ¿Su costo total es equivalente a la s~~~ del costo del 
material, costo de mano de obra r~zo~able, gastos indi­
rectos razonables y utilidad =azonable? 
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& ~SU USO CONTRI BU'(E A LA VAL~ A~ 

:ANTERIOR 

----TORNILLO D~ LATON 4 0.85 

if"ORN 1 LLO DE ~~ EQRO dp O.J? 
BARRENO i'-:\AC~UE~ "':ADO .;\O. i? __ 

TOT~L ~0.70 
• • 

SEPARADOR ~ 0.7? 
SOLDADURA +O.l? 

TOTAL + f.7? 

ACTUAL 

VOLUMSN fCOOOO ' . 
En el ensamble original se sujetaba la tapa a la base por me­

dio de un tornillo de l~tón y de un separador especial reaquinado. 
El separador, con cuerd~ en un extremo, para recibir el tornillo, 
se soldaba a la base. En el ensamble nuevo s~ logra el mismo fin 
al usar un tornillo de acero niquelado, lo suficientemente largo, 
para atornillarse directamente en un agujero con cuerda a la base, 
de esta manera, eliminando el separador. 

En este caso se puede determinar que el separador no contri­
buía a la valía del producto. 
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9o ¿No existirá otro proveedor ¡·esponsable que lo pueda pro­
porcionar a menor costo? 

10 •· ¿Existe alguien que· pueda comprarlo a un costo menor? 

cada una de las diez medidas básicas de valía sugiere inurnerables 
posibilidades que pueden mejorar el producto. 

' 
TOME NOTA DE LA FUNCION DE LA PIEZA. 

Las primeras tres preguntas se refieren básicamente a la fun­
ción de la pieza - esto es, su finalidad dentro del mecanismo. 
Esto es básico y debe ser considerado en primer término. No tie­
ne caso hacer negociaciones para comprar o hacer una pieza a me­
nor costo si es posible ahorrar más logrando la finalidad de algu­
na otra manera. 

Trat~ ae hacer }o sigaiente: 
1 ' 
¡ : 

l. Elimine la pieza: A) Coloque todos los agujeros machuela-
dos e~ una sola parte - elirnínelos de todas las demás. B) Utili­
ce lo~ medios ~e sujeci6n disponibles 2!iminando agujeros machue-

·lados'totalmente. C) Objete requerimientos que representen opera­
ciones secundarias, tales corno el esmerilado de los extremos de 
resortes. D) Haga las piezas rectas en lugar de curvas - las co­
nexiones rectas son menos costosas que los codos. E) Utilice.co­
ne~iones auto-abocinantes para eliminar operaciones y piezas. F) 
Nunca dé acabado a·piezas que posteriormente serán pintadas. G) 
Cuando sean requeridos barrenos ciegos, muéstrese la profundidad 
mínima con la ano·caci6n "No se perfore", en lugar de especificar 
los límites de profundidad. H) Utilice terminaciones a escuadra -
los extremos •esmerilados d~plican el costo de los resortes. I) 
Evite moletear una varilla que se·~eta a presi6n en un barreno en­
durecido. J) Eru lugar de utilizar dos prisioneros colocados a 90° 
entre sí, utilic~ dos prisioneros sobrepuestos dentro de un mismo 
agujero. 

CONSIDERE LOS ~~TERIAL~S Y LOS PROCESOS. 

Una situaci6n de escacés de material existente cuando se hizo 
el diseño original, pudo haber obligado a est~lecer especificacio­
nes de al5o que proporcionaba menos valía que aquello que puede 
lograrse en la actualidad co~ Uiaterial fácilme~te disponible .. Ade­
más, continuar.ente se desarrollan nuevos procesos y s~ mejoran o~ros 
de manera que al cabo de algu~os años, aquellos procesos ~ue en un 
tiempo eran los 6ptimos para un trabajo, ahora representan una we­
nor valía que otros que actual~2nte ,existeü. ?or lo tanto, la pre~ 
gunta cuatro se refiere específicamente a otros mate=iales y proce­
sos. 
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&.ESTA PR.Q_PORCiONAD~O SU COSTO A SU UT~L\_DAD! 

~~ATcRJA PRDAA 
MAQUtNADO 

TOTAL 

~ 2.oo 

·*~~.00 
~ ¡y.oo 

ACTUAL 

·ANTERIOR 

MATERiA .9R~~~A 
BARRENADO 

TOTAL 

. .::.. 
~:. ?· ?t:; 

~:]0 .oo 

41,3·? 0 

Consider'3.r.do q 1le s'.l f•.mci6n en el ensa.:r'lble er::~. muy senci 11::~., 
su costo no e~::~. prcporcion~l a S'.l utilid~d. Zsto se debía ~ el 
rnaquin::~.do req1.4erido con el fin de redl4cir el psso, lo cu:~.l era un 
factor iroportante. El Análisis de Valí~ mostró que al h'3.cer la 
piez'3. de al~~inio, s~ pcdría eliroin~r est'3. operacié~ adicional y 
se podi~ obte~er '.ln rendimientc id~nticc con un::~. pieza, ~Cn wencs 
pesad-:1.. 
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~ R~QUI~Qf DE: TODAS 5V.S CARACT[RISTICA5? 

ANT~R.\OR 

1'\ t;ZA Dt:. l-ll ERRO 

MAQU\NAL~ 

~4.~o 

ACTUAL 

DlSCO DE ALU~1\N\O ~ . 
TROQUELADO 

~~·?O 

VOLUMEN 70 000 

Estas rondanas originalmente llevaban un chaflán de un lado. 
Al estudiar la pieza se encontró que para el uso indicado, el chu­
flán no contribuía en lo absoluto a su valía. Al eliminar esta 
operación, se logró una reducción en costo. 
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REVISE LAS SICH:I'EN!E5 P.:S:::.a.:::.::DAl)ES. 

l.. Mater i:i .. l de nten-::>c costv: a) Utilice a.:-:Uabce de piano en 
lug::ti de al'1.'11.bre de 3.cero p'3..ra .. resorte, a menes que sea .i:JJ.pres­
cindible debid::> "'l. un3. c~r.g:t. eKces.iv.~.. b: Existen w.,¡chos te:nples 
de cobre y ~~chos tipos de bronce~ Recuerd~ que puede cond~=ic­
se la rn.lsrrta c3.ntld·i.d de corci..ert~ con la roit"ld de peso de c:obt"e 
como con su eq:..i-.n.lent:e de bronce D Recuerde ..:tde.:u.is ql.ie apr·:>'l<:inl:3..­
darnente 1-::l. mit'3..d d~ pe~o de 13..t.Sr. p3.r3. resort.e cond·..~.ce u.n3. co­
rriente equiv3.lente q-... ':! ut.iliz3.rdo bronce fcsf.:>riz:1do y qu:e el 
precio por kilo t~biér.. es :menor. d) t:tilice plac:1s l.itogr~fia­
das en lug":lr d~ gi~b~d3.5D e; Ut~lice di~CO$ de ~l~~inio u otros 
metales en lug~ de l~~r.3. o ci~~~D f: ~tilice con m3yoc frecuen­
cia e.xtrus ion.;:; de m~gne~ io. L,_ tt..J::>~r 1'~ de :n.:1~nes io es m~s eco-. 
n6mica en costo por p.!..& que el 3.1~in:io o ~1 c·:-brsD g) No ~utili­
ce acero pl~t:1 s~ 13. v~ill:1. rc!~d3. en fcio puede utiliz3.rse. 

~ ... 1-'..:lteri:tl de c::s~"J rn.3.yor: ::n oc:lsi.:n:.e:< '..in D'l.3.teri::~.l ::n.~s­
costoso, d~d3. su natur::~.leZ3. y propied~des. d~~ Yr•3. piez3. m;s sim­
plific~d3. y un ens~T~le ~ menor cesto. 

3. M3.teri~s pri~~s peco co~~~es, peco disFcnibie~: 
despleg~dc? b) l.i.·.,un"'i. pr::-"ic3..b~d'i; e: met~l gr3.h3.d::! d) 
rr3.do de h~!e; e; bi~~c~lei. 

3.) met~l 

met'il fe-

4. Otros ro~t.?dos ds- f=i.bdc"'J..·:L·~P: i.~ f·~nd~-:i6n =i pr-:~i6n; b~ ex~ 
trus i6n~ cj fundic i.6n d<:?- rnol.d~ perm'iner.te: d: fü.r.dic i.6n 'i 1-=t c-:r~ 
perdid:t; e) fundi.ci6r, i. precisi6r.: E: eleccrc-fcr:-rrti.do; g: sinteri.­
zado; h} fi.bcic~ci6~ de ~ubeci3. de cobre o l3.t6n; i: est~~p=td: en 
lotes peqveño::. 

. . 
L'3. sext'i pceq·ln':-=t enfoc'i 1::¡ 3.ter.ci.Óf'_ h'ici-3.. l'i m::~.r_:;:f:¡_ct· ... _r'i dEO 

la piez~, Y'i se~ dent~o d~ l'i E~?~esi. o en 13. Pl:tn~'i d~l Prov:edcr~ 
Como el Ar. ~lisis in':'l'..Jye ':-~dos le:; c·:!tlponer.te:. d>7 :.In pr:::d·..;cto, :nu­
chos de elles podr~p ~er hech~~ dentro ds 1-=t E~pr:-e~'i. De éstos: 
el An3.lis":.3. ci-:r.e: l"l ~r.form'i~i~r: r:s;p<=,c:c :1. rr.::.:;c de obr'i, 3.si como 
de cosco d-= m.:;.r:er ~i.:. -:·r4 Ar.."!.:i.~~i. cui.d=tdoso p· ... ede mcstr.u q;;e 13. 
mejoc rn.'iner::¡ de c~t-:>n':!c el rn.~"'irn~ ;:¡horrv consi.sr.e en. c-=t.'llbL~r el mé­
todo de m::~.n4fa~t.Uri. de 1~ piEl~o 

L-os rnétcdos ~or. deter:rdr::.d::= p·:r factct"e;, t"l.'!.es cc:-o le~ dLb...:jo::: 
de det=tlle y e~p-:.ci.fl.c'l::ior.~s, -:xiqer.ci-as de i..nsp-:=ciór:.. c-=¡_r.r:id-id-:5 
a prod~cir, ~l herr~Tsnt~l y ~~.i~c di~pcnible, EP cc~slo~~~- e: 
m~todo se determin'i y c~mier2~ :~ prcd~==i5r.. si~ ex?lcr~~ ~n ~~codc 
altern=:1.ti'-"C p-=tr~ prod~.:-ir \IT"'_j_ pi.:z~. L-=t inve~~~3'3.~i.~n pod-:-i ¡-+7-v·c::l~r 
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&NO EXI3T-E ALGO tv~EJO·~ PARA EL USO QUE SE _REQU\ERE\ 

ANTER\OQ 

N \PLq EsPEC\AL 

. ~4.,50 

'. 

CODO C0"-1 BUJE 
IN5I;RTAD0 

$8 . .50 

ACTUAL 

VOLUMEN ?O 00() 

Esta conexión originalmente era un codo compuesto de dos 
piezas. Inicialmente, se pensó en fabricar la pieza de una 
sola pieza, pero ésto elevó su costo. En seguida, el Analis­
ta de Valía y el Proveedor fijaron una meta de costo de $4.50 
y llegaron a la conclusión de que la única manera de lograrlo 
era haciendo la conexión recta. 

Una investigación más profunda demostró que se podía hacer 
el doblez en la pieza a ~a cual iba sujeta la conexión. 
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que el modificar ligeramente el diseño, permitirá un método de 
manufactura más expedito. El Analista al tener la información 
completa de una "parte. específica y de ,las otras partes con las 
cuales forma un conjunto, se encuentra en una posición excelen­
te p~ra descubrir estas posibilidades. 

cuando las partes son fabricadas por proveedores, el proble­
ma se vuelve un poco ~s complejo, ya que con mucha frecuencia 
falta información sobre detalles. Pero el "enfoque de valía" 
indagando de "¿Vale lo que cuesta?", indicará aquellas partidas 
sobre las cuales el analista debe establecer un contacto más es­
trecho con el proveedor, estudiar sus costos detallados y méto­
dos y determinar conjuntamente, qué se puede hacer para mejorar 
sus métodos de manufactura. 

TRATE DE HACER LO SIGUIENTE: 

Para partes: 

l. Modifique la pleza de manera que pueda utilizarse un má­
todo de alta producción: a) trate de fabricarlo con recalc~dora; 
b) hágalo de alambre redondo o rectangular en una máquina forma­
dora de alambre en lugar de usar una terminal complicada; e) tro­
quele la ranura en el tornillo, en lugar de cortarlo; d) dise~e 
las piezas para utilizar cuerdas fundidas a presi6n. Un pequeño 
plano en la línea de uni6n elimina la dificultad de la colada; 
e) barrene y machuelee piezas pequeñas en la cinta antes de sepa­
rarlas; f) cuando se requieran tornillos cruz~dos, haga el diseño 
de manera que puedan hacerse los barrenos al azar; g) haga partes 
de ensambles de forma irregular lo suficientemente delgadas para 
troquelarse, para evitar rnaquinados costos_os. 

Para ensambles: 

l. Modifique para lograr un ensamble automático: a) No utili­
ce una terminal complicada cuando se pueda utiliz~r alambre plano 
con un engrapador automático con buenos resultados. b) para eli­
minar mucho trabajo de ajuste utilice cobre al berilio en lugar 
de bronce fosforizado. e) evite tener resortes en tensión en. to­
das las piezas ensarnbl~das. d) evite ensamblar piezas ocultas en­
tre placas. Prepare subensarnbles que puedan armarse fácilmente y 
'(Ínalos después. 

TRATE DE "OBTENER HATERIAL DE NORNA DE PROVEEDORES o 

Otra buena posibilidad de lograr ahorros se encu9ntra al us~ 
materia: de norwa de los Proveedores .. Algunas piezas que no hL~ 



. ¿NO 5~ PODRA UTJLIZAQ UN MATERIAL SUB5TITU1v 
DE NORMA O SX'ISTfNC\A CON ALGUN PROYEf;DOR ~ 

ANTERIOR 

CONECTOR j\JQQMAL 

DE EXISTENCIA 

' . 

\ 

- -

CONECTOR .EsPECIAL PARA 

CABLE, COMPUESTO DE 4 
"PIEZAS 

ACTUAL 

VOLUMEN 200 000 

Este conector de cable se fabricó originalmente dentro de 
1~ e~prcsa, de acuerdo con especificaciones precisas. Al uti­
l~zar una pieza de norma de un proveedor, se logró un ahorro 
considerable. 
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sido ~econocidas corno de norma universal, sin embargo, se produ­
cen en grandes cant1dades y se llevan en existencia a bajo costo 
por· algunos Proveedores. Por otra parte, aquello que en una in­
dustria es una pieza especial puede ser encontrada con pequeñas 
variantes como de nor.ma en otra industria. Un profundo conoci­
miento de los Proveedores y sus materiales de norma es esencial 
al buen Analista da Val!a. Nadie est' mejor'calificado que él pa­
ra conocer las posibil~dades dentro de este campo. La pregunta 
5 asegura que no sea pasado por alto esta posibilidad. Modifique 
de manera de poder utilizar material de norma: 

. l. Clavos, rondanas, ojillos, espaciadores, bujes y piezas similares. 

2. Tipos de material surtidos por vendedores especializados 
como de su norma: tiras de terminales, contactos, espaciadores 
y piezas similares. 

.. 
CONS-IDERE EL HERRAJ.'1ENrAL o 

Las cantidades varían. Los métodos varían. Los materiales dis­
ponibles varían. Sin embargo, casi nunca se revisa el herraméntal 
disponible. Ya sea que la pieza sea fabricada en la Planta o com~ 
prada, debe revisarse su herramental, de ahí que deberá hacerse in­
variablemente la pregunta #7. · 

Además de los elementos individuales de costo, el Analista de 
Valia considera el costo total por p~eza. Con el fin de asegurar 
que todos los costos sean justos y razonables es de primordial im­
portancia contestar la pregunta número 80 

SELECCIONE EL PROVEEDOR ADECUADOo 

La novena pregunta enfoca hacia la selección del Proveedor. El 
conocimiento de los Proveedores y sus habilidades p~rt1culares es 
de primordial i~portancia al Analista de Valía. Es su obligaci6n 
determinar quien está mejor equipado para rendir el servicio que 
se está solicitando y en que cant1dades y c~nd1ciones se puede ob­
tener el mejor precio. No es suficiente que conozca Proveedores 
cu~plidos, el Analista deberá s~ber como estimular su desarrollo de 
ideas, - como ayudar a obtener un máximo de efLCLencia de sus talle­
res. No es la finalidad del Analista de Valía la de presionar des­
medid~~ente a los Proveedores, pero sí la de hacerles pensar. 

I.NVi:::STIGlrc; LAS SIGUIENTES POSI3ILIDADES.; 

l. Ca"bie Lmpresiones respecto al material con el COillprador, 



'. 

J,· SE roor.¿A FA))RléAR UNA PiE.ZA UTlUZ/..,BLE CON UN 
·pROCEDlMlE~~TO W\AS E.CON0~f11CO <f . · 

PlE.ZA FUND\DA + ?7000 

ACTUAL 

ANTER\OR 

· PI~ZA TR.O({UUADA ~ -4.oo 
COSTO TROQUEL 4 ~o ooo,0c 

VOLUMEN 5000 

Costos muy elev3dos de herramental con frecuencia impiden la 
utilización de métcdos de fabricación de bajo costo en la produc­
ción en lotes peque~os. 

Sin e~argo, existen proveedores con equipos o técnicas espe­
ciales sue les permite hacer este tipo de tr~bajo con costos ~e 
herr:::.iiien ~a 1 !!l.oderados. Como una pieza fundid 3. req·.1er í 'i un m3.qui n3.~ 
do co~si~2~able lo cu~l elevaba el cos~o, la ~ieza troquel3.da resul= 
taba basLa~te económica y el valor del herramantal no era demasi3.do 
elevado. 
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~} ¿Se est~n utlli~~ndo los Proveedcres de menor cc~to ~lt~.er.-
-r . .:: especi~liz::3.dos ·:p':' se encuent:.ren -disponlb:es? b) ¿Se les h:t 
c:ado S-.Jficientes· d"i.t.:s a los dep::3.rt:.~.ment:OS de :ngeniert::l. de los_ 
.Proveedores y s~ les h~n ~o li-::it'ido su;¡-erez:cl~s p3.ra ,logr'i.r un 
procedimiento eq~iv~lente ::1. menor costo? e) ¿Ha utiliz~do el com­
'prado'r el cono:::imlento de otros dep~rt:.'3.ffienccs de Comp::-as que uti­
licen grandes c::3.r.tidades de m3.t:.erial si~~l3.r? d) ¿Se h~n tornado 
en consider~~i6n ~lgunos· camblcs ~enores sugeridos por el Provee­
dor'~ue pued~n p~r~itir ~tiliz1r rn3.terial de rnenor co~t~? e~ ¿Ha 
loca~tlzado el cocn.p::::~.dcr 1.3. fuente original - el fabr ic3.nte que 
pued~ estar en posición de dar el precio m~s b3.jo? 

.\ ' 

2: Miscel3:neo: a) ::tiliz:=:~.r un buen mé-todo de :n:¡¡e :;treo er. lu­
gar de inspecclon~r ::len por ciento. b~ Reduzc~ el t~año tOt'il 
de un ens~le, red~~iendo as! las cantid~des de m~terial utilL­
zado. e) Cuandc :e compren partes de subensa~les de un ~isrno 
proveedor, trate de que él mis:no los er.s::i.;nbl:: c·.nndo se.'i posible. 
d) Evite g3star dir.ero al exigir medidas cr{ticas, si posterior­
mente se ha=~r. oper'iclone; ~di=io~ales. e; ¡rate d~ h~:::er c~:tn­
tas partes se:t p-:sibl~ de l.:t mism.'i Ir.d.teri'i prima. p'ir:t un rr:e::::"inl.s­
mo determin'ido. 

FinaL'T1e::-.te cor. la preg-:..;,nta n~mero lO 1 tOC=i.."tl.Os '\.41"". p·J.nto fTllq im­
port~nte - "¿Alguien puede co~prarlo a un precio m~nor?~ Con l:t 
excepc.i6n únic::~. de prc·::escs p'itei".tados 1 el An~list-3. de'!:l~ 'is::!; .Jl:''3::­

se de q~e la respuest'i si~rpre se~ ~NC". 

IJ\S PREGL'"NTAS BAS::AS ~O LLEVA ... !'{ A CTRAS PRE•:-~""TAS o 

Estas son l~s di~z p~e;unt~s b~sic~s del An~lis~~ de V~lí~, ~es­
pecto a una pi~.~ en p~rti:~l::~.r, posib:em~r.te no pc~sentan u~~ rn~­
yor valí"l, p~ro en e~e C"l.S0 1 :a piez'i v:1le lo q'.le c·~est-'3.. Sin e:n­
bargo, con frec~e~ci~ r.os ll~v'in a des3rrc::~r id~3.s p'ir"l red~cir 
el costo m:¡ncenLe~do ~n~ cilid'id eq~iv~ls~~e. 

·. 
Eje~plos de c~d'i ~n~ de l~s diez preq~n~~5 ~~sic'is servtr~n 

para acl1.r'ir l-3. ¡;:regunt_"i. e i :.~::-:.:-'3.r el t~pc de :tcc1ér. q·~e pt'ccede, 

Además, l=is p::~~~~~'is r.~ ~o~ indep~ndien~~s ~r.~ de 1~ ctr"l-
:Por eje~?lo, :!..'i p::-~;- .. r.t;'i n~rn.ecc 3 q-~e s<,¡gl.ere '!.:1 sirnplif1.c~cL~n de 
una piez:1. p· ... ede .!.~"'_v-;:.·.;.:::-"l.r el ·.::;o de 'l,;.n:t pi.ez:~. d~ ncr:n.-3. de ver.d":dor 
tal como se s·_¡g iere ~r. la preg--..Inta r:1.mero 5. 
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~HA SI DO t-ABR\CADO CON EL l-1ER.RA~/ll~NTAL Y EQ.UI?O 
ADt;CUADO CONSIDERANDO ·t:.L YOLU~I\EN~ 

ANTER\OR 

N l PLE 'ESPEC \AL 

$4.oo 

" 

CONEX\ON DE ACERO 

INÓXlDABLE ~ MOD!FlCADA. 

$?.oo 

ACTUA.L 

Debido a que se solicitaban originalmente cantidades muy 
pequeñas, el procedi~ie~to establecido era e: de comprar una 
conexión de norma y maquinarla para lograr la pieza deseada. 
Al hacer el análisis correspondiente, se descubrió que las 
necesidades habían aumentado lo suficiente, C.e manera que 
ahora resultaba más económico hacerlo en un torno automático. 
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· dades, hablar con Inge~ier!a, M~nufactura, comp~~eros de Com­
pras, Ventas, tener contactos con Proveedores, negociar con fa­
bricantes especializados, especular y hacer pregun~as. 

cuando el Analista de Valía ha co~pletado esta fase del Pro­
,yecto, deberá aplicar su buen ju~cio en seleccionar las dis~in­
;tas.ideas que se han desarroll~do para cada pieza y decidir cua­
les son aquellas que ofrecen verdaderas posibilid~des de mejoría. 
Estos resultados deberán presentarse en un listado sumarizado bre­
ve: Identificación completa, croquis, costos actuales y propues­
tos (con frecuencia hay varias proposiciones) y sugerencias para 
obtener los costos propuestos. Se debe anotar información adicio­
nal tal como: resultados efectivos obtenidos, la fecha efectiva de 
incorporación de los cambios y los motivos para no llevar a cabo 
algunas sugestiones~ Esta información normalmente no es ninguna 
novedad para el Ingeniero, el Person~l ~e Manufactura o el Compra­
dor, ya que han estado colabor~ndo con el Analista, pero esta sin­
tesis les hace notar a cada uno de ellos ~quellas partidas que no 
han r~cibido la debida'atención dentro de su especial~d~d. 

Se hace un sumario por cada piez~ individu~l en la que se puede 
lograr una mejor!~ en v~lía, ademis tambi~n se ~notan aquell~s pie­
zas que ya representan la mejor valía. De tal manera al final del 
estudio, el Analista de Valía reporta sobre cada pieza del mecanis­
mo. 

En estos reportes no se muestran los a~orros anuales anticipados. 
Los Analistas de Valía solamente ind1can ahorros por pieza o por lo­
te. El Departw~ento que incorpora la sugestión de Análisis de Valía 
Y lo lleva a cabo reporta a la Gerencia los ahorros anu~les reali­
zados. Esta pr~ctica es un factor import~nte para mantener las bue­
nas relaciones y el espíritu cooper~tivo que es absolutamente esen­
cial para el éxito del Analista de Valía. 

EL ANALISIS DE VALTA C0.'-10 A'L'XIL !:AR EN EL DISEÑO DE 
NUEVOS l?RODl"CTOS 

El uso de las técnicas y servicios de Análisis de Valía por el 
ingeniero de diseño, es bien conocido por tcdos~ Sería conveniente, 
sin embargo, revisar las contribuciones que puede hacer al departa­
mento de dibujo. 

La eliminación y la simplificación son dos de los principios bá­
sicos del Análisis de Valía. Estos son aplicables en el diseño de 
nuevos productos al igu~l que en el análisis de los productos exis­
tentes. Además, aunque es,fundamental ex~uinar perlód~camente los 
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~SU COSTO TOTAL bS EQUIVALENTE A LA SUMA DEL COS 
TO DEL Mt\TER\AL·, COSTO DE MANO DE OBRA RAZONABLt 
GASTOS INDlRECT05 RAZONABLES Y UTlLJDAD RAZONABLE.~ 

• • 

FLECHA MAQU\NADA DE ACERO . 

F=ABRlCADA EN PLANTA ~ 1o~oo 
. COMPRADA DE PROVEEDOR ~ 7.oo 

VOLUW~EN 20"000 

. Al hacer el análisis del costo del material y ver que se tra­
ta~a de un maquinado sencillo sin precisión, se est~bleci6 que el 
c~s~o de fabricación en planta de esta pieza, era excesivo. Al so­
l~cl.tar cotizaciones a proveedores, se ·logró el nuevo costo. 
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?reductos para incorporar las ventajas de los últimos desarro­
llos de productividad, es de igual manera fund~~ental aplicar 
estas nuevas ideas ~ los productos actualmente en proceso de 
:dibujo. 
: t 1 

El que puede hacer ésto con mayor éxito es cada dibujante. 
La supervisi6n puede generar ideas, sugerir~ planear, pero el 
dib~;ante es el único que realmente lleva a efecto los planes. 
Por ~o consiguiente para lograr el máximo de ahorros en el di-

-¡ 
seña~ el Análisis de Valía debe ser enfocado directa~ente a tra-
vés del dibujante. 

La mejor manera de lograr ésto es a través de un programa bien 
planeado que utilice todos los medios posibles para estimular 
la conciencia de costo de los dibujantes y que incorpore sus es­
fuerzos a la búsqueda de todos los ahorros posibles en cada di­
bujo. Letreros, carteles, reuniones de grupo y lecturas especia­
lizadas son los medios normalmente utilizados para lograr ésto_ • 

... 
EÍ programa debe ser continuo con el fin de proporcionar los 

beneficios de un énfasis y repetici6n constante. La informaci6n 
debe proporcionarse en dosis pequeñas. Y sobre todo debe desa­
rrollarse como un programa de dibujantes motivándolos para lograr 
su participaci6n y contribuci6n. 

Se deberá convencer a los dibujantes de la =inalidad del Aná­
lisis de Valía-- calidad equivalente a menor costo- y además 
respecto a procedimientos del An~lisis de Valía tales como: eli­
minaci6n, simp~ificaci6n, el uso de piezas de norma, e investiga­
ci6n de materi~ ~s y procesos. Deberán proporcionárseles datos 
fehacientes y nuevas ideas. 

Ellos a la vez generan ideas y contribuyen ~1 progr~~a. Cuan­
do lo hacen, deben premiarse sus esfuerzos. De esta manera se 
proporciona un incentivo adicional, además del entusi~smo natural 
que seguramente creará el programa. 

Los datos que se les proporcionen como guía para diseño con el 
fin de lograr costos menores, deberán incluir listas para cotejar, 
que mencionen los puntos a considerar en fundici6n, moldeo, estam­
pado, piezas forQadas, etc. Además, informaci6~ al día del costo 
por unidad de peso, volurr.en y resistencia de ma~eriales de ~so co­
mún, deberá ser proporcionado por el departa~e~~o de Análisis de 
Valía correspondLente. 

Este progr~~a paga con creces su costo. Un dibuj~1te ces~ier~o 
puede lograr ahorros por más de su peso en oro. Hoy ~ás aue nunca 
el reto a la industria moderna es de ?roducir s~s con me~~s es~~er­
zo. La secci6n de dibujo 5~ está e~frentando a este reto y una 

'de sus ar~as m~s ?Qderosas ~s ~~ A~álisis de va:ra. 
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\. 

-·&NO EXlSTlRA OTRO_ PROVEEDOR RESPONSABLE QUE LO 
PUEDA PROPORCIONAR. A MENOR PREC\0 <i> 

. • • . 9 

PR.~CIO ANT~RlOR ~ ).oo 

PRECIO ACTUAL 4 2.z5 

VOLUMEN 60 000 

BUJE 

., 

Este es ejemplo tradicional de la labor de Compras bien 
desarrollada. En este caso se hizo una investigación más a fon­
do de los posibles proveedores, y se localizó uno que pod!a.pio­
porcionar un material idéntico a un costo menor. 
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cuando se encuentre en un callejón sin salida, pruebe estas po­
sibilidades: 

1. Seleccione a un vendedor altamente calificado - obtenga 
mayor información y una nueva idea de él. Planteele el proble­
ma e insista en que le presente una solución. 

' 
2. Desgloce el problema en dos o tres problemas más pequeños, 

pero específicos y asigne cada uno a un vendedor calificado y 
especializado para que presente soluciones. 

3. Coméntelo nuevamente con el ingeniero de proyecto. Esta­
blezcan conjuntamente que deberá eliminarse un 2~/o del costo y 
vea con él, qué posibilidades h~y de lograrlo. 

4. Coméntelo•con el personal de los laboratorios, alguien de 
manu;actura, alguien d€1 depart~ento de Normas y Procesos. Ex­
plíqueles el problema y obtenga sus ideas. 

5. Como parte del estudio, imagínese que tiene prohibido uti­
lizar la parte. En esta situación, de qué manera se podría lo­
grar la formación. :"" ·. · .. ,-, 

6. Haga un listado rápido de una docena o de lOO sugerencias 
sin importar qué poco factibles sean - y luego revise el lista­
do. 

7. Repase mentalmente todos los procesos y productos nuevos o 
novedosos en revistas especializadas para ver su posibilidad de 
aplicación. 

• 

8~ ~nvestigue cómo son eJecutadqs trabajos similares por otros 
dentro y fuera de la compañía. 

9. Bus~ue alguien en la compañía que propensa la ide~ e impúl­
selo a desarrollarla. 

lo. No acepte el pri;.er resultado, exija un esfuerzo mayor. El 
ri~álisis de Valía solo comienza después de que la respuesta ha si­
do ":::o". 
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~ EX\STE AlGUlEN QVE LO PUEDA PROPORClONAR A UN 
~ . ' 

PRECtO MENOR 'e? . . · , 
• 

BOTON DE ACERO 

PREC\0 ANTER\OR ~ O.?O 

PRE.CIO ACTUAL ~ 0.?? 

VOLUMEN 300 000 

Este aspecto de comparación de costo puece lograrse ya sea 
dentro, o fuera de la empresa. Es posible que en una empresa 
grande, otra sección de compras esté adquiriendo el material idén-
tico o muy similar, a un precio mucho menor. · 

~arnbién podría hacerse esta compa~aci6n ac~diendo a comprado­
res de otras empresas. 
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QUE CUALIDADES SE REQ~IEREN PARA SER u~ A.~ALISTA DE VALIA 

I. Cualidades Requeridas: 

1: Un conocimiento profundo de los materiales, aunado a 
experiencia en la aplicación de los mismos. 

Imaginación creativa mecánica. 

3~ Experiencia en Ingeniería. 

4~ Una apreciación básica de la importanci~ de valía. 

5. El deseo de trabajar en equipo y un conocimiento ge­
neral de cómo lograrlo con éxito. 

II. Cualidades Deseables: 

l. Un conocimiento amplio de vendedores y de los métodos 
para obtener su ayuda valiosa. 

2. ·Experiencia en planeación. 

3. Aprendizaje de taller. 

4. Experiencia en Ingeniería de Manufactura. 

Además, se requiere que la persona tenga una mente agresiva e 
inquisitiva. No deber~ aceptar sol~ciones norill~les. Deberá es­
tar alerta a n~ vas ideas y sie~pre interesado en explorar las po­
sibilidades de un proceso nuevo. No debe descorazonarse por obs­
trucciones y el poco deseo de cooperación de algünos proveedores 
para probar sol~ciones nuevas. Debe ser perseverante. 
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DIVISION MYERS (A) 

La División Myers de la Young Corporation 
jue fundada en 1923 para la producción y venta de dictáfonos. 
Se calculaba que cuatro compañías, incluyendo a la Myers, ha­
bían vendido el 9~~ de todas las máquinas de dictado para ofi­
cinas en uso en 1954. Partiendo de este principio, Myers ha­
bía puesto sus productos en el mercado a través de sus ofici­
nas filiales de ventas y servicio. En 1954 vendi6 53,000 --­
dictáfonos a un precio promedio de aproximadamente $360 por -
unidad. Las ventas y ganancias de la compañía habían venido­
aumentando de manera consistente desde 1949 (véase el anexo 1) 
y la gerencia de la compañia pensaba que su negocio continua­
ría expandiéndose en proporción de por lo menos 1~~ al año. -
Muchos fabricantes de dictáfonos, a pesar de que existía mu-­
cha competencia en el mercado, habían hecho predicciones dan­
do este cálculo de crecimiento, porque se estimaba que el --­
mercado potencial para equipo de dictado estaba saturado so-­
lamente en un 2~~ en el año de 1954. 

La División Myers siempre había tenido una 
organización administrativa centralizada con los ejecutivos -
de ventas en Nueva York: mientras que, sus otras operaciones­
se concentraban alrededor de la'fábrica de la compañía en--­
Hartford, Conneticut. En parte, esta organización central se 
debía a que la compañía estaba dedicada 6nicamente a un tipo 
de producto: grabadoras. Aunque se habían llevado a cabo im­
portantes trabajos para el gobierno durante la guerra¡ esta -
parte del negocio en 1954 había quedado reducida a un 13% de 
su volumen de ventas (véase el anexo 2)y la compañia esperaba 
que los contratos con el gobierno se redujeran a no más del 
5% de las ventas para el año de 1957. 

DEPARTAMENTO DE COMPRAS 

Poco después de que estallara el conflic­
to en core~, Ji'\ compaf'iía se •.'i 6 forzada a reducir ter:tporal--~ 
mente su producción de máquinas de dictado,.debido a la es--­
casez de materiales indispensables, tales éomo el acero, el -
magnesio y las partes electrónicas. El gerente de compras 
no supo sortear el problema a satisfacción del éonsejo de --­
administraci6n de la compañía. Por otra parte, el director 
de la División Myers, además de que no quedó satisfecho ----
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con los. esfuerzos realizados por su ejecutivo de compras,pa-
. ·ra obtener los materiales, estaba convencido de que la si--­
tuación se había originado como resultapo de políticas de -­
compra deficientes. Por lo tanto, nombró un nuevo gerente -
de compras, dándole con el puesto, el sigui'ente plan de ---­
acción a seguir: "¡El trabajo del gerente de compras es sa-­
lir con una canasta y encontrar el material que necesitamos 
para nuestra producción de dictáfonos!" 

El señor W.L. Arthur mereció el nombra--­
miento, por su experiencia en el ejército, en pertrechos de 
guerra, y por su conocimiento de las operaciones de la com-­
pa~ia, obtenido desde su puesto anterior, dentro del depar-­
tamento de control de producción. El nuevo departamento co~ 
sistia de tres compradores, un seguidor y varios empleados, 
que eran quienes llevaban los registros de las compras, y -­
hacían -trabajos de taquimecanografía. En 1954 las compras -
de materiales y los servicios de la compañía representaban -
el 33.2% de los ingresos por ventas. ·A través de una com--­
binación de circunstancias que aliviaron las escasez de mat~ 
riales críticos, del contrato de trabajo para el gobierno -­
que trajo como consecuencia las prioridades para los mate--­
riales que se necesitaban, y del esfuerzo desarrollado por -
el departamento de compras (veáse el anexo 3), el se~or 
Arthur logró obtener suficientes materiales para la produc-­
ción de equipo de grabado. 

Aunque no contaba con experiencia ante--­
rior en el campo de las compras para la industria, el señor 
Arthur cre.ta que hay muchas cosas que pueden hacerse "mien-­
tras uno anda cargando la canasta". Consecuentemente, ins-­
tituyó algunos cambios en las operaciones de compras de la -

-División Myers. Entre los aspectos que consideró necesita-­
ban atención especial, se encontraban las relaciones con los 
proveedores, el área de análisis de valor, la comunicación -
con los departamentos de ingeniería, la reciprocidad y los -
informes a la gerencia. En 1955, el senor Arthur trataba de 
evaluar los métodos de compras que había establecido a través 
de los cinco años que llevaba fungiendo como gerente de com­
pras de la División Myers. 

RELACIONES CON LOS PROVEEDORES. 

cuando el sefior Arthur asumió la respon-­
sabilidad del puesto de gerente de compras, se encontró con 

,. 



- 3 - (P)P-10 

que. los compradores estaban transmi ~iendo mensajes entre los 
proveedores y lop departamentos de producción e ingeniería -
d.e _la compañía, d2 la rnisma forma en que éstos se recibían -
en ~1 depar~amento de compras. Por ejemplo, cuando del de-­
par~amen~o de inspección, un comprador recibía un i~forme en 
el. que se rechazaba una pieza proveniente de algún proveedor 
el comprador se concretaba a enviar. tal informe, al pié de -
la ietra, al proveedor en cuesti6ng Por o~ra parte, si se -
tra~aba de. que un proveedor que tenia alguna pregunta espe-­
ci.al con respecto a las especificaciones det departamento de 
ingenieria, dicha pregunta se enviaba a los ingenieros tal -
como ~ra recibida. El señor Arthur se enteró por medio de -
los compradores de que este concepto de comu9icación de "li­
nea directa" habia sido establecido por su predecesor como -
una. politica fija de compras.· E.l señor Arthur pensó que, -­
d~do. que,, los compJ;adores .. es"taban actuando únicamente como -­
estacion.~.s. rep~etidoraf?, este tipo~ de acción, darí? párbtllos -
pa~a que, tanto.los.~roveedores. com& io~ i~genieros-y el--­
persona.Í de producción, hicieran a un lado a su departa~ento. 
Por lo tanto, estableció una nueva politica que- pe'rmitió .:.. __ 
que el comprador se convirtiera en el punto focal de c~al--­
quier correspondencia entre Myers y sus proveedores. P'or 
ejemplo: 9uando un comprador recibía un informe de rechazo, 
de acuerd~ con la pol~tica de~ señor Arthur, debía rev~sar -
la orden .de .compra, las especificaciones de ingeniería,. y -­
toda la información relacionada con el ~suntog para determi­
nar el verdadero origen del error. Al seguir esta política, 
los compradores localizaron errores en las especificacione~, 
en la infqrmación suministrada en la orden de compra, y en -
los procedimientos de "inspección. Por lo tanto, el,señor .-­
Arthur estaba convencido de que durante su administración, -
pocos proveedores habian tenido que sufrir las consecu~ncias 
de los errores de la compañiag mismos que, creia él, ante--­
riormente se presentaban con frecuencia. En opinión del se­
ñor Arthur, el comprador era el único representante que un -
proveedor tenia dentro de la planta de la Myers, y que. como 
tal pudiera garantizarle que recibiría un trato justo y' e--­
quitativo por parte de los departamentos de ingeniería, pro­
ducción e inspección. Aunque su política creaba algunos con 
ílictos entre el departamento de compras y.otros departamen~ 
tos, el señor Arthur creía que había logrado consolidar al -
departamento de compras ante los ojos de sus proveedores. 

Bajo la dirección del seftor Arthur, el -
departamento de compras también intentó ayudar a sus provee-· 
dores de otras maneras. ~.Por ejemplo 11 un proveedor había re-
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cibido un contrato para fabricar 1,000 estuches para los -­
dictáfonos de la compaftía. El departamento de ingeniería -
acababa de terminar el disefio del estuche, mismo que ya --­
babia sido aceptado por el gerente ·de ventas. El departa-­
mento de compras babia otorgado dicho contrato al provee--­
dor, después de que una evaluación de cotizaciones'reveló -
que su precio do $11.8~ por unidad era la cotización más -­
baja que se había recibido, y que el proveedor parecia ser 
perfectamente capáz de hacer un trabajo satisfactorio. Sin 
embargo, su primera entrega de 200 estuches fue rechazada -
por el departamento de inspección, porque la mayoria de los 
estuches tenian raspones visibles en los bordes de las ta-­
pas. El senor Arthur investigó la situación y descubrió -­
que el proveedor había tenido problemas en la instalación -
de un borde metálico en las tapas de los estuches. Los in­
genieros de Myers llegaron a la conclusión de que la orilla 
metálica podía reemplazarse por otro tipo de instalación -­
más sencilla, con la que, según el proveedor, se podia eli-' 
minar el problema de los raspones. Aunque el proveedor 
siguió fabricando el estuche ya revisado., había perdido el 
dinero que invirtió en la producción de los 200 estuches re 
chazados. 

Sin embargo, el senor ArthuL recordó -­
que cada oficina de ventas de Myers manten1a un inventario 
de los dictáfonos que prestaba o rentaba a los hombres de -
negocios que, dentro de su área, necesitaban un dictáfono -
para usarlo temporalmente en su oficina. Las máquinas se -
prestaban de forma gratuita si el interesado presentaba una 
tarjeta demostrando que era propietario de algún artículo -
de la Myers. El sefior Arthur convenció al gerente de- ven-­
tas de que a un costo muy bajo, podían enviarse esas máqui­
nas dentro de los estuches nuevos, puesto que los raspones 
-~n las tapas no serian causa de objeción para que se usaran 
con el equipo que se estaba prestando. Y de ese modo, gra­
cias a la intervención del departamento de compras, el pro-· 
veedor recuperó $6.50 por cada uno de los 200 estuches, que 
de otra manera la hubieran significado una pérdida total. 

Poco después de asumir sus nuevas res-­
ponsabilidades, el seftor Arthur quedó convencido·de que la 
Nyers no estaba recibiendo una parte justa de la capacidad 
creativa e ingenieríl do sus proveedores. Por ejemplo, en­
contró que el gerente de compras anterior hab1a desarrollado 
una fuente de abastecimiento para un motor de polo sombrea­
do que se usaba en todos los dictáfonos de la Myers. El rno 
tor de polo sombreado estaba basado en un principio de ope= 
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ración ·muy sencillo, y, por lo tanto, generalmente se le to­
maba como un tipo de motor eléctrico relativamente barato. 
Había muchos modelos estándar en el mercado, con un precio -
aproximado de $3.25, pero estaban fabricados con lo q~e los 
ingenieros consideraban materiales de baja calidad. Ellos -
querian una unidad que, teniendo los principios sencillos de 
operación de un motor de polosombreado, proporcionara un se~ 
vicio de mayor duració~, más silencioso y con menos proble-­
mas que el que se obtenia con los modelos estándar. El ge-­
rente de compras anterior había recibido el encargo de bus-­
car un proveedor que pudiera fabricar un motor con estas ca­
racterísticas. Se encontró por fin ~no que logró producir -
un motor de polo sombreado con características excelentes de 
rendimiento, a través de un diseño que fue reconocido por -­
los ingenieros de Myers como algo de extraordinaria creati-­
vidad y gran adelanto técnico. Durante los años que siguie­
ron, el proveedor continuamente aumentó el precio del motor, 
de acuerdo con la tendencia general de aumentar los costos -
de mano de obra y de los materiales. El señor Arthur pensa­
ba que el proveedor durante esos años, jamás había hecho al­
go para mejorar sus métodos de producción, a fin de compen-­
sar el aumento en los costos. Como, por contrato, los dere­
chos para el diseño y la instalación de los motores había -­
sido cedido a Myers, el señor Arthur estudió la posibilidad 
de solicitar cotizaciones de la competencia, y dar el con--­
trato a otro proveedor. Sin embargo, sentía que había un -­
cierto grado de responsabilidad de la compañía para con el -
proveedor debido a su cooperación para el diseño original, -
por lo que no se otorgaría el contrato a otro proveedor, a 
menos qe que, aún después de haber informado al fabricante 
original respecto a las quejas que tenía el departamento de 
compras, las condiciones d~ precio, tiempo de entrega, o -­
calidad del producto sigujesen siendo desventajosas~En:9onse­
cuencia, el señor Arthur fue a la planta del proveedor y 1~ 
informó· de que forma pensaba él respecto a la situación. 
El proveedor convino en que no había hecho todo lo que de-­
bía para mejorar la eficiencia de producción del motor. El 
señor Arthur pasó tres días revisando cada paso del proceso 
de fabricación del motor. Su investigación culmi~6 en una 
recomendación al proveedor para que compras~ equipo especial 
con valor de $75,000 que reduciría el precio del motor de -
$4.97 a $4.37. La sugere~cia fue aceptada. Posteriormente, 
el proveedor mejoró aún más sus métodos del producción y re 
dujo el precio a $4.20. 

El señor Arthur pensaba que crear las 
mejores relaciones posibles entre el departamento de com---

\. 
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pras y sus proveedores, incluía el mantener este tipo de -
presión sobre los proveedores para obtener lo más posible 
en servicios de ingeniería y prod~cción por los dólares -­
gastados para el material. 

ANALISIS DE VALOR 

El departamento de compr~s de Myers nun­
ca babia llevado a cabo un análisis formal de valor o un --­
programa de reducción de costos. Cuando el sefior Artbur a-­
ceptó el puesto de gerente de compras, varios de los ejecu-­
tivos de la compañia sugirieron que él tal vez debería nom-­
brar un analista de compras, cuya misi6n seria evaluar el -­
material comprado para buscar medios de obtener mejores pre­
cios a través de la negociaci6n de los mismos, la substitu-­
ci6n del material, etc. El seftor Artbur rechazó la suge---­
rencia porque, en su opini6n, la mayoria de los análisis de 
valor o proyectos de reducci6n de costos consistían de "una 
limpia general a una situaci6n enla que la compafiia ha esta­
do perdiendo dinero durante años". El creía que un departa­
mento de compras deberia poner su empeño en obtener el máxi­
mo valor sobre el contrato original. Esto, en su opinión, ~ 
era la responsabilidad exclusiva del comprador, y no debia -
ser transferida a una analista o administrador de un progra­
ma de reducci6n de costos, quién probablemente no estaría -­
tan familiarizado con el producto, el proveedor, y el merca­
do como un comprador experimentado. 

Sin embargo, el sefior Artbur babia im--­
plantado la costumbre de revisar anualmente los 3,000 dife-­
rentes productos que se compraban en Hyers. En este proceso, 
el sefior Arthur revisaba cada plano y especificaciones con -
cada uno de los compradores en un intento para sugerirles -­
nuevas vias para el mejoramiento de la compra. Las sugeren­
cias en ocasiones incluian fuertes alternas de abastecimien­
to, el uso de escalas m6viles de compra, material de substi­
tuci6n, y ncgociaci6n de precios. consideraba que la mayo-­
ría de estas sesiones de revisión eran necesarias solo porque 
el gerente de compras anterior habia fallado en obtener las 
consideraciones más favorables en el contrato original, y no 
habia instado a los compradores a mantener una presi6n de re­
ducción de costos sobre los proveedores y los ingenieros. 
El señor Arthur creia que dando énfasis a la necesidad de te­
ner mejores relaciones con el proveedor, y estando al tanto -
sobre los nuevos productos, se reduciria de manera sustancial 
la necesidad de celebrar sesiones formales de revisión anual. 

. __ ... -~ 
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El sefior Arthur notificó a los ejecuti­
vos que originalmente sugirieron la necesidad de que hubiese 
un programa de análisis de valor que, en su opinión, tal po­
litica daría a los compradores una razón para eludir hacer -
una investigación completa sobre todas las posibilidades de 
mejoramiento de los costos para una pieza nueva.y dej~r que 
la responsabilidad de reducción de costos quedara situada -­
donde menos bien haría. 

COMUNICACION DE COMPRAS CON EL DEPARTAMENTO DE INGENIERIA. 

Una de las primeras cosas que el sefior 
Arthur observó al asumir el puesto de gerente de compras fue 
la falta de comunicación y entendimiento que existía entre -
los departamentos de compras e ingenieríab La situación es­
taba como sigue: El comité de productos nuevos no incluía un 
representante del departamento de compras: los ingenieros -­
raras veces solicitaban a compras que localizara proveedores 
potenciales para una pieza en particular, o que se obtuvie-­
ran muestras de tipos nuevos de material: los vendedores po­
cas veces hacían sugerencias en relación a los planos o a -­
las especificaciones, y tampoco ponían en contacto a los ven­
dedores de productos nuevos con el departamento de ingenie-­
ría: y de acuerdo con el seftor Arthur6 todo esto debía in--­
cluirse en las relaciones entre los departamentos de compras 
y de ingeniería. Creía que podía solicitar a la gerencia -­
que formulara una política que permitiera que un representan­
te de compras estuviera en el comité de productos nuevos, o 
implantar una forma de trabajo que proporcionara a los inge­
nieros las sugerencias de los compradores respecto a provee­
dores potenciales. Pero tal política resultó ser un mal --­
sustituto para las relaciones informales de trabajo que se -
deseaba tener. Decidió que los compradores podrían, sin mu­
cha ceremoniao mejorar las lineas de comunicación ayudando, 
siempre que pudieran, a los ingenieros a resolver sus pro--­
blemas mediante sugerencias pertinentes, y atendiendo sus 
requisiciones de una manera rápida, correcta y completa. 

En una ocasión, el seftor Arthur comía -
con el supervisor del departamento de control de producciónT 
quien era miembro del comité de productos nuevos. En la con­
versacióno el supervisor trajo a discusión un nuevo modelo -
de la máquina grabadora para teléfono que había propuesto el 
departamento de ingeniería. Indicó que el comité había te-­
nido algunos problemas con cierto motor, pero que los inge-­
nieros encontraron un proveedor que fabricaría dicho motor -
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sobre djc;e.-o cs.r-ecj::1l, a u,- costo oc $3?. p)r cé\da •1nidad.­
El seiior [', thur se ·xtr.-. ,¡r) <le qne se ~-!-c-e~.;_ car 1 un motor rlc 

diseño especial y pidió permiso para examinar la mflquina. 

Notó que el motor tenía una cubierta -­
cromada muy bien terminada. Sin embargo, tal cubierta sólo 
era visible para el usuario cuando la máquina se estaba re~ 
parando o limpiando. Después de hacer algunas investigacio­
nes, logró encontrar un. motor estándar con una cubierta "me­
nos atractiva .. , y que costaría únicamente $15. Consiguió­
uno de esos motores, y lo envió al departamento de ingenie­
ría con una nota en la que sugería que una cubierta de mo-­
tor que no iba a estar visible quizás no valdría el costo -
adicional, y que, aún cuando el motor estándar no funciona­
ba tan silenciosamente como el motor hecho sobre diseño, la 
diferencia de costo que había entre los dos, además, de la 
ventaja de tener más de un proveedor de tal producto, tal -
vez eran de mayor importancia que tener un poco más de rui­
do durante el funcionamiento del aparato. Poco tie~po des­
pués, el comité de productos nuevos aceptó la sugerencia -­
hecha por los ingenieros en el sentido de que era preferi-­
ble utilizar un motor estándar que uno hecho sobre diseño·­
para la máquina nueva. El señor Arthur pensaba que su po­
lítica de proporcionar este tipo de servicio cada vez que -
fuera posible hacerlo había convencido a la mayoría de los­
ingenieros de que los compradores de la compañia constituían 
una valiosa fuente de información sobre muchas cosas que no 
podían encontrarse en los libros de co_nsulta. Aunque el de­
partamento de compras no estaba representado formalmente en 
el comité de productos nuevos, el señor Arthur creia tam--­
bién que eran· pocos los productos nuevos que introducían -­
los ingenieros sin consultar previamente con el departamento 
de compras respecto a las fuentes de abastecimiento y los -­
precios de las partes compradas. 

RECIPROCIDAD 

El señor Arthur se enfrentaba a una si-­
luac i6n sillli lur a la de la fal t"'- <.le comunh.:aci6n entre los -
departamentos de compras e ingeniería, con el departamento -
de ventas y el problema de la reciprocidad. El gerente de -
compras anterior, con frf?cuencia, había colocado pedidos a -
un precio más alto que el necesario, para acceder a la "pe-­
tición sutil" de un vendedor. El sei'ior J\rthur describía una 
petición sutil de reciprocidad como sigue: 11 Uno de nuestros 
vendedores descubre que la compai'iía A.B.C. está construyendo 

··,~~·' 
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una nueva planta para la fabricación de papel cebolla corru-­
gado. Esta nueva planta podría representarle un pedido de 
50 dictáfonos. Naturalmentep nuestro vendedor desea conse--­
guir ese pedido a toda costa, por lo que, cuando la A.B.C. -­
le pregunta que si nosotros utilizamos papel cebolla corru--­
gado el vendedor dice que s~, que lo usamos en grandes canti­
dades. El vendedor da a la AGB.Co el nombre de nuesfro ge--­
rente de compras y promete hacer las presentaciones necesa--­
rias: y es entonces que nosotros recibimos una carta o llama­
da personal de este vendedor, solicitando que se de atención 
especial a la compañía A.B.C. ya que esa empresa representa -
un pedido potencial de $18,000 de equipo de dictado de la --­
Myers". 

Mientras que el gerente de compras ante-­
rior frecuentemente tomaba en consideración el factor reci--­
procidad en la colocación de órdenes de compra, el señor ---­
Arthur se rehusaba a tomarlo en cuenta, a menos que las fir-­
mas en competencia actuasen de igual manera en todos los de-­
más aspectos. En su opinión, esta política había sido la --­
causa de varias expresiones de descontento por parte de los -
vendedores de la compañía. 

Para contrarrestar esta situación, inten­
tó llevar'a cabo lo que consideraba como su propio servicio -
de reciprocidad para los vendedores. En su opinión, lo único 
que la compañía necesitaba, al estudiar la posibilidad de --­
unas relaciones recíprocas con un cliente-proveedor, era una 
oportunidad de ofrecer una demostración de sus productos, en 
las mismas condiciones que otros fabricantes de dictáfonos.-­
A su entender, el equipo Myers debía tener la calidad necesa­
ria para venderse asimismo desde el principio, sin que se --­
aplicase una presión de reciprocidad por parte del vendedor -
o del comprador. Si algún proveedor llegara a rehusarse a -­
dnr al vendedor de Myers la oportunidad de demostrar suo equi­
pos de dictado, en competencia con los demás fabricantes, el 
señor Arthur lo notificaría inmediatamente al gerente de ven­
tas de tal proveedor, y con mucho tacto le sugeriría que el -
departamento de compras de Myers le cerraría las· puertas a -­
sus vendedores. Según el señor Arthur, los representantes de 
ventas de la compañia aparentemente agrade6ían este servicio, 
pero estaba convencido de que, entre los vendedores, aún ha-­
bia cierto descontento ante la reacción del departamento de -
compras en lo que se refería a la oportunidad de sacar venta­
ja de un arreglo recíproco. 
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INFORMES A LA GERENCIA 

A través de los cinco aftas que llevaba -
desempeffando el puesto de gerente de compras, el señor ---­
Arthur babia tratado de diseftar un informe que proporciona­
ra a la gerencia de la compañía los medios necesarios para 
efectuar una evaluación del rendimiento del departamento de 
compras. Logró estructurar un "análisis de variación .. mis­
mo que entregaba mensualmente al vicepresidente de produc-­
ción. El informe hacia una comparación entre los costos -­
estándar y el precio real facturado del material recibido -
durante el mes. El costo estándar era preparado por el de­
partamento de contabilidad al final de cada año. Por ejem­
plo, un tubo electr6Qico No. 12 podía haberle costado a --­
Myers $25 el ciento al principio del año, variando después 
entre $15 y $40 du~ante el año, y tener un precio de $30 -­
para fines del afio. De no existir circunstancias especia-­
les, el último precio de factura que se recibió en el año -
quedaba designado como costo estándar para el año siguiente: 
o sea, $30 el ciento, en el caso del tubo electrónico No. 12~ 
Si, durante el año siguiente, la compañia compraba el tubo 
por $25, el informe arrojaría un saldo a favor de $5. Si -
el precio de factura fue de $35, durante un mes especifico, 
el informe arrojaría un saldo en contra de $5. Se hacia -­
una cifra acumulada para cada parte, y, por tanto, a fin de 
mes, o del año, el informe del señor Arthur mostraría con -
una cifra si la Mycrs había pagado más o menos por el mate­
rial que se había comprado, de lo que se había pagado en el 
mes o año precedente. El seftor Arthur no sabia si el vice­
presidente de producción consideraba su informe como un ins-· 
trumento útil o no, pero había venido presentándolo cada -­
mes, durante cinco años, y seguiría haciéndoio mientras no 
se le nofificara que la gerencia no deseaba recibirlo 
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ANEXO 1 

--~ 
1 
( 

VENTA Y UTILIDADES DE SEIS AÑOS 

Afio Ventas 
(en m-illones) 

Utilidades 
(en millones) 

1949 o • • • 8. 7 
1950 •• o .12.4 
1951. o o 014.8 
1952. o o 018.2 
1953 •• o 019.7 
1954 o 019o8 

0.44 
0.85 
0.91 
1.02 
1.05 
1.06 

Fuente:.Reporte Anual- 1954. 

ANEXO 2 

DESGLOSE DE LOS INGRESOS DE 1954. 

Ingresos: 

Ventas de máquinas • • o o • o • o o o • • e 

Contratos del Gobierno o o • • • o • 0 D O 0 

(P)P-10 

Partes (Reparación) y abastecimiento (registros) 

66% 
13 
12 

Servicio • • o • • • • • • • • • • • o o • • 9 

lOO% 

Fuente: Reporte Anual - 1954. 
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PLANEACION Y PROGRAMACION DEL ABASTECIMIENTO 

Sr. Gunter Maerker 

GENEHALES 

Abastecer (Aprovisionar, Proveer, Suministrar, etc.) es el acto 
1 

de ol;>tener productos y servicios de la calidad-correcta, al pre-

cio correcto, en la cantidad correcta, en el tiempo correcto, en 

el lÚgar correcto y con el financiamiento correcto. 

Organizar es la sincronización de medios y elementos para poder 

alcanzar una meta prefijada. 

Planear y Programar es un tipo de organización. 

Para poder planear y programar las adquisiciones~ un departamen 

to de compras o abastecimiento se deben conocer en primer lugar 

los distintos tipos de demanda que existen. 

TIPOS DE DEMANDA 

En u9a indu"stria de transormación, las adquisiciones tipi.cas de 

acuerdo a la demanda general de la empresa, se p~eden establecer 

en la siguiente forma: 

l. Material directo: 

Es todo aquel material que forma parte del producto ter-

minado que se manufacture por la industria en cuestión. 

2. Material indirecto: 

Es aquei que también formando parte del producto termina 

do, sin embargo, no se identifica con él, ni forma p~rte 

integr~l del mismo. Ejemplos. Empaque, etiquetas, ador--

nos 1 e te. 
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3. _Material auxiliar de_taller o fábrica: 

Es todo aquel material que se adquiere para auxiliar a 

operarios y máquinas en la fabricación diaria. Ejemplos 

solventes, lubricantes, 1 impiadores, etc. 

4. Material auxiliar de oficina: 

Es el material que se compra para poder desarrollar ade-

cuadamente las labores de oficina como son papelería de 

consumo e impresa. 

5. Equipos de oficina (Activo fijo): 

Son todos los equipos que se adquieren para oficinas y cuya 

adquisición va a formar parte del capital (activo fijo) de 

la empresa. Máquinas de escribir, muebles de oficina, cálcu 

l adoras, Etc. 

6. Equipos de fábrica (Activo fijo): 

Es el mismo concepto anterior pero en equipos para la fábri 

ca. Maquinaria en general. 

7. Herramientas especiales (Activo fijo): 

Aquel las -herramientas cuya adquisición es especial para la 

empresa de que se trate y cuyo uso será para la fabricación 

del producto terminado como son troqueles, moldes, dados,etc. 

8. Herramientas standard: 

Todas las herramientas que usa la fábrica, como son desarma-

dores, brocas, etc. 

').Material para mantenimiento: 

Todas las partes y refacciones, que se requieren para mante­

ner en buen estado el trabajo, los activos fijos de la indus-

tria,ya sea para mantenimiento preventivo o correctivo. 



lO. Otros: 

Todos los no comprendidos en los grupos anteriores como ser­

vi~ios (seguros, fianzas, previsión social ,etc.) 

Obviamente cualquier adquisición es importante, sin embargo la 

jerarquización del volumen e importancia de cada uno de los gru­

pos anteriores nos permitirá hacer una planeación más adecuada de 

las adquisiciones a real izar. 

En una tipica industria manufacturera, nos podemos encontrar la 

siguiente jerarquización: 

l. -El material directo representa el 70% dcl valor total de nuestro 
-

volumen de compra total. 

2. El material indirecto representa el 5% del valor total de nues 

tro volumen de compra total. 

3. Los materiales auxil lares representan el 3%. 

4. Las adquisiciones de activo fijo representan el 10% . 

S. Las herramientas standard y el material de mantenimiento repre­

sentan el 7%. 

6. Otros (varios) representan el restante 5%. 

Estos datos fueron tomados del estudio (promedio) de 3 industrias 

manufactureras y desde luego, pueden variar de una empresa a otra, 

inclusive en la relación de porcentajes, tratándose por ejemplo de 

un Departamento de Abastecimientos de servicio u otro tipo, pero 

hacer el estudio estadfstico base es importante para jerarquizar 

las adquisiciones y poder planear las mismas, así como establecer 

las técnicas de compras más adecudas en cada caso. 

;" 
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CARGAS DE TRABAJO 

Normalmente la carga general de trabajo de un Depto. de Compras se 

mide por la c~ntidad de pedidos fisicos que se hacen. Al hacercl 

estudio completo, sin lugar a dudas, se va a encontrar una aplica­

ción al ''Principio de Pareto" en la siguiente forma: 

El lO% de los pedidos fisicos representa el 70% del valor t¿lal de 

l~s adquisicione~ anuales. 

El 15% de los pedidos físicos representa el 20% del valor total de 

l0~ adquisiciones anuales. 

El restante 75% de los pedidos fisicos represnta sólo el 10% del va­

lor total de las adquisiciones anuales. 

Conclusión: La mayor carga de trabajo cubre la menor cantidad de in 

versión en dinero en un Departamento de abastecimientos o suministros. 

Esta conclusión es importante en la planeación del trabajo y en las 

técnicas de' adquisiciones a usar, como' lo veremos más adelante. 

PROVEEDORES 

Por otra parte, y al mismo tiempo que se hace el estudio anterior, 

podemos establecer un A. B. c. de proveedores, encontrándonos, 

(Con variaciones de empresa a empresa) el siguiente resultado. 

A = El 3% de nuestros proveedores representan el 65% de nuestro 

volumen (en valor) de adquisiciones anuales. 

B = El 7% de nuestros proveedores representan el 20% de nuestro 

volumen de adquisiciones anuales. 
f 

-



C -- El restante 90% de nuestros proveedores anual5 representa 

sólo el 15% de nuestras compras anuales. 

MATERIALES 

Lo mismo que lo hecho anteriormente se puede establecer,primero 

por familias de materiales, llegando a resultados parecidos y 

después por tipos individuales de material, pudiendo en algunas 

empresas 1 legar 1 sólo tipo de material a representar del 20% al 

30% del total de nuestras adquisciones. 

Badados, en lo anterior, podemos ahora si, planear,programar y 

establecer correctamente las más apropiadas técnicas de compras. 
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CURSO DE APROVISIONAMIENTO DE MATERIALES Y EQUIPO 

ING. MANUEL CASTELLANOS 

FEBRERO DE 1973 
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I._SELECCION DEL TIPO Y 

CAPACIDAD 

TI·- S EL E C C 1 O N D E L A 

QUINA ESPEC~FICA 



~. 

I)CONDICIONES DE TRABAJO 

a)NATURALEZA DEl TERRENO 

b)CONDICIONES DEL SUELO Y ME­
TEOROLOGICAS 

e) CANTIDADES DE MATIER!AL A 

MOVER 

d)TIEMPO DISPONIBL,E 

e)VIAS DE COMUN~CAC~ON 

2 



2)0RGANIZACION DE LA OBRA 

a) EXPERIENCIA PERSONAL 

b)ELEMENTOS PARA MANTE-

i\JIMI ENTO 

c)LA CONCEPC¡ON~ EJECUCüON 11 

DIRECC!ON Y COORD~NAC~ON 

~ ., . 

3 
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LOS TRACTORES DE CARR!L~S SON MAQUINAS DE MOVIMIENTO 
LENTO, SIN EMBARGO, TIENEN FLOTACION EXCELENTE Y PUE 
DEN JALAR, EMPUJAR O LEVANTAR CARGAS PESADAS. SU DI­
SE~O ES COMPACTO Y COMO PUEDEN VIRAR SOBRE PIVOTE, -
PARTICULARMENTE PUEDEN IR A T08AS PARTES. 

EN CA~SIO, LOS TRACTORES DE NEUMATICOS TIENEN ALTAS_ 
VELOCID~DES DE RECORRIDO, LO CUAL LES DA MAYOR MOVI­
LIDAD PARA IR DE UN TRABAJO A OTRO. EN SUELOS ARENO­
SOS TR~BAJAN MUY EFICIENTEMENTE, PERO LA PRESION DEL 
SUELO [S BASTANTE MAYOR QUE EN LOS T~ACTORES DE CA--
RRILES. 

4 



LlULLDOZERS 

:\liVELADORAS 
DE EM?UJE 

BULLDOZERS 

NIVELADORAS 
DE EM?UJE 

?AY DOZERS 

Para tn1c1ar 

Es excelente pilra abr1r tro· 
chas, para remoc1ón ele pe· 
clruscos, para construcc1ón tle 
e,,mtnaa 1rnn~il11bl1n. Se en· 
cuentra dtspontble con d1s· 
pos1t1vo de alzada htdrául1ca 
par a aumentar su produc­
tiVIdad. 

T1ene la venta¡a de mclinarse 
para esparcim1ento lateral del 
matenal o para hacer trochas 
en laderas. 

Excavactón para 
acarreo corto 

Puede compet1r favora· 
blemcnte con la draga de 
arrastre o con la pala cuando 
el material excavado ha de 
moverse a cortas dtstanctas. 

Cuando el material está bas· 
tante flo¡o, la mayor super· 
f1c1e frontal, con frecuencta, 
provee más traba¡o efecttvo 
que el bulldozer con ho¡a 
recta, pero menos que con la 
ho¡a Sem1·U. 

Excavación para acarreo corto 

Los ctclos de ttempo son más 
raptdos con r. :er•al flo¡o en 
tcrreno ftrme. D1spon1ble con 
una vanedad de hojas htdráu­
licas de tncltnactón para •gua­
lar los requ1s1tos del traba¡o. 

Para desmontar 

Es la me¡or máquina cuando 
no es necesarto mover el ma· 
torial a mayor di,tancio de 
60·90 metros. 

Lo mismo que arnba con la 
ventaja ad1c1onal de inclina­
CIÓn para esparcimiento late­
ral del matenal. 

Relleno 

Una excelente máqutna para 
este uso, especialmente 
cuando no es buena la super· 
f1cie del suelo. 

La mejor máquina por el 
hecho de que puede 1ncl marse 
para esparc1r lateralmente la 
m ay,oría de los matenales, 
e on el tractor mov1éndose 
paralelo con la zanja. 

Relleno 

Es la máquina apropiada para 
usarse en terreno ftrme o 
cuando se requiere trabajo 
sobre el pavimento. 

5 

Para dr;:;arrao-:;;:,r 

La mejor rr.~qu1na d.:;;..r ... r,·::,:c:. 
Puc(Jc u:,;or-,c ;:¡¡¡r;:, üdz,:~ 

grandes y P'Jt.u~i',c,:;. cc.u.¡:,a· 
da con arraneb8ora c.Jr~ hr..;¡¡~. 
puede usarse tambo6n póra 
arrancar malezas '1 remover 
rocas. 

Lo m1smo Que arnba con la 
venta¡a ad•c•onal de tnc:,n.:;­
c•on para trocha concer.:raca 
a la 1zquierda o a la derecha 
con el extremo delantero de 
la ho¡a. 

Carsa por err.;:¡u,e 

La máqutna más vcrsá~i! ;..a~a 

este traba;o. A¡;re¡;.; ;:¡.::;o .;: 
tréJCtOr y permt~C o:~vS -.oüS 

s1multaneos, como rcrr.oc.o:'l 
de pedruscos y relleno para 
i!:jualar. 

No tan dese~;:¡¡¿ CO:T•ú 1.:. r.c;;:, 
de err~tJuJ~. Pví sl!:- ;~ . .j~ lc:,:-s<J 

la ho;a, j)ueoe ,,,a.:r.~:.:.r .os 
neumáttcos de la traí.:a so el 
operan o es m ex j)erto. 

Carga por empu;c 

La máqutna c:..c~ .::•~tt: pJrJ 
usarse en sucio> c.v.:: c.:. .... s.:.n 
fricción o que ~on a~cnosos. 

5 
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COEFICIENTE -DE EFICACIA 

40/60 

50/60 EXEDENTE 



1. 

1 

iCONDICICNC:S 

o -

' ' :¿:xc:::LENTE 
~ o -

BU::::NA 

COEFICIE~TE DE UTILIZACION 

QqGANIZACION DE LA OBRA 
1 

E XC EL E ~\TE i g U E ~¡ :\ 
- --- - - j ---- ----

MEO 1 ."'.NA 
' ------ --- ------- -
1 

0.84 0.8'1 0.76 i 

1 

-o ------1 --
0.78 1 0.75 0.71 i 

1 1 

0.72 0.69 0.65 
~ -~- --A ~ -, • O- -o o ------------ -

' 1 
1 0.6.3 o. 6'1 0.57 

0.70 

0.65 

0.60 

0.52 

1 
l 

'1 

--¡ 

- i 
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COEFICIENTE DE UTILIZACION 

ORGANlZACION DE LA OBRA 

-- ---- --- --------1 
1 

! 
l -- --- -r -·- -----------¡-------------·: 

iEXCELENTE j BUENA :MEO 1 ANA j ~llALA : 
• t j : 

1\-- -,_--- ~-,---· --··r --- --·----------,-- --r---¡-- -----~------1 

'\ CO:::..r. Jc.:r-, ¡.. ~., , · · r) 'e- 1' : ! -. c:-c-IC :c....,<C. :I~OR. :.AC. NOR.~EXC.:f\JO: •• ¡ .... XC. NOR.: 
1 \ ~· • ¡ : 1 : 
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' ' ' - -- --: i - ¡ 1 ~ 

'0.65 :0.52 1 0.62!0.50!0.59:0.47¡0.54 Oo43' 
¡ ! ~ ; ; ¡ 
l ¡ l : ¡ : ; 

0.60 0.48 !0.57i0.46j0o54:0.43I0•50!0.4Q' 
: - - - ----- -- • -- - ·- - ~ - - - - - -- - ¡ 
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1 1 1 ' ' 

o . 52 o . 4 2 1 o o 51 ' o • 40 : o. 4 7 1 o • 3 8 1 o. 4 y o • 3 5 ' 
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; ~~~t:DIANAS 

· ~.-1ALAS 
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PROOUCCION DE LOS IGAGTOf1ES DE Cf\f1f11LES DE SERVO·CAM[liQS 
COi'J HOJAS NiVELADORAS DE EM~UJE 

1100 
(841,5 

1000 
(7G5) 

! 
l: 
' 
1 

1 
1 

1 

( 1779 kg de m¡¡tenal-metros cúb1cos fio¡os) 

DISTANCI.A DEL TRAi3AJO DE LA HOJA (EN METROS) 

15 30 45 GO 

780 509 38G 321 

551 375 283 233 

344 237 187 149 

275 187 142 111 
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D!fv~ENS~ONES Y CAlENDAR~ O 

DEPENDENCiA ENTRE MA­

QUiNAS 

10 



SECPETARIA 

l)[ 

OGRAS PUBLICAS 

EC:M·-Nll2 >on,." e c. . 1 " 

DIRECCIOi'J GCI·iERJ\L DE l'víAQüi­
NARIA Y TRA.I\JSPORTES. 

DEPARTAMENTO TECNICú. 1 1 

ESPECIFICACIQ0;Es G ENERJJ..F.S DE M f..O\..fi~; ¡.\~ IJ\ 

TRASTOR DE ORliGi\S DE 90 A 100 EP, EN EL '/O~;.:. :1E CO:~ 

ANGLEDOZER Y ESCARIFICADOR 

MOTOR: 

CUCHILLA: 

ESCARIFICADOR: 

TR.&'JSMISION: 

TRACCION EN LA BARRA: 

CARRILES: 

PESO DE OPERACION CON 
CUCHILLA Y ESCARIFICADOR: 

DIESEL DE 90 A lOO HP. EN EL VO­
LANTE. 

ANGULABLE DE 3.18 A 3. 35M. DE 
ANCHO Y O. 85 A 1.15 DE ALTO 
CON CGNTROL 1-IIDRAULICO. 

DE ACCIONA.l'v1IENTO HIDRAULICC­
DE 3 PUNTAS REM OVIBLES. 

SERVOTRANSMISION CON CO:-NEíZ­
TIDOR DE PAR. 

101000 KG. MINIMO. 

RUEDAS GUIA DE DISCO 1 Z:....?A-:J..S­
DE O. 40 A O. 46 M. 1 CO!'J Uri :.:::\l_ 
MO DE 2 RODILLOS DE SOPO~~LS Y 
CINCO DE CARGA DE LUBRICACIO:\ 
PERMANENTE EN CADA LADO. 

11 ~000 KG. MINIM O. 

ClUdad de Méx1co, a 3 de Abril de 197 2. 

MCU/rrg. 
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ESPECIF~CACIONES DETAllADAS 

CONSUMOS ESPfEC~F~COS 

S E R V~ C ~-o 

CALIDAD 
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SCCr;t;;,v;::., ::JS OílilAS PlloLICA'-> 
J~~~cc¡c~ GE~E~AL DE MACU~NARIA Y TRA~SPORT~S 
J .... ~J~,.:::- .. ,,·~~:\!0 T~:::clCO 

OPIC;:\A DS CC~C~R~OS 

E~PECIPICACIONES DETALLADAS DE TRACTOR SOBRE O~UGAS 

13 

NOTA1 Es nccc~o~Lo ~uc en la colu.n~n "~spcc1ficncioncs dctnlladas del tractor sobre orugas 
ofrcc:.:;.do" se onotc, sin exccpc 1Ón 1 to--lo~; v ClJa uno de los conc•!pto:. scr.alados prcc: 
,.;amonte en los ur.idndcs del sistema mét1·i~o H.d¡cudns er.tr'! paréntesis al final de : 
c~da renglÓn. Cunndo el ospocio no s~o suficiente ~ara oclaror un conce~to dcter~in~ 
uo, dQberé uti4i~~r~o lo pnrtq ¡¡o~t~rior de la hoja ~ue lo contone~ coloc~noo olgun 
simboln de referencia on el renglÓn corrcspondLente. 

CONCr;PTO 

------
1 PiW'h::::DOR 

2 fA~ciUCA~;TE 

) ~'A..:C A 

4 1.'0Di::LO 

5 YC•;"Cil (PHC'i'Ci\ClC:iJ,R GKAfiCAS S03RE CO~ 
Sc~C~ ~~i~C;:FIC05, PO~ENCIA Y PAR UO~OR 
;IC:Si'c:CTC• A RP~' ¡;;;, RI::liii""NES JJAXIMO, IN­
Tr...:":i: ;.;;:~E Y CúiiTli.UO) 

n) ~'ARCA 

b) !'OJ~LO 

o) TIPO y ~ U\'O::RO, Dl:: TIE~~POS 

d) FC7~~~C I A uc:v. Al.. r'REI•O e,, EL VCI..ANTE 
!)Ü ;.·oro¡; (hP) 

e) R Ph' DE REGU!C:N 

r) RPl: ~~A X H-AS 

ESPECifiCACIONES DETA~LADAS DEL TRACTOR 
OfRt:CIDO 

-·· ----------

--

-¡ 

¡ 

5) i'AR ~OTOR MAXI~O (KGM) A RP~ 
--------~------------------------------------------~ 

h) ~U~~RO oc; CII..IN~ROS 
--------------~----------------------------------~ 

1) JIA~E:i\0 Y CAR~ERA (CM) -----------------------------------------------------
J) DC:SPLA~A~It:N:O EWdOI..AR (CM.)) 

--------~------------------------
k) RELAC:i:O~ DE CO~PR~SION 

------------~-------------------------------

l) s:;UACIO~ DE LAS VALVULAS 
----------~-------------------------------------------

m) SOB~~ALIW~N7ADOR 
----------------~----------------------------------~ 

1) MARCA Y VODELO ____________________ ~--------------------------------------------~ 

2) RPM--------------------------~----------------------------------------~ 
n) ~L: 1 3A JC: INYECCION D~ COMílUSTI3Ll::: DIE 

s.;L 

1) "',..R:CA y 1/0UELO 

2: ~:Fo 

o) s.:.s:-.::..•·A C·E Ar<,Ui•QUC: (DE:>CRldiR) 

p) u- ... ;"'""'~r"' ... ,.. ..... ,¡,n;\.,_ 'i<.:11~LADOR (CM) y NUll, ASPAS 

¡-·6?c;so -(~0 ---------- ---------,---------------------------- -- -
1 a) ?;";SO DE E!'3Af\QUE 

--------------~---------------------------
1 

! o) ~~~2 7CTAL JC: C·?c;~ACION CO~ ACCESQR¡osl__ ______________________________ __ 

e) ?2~~ 7~7AL D~ CP~RAC~O~ s¡N CON~RAPC:- 1 
SOS ~ S:~ ACCE3CRIU~. 

-----, 
1 
1 

i 
:=J 

.. 
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·- , .. . 

CONCURSO: 
CONVOCATOR~A 

REG~STRO DE PROVEEDO~ES 
J 

ANAL~S~S DE PROV~EDORES 

INV~TAC~ON 

REALIZACION DEl CONCURSO 

ANALIS~S DE PROPOS~C~ONE3 



..,. 

ING. MANUEL CASTELLANOS 

·~) 
·' j_ C)elecci6n el e 

l) Al se:~leccionar el tipo :r capacide..d de naqtü:naria de 

·e onstru cci6n, ·es ::1eces.;;.:::i.o e.s tuuiar con el r::ayor cui 

d.::.·:1o posi"!:lle los ~Yt..lntos Gl;:u1en0es: 

l) Condicione:.:; de tr~Jajo.- Antes que nuua, es neccsa-­

::--io conoce:::- el tr:~:~.~·.jo o_ue l~a de desar:::-ollo.rse y las 

C"lu.._iu. ~n la cons-crucci6n estos f a.ctores so::.: los si-

::<lien~;es: 

o) ~'Cl.:;uraleza del terreno, incluyér:dose en ésto, la 

clo..-=>e de r:1o..teriales q_t:.e l:n.~:-án de r:overse o illane-

"::l) ::-... :.:e, -:or.d:.d::l::cs ·~f':!. ::n:c~o y l:J.s condiciones I!lete­

reol6 ;icas. 

e) 

l:l c;.¡;;c:::j_6n .:::e ~;q¡c:r:::'!enci:t cnt1:e las r.:6.c;uir~o.:.:;, la 

toposrafia de la obra • 

d) ~l tienpo dis~o~ible uara la ren.lizo.ci6n del -era-

o~-. :'a, -:oi -).üen ~es 

~ ) -J '" ._...... JC""...., 



b) T.:.:. dis~or:ibi1i'~~~;_¿; ~~e los elet::en·cos necesarios :p::'tra 

el manteni:::ien.to y euid;J.do del eCl._ui:po. 

e) La c0ncepci6n, la ejecuci6n, la direcci6n y la cooE 

d:_né.:.ci()n de todQs las o:::>eraciones ~ue afecten el -­

rendir.iicllto. 

Una vez que se ti c:i.1cr~ e::Jtudi::;,_d os los puntos anterio-
_, 1 .d 1 -'. '.e-· d t ' . res, aeoe c~nsl e~2rse e- Glpo especl~lco e raoaJo 

· :ue hé:lbrá de realizarse y los distintos rué todos cuya 

utilisaci6n es posi~le, a fin de seleccionar el tipo 

Por eje~~lo, )U~dc }~e3entar~e a~tern~tiva de seleccio 

~al"' cr¡-.:;::'c 'L:n t::.~,:c-;o:;_' de c·_-.:;_,riL.'s 3r tmo de ne'1..1Z6.tico.c;,­

dond e poc1 P:Jo::-. anotar lo si.:~liente: 

:l:os t c.:::_c-c;orus de carrilc:s son :o.?:qn-Lrw.s de ':~ovi;i.üento -

lento, sin e~b~rco, tienen flotaci6n excelente y pue--

io as co~~~cto y co~o pueden virar sobre pivote, 

:;odas 

locl·c~~,:¡c,. ,-,~. "e"o~'l'~c'o ..... "-'- ·• ,.:;¡ \...t.'-' .J_ V _._ ..J... , lo c~al los d~ c~yor DoviliGad 

J<:::l :_:-. ~r ci'ic.:ier~te:::-_:ent8, !J''ro lé' pl'esió:; del sne:l.o es -

·ho.:s c. :::.n ;:e rr.2.2:or .-~ue en los t;r~,c"cores Cic co..r:-iles. 

~::,,::;:_:.. convenien 

~e s~c~ific3r al~o de Jo. produc~ividad e~ f~vor de la 

de t""'·~"'ocltlcci6n. 

'i 



.:-n .:-~cn<Jr.'J.l, es '1ocibl.c obtoner caiü2.::; COi!1~K:.r·ativ2-s de -

los fcJ."b::-'ic;1 <:ce.s de n:;¡qu~.:~aria, indicnr.C.o l2.s vent2. ~o.s --

Gel u.::.;o de ~n de"C8r::::i!l,J.do tipo de ¡r,áquina en los distir.. 

l.I:-J..::: -v·ez ·-Lue se h.o:¡ elecido e:2_ til)O de lJác:rcü~o., de1je esta 
\ 

":::llocr:r:;e el ta:-.o.[to de lo. n[-...~tüna ac'lccuada p:::..I'a realiza:,:-

Gl l)l'Ülcr l)ti.DüO :::_ue G.ebc "COLli..lr.Jc en cuenta ye.ro. la ..:le-­

lección C.e.l t<.._;-1o.?to :cdccu.:::do, es la dat.:::rnir.ación del --

coofi_cj_en~ce de eficacia y el coeficiente de utilizaci6n. 

Cocí'::cic~te ce :;fico.cic,.- :~in.~:ún cquigo ~;,ecánico _puede_, 
' ' l . d 1 , • d .. 

üY.'."l~):l.JéU' a ::;u Ve OCl O.U 1:1a:·:J.::J.a r C 1<1anera CO.::l"Gll1Uél y 

"'( ~. -. C"' ·¡., - ~ ...:... .. ,_.l,-~ -~:."'n L-,....,1,..., .,...,- l _,_ -1- .,."' 1, .. , ~,,.., "fl'-"" -~UC':ta:., .L--~.L..:.,t::; J .L.:..J •• Aa:,•c.:v·-'- ... eJ. .. ve G- tcCvO.J.. .1umano, .._~ 

l~e.rc-r.te a l..;. -~<lwi~,a del opc::-.::~.c"io:r, lo c-:.:.cü ::-1ace c~1.~c el-

.. .-... \ 
' w• ) • 

:~~fici2~j:c de ~~iJizuci6~.- ~l coeficie~te de utiliza-

---o -u- dn ~.:.::. o::-::'.í~i~.:::c-i/-!:;; r:e_ l:-._, .. ~ O~Jras T..., n,,.,.,,...o~...,,L.L" - -- - - .._. _ _, .. • ""-¡c.... ..._ V o.. !:) ... .l ~-- --

:l·:.d _¡ CO.·>acirJ<lu de~ .cnc::r:~~;,do de la ob:::-:l, la or:_;."lniz.:::.--
,-. ~ 1~ .. , 
'-.J .l '.._./.:.. , 

e."":·t l2. difc re!-::.cia ,}'.le ~Juecie h::.'::le:;,' en cua:..10o a J. a '-ltili­

·-.:=-,\~:~órJ c~e::. o::_·.:i~)o :- ,_;l.~-~,-cific.s.n ·~t:.e el coefici2nte de--

1 .- e• .... ,.....,) COD.:Ji--



.._, 

- L~ -

¡.;n sc(;.üclo. ::;e I.mest::r:-:.;. una klbla obtc:.üua os :;:;.d1stic.:J.--­

mente de cooficienc~~s u o ¡_¡ -vilizacj_Ó:n en función de la. 

or,·~ .. u1izo.ci6!J eJe la oora y de las condicione::; dG tra~)U.­

j o. 

! Conc1lcione::; O;' .::ani z.J.c j_ 6~1 de l.:J. Oin'a 
' 
:de tlr~1~_,o.~i o. . ' l . iJ ... ·:c G. CI".1.'C O Juena Iviecliana /'tala 
1 

~;) .. ,_'.clc~l1 ~o 0 • ::;L~ .J.81 0.75 O.?J 
¡~ 
' )·~1,_0~1.:1 0.'?8 0.75 0.71 0.65 
, '.- ,-.ü_ i ·r1a ': ••L _, .._ .1 0.72 0.69 0.65 ~J.SO 

:·:al a 0.63 0.61 0.57 0.52 

Jja conjunci6n de los u o::; f:lctores o.n~.:;e;·:.o:·~.;:;, .:-educ:e 

:;..ún : l2-s los tie::-.p os re:1.les de que puede (l ispone::.:'s e (le_ 

u::-:a :r.:áqy:i.na, co::lO se ;jnws tra en la t.J.bla si:;uiente: 

:_!o~-. 1 • de 
L1 -!...""t=:t:..J .. l,jO 

: Ic di .l.~l.'J.S 

1 ., 
1 

: 3xce:l(~j<te 

;~_;:_·ic .1 e:.:c. ~10~'. 
1 

1). óS 

de la Ob:::-a 

llecliana 
r .~-~-•. --: '1·"-~- -T~;·:-~.- ·.····o--c-:-· 
1 

............ _. • ! .. ._) .... • 1 _, ... .... • 1.J • 

• 1 

: O J3) O.S6 

i 
1 

: ~J • 3 3 :J • GG 

,·j. 70 0.56 1 0.67 0.53. 0.63 0.50 

' 

0.62 0.50 :0.59 0.'~7 
-" 

' 
¡ 
1 "'""\ '' r7 . Q -· 0 
1 U • •·r, • ;; _; 

0. :·; • 

: 0 L!..:-j 
- • 1 ./ 

U::-1:1. ~ie:0 ::ae se eo~ocen lo~; tiGTipos que rmeden ·esperar­

.;c de ~:...~,1~·-:.jo de c~t::.l-:t cá·:;:_:¡in3., de0e ::.'CCUc2rirso o. las-

~ 1- ,.. 1 

1 Jov'J, 

' 
'" 11 .. -
• ..... ' • '1"\.) ' 

1 

' 

1 

e. :551 
' 



- 5 -

+>r),:J.C de ~-·or~""ci.6:c ···ue p:1·~a ~2da una de .-:·ns --.lá,--~,-3.~ ..., L.. .l..' o 
1

J _ 1..... ..._ ·-,. ... '-'. - c. L _, • _ ,..J V- .! e . .L Ll.J.. .1.J. .J 

eLtbo1:an los di:.3tin·~os í'n1n:lc::.n•!eG p::tra condiciones ó2 

t~mas y hacer las corrcccionAs necc~~rias, de acuerdo 

con el vrlor del factor de cor~ecci6n que se haya obtf 

nido (vor un~~o 2). 

T.vir1ente:~1e:;.1te C(L:lO do~.> co.:J·.\cL1~l.(ió.:;c; dis'liintas van a 1.)1.'0 .. -
ducir un fac-;:;o:"' d ifer·(~nte de u tilizaci 6n, debe cvaluaf. 

1- • • 1 ~ ~ se O:i.1·t,~Y~1CCS :Jl es conve:lllCnGc, •:.e acu0·~uo con .LOs P~-'C-

cj_or.~ y•robables 08 1)~._::;_'aclos en ol ~·,:;-::.·cado, ::;acrifica:c u ti 
.., . ,.....-, ~ ,l i •lT' .- - r'Oj"'' :...l .... ,,-.t·l,; -=i~ 1 ..... l,,~C ..... 0-1 .:..), ,_Q UC\._lc;._ VE. l..._. ,L_I_.,¡_l . ._l(, o recucir lll :L:J.vo:c:::;:!.:).r: 

cree ~;t.l.3.c1~ ó '.ticc-vc··.~~-~o... 

LC.e J.:.:; Je l~JS i':.~.0t,OL"'CS ~11v~~r·:i_o;.,r.;\S, VS i::~~)Orto.!1~;8 COflS:. 

u e I'S.l, t-l 1r ~ .1. L1 c1 e~~~ l ... : ill·:J.C ··~ :, _ ~ el e.l ,J ;.:... .. 1~, ;.&-.:t o G.d (; c·~..l .. :.~d o Ci e l::. 

r.1.squina, o :;:'os f c.•. e ~ores :r:'•:J fe ron :..os funu arflon ·c:..üraen b 0 al 

;· .L ·¡::-l·:lc -;_:..l.:Ji·:>:;to (t\3 } ._,_ oln'3.: 

- ') -¡' • ""• .=. ')" - ~ , ·r C\ ,. -.... (• , ~ 1" ....-, ~-:. • · '-· ., :l. ~ ""' 1- ... , 1-. ... , 0 ":"l- ~ ... -1 · -, -... • ....., .. l J].L• ·.- ..... 1.:-,_._,1_1:. .. ~.) J .. ___ .... 1 l...LO ~tt:,; -'-"' 1)_)_~,-l•- -J·J J.i.L'-,¡ -'-··-,;..1'-J.·.-

f)) 

, . 
;:; ~ 11 t: e .:.,·-! 1:.:. .3el .. ;cc.iÓt) ~"loJ ._;u_-: fl.8..!.."1 .:> .:-;e una r;·Lcv:i_ltln:J., Cd., 

n~ccr ~a dimeas15n y dur~ci6n de 1~ obra, a fin ~e 

oL .. ~oU~.;:_" ~~0-t¡..:'~:"'::...!ir~·:-:-, :-;i ::s pcsible ~v.e 13. ~~2-.'J.LJ..i~(..ti,id. se 

.~~.:--~017~i~e Lot.;,:tJnl31Lt:e 8!: ~: 1 o!J~a. ~~~:-.!. cctsJ coni~r~:1~:--io-

es nec e::; ~.-.t:ci o c¿tJ. ~ :J.l ::t:' el "''"r~; lo .e )1_-..o 1-J.::t~Jl e .. -1-:~ .3 a.l '.i ..... r1 r~:--l 

-::0, 1 -J -...c:;l::-.~·<lo con J.:·-~ CO:l<'licione.s ne dG?lP..nda q_ue -

0:·:i3t;.m en el J!l'Jt'C'J1o .S bien l<1 po::;iole 1.::.tilizaci6r~ 

,,,_ ) ~~-r·:,3 Obl'C'LS :f-._~_:~;,l L':l.:; o 

·.:L:.r,,~::J no :)G'~ con'.-,;¡l._;_ ~l-.3c :.~J·:_¡~iri::- ur: <J.c·ccr~:i~·,aco -

t:i:--,o rle n...,,-,,~ --~-,;.., T) Lr·• 1 '" our:J. ric~) ·-r>fJ. ''CCü''.,..,ir·~.:-·-· -(...._J._ .. ~.J-• ......... _ • ...., L.- - ---C..... ' ......_ " -·- L. •• ~..o.. •Jv 

'\ 1 'l. :...· .... n '-;::,, S·:') l o<>:::i.onl:l.nd o el ·c.3J:iaño c1 e l:J. ;na.--;_"J.i:la.--

.L'i..:; .J. i""..J]J.:-::....J""' 1 c1e ,'J..:! .. l;:.,:~:J CJ:~ 1·:1 C ... -J-;:-;:.:~1__)~-0Gido .:J.:J.I~CL':_O' 

T·l:nt~e. 

] ') ¡J enr.ler.c _L.~- ~~:1 L: ... e -·''1''~ n·- ~ •)'-ro •' .. LI.: V • .;_ L=t;;:_).- \.. t, i' o. e -e or . ' 
l i:-'L ~) 0 :. l,; ~.1:1. ~~ ~:· 

,..,,-­
·"'·' 

1 '"' --c... 

l ~l 1·2' ;~::"'.:.'~~.lin tcj_.!,i~ ·,JcJ. t :t..T!::..:t~-¡0 

re::J..-:!iÓ:~ 1'8 ~,,f-.~ -r 1~-·'J. C:).,... -l ~'- 1_ ... 1 ... '.... 1 1 -' ...... ~ ,_ ·'-"' 

de :.:.na 
, . 

~.1~1·.!.Ul!'"".&.., e::, -

O ;~.L..,'::.S, 1)1 .. 1_ 8 .3 , ~ 
J.. o. :3a:ec 



ciÓ~l de 

llos d·~ ho-;-_.,:! L::. en t;n;_l lín·:;o. de !):•odncc:i_.)-~; .:¿ue P'-'O­

;)i e i eJ·I ·.:-.z.:.j os L· . ..:::; O!'ü s -¡e -LIt il i:3::tei 6 n. 

:"'..U'Ül y ~~ve con t.iencn Jo~:: r.:.n;~os d0 v:.:ÜO)_'CS 

r,innt;es ,_;ín 
C0TIV8-­

l 

est.-lb=..t,.-: 

., ~1 t:• ..... o c. ..... (' \ ... 1 1 :""\ C" ~- ... '- ~ ~ ~ ,1""\ • "¡ '" 1 --.,... (...., ..... ,~ ' ., .., ... .- :_ -j ...- .. ,.... 
_._._ :.. .... ·.. ./ .._,,., , ·- ~ ...... ~ ,,...._.._1... ll...J..i. \..JL~I..'-''~ '~' 1•) ·..:.-' ... _ lu..., V V 



• 

' '. 1 

" ( 

de lus entadisticas orooias si os nue se tie ~ .... '.l 

D•Jn, ó i~i·~n rJe l.1s Üi.Gtitucioncs que se dorJic:::.:; a-

ciona3 ~D;ores y m~nteni2iento -.)r'2venl.;ivo. a n ... rl;ir - ~ 

c1 e ~~ ,~ ~.J() !3 consu~os y ~P a~un~do c0n los 8recios cuc 
-~ .1 

•·i:~~e:::l en r.l ::1: _:·r:~.J.r'lo pa~~;:¡ la o.O.c;ui~3ici6ll c1o <3'-J t;n ~; i..­

r:'G de J~1.·.l~;c:"'i::tl·J3, c::;t~;.olecc:c· J..)s co.:;tos po:r.' u:;.Li·.:.cl 

·"' , -(~ ,J·:'C :: 1 

;,-,:! ::; 1 f'"~...~~ ,_0 .,':Ir· ':lDr-r.:J......,.·LO 'P'··· 
..... ,_ ... J '..J ..: \.,;. • ) ._:.. • l.• ~~ .L • - _. ·-· , / de -



~or~r~os ~e proniedad, 

\i::'].o.r l~:,':lno;:-. 

t·ló->.)(10 ce concu·cso, ya que con él ::>e pueL1c¡1 ~~::;·;:; __ bloc-:-;~:> 

_p~:viamen~e ~o~ss l~s con~icianos ~ae se d0~een. 

l~ calebr~ci6n de concursa~ de adquisici6n: 

l.- Go11voc~toria.- DAba rcc~lza~se una co~voc~tc~ia 

) ·-. 

,, 
~.-

e 
) . -

(~1.1e 01. J~QZC:tn • 

!~ll do S (:!jj ~· .i. :·~~ c;i '_J t;·¡~¡) S e _.JI' O ~¡e e e~ o :"e S' e].:; o·-; ~á :.:.:1 ~ ·J .l.."'­

·-..:- ~t""1:t :3·3l~:c~:5r~ de '1--~·--:81~~ )3 í1_1l8 :-:'ellrlar2 J.os :..·et"r..ii-

s j_ :: o .::; n e ~~ e s - ·.: ~ o s : :-.) l:; ·J.:_, l o e ü1 o s • 

, __ "") 

~ l '\.l. 

Ir'v j_ t :.r in:: i vidunL:~::.n ~e -
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BULLDOZERS 

NIVELADORAS 
DE EMPUJE 

BULLDOZERS 

NIVELADORAS 
DE EMPUJE 

?AY DOZERS 

Para 1n1c1ar 

Es excelente para abnr tro­
chas, para remoción de pe­
druscos, para construcciÓn de 
cam1nos transitables. Se en· 
cuentra d1spon1ble con d1s· 
pos1t1vo de alzada hidráulica 
para aumentar su produc· 
tiv1dad 

T1ene la venta¡a de mclinarse 
para esparc1m1ento lateral del 
matenal o para hacer trochas 
en laderas. 

ExcavaciÓn para 
acarreo corto 

Puede compet1r favora· 
blemente con la draga de 
arrastre o con la pala cuando 
el matenal excavado ha de 
moverse a cortas d1stanc1as. 

Cuando el matenal está bas· 
tante flo¡o, la mayor super· 
f1c1e frontal, con frecuencia, 
provee más traba¡o efectiVO 
que el bulldozer con ho¡a 
recta, pero menos que con la 
ho¡a Sem1-U. 

Excavac1ón para acarreo corto 

Los c1clos de t1empo son más 
rap1dos con matenJI flo¡o en 
terreno f1rme. D1spon1ble con 
una var1edad de ho¡as h1drau· 
licas de 1nclinac1ón para 1gua· 
lar los requ1s1tos del traba¡o. 

Para desmontar 

Es la me¡or máquina cuando 
no es necesano mover el ma· 
terial a mayor d1stancia de 
60·90 metros. 

Lo m1smo que arr1ba con la 
venta¡a ad1c1onal de mclma­
CIÓn para esparcimiento late· 
ral del matenal. 

Relleno 

Una excelente máqu1na para 
este uso, especialmente 
cuando no es buena la super· 
f1c1e del suelo. 

La me¡or máquina por el 
hecho de que puede inclmarse 
para esparc1r lateralmente la 
mayoría de los matenales, 
con el tractor mov1éndose 
paralelo con la zan¡a. 

Relleno 

Es la máqu1na aprop1ada para 
usarse en terreno f1rme o 
cuando se reqUiere traba¡o 
sobre el pav1mento. 

lO 

Para desarra1gar 

La me¡or máqu1na d1spon1ble. 
Puede uséJrse para irboles 
grandes y pequeños. Equ1pa· 
da con arrancadora de ho¡as. 
puede usarse tamb1én para 
arrancar malezas y remover 
rocas. 

Lo m1smo que amba con la 
venta¡ a ad1C1onal de 1 nclma· 
c10n para trocha concentrada 
a la IZQUierda o a la derecha 
con el extremo delantero de 
la ho¡a. 

Carga por empu¡e 

La máqu1na más versá<il para 
este traba;o. Agrega peso a: 
tractor y perm1te o<ros usos 
s1multáneos. como remoc1ón 
de pedruscos y relleno para 
1gualar. 

No tan deseable como la hoja 
de empu¡e Por ser rr.i.s larga 
la hoja, puede ma:<ratar los 
neumátiCOS de la traílla s1 el 
operano es mexperto. 

Carga por empu¡e 

La mác¡u1na excc.cr.te par.:. 
usarse en suelos c;uc> c.;u~an 

fncc1ón o que son arenoso~. 

S 



""'lo cJol 
Tr.1ctor 

TD·25C 
TD-258 

TD·20B 

TD-158 

TD-98 

PROOUCCION DE LOS TRACTORES DE CARRILES DE SERVO-CAMBIOS 
CON HOJAS NIVELADORAS DE EMPUJE 
(1779 kg de'mate~ial-metros cúbicos flojos) 

DISTANCI~. DEL TRABAJO DE LA HOJA (EN METROS) 
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551 

344 

275 
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30 

509 
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84 

45 
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61 

60 

321 
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50 

75 

237 

172 

103 

80 

38 
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ro 2sc 1000 
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CALCULO DE PRODUCCION DEL 

BULLGRADERINTERNATIONAL 
C/) ~ 1 ! 
~ \ \ i 1 1 ::J 600 ! 1 

~ (459) r-----t,--t--\,t-i\----t-;,+F\--1-+--+--t-i -+------+----+-' -+-1 -, 

~ 500 1 \ \ ¡ i J 

~ (382,5)1 ~ ' ¡ 1 

~ TD 208 [ '\. ' i 
oc ~-;~~-r~,~-+~,~11 ~~~-~4-+1~~ 
~ 400 1 " 1 " - l'-.. 1 

~ (306) 1 '\! 'L 1 "'- 1 ! 
§¡-LT_DT-15_8~~~~~~~~~--·~ ll"~d-~i ____ -+jl~~~·~~~-~~-~~ 
~ 300 \1 "~ 1 1 N i ~ 1 

~ í229,5) 1 )r. ~! p ~ 
~ i 1 " i"-1 i. 1 1 ::-1 
g 200 : 1 1 N. 1 1 ~ 1 ~[J r5J) i rb9ski ' i ['--..l ~~ i 1 1 1 

100 ~L 1 ~~ 
(76,5) !11-ll~l"oo.........;o;;;;::j----t-1 -¡-, --r--+--=t,~"'i'. --~~ 

~--~; 1 1 1 ¡ il 
oi~1 ~~~~~~~~~~~~-LJ-Ll-L~l 

50 (15) 100 (30) 150 (45) 200 (60) 250 (75) 300 (00) 350 (105) 
DISTANCIA DEL TRABAJO DE LA HOJA EN METROS EN UN SOLO SENTlOO (m) 
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73 

31 
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ProducciÓn Hoj¡¡s Top¡¡clori1s 

PRODUCCION ESTIMADA DE UN TRACTOR /"Z.-
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DE CARR 1 LES CON HOJAS TOPADORAS 
UNIVERSALES Y RECTAS 
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SECRETARIA 

DE 

OBRAS PUBLICAS 

EGM-Nl J 2 FORMA C G. 1 A 

DIRECCION GENERAL DE MAQUI­
NARIA Y TR.Al'JSPORTES. 

DEPARTAMENTO TECNICú. 

ESPECIFICACIONES GENERALES DE MAQUINARIA 

TRACTOR DE ORUGAS DE 90 A lOO HP, EN EL VOLANTE CON 

ANGLEDOZER Y ESCARIFICADOR 

MOTOR: 

CUCHILLA: 

ESCARIFICADOR: 

TRANSMISION: 

TRACCION EN LA BARRA: 

CARRTI..ES: 

PESO DE OPERACION CON 
CUCHILLA Y ESCARIFICADOR: 

DIESEL DE 90 A lOO HP. EN EL VO­
LANTE. 

ANGULABLE DE 3.18 A 3.35 M. DE 
ANCHO Y O. 85 A 1.15 DE ALTO 
CON CGNTROL HIDRAULICO. 

DE ACCIONAMIENTO HIDRAULICG­
DE 3 PUNTAS REMOVIBLES. 

SERVOTRANSMISION CON COWER­
TIDOR DE PAR. 

10,000 KG. MINIM O. 

RUEDAS GUIA DE DISCO., ZAPl\1/,_S­
DE O • 4 O A O • 4 6 M . , CON U N l'Jt I ;\ l 
MO DE 2 RODILLOS DE SOPORTES Y 
CINCO DE CARGA DE LUBRICACION 
PERMANENTE EN CADA LADO. 

11,000 KG. MINIM O. 

C1udad de Méx1co, a 3 de Abril de 197 2. 

MCU/rrg. 
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D~R~CCICN GE~ERAL DE MAQ~lNARIA Y TRANSPORT~S 
i),,~·.;,.>-;:,¡•·::1\TO n;.::nco 
OPICI~A DE CONCURSOS 

ESPECif'ICACIONES DETALLADAS DE TR~CTOR SOBRE OKUGAS 

NOTAs Es necesario que en la colu~na "aspecificac¡ones detalladas del tractor sobre orugas 
ofrec~do" St: t.ulote, sin excepc~ón, todos y Ci.IJa uno de los conceptos señalado:. preci 
samente en los unidades del sistema métrico i~dicadas entr~ paréntesis al final de ~ 
o&Qa ronglÓn. Cuun~o ol QBpooio no 6ea aurioient@ p~ra aolarQr un oonoe~to Qotermina 
do, deberá utilizarse lo parte poster~or de la hoja que lo contenga colocando algÚ~ 
sÍmbolo de referencia en el renglÓn correspondiente. 

CONCE:PTO 

------- ·------------
5 MOTOR (PROPORCIONAR GRAFICAS 

S0~0S ~S~~CIFICOS, POTENCIA 
KESPECT0 A RP~ EN REGIUE:NES 
T~í.C'I'l'E::TE: Y CONTINUO) 

SOBRE CON 
Y PAR MOTOR 
IJAXIMO, IN-

ESPECifiCACIONES DETALLADAS DEL TRACTOR 
Of'RECIDO 

í a) MARCA _________________ r------------------------------------

-·~ 1 

b) ~·ODELO __________________________ -+---------------------------------------------
c) TIPO Y NU,ERC D~ TIEMPOS 

----------~---------------------------------
d) POfCNCIA N~TA AL fRE:NO EN E:L VOLANTE 

DEL MOiOrt (HP) _______________________ ~------------------------------------------~ 

e) RPM DE REGIMEN i ---·¡ 
f) RPl~ MAXHIAS _____________ -1------------------------·--l 
g) PAR MOTOR M AX I!IIO ( KGid) A R PM ________ _¡___________________________ . _ ., 

l 

h) :-IUII.ERO DE ClLINDROS _________ +------------------ ----------i 
i) DIAME'IRO Y CARRERA (CM) _ .. ______ _j 
j) DESPLA~A~I~NTO EWBOLAR (CM,J) j ·-----+------------------·---·· --- -------' 
k) RELACIO~l DE COMPR::::SION ________ ,__ _________ _ ' ------i 

1) SJ'¡'UACION DE LAS VALVULAS ______ _;r-------------

m) SOGREALI~ENTADOR 
----------------~----------------------------

--------+-------------------~ 1) MARCA y VODELO 

2) 

-----+----~ 
RPM 

n) ::iCl1 EA DE INYECCION DE COMBUSTIBLJ:; DIE 
SEL 

1) ~'ARCA y PIOüELO 

2) T:::FO 
------------------------r-------------------------------------~ 

o) :OlS:'ó.I'A úE AKHAi.Qt!E (DESCRIBIR) 

p) L)¡A•.'STRC' /C:iiTILADOR (CM) y SU!I. ASPAS 

~--¿;-¡;Eso-c~G')- --

i a) ?SSO DE El'BARQUE __________________ ~-------------------------------------
i b) ~~50 TCTAL JE ~ PE~ACION CO~ ACCESORIOSt' 

1 

---·i 
e) ?~SO :'OTAL DE OPERAC;ON SIN CON:'RAPS­

SOS Y S:~ ACCESORIOS, 

' ---·- ------¡ 
1 

: ·_:-::-.-.~----- :::J 

~ 
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C O N C E P T O 

INDICADCRES E'i TABLr.:RO DE INSTRUMENTOS 

(:JI, :'jQ) 

a) A'~Pt:í<Wt:TRO 

b) TACOl•'ETí10 

e) VELOC II''::Tñ O 

d) HORC'I/i,Tf<O 

e) TEt~PERATURA AGUA DE REFRIGERACION 

f) TET!P2RAT~JRA AC ,:":ITE TRANSMISION 

g) n;:,?ERATtJR/. ACEITE CONVERTIDOR TOR-
SION. 

h) r~ GSION ~ -- .. .,. . 
Mio..• l .. CONVERTIDOR TORSION 

i) PRI;:SION ACí ·:, LL.oRICACION MOTOR 

") Pr<ESIO:l ACLT::.: TRANSMISION 

k) PRESION ACEITE COI1 o USTIBLE 

l) NIVEL PCLITE CO~BUSTIBLE 

ESPECIFICACIONES DETA~LADAS DEL TRACTOR 
OPRECIDO 

. 

1 

1 

1 
;.,) DE RESTRICCION DE FILTRO DE AIRE 

----~-----------------------

-

1 

1 

·-----~~--~-T-~_o_s __ ~E_s_P_E_C_IfiCA~R:_:)========--==t:::::======================::J 
8 

'-) 

--- - -----------
fi LTKOS (s:r, NO) 

a) CC'.'::lU~TIBLE 

b) LL1:-RICANft. ~·OTOR 

e) ACEI'l t; HlüRAULICO 

a) AIRE 

e) A::EITE: lJE R><:'bVI-jlOtl 

f) C·:·.-·c S (O::SPECIFICAR) _j 
~====---:-:=====:±=============================== ___ l 
---

~~::D:DAS GS 'l E:R A i..ES (I/) 

a) LAR:;C CCN CUCHILLA 

b) L;.KGO .:JI~~ CUCHILLA 

e) A;.c,.-c DEL TRACTOR (Sii. CUCHILLA) 

a) ALTO A LA CUBIERTA DEL I.'OTOR 

e) ALTC AL TUBO DE ESCAPE 

f) DISTANCIA ENTRE CENTROS DE RUEDA 
'í CATARINA 

g) DISTA:lCIA E::ITRE CARRILES 

h) CLARO MINIMO 

i) RADIO DE GIRO EXTt:RIOR MINI!.lO 

GUIA 

----
' 

---1 

__ ¡ 

' 

----~ 
--. 

1 

------~ 

-- ---:-¡ 

10 E~SRAGUE DEL MOfOR 

a) MARCA 'í WODELO ______________________ +-------------------------------
1 
: ________ _, 
: 

b) TIPO (S~CO, EN ACEITE, OTRO) -------r-----------------------------------
e) NUMERO DE DISCOS ---------'---------------- -- ----------
d) DIA~ETRO (CM) ____________________ _¡__ ___________________________________ - - ------ --1 

1 

e) ~üP~RflCIE ~E CONTACTO (CM2) \ 
==...:..:.J 



- ) -

CONCEPTO 

------- -

1T SISTEMA DE DIREC CIOH 

a) EMBRAGUES ___ _ -----
1) NUMERO :;e; DISCOS 

2) DIAMETRO 

J) SUPERFICIE DE: CONTACTO 

b) CONTROLES (HI DRAULICOS, MECANICOS, 
OTRO) __ _ 

e) OPERADOS PO~ (PE:DALES, PALANCAS, OTRO) 

:E d) FRl:.::-iO-E~~BRAGL 
LA/jCA, OTF<JS~ 

(SIMULTANEO, PEDAL 'i PA -
--

ESPECIFICACIONES DETALLADAS DEL TRACTOR 

OFRECIDO 

--- -------- ----------------------r-------------------
12 :'fU,NS:.'ISI0N 

a) ~ARCA 'i MODELO 

b) TIPO (D¡RECTA, SERVO) _____ _ 

19 

l 
1 
; 
1 

1 

¡ 

! 
1 

i 
1 

' 1 

_J 

--1 

1 
¡___ ____ ------------

-------------------- 1 

.¡ 
1 

1 

1 

----- ¡-

1) C:; V~::;:0: ~~D;::_:OT~- ----- - 1 

b) RELACION ---------------------------------------- -- 1 

e) Nc MERO De t'AS0S 1 

d) NU~•ERO ¡:¡e:; FASES J 
-==~~~==~-================~ 

14 VELOCIDADES (KM/HR) 

a) AVANCE 

b) RETROCESO _______ _ 

! 
1 

------- _____ _¡_ 
1 

1 
1 

1 

, ________ 5 _______ _ 

2 ______________ ~6 ______ __ 

). _____ _ 7 : ------- -- - -------! 

lo ________ a------------- - 1 

1 
.¡.._ ______ , ____________ 5----- _________ _¡ 

2 __________ 6 ___ _ 

). _________ 7 ______ -- -- -- --

___ -------·-·-- -------- --- -- -------4======-=====8 -----=--·-_--::_.::_ -----

~~---,-5 {~~~c~~~J~D~i""B~~~-;~~-;~~-(x-;)~-.~---- -~- ;=============~:--_-_-_-___ --_-__ -_-_~==-~: 
' 1 J_____ 7 ____________ ¡ 

1 -------------1~--_:4~=========-=8==== ---=~! 
a ) T l F'O (? l G l DA, A,-.¡ GULA BLE), _______________ -4---------------------------------- --- -i 
b) LARGO {Ll) ____________________ +---

1 e) ALTO (~) -------- __J_ _______________ _ 

d) ¿~PESOR (MM) 1 

-- ----------=------==----------- ---- --·-- __ -=t:=_ ---------

------· J 

1 

1 

----~-=-:_! 
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1 

17 

¡ 
1 
1 

1 

1 
1 

1 

18 

1 

L 
19 

- ,. -
CONCEPTO 

e) ANGULOS DE TRABAJO 

1) HORIZONTAL (GRADOS) 

2 VERTICAL (GRADOS) 

f) ALZA MAXIL:O (U) 

g) DESCENS0 "AXHIO (Y) 

h) CONTROL H¡DRAULICO (SI 1 tfO) 

i) CANTIDAD . E CILINDROS HIDRAULICOS 

1) TIPO DE A\'CION 

2) DIAMET~O i LONGITUD (CM) 

!"RENOS DE SERVICIO 

a) TIPO (DISCO, TAMBOR, BANDA, OTROS) 

b) ACCIONAMIC::. ro (HIDRAULICO, MECANICO, 
OTRO) 

o) DIAMETRO (CM) 

d) SUPERriCIE DE CONTACTO (CII2 ) 

e) COLOCAClON 

FRENOS DE ESTACIONAMIENTO 

a) TIPO (DISCOS, TA~BOR, BANDA, OTRO) 

b) ACCIOrlAMlEN_v (HIDRAULICO, NECANICO 
OTRO) 

e) COLCCACION 

CARRILES 

a) 
...., 

ZAPATAS 

1) CANTIDAD A CADA LADO 

2) ANCHO (Clol) 

.3) ALTURA DE LA GARRA (M la!) 

¿¡) SUPERfiCIE DE CONTACTO CON EL -

SUELO (crl) 
S) PRESION SOBRE 

ESPECIFICACIONES DETALLADAS DEL TRACTOR 
OFRECIDO 

' 

--·-

-

--

EL TERRENO (KG/C~2 ) 
b) SUSPENSION (OSCILANTE, RIGIDA, OTRA) 

i 
·-----+~-----------------------------

! 
1 e) RODILLOS DE CARGA (CANTIDAD) -----

1) MONTAJE (BUJES, BALEROS,OTRO), __________ ~-------------------------------------i 

2) LUBRICACION (!"ORZADA, PERMANENTE~) ______ ~--------------------------------------~ 
d) RODILLOS DE SOPORTE (CANTIDAD)~----------~------------------------------------

1) MONTAJE (BUJES, BALEROS, OTRO)~------~-----------------------------------~ 
2) LUBRICACION (FORZADA, P~RMANENTE)~----~-------------------------------------

e) AJUSTADüR DE TENSION (HIDRAULICO,DE TOR-
NILLO, OTRO), ____________________________ ~----------------------------------~ 

r) PROTECTORES CONTRA ROCA S (SI, NO):__ ______ !------------------------------------~ 
1) INFERIOR ~TERN0~------------~-----------------------------------------
2) INfERIOR EXTERNO 
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CONCEP'rO 

-

r J) PARA f<UC:DA DENTADA 

1 

--
4) PARA RUEDA GUIA -

g) TIPO DE RUEDAS GUIA (DISCO, RAYO, 

h) DIAW.ETRO RUEDA GUIA (C11) 

i) DIAMETRO CATARINA (CM) 

~SPECifiCACIO~~S DE:ALLADAS DEL TRACtOR 
OfRECIDO 

----- ----¡ 
1 

! 
--l-- --

OTRO) 

~/ 

-

--

[2o CONTROL HIDRAULICO 

1 
1 

1 

1 

r 
¡ 
1 

! 

a) TIPO DE BCMBA (PISTONES,PALETAS,ETC,) 

b) cr'AC:DAD EN LTS/tnN A PRESION EN KG/cri_-'-,------------------- JI 

e) PRESION DE OPERACION DEL SISTEMA HIDRAU- j 

LICO (KG/CM2) +--------------------j 

ct) AC!I:'ULADOR DE PRt:SION H!DRAUl.ICA (SI, NO) i-1----------------------1 
e) ENfRIADOR DE ACEITE HIDRAULICO (SI, NO) i 

--------- --------- -- -- ________ -:::__t_ 

----------------------,---------------------
21 qrsTE~'A ELt:CTRICO i 1 

----~ 

22 

a) VOLTAJE 1 

b) CAPACIDAD DEL G~NERADOR (AMP). ________ ~----------------------~ 
e) oA~ERIA (S) 

1) CA:\ TI DAD 

2) i<UMERO DE PLACAS POR BATERIA 

J) CAPACIDAD POR BATERIA (AMP/HR) 

d) CANTIDAD DE F'A!<OS ___________ --r-----------------------4 
1) ADELAr;n: _______________ -'---------------------- .. l 

2) AiRAS 

J) O ROS (E::;PECifiCAR) __ _ 

e) LUZ E~ TABLERO DE lNSTRUMENTGS (SI,NO) 
--~---------------

f) PRECALENTADCRES DE ENCENDIDO (SI,NO) ____ L----------------
g) fiPO REG~LADO~ DE VOLTAJE (ELECTRONICO 

ELECTROUECANICO) 

CAPACIDADES (LTS) 

a) DEL TANQUE DE COMBUSTIBLE 

b) D":L SISTE\'A HIDRAULICO 

e) DEL SISTE1!A DE: ENfRIAMIENTO 

d) DE:L CARTER DEL ll'OTOR 

e) DE LA TRANSI.'ISION 

f) DEL CONVERT}DOR DE TOr<SION 

g) 1.'A:\DCS F'I N A LES 

h) 07í<A (C:Sf'EC IF':C AR) 

l 
--1 

1 

1 
- - " 

2J ACCE3CRIOS l~CLUI~ S EN LA COTIZACION i 
(SI, ~lO) 1 

----------------------------------~----------------------------------------, 
a) BA>"A DE Tir-IO ------ ·----+------...-------- -¡· 

Pí<OTECCIO:\ DE CA~TER Y TRA~SYISION -----+----------------------------1 
~----e-; ¿NGANCHE DELANTERO ___ ~---------~----------~------------~ 
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CONCEPTO 

d) PROTt;CCIONt;S LATt;RALES DEL "OTOR 

o) ENCENDEDOR DE CIGARROS 

f) CAJA DE Ht;RRAMIENTAS 

g) OTROS (DESCRIBIR) 

21+ ESCARifiCADOR 

a) YARCA 't MODELO 

b) PESO (KG) ESPECifiCAR CON CuANTOS 
~lENTES INCLUIDOS. 

o) TIPO (RADIAL, PARALELOGRAMO) 

d) CONTROL (HIDRAULICO, OTRQ) 

e) CANTIDAD PISTONES HIDRAULICOS 

1) DIAMETRO Y LONGITUD (CM) 

r) CANTIDAD DE DIENTES REMOVIBLES 

1) TIPO PUNTAS (REEMPLAZABLES, -
NO REEWPLAZABLES) 

g) MAXIMA PENETRACIO~ EN EL TERRENO -
(CM) 

h) AllCHO TOTAL (CM) 

i) ANCHO DE CORTE (CM) 

j) ESPACIO ENTRE DIENTES (CM) 

25 DESCRIPCION DE HERRAMIENTAS 

26 OTRAS CARACTERISTICAS 

NOTA1 AdjÚntense catálogos con caracterÍsticas. 

ESPECifiCACIONES DETALLADAS DEL TRACTOk 
Ofrtt;CIDO 

México, D.P'. a 
de -----------

de 19 

REPRESENTANTE DEL PROVEEDOR 

RRO/rmqb. 

-
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i\PROVISIONAMlEN'I'O DE Mi\TERJi\LES Y EQUIPO. 

6.- APROVTSJONi\MJENTO DE EQUIPO. 

2 2.- EQUIPOS ESPECIALES. 

l.- Genet~a l·idades: 

Den1t ro de Coda instalaci6n industrial, merece at.enci6n 
cspect~d Los equipos destinados a proporcionar los servi-­
cios a1~i liares de la misma, por lo que a continuación se 
procede~~ a detallar los procedimientos que PETROLEOS MEXl 
CANOS, emplea por medio del Departamento de Ingenieria de 
Procps¿ de Ja Gerencia de Proyectos y Construcción para el 
aprovisionamiento de: 

<:cncr·adot·es de vapor 
Tot'l'es de Enfriamiento 
Bomhas y Compresores 
Cambiadores de Calor 
1 r·a;t arn ien tos de agua 

' . Bás(u.las y equipos a f j nes. 

romando romo ptmto inicial 1 as bases de diseño y los -
J'c!quc~r·i:mtcnto-. de servirías pat•a una instalación industrial, 
ilJ.JO,\;ado' ('OJl 1111 d iagt•ant.l IIWC,Ínico de f IU,ÍO Se procede a ."'>C­

lC<'CLOilar c!l cc¡uipo nc<"csario que r·eaJ Í{'C en la forma m~Eo 

efjcJcnte, y por consiguiente mas Pcon6mica, el servicio -
que se _espera de él. 

f:':·-t :a se 1 re e í ón rHwmalmente se hace de la s igu lente fol.: 
ma: 

1.- l>c•lc!r·min,,,·jón de la:-> caracleristica.s principale:-. del­

.!::'lU 1. po: 

'¡ 

Ln:-i cl,tlns pr.incí.pales. que deben indícarse al selecciQ 
n.u· 1111 :rqu i po. son: 

R.l•l'!.!<h de llperac j Í1n 

e· nnd i (' i "lll'.., e r· í t í e as de trabajo. 
J-:...; llC:l' 1 1· i cal' í one--; de ,. abr icac ión. 
l'¡·ucb.l~ ('instalación . 

. \¡H\'ado"" cun Jos códí!:!;os, norma.-; y t•eglamentos apJicn­
hle::-- a t qJo de equipo, al lugar y clase de instalación. 

Jj_ ... 

4144 
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2,- Sol ic_itud de cotizaciones. 

E~tos documentos se elaboran con el fin de efectuar un 
concnrs.o entre fabrican·tes que, apegados en la definición, 
clara ~ concisa,de la especificada en la documentaci6n de 
r·equ i si e i6n preliminar, conduzca a seleccionar la me,j or 
pr·opot"iC' lón entre t.odal!l t,a~;~ que s~ puedan ob-ttm~f' f;ttl tt.1 .... 
mercado. 

" .,.- Concurso. 

La elaboración del concurso se apega a la información 
requerida en la solicitud de cotizaciones una vez que ~e 
han der'inido las características principales del equipo y 
que nor·ma lmen te se complementan con datos necesarios para 
que t>J proveedor· calcule el costo unitario de opera e i6n -­
~iel equipo que es una de las formas de evaluación por par­
te de PEMEX; las especificaciones y bases sobre las cuales 
se vaya a hacer el análisis de comparación de cotizacione~. 

4.- AnáLisis comparativo de cotizaciones. 

Como pr i mt·r·a parte de este análisis se comparan las -­
caracler·íst icas rís icas de cada uno de los equipos ofr·ec i­
dos por· los fahr·icantes concursantes en sus alternativas -
con las est ipuJadas por el comprador en la solicitud ele ro 

Lizarinnes. 

De e.,;ta comparación se seleccionan los equipo.:; quP- CU.!!! 

plen compleldmente con todas las condiciones de operación 
1 

y espec.it'icaci·ones r·cqucr·idas y entr·e estos de hace una e\·i,l 

luación' de costo unitario de operación que cons~:/ite en cal­
cular t!l impor•Le de: consumo de energia. amortización. fle­
t,es .'- man i ohr·a~, dcr·echos aduana les, seguros, instala e ión ~­

man t crt i mi en t o . e t. r • 

Fn Los rasos que aquí se estudian Jos costos·wdtar·ios 
• ' 1 de o¡.>t.•r·ac 1 on que se evaluen con base anual son: 

Pa•·a: <~«>ncrarlores de Vapor 

Tort'es de enfriamie!! 
lo. 

Pr·eci o por tonelada dP. vapor· 

Prec'io de 1000galone5 de a.!,!."ua. 

nombas y compresores ~recio de manejo:de 1000 galo 
nes a millón de ~ies cóbico~. 

ff ••• 
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Tratamientos de agua 
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Pr·ec jo por Millón u e B'nJ. 
Precjo por metro cúbico de 

agua t.ratada. 
Precio por tonelada maneja­

da. 

En la par·Lo técnica del análisis ~Se evalúa t.amb:i én 1 a c·.2 
tización de partes de repuesto recomendadas por cada fabri-­
cante para un periodo normal de operación previamente deter­
minado, que con los precios de las refacciones comunes nece­
sarias para pruebas y arranques y las herramientas especia-­
l es para instalación y mantenimiento se comparan en forma 
porcent-ua.l con e] precio global de Los equipos ofrecidos. Es ., 
to df1 en forma somer·a un indice de los posibles g;{s tos de 
manLenimient.o. 

t:n la comparación de cotizaciones conviene hacer notar -
que la parte comercial puede ser definitiva en La selección 
de cqttipos que además de cumplir con todo lo requerido tenga 
un cost.o un i t.at·io de operación aceptable, ya que la de[ ini-­
ción puede incJ inarse al equipo que tenga mejor tiempo de en 

trega o condiciones de pago atrayentes. 

l'ambién infLuye el lugar de fabricación y el sitio de en· 
Lreg,, puesto que los transportes, 1 as primas por seguros, m-ª 
n iobt·as ~ a lm.tcenaj es, derechos de importac i6n, etc. pueden -
tenf't' 1111 cost n tal que notablemente in[ 1 uya en el importe t.Q. 
tal dt•l l'<Jiltpo como en Su costo Unitario de operaci6n. 

C11ando rl Pquipo es muy pesado o muy voluminoso resulta 
pt·áct tco ..;;ni ic·it.ar coti¿ación en dos fol'mas: 

a )- 1 bt·e a LHlrd o en e.l lugar de f abr icac i6n y ensamblaje ~ 
b )- i br·e a bor·do en el sitio de instalaci6n. 

F,...( o cortv iene por·que él algunos f.1bPicantes les puede 
pr·opor·cinnat· \'enta,~as ya sea pot· la localización de su pla!l 
ta o por·quc tengan tlll buen depaPtamento de tráfico que les 
pt'OIJOI'c i onc un sistema de transporte-tiempo de entrega a tri!,, 
yent e. 

C11ando en l. os concursos se t. ien en pr·opos ic iones con equ..l 
pos ll par·t e dP ellos de fabricación ext.ranjePa, se debe to­
ma•· cnmn pt·emisa fundant«'ntal que la política nacional es f.Q 
ntt'llLII' la jndust ¡•ja it.lt crna por el sostén de fuentes de tr-ª. 
k1_¡n ~- c\asión de diviséis; sin embargo, en cualquier empresa 

nn dt•be per·der·se de vista que los puntos fundamentales son-.:. 

# ... 
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ohLener· el mejor· equipo al precio más econ6mi("o y si c!:-.t.o 

no :-.e obt,i ene con el fabr·icante nacional no es conven i en-
'-

te que el- nacionalismo influya en una _mala selección. 

5.- ~elecc-ión final del equipo. 

Los factores decisivos para escoger- el mejor equipo -
son e 1 impor·te total y el costo unitario de operación, 
sin embargo. en algunos casos se pueden tener otros facL.Q 
res de importancia como la uniformidad con equipo existen 
t,e par·a simpli.car refacciones; la familiarización de per­
sonal d,c operación y mantenimiento con una marca en espe­
cial o Jas politicas de crédito internas de la empresa. 

6.- Pcd ido. 

En _la tabla comparativa o en un anexo, generalmente -
un infor·me de evaluación se anota con claridad cual es el 
equipo especifico seleccionado como más adecuado y cuales 
fuer·on 1 as •·azones de la l selección. 

Fl pedido ron que se concluye Ja selec-ción del equipo 
debe dco;;c•· i h ir sus princ j pales caracterist icas y las con­
dirinne.,.; come•-ciales de la operación como precio unitario 
númer·o de unidades import-e total fechas en que se entrega 
y acepta el pedido, fecha de entrega deJ equipo prometido, 
Lugar· y forma de entrega del mismo, tipo de empaque, for­
ma de facLlu·ación y documentáclón~~ fugár- forma de pago, 

etc • 

. \1 pedido deher·án anexár·sele todas las especificacio­
nes planos P información técnica que sirvió de base a la 
solicit-ud de cnt ización :va con los datos del fabricante -
se] ecc i onado .'- que debe ser,· ir al pr•oveedor· para pt•oceder 
a la compr·a dt• matct·ialc:-; y parte c-omponentes, a la inge­
nier·ía ele talle•· y a l.a fabricación del equipo. 

rl'r·minada la selerriÓn'_on,·ienc notificar a los demás 
provcPd,or·es e 1 r abr· i cante seleccionado agradec iér~dol es el 
int.er{~s y esfner·zo que pusieron en el conrur·so. 

o.- Control de compr·a. 

Par·a que los depart-amen~os de ingenieria conozcan 1 os 
tt·ámites de adquisición del equipo seleccionado ~onviene 

·' 

# ••• 
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nol: i ( i,caJ'I es cJ fabricante y tiempo de enLrf~ga of"•·~c ido -
~ 

pa•·a qtu~ p•·o~•·amen Sil'-' 1 aboa·es por' l.o que •·e:-.tu~cl.a a Jll'o-

yect.o ~o iu.--.la·lación J't!Spect,iva y ruando se rcquiPI'en dih_!! 
.JOS con dat.o"i par·a cimentar,. int,crcont!c:L;u·, su~ninisl.•·a•·le 

ener~í,,a el{·c:Lr·jca, etc:. ~e necesita pr·cparar dt~ anL<'mano 

una rc;lación de fechas de _e;..trega y dcvoluci6n;. de esta -­
c·lase 1dc dibujos aprobados por el comprador y ~tue tamhién 
s i..rvan~ de base para que se efectúe una inspecc'ión de fa-­
hricac i.Ón antes de la definitiva de entrega. 

7.- RC:gistr·o de resultados. 

C.nnviene llevar w1 registro clasificado de costos por· 
t-ipo d!e equipo en donde se anoten los datos de: importe -
del ewt i.po, costo de las refacciones, luqar y .tiempo de -
entrega y los calculados como costo unidírio de ope•·ación; 

. u 

costo~ estimados de fletes maniobras y almacenaje hasta -
el 1••-~a ,. de inst,alación, derechos de importación y costo 
de i ns 1 a·l a e .ión. 

Di¡cha información rcsul ta úti 1 en estimados de ro!".to 
de ins.talac iones futuras y permite .. llevar un control com­
pleto ,del proceso de adquisición del equipo comparable con 
ot.ro que se requiera posteriormente. 

,\PROV J,,SIONMHEN TO DE GENERADORES DE VAPOR. 

1.- Oh jeto 

EVALl•AR L\S PROPUESTAS CORRESPONDIENTES :\ LA SOLICITl"D DE 
1 

COTilACION <._lliE AMPARA DOS CALDERAS DE 200 T/HR C/l' DE \':\-

POR llE 85l' I'STG Y 900°F. 

I>El'I"RNT:\.\R 1 .-\ OFERT.\ DE ~tENOR COSTO l INICI:\L + OPER\C IOX \L) 
V 

DE 1.:\S OrEKT.\S DE UN CONCURSO INTERN.\CION.\L. 

~.- orcr·tas r·ccibida~ 

Oc a<·t~,er·do con l.a inv i..t ac.ión hecha paPa el d.isei\o y sunu­

nist •·o de maLer·ialcs pa1·a erección de dos calqer.as pal'a -
una i ns tal ación de] Al t.j plano Mexicano, se t•ec i~iero11 la~ 

' siguient-es ofe1·t-.as. 

1·.\111\ 1 (ANTE ",\ 11 con ingenjerí.a inglesa. 
1'.\ BlUf'.\~ TE ,, B" con ingen i.ería japonesa. 
F :\ B R T C :\\'TE "C" con ingenierí.a italiana. 
F .\IH~ 1 C.\~ rE "D" con j ngen i cr· .í a e,..,tadotLnldense. 

# •.• 
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L.t í.nv lt a e i6n incluia las Especificaciones generales 
para <:laderas, Tableros de Instrumentos, Sistemas de Con­
trol, Motorps El~ctricos y Turbinas con un cuestionario a 
fin de que los concursantes lo llenaran. 

3.- Ofertas descalificadas. 

Las ofertas siguientes fueron descalificadas enmare~ 
dose a continuaci6n lcis puntos principales donde no cum-­
plieron con lo solicitado en las especificaciones. 

a) - FABRICANTE 11 8 11 • 

> 
No proporcion6 los·l~~~s de condiciones de operaci6n 
pot· lo que no es posible conocer el comportamiento de 
la unidad. 

La ut.s t t·umcn t. a e i6n ofrecida no cumple con el Sistema 
de conl.t·ol requerido. 

No proporciona todo el equipo requerido en las especi 
fitaciones como es: 

Chimenea de la altura adecuada. 
Cambio automático de accionamientos en ventiladores. 
Invprsor de corriente. 
Eq11ipo anticontaminante. 

b)- F,\BRJCANTE "C". 

Nn garantiza la opet·aci6n de J a caldera cuando se gen~ 
r•en picos por mas de 3 horas, habiéndose pedido gat·an-
1 ia pal'a operar• con car·ga pico durante un lapso mínimo 
del4 horas. 

~(l. se cnmpr·ob6 la ef icienf'ia de e.st,a caldet•a en útst a­
l éH'_iones conocidas par·a quemado de combust6leo pesado. 

1 a c•f ic icnc ia gener·a L de la caldcr·a es menor qttc la -
t'C'qu et· ida. 

·'.- lli'ER 1':\S CONSIDERADAS PARA EVALU:\CION. 

Cun f i.ne'"' f'Ompar·at ivo.s de tomaron las características 
' .... 

de c.tda eqtt i po ofrecido analizando como ventajas las que -

fl ... 
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prc~entan la mayor significaci6n de disefio dentro de lo -­
soJicit.ado y las del equipo incJuído sin .haberlo requerido 
y que representa ventajas su inclusi6n. 

' 

Como desventajas se tomaron las características que rn_Q 

nos .s igrd f icaci6n presentan dentro de lo solicit.ado y 1 as 
del equipo no ofrecido pero que fue solicitado. 

r Ba.io et>l·os conceptos se analizaron las siguientes ofe.r: 
t.as: 

a)- FABRf\i\NTE "A". 

~Ventajas: 

Pr·oporc ion a con t. rol de temperatura de aire de dos ele-
mento::;. 

1 

Pr·oporc iona analizador de pureza de vapor. 
Propor·c ion a el horno mas profundo. 

Desventajas: 
··No pPopor·ciona candados neumáticos en los elementos fi 
nales de control. 
Pr·opot·ciona domo de menor diámetro. 
Pr·opor·c ion a el horno de menor voJ umen. 

b )- FABRICANTE "D". 

:Ven t.aj as: 

Pr·opot'C' ion a el dom~ de mayor diámetro 
Propor·c ion a el hor:-mó de mayor volumen. 

1Pt·oporr iona el precalent.ador· auxiliar de airt~ I.Ínicamcrr 
'te para emplearlo con temperaturas ambient.alc.s infet·_i\) 
r·c::-. a -ll1° F. 

l)p,-.;,·c·nt a.1as: 

l'r·oporTion.t una chimenea por do . ..:; calderas. 
~o uH·Juyt• invep.sot· de cot·riente. 

4.- B \SES PAR.\ E\'ALUACION TECNICA. 

a)C.~lculo del ronsumn Peal de combustible a partir· eh~­
lo~ r·equer•imientos te6Picos de air·e y ttnicamente con ln~ 
·'-'tguicntcs datos de cada fabr·icantc. 

-- --- -------- - --- -· ·---- ---- ---- ·- ----· - ---·---------- -----------
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CON C J:P'l'O. 

1.- Exceso de aire. 
Temper·at.ura de: 

2.- aire a La salida del preca­
lentador· auxiliar. 

3.- nire a la ~olida del preca-
lentador Pegenerativo. 

4.- gases a la chimenea. 
).- (:'lltrada del combustible. 

6.- Fugas en el precalentador. 
7.- Pór·d idas de calor por radiación. 

8 . - Pu r·eas. 

Se aplicó la siguiente fórmula: 

•.v 
HL + H2 H3 + H4 - HS 

en donde: 

'.V = 
~i = 
Hl= 

11:!= 

113= 
114 =--

consumo de combustible. 
cantidad total de calor incluyendo purgas. 
Calor suministrado por el combustible. 
( alcn· suministrado por el aire para combustión. 
C.dor· pt>r·dido con Jos gases a chim€'nea. 
Ca 1 ot· ~umin i_strado por el combust il> 1 e sin quemar·. 

115= C.t 1 OJ' requerjdo por la fracción de agua formada en La 
combust.jÓn. 

En unidades del sistema in~~~~. 

b)- Co1mpr·obación de la capacidad de los ventilador·eF>. 
r. 

Base!-.: mane.Jo de aire para quemar el combustible gaseoso -
.11 1 ll'l ,_; de ra r·ga de ] a calder·a. 
1 e;·:,; d e e'\. ces o de aire. 
fl'l·.:~ de fuga~ en el precalent.adnP. 

l / • L'lll 

t'l. 1.1u :3~ 

SL'l°F ~-

::-\e llill j I!IH~ llll 

!-.iguicnte: 

l''\.ceso de carga est~tica. 
lb de aire (teórico) por· lb de gas combustibJe. 

1 b por pie" densidad de a i I'P en el lugar a --
J ;! • 2 ps ia. 

factor de holgura del V en L ilador en 1 a for·ma-

# ... 
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Fll = 

VF ve 
X 100 ve 

En donde: 

Fll factor de holgura procentual. 
VF = Volumen de aire manejado ofrecido por el fahricanl.e. 
VC Volumen de aire manejado calculado. 

e)- El otro dato calculado es la potencia necesaria para el 
accionamiento del ventilador del tiro y tratándose de -­
t~uPbina de vapor Se calcula también el COOSUmO eJe vapor. 

d)- Consumo de vapor empleado en el precalentador auxiliar. 

Con base a: 

T i_po de vapor y su calor latente. 
100% de carga de la caldera 
Datos de aíré de PEMEX. 
Tempcrabtra de las ofePtas. 
Calor espec~fico del aire. 

Se hizo un::~. tabla comparativa para demostrar los resulta 
dos anlet·iores: 

ro;-.¡cEP ro 

ConsttJIIO de chm 
bustúLeo Fc1ctor 

d(~ lto] gltl',\ d_f' 1 

Vcnl i Ltdnt·. 

Consumo clt> ,·a­
pn•· P<ll'a ,\('('ÍO 

1\<IIIIIC'IIIO lllt'bi 
na l i t·o. 
Cnn'""Hmo dt· 'a­
po¡· pat·a ¡>r'f>('_!l 

Lenl.adnr .111 x,.­

de atl'e. 

J b /h r. 

,., 
, .. 

J b, h&· 

" A " 

.14 000 

7 

11 üOO 

F A D R I C A N T E S 

" B'' "C" n D'' 

35 800 36 000 35 001."' 

o 1 :.! 

15 001.' .) 000 

l'a•·a lt,tn'l' esta igualación se hizo una relación de las­
p;u·,, ... ,. q11P le t'J.ltat·on a cada fabt·icant.e de acuerdo con la­
,...p¡ • • i tud de col i zac i6n. Se tasó con p1•cc i os de partes comu-

# ••• 
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nes o calcu.lados. 

Se hi:r.o separación entre costos del equipo nacional y 
extranjero. 

Se dedujeron los costos estimados de la:!i part.alii que ~ 

o'f re e 1nn de má~S. 

Todos los datos de este ejemplo han sido desvirtuados 
y por lo tanto no deben considerarse como base para eva-­
luaciones futuras. 

Se anexa tabla No. 1 con los precios desglosados. 

&1 el inciso de Resto de componentes de la Caldera los 
pt·o,·et•dores incluyen los costos de ingeniería y facturación. 

().- COSTO DE OPERACION. 

Se hizo la evaluación de los costos de operación de dos 
con tiempo de amortización de 15 años y se agregaron los -
impot·t~s anuales de servicios para ambas calderas. 

a) ,\mortizac ión - Con un interés compuesto de 10% anual: 

0.10 (1.10)
15 

Fp = 0.13147 
(1.10)'.15-1 

b) Par·a cal euJat· los costos de operación se tomaron los si, 
~tientes valores de cédula. 

Cnmbust6leo nacional 5ÓO 
Vapor· de 850 ps ig, 900° F 
\'apot· de 30 psig, saturado 

Fletes de: 

. \ Puet·t-o o f¡·ont era l'1cxicana 
l>e Puerto Japon~s 
De Puet·to, ILa.l i ano 
De Nueva Yol'l.:. 

,\1 lugar de er·ecci6n: 

Dt• !"'uerto a frontera Mexicana 
DP Monterrey, N.L. 
Dt• México D~ F. 

$ 0.085 litro 
20.00 tonelada 
8.00 tonelada 

¡~-~ del i mpot•t e de mal • -1 

1% fiel importe dP m.qt. 
O o 8-
0.4 

# ••. 
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e) Se consideró un año de operación normal de 8760 lloras. 

d) Se bonificará un crédito de fabricaci6n nacional (incl,ll 
yendo fletes nacionales) del 15% de acuerdo con el si-­
guient-e factor: 

Fe = (1 - 1/1.15) = 0.13 

e} Los costos de los servicios al año son los siguientPs: 

CombusLóleo nacional 500 
Vapor de 850 psig, 900°F 
Vapor de 30 psig. 

$ 339/ lb añt;> 
80/ lb año 
32/ lb año 
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f) EL cobLo de instalación se consideró como el 60% del.­
importe de los materiales, incluyendo secado prueba<; y 

1}/ 
puesta en marcha. 

g) EJ costo del agua tratada se tomó a $ 0.50 por tonela­
da de vapor producido considerando agua desmineraliza­
du e lueluyC!lndo el costo de los condensados recupera-­
dos ya trat. ados. 

h) El sueldo de los operadores se consideró a $ 150.00 -­
el iat· ios y con las calderas trabajando 3 turnos emp1 ean 
dos dos operadores por turno los 365 dias del año (pa­
ra in e lu 1 r prestaciones). 

i) El co~to de mantenimient.o se consideró el 5% de] impo.r:: 
te de la~ caJderas instaladas. 

) El ,l 

de 
bas 

consumo de energía eléctrica para bombear el agua -
alimentación se tomó a$ 0.10 por K~vH, empleando bom 
de 1 ('ll10 psig y 80'7<~ de eficiencia. 

k) Lbs gastos gener·ales se considerat•on como el 4% del -­
equipo insLalado. 

TAIJLA No. 2 

RESUMEN DE COSTOS DE OPERAC ION ANUAL DE UN GENERADOR 

DE VAPOR DE 850 PSIG Y 900°F. 

FABRICANTE 

A) IN\' ERS J ON INICIAL 

~latcei<~ 1 P~. 

In s 1 a 1 ,H· i ón 

r· 1 el e~ 

Cn:-.to ÍltSlalado 

EN MILES DE PESOS. 

"A" 

18870 
11322 

186 

30378 

B) CllSTO ·\NUAL DE OPERACION 

e uml>us t i h l (' 

\g11a t ¡·a Lada 

E1tC'J'gÍ.1 elértrica 

115 09 

385 
476 

" 11" 

12655 
7593 
1 012 

21260 

12118 
385 
476 

"C" 

1782 o 
10602 

1055 

2l)56i 

1218i 
385 

1 

476 

,, D'' 

1/62 o 
10572 

211 

~S4l'\.~ 

11847 
385 
476 

# .•• 
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fABRlC\~TE 

TABLA No. 1 

RESL;~¡D; DE PRECIOS PARA IGUA.L.-\CIOK DE Et¿UIPOS 

2 GEKE~~DORES DE VAPOR DE 850 PSIG A 900 °f. 

~ HILES DE PESOS. -

A B e D 
TIPO DE FABRICACION i\ac. Ext. Total N ac. Ext. Total N a e o Ext. Total Nae. Ext. Total 

CO;\C EP ro. 
a) Equipo cotizado 800 

Refraclario y aislamien 1200 
to 

Ventiladores tiro froz-ª 
do 

Accionamientos ventil. 
Estructuras metálicas. ÓOO 
Chimeneas 400 
Instrumentación 2400 
Partes de repuesto. 270 
Resto Componentes cald. 26000 
Inversor de corriente 
e) Equipo Faltante 
Chimenea y duetos 
Instrumentación Adecuada 
Inversor de corriente 
Ventil.Turbina y duetos 

10 

d) Bonif.por equipo no ~ol.-64 
e) Costo total igualado 31616 
f) Fletes hasta el lugar 188 

de("recci6n. 

600 

750 

400 
130 

4100 
120 

-16 
612-l 

184 

soo 
12 00 

óOO 

/50 
óOO 
400 

2800 
400 

30100 
12 o 

50 

-80 
37740 

372 

g) 
h) 
i) 
j ) 

Costo total con flete~.31804 6308 38112 
Fracción Fab. % 83.4 16.ó 100 
Cr·édito por' fah.nal. -41.35 
Costo evaluado con 
eréd i to por fab. na 1. 

33977 

253 

700 
900 

3000 

inc. 
300 
240 

1600 
1500 

15000 
120 

80 
1200 

12 o 
550 

o 
25310 
1772 

2 53" 2 7082 
0.9 99.1 

-33 

27302 

700 
900 

3000 

300 
240 

1600 
1500 

15000 
120 

80 
12 00 

12 o 
550 

o 
25310 
20~5 

27335 
100 

430 
14.00 

770 
500 

1800 

5200 

200 

10300 
336 

10636 
28.2 

500 
40 

2800 

inc. 

2400 
500 

19000 

100 

930 
1440 

2800 

770 
500 

4200 
500 

24200 

100 
200 

o 
25340 35640 

1774 2110 

600 
1000 

600 
200 

:!000 
200 

22500 

220 

27111 
78.8 

-1383 

37750 27512 
100 81.4 

36367 

600 

700 

1000 
100 

5500 

120 

-20 
8000 

150 

5150 
18.6 

-3577 

32085 

600 
1000 

600 

700 
600 
200 

3000 
300 

28000 

220 

120 

-100 
35240 

422 

356ó2 
100 
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IIl.- EVALUi\C fON DE 'rORRES DE ENFRIAMIENTO. 

1.- OBJETO. 

'l -·-

Evaluar las propuestas correspondientes a la solicitud tle co-­
tización que ampara uha torre de enfriamiento de 15000 galon('H 
por• minuto, 

OFERTAS RECIBIDAS. 

Se rec-ibieron las ofertas de los proveedores siguientes: 

Fabr~icante "A" 
r-abr~icanbe "B" 
Fabrican-Le "C" 

Con ingenieria nacional. 
Con ingenieria estadounidense. 
Con ingenierta estadounidense. 

3.- OFERTA DESCALIFICADA. 

Se eliminó al fabricante "C" del concurso porque cotizó una-­
torre diferente a la que se solicitó. 

4.- BASES DE EVALUACION. 

Se cuantificaron los costos de energia de ventiladores y bom-­
beo, asi como las p~rdidas por arrastre y se pasaron a valor -
presente, considerando un periodo de amortización de 15 años a 
un in te¡~~s de 1 O% anual. 

El facLor· correspondiente es: 
15 

0.1 {1.1) 
Fe = 

5.- PRECIOS 

15 
(1.1) -1 

= 0.13147 

De las nferLas consideradas se tienen los siguientes precios: 
i 

FABRlr~NrE A 

Hateriales nac1onales 860 
1\lat-.er·iales de impol't.aci6n Z90 

T o t a 1 1150 

B 

600 
600 

1200 

En miles de pesos, 

¡ 
' 

En esle ejemplo los precios son ficticios y de ninguna manePa 
rleb~1 considerarse como base para otra evaluación. 

# ••• 
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FA IH{ I"Ci\N TE "A" "B" "C" IIJ)II 

e) 

\'¡¡pOI' alta pi'CS iJm 2120 )7.6 o 17f>Ó 1 ') 2 l) 

Va por ba.ia pr·esl 6n 3 )2 4HO .384 lbO 

Sueldo operadores 329 329 329 321) 

,\mortl zacl6n 3994 2795 3887 3734 
Hantenimientos 1515 1063 1473 142 o 
Gastos generales 1215 850 1183 1136 

Costo total 22095 24256 22064 21007 

Producción anual de vapor 17 52 000 Ton. 

COSTO lJN ITARIO DEL VAPOR $12.61 $1J.84 $12.59 $ 11.99 

7.- COSTO UNITARIO DE VAPOR. 

Dividiendo el costo de operación entre la capacidad anual de 
la caldera se obtienen los siguientes valores: 

FABRICANTE 

"A" 
"B" 
"C" 
"O" 

8.- TIEHPO DE ENTREGA. 

COSTO POR TO~ELADA DE VAPOR. 
$ '12.61 

13.84 
12.59 
11.99 

i\ continuari6n se indican los tiempos prometidos de entrega 

tanto deL pt>imer· como del último embarque. 

FABRICM..¡TE 

"A" 
"B'' 
"C" 

"DI! 

q.- cn~cursnm ES. 

PRIMER EMBARQUE 

52 
52 
56 
32 

(EN SEHANAS) 

liLII~lO 

EHBARQC E 

69 
68 
80 
-ló 

Dc11t •·o de la~ dos ofcrL.1s que cumplen, se recomienda selec-­
rJonat· al [ab•·icantc '"o" por menor lnvet'sión inicial, meno!' co-:; 
f.o 11111 l ,u' LO de vapor y mejor tiempo de entrega con la consider-ª 
r 1 t1n que se solicite cotizaci6n por 

,, ) 1111a rh j menea más para separar la existente. 

h ) i •n· e t· sor de e o r riente • 

t'll\ ~~~ llll!JLH'l C'S deben acercar·se a los est i.mados. 
11 

-



b) Bombeo: Manejar 15 000 GPM con una carga de 
36 pies y una eficiencia de 85%. 

e) 

b) 

15000 X 36 
X 0.746 X 8000 X 0.12 $ = 3960 X 0.85 

a 15 años y al 1 o% = 114 800/0.13147 = 
Total 

FABRICANTE 11Bn 

a) Ventiladores; 2 motores de 100 HP c/u 
200 X 0.746 X 8000 X 0.12 = 143 200 
a 15 años y al 10% = 143 200/0.13147 

114 800 

Bombeo: Hane.i ar 15 00 GPM con una carga de 
37 pies y una eficiencia de 85% 
15000 X 37 
3 96 0 :'\. 0. 8 5 X 0.746 X 8000 X 0.12 = $ 118 000 

a 15 años y al 10% = 118 000/0.13147 

e) Total 

9.- PERDIDAS POR ARRASTRE. 

- 16 -

$ 872 900 
168.9 700 

$ 1089 000 

897 200 

$ 1986 2 00 

3 Se consider6 un costo de$ 0.15 el m de agua de repuesto: 

FABRICANTE 
PERDIDAS IIA 11 11811 

% 1 1.5 
GPH 15 22.-5 

~lCPA 27252 40878 
Costo ANUAL $ 4088 6132 
A 15 aiios y al 1 o% $ 31100 46600 

10.- FLETES 

Se tomar~ como punto base de entrada de los materiales de im­
pol'taci6n y se penalizará con un 1% de su costo por concepto 
de fletes nacionales hasta el lugar de erecci6n y 3% por der.!:, 
chos de importaci6n y 4% de Los Angeles, Cal. a Laredo, Tex. 

FABlUf'ANTE nAn nsu 

HaterLales de importaci6n $ 290 000 600 000 
Fletes nacionales 2 900 6 000 
Fletes ext, ranj eros 24 000 
Dt> ¡~e e lt os de importaci6n 8 700 18 000 

Total fletes y derechos 11 600 48 000 
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6.- TIEMPO Y LUGAR DE ENTREGA 

FABRICANTE ''B" 
Lugar 

"A" 
semanas lugar semanas 

Materiales nacionales Cuautitlán, 
Méx. 

Materiales de importa- Laredo,Tex. 
ci6n. 

18 

18 

Cuaut,epec, 
M6x. 

Los Ange-­
les, Calf. 

7;- COSTOS ADICIONALES (ESTIMADOS) PARA ERECCION DE LA TORRE. 

fABRICANTE "A" 

a) Concreto armado 
b) CabezaJes de distri­

bución de agua. 
MateriaJes 16" y 18" 
Hano de obra (50% de 
materiales. 

e) Erección partes internas 
d) Total 

FABRICANTE "B" 

a) Con e reto armado: 
Depósito a6rtla fr·ía 
Colado en columnas 
Colado y poslcnsado 

b) Cabezales de distri 
buci6n de agua. 

120 
30 

100 

400 m
3 x $ 2000/M

3 

40 m a $ 400/m 

3 
2000/H

3 
m X $ 

X 2000 
X 3000 

Materiales: 18", 40 m. a$ 500/m. 
Mano de obra (50% de materiales). 

e) Er·ecr. j ón partes internas 
d) Total 

8.- COSTOS POR CONSlir.tO DE ENERGIA 

= $ 800 000 

16 000 

8 000 
176 000 

$1000 000 

240 000 
60 000 

300 000 

20 000 
1 0 0L10 

140 000 

$ 770 coo 

Se cons.i.der·6 que la torre trabajará S 000 horas al año y el 
Costo del 1\Wh es de$ 0.12. 

F .-\13RIC.\~ TE 11 A" 

a) \"cnlj IL1dores ::! motores de 150 HP c/u 

1)0 X 0.746 X 8000 X 0.12 = $ 107 400 
a 15 d~os y al 10% - 107400/0.13147 = $ 816 800 

20 

20 
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11.- CREDTTO POR FRACCION NACIONAL. 

Se concedió un crédito del 15% en base al precio inL(~r·nacional 

a la fracción de contenido nacional de cada fabr i c:an Le. 

Crédito= (1 - 1/1.15) x contenido nacional= 0.13 x ~ontonido 
nacional. 

FABRICANTE IIAII "B" 

Materiaies Nacionales $ 860 000 $ 600 000 
Fletes nacionales 2 900 6 000 

Total Fracción nacional 862 900 606 000 
Crédito por frac. nacional. 

112 200 $ 78 800 

12.- RESUMEN DE COSTOS A 15 AÑOS y AL 10% 

FABRICANTE nA" " nn 

MATERIALES $ 1 150 000 $ 1 ·2oo OOQ 

ERECCION 1 000 000 '770 OQO 

CONSUMO DE ENERGIA 1 689 700 1 986 200 
AGUA POR ARRASTRE 31 100 46 600 
FLETES Y DERECHOS 11 600 48 000 

SUBTOTAL 3 882 400 4 050 800 

CREDITO FRAC. NACIONAL - 112 200 ·- 78 800 

TOTAL 3 770 200 3 972 000 

13.- CONCLUSION. 

Se recomienda colocar pedido al Fabricante "A" por tener m~ 

nores gastos de operación, mayor contenido nacional y mejor 
tiempo de entrega. 

IV.- ANEXOS: 

a) CUADRO Cmll'i\R:\TJVO PARA GENERADORES DE VAPOR. 

b) CUADRO COr-IPARATIVO PARA TORRES DE ENFRIAHIENTO. 

e) CUADRO cmtPARATIVO PARA SISTEf.IAS DE DOSIFICACION DE PRODUCTOS 

QU Ull COS A TORRES DE ENFRIAHIENTO. 

d) CUADRO !'ARA SELECCION DE BOl-IBAS CENTRIFUGAS VERTICALES. 
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SELECCION DJ: FUl:NTES DE l\PROVISfONl\MIENTO ---------------------------------

POR: ING. LUIS JAIME GUERRERO REYES 

PRIMER!\ PARTt: 

Cl\IU\C:TCRISTTC!\S Y EV!\LU!\CION DI: PROVEEDORES -................................ •...-.·----~........._--... ......................... ..........___ ... ...-.-......... . ·---
La selección de fuentes de aprovisionamiento es 11 y debe ser 11 un derecho y una 

:..; responsabilidud clcl compradoro En el ejercicio de su profe'sión 11 es en el arca 

de selección y evaluación de proveedores en donde el comprador desarrolla sus 

rné1s grandes esfuerzos y donde su trabajo 6 cuando es desarrollado correctamen 

te, es mayormente upreciado por los departamentos de la empresa a la cual sir 

ve. 

La selección de los mejores proveedores es un contínuo reto para el comprador. 

Las dor:isioncs a<:<:rtudas a este respecto, son las que distinguen al profesio-

nal, ¿Jl experto 0 dentro de su función para el suministro de materiales y equifX)So 

v Es la intención de este tema e] indicar algunos conceptos que deben tomarse en 

cuenta en la selección de fuentes de aprovisionamiento. tratando de abarcar y 

explicar 1 lo mejor posible, los mejores elementos de juicio que se puedan ma-

nejar con este propósitoo 

El ideal cie cada comprador es el tener a 3 confiable3 y competentes proveed o-

res concursando para venderle sus productos, cada uno de ellos ofreciendo la 

mdjor cul idad, entregas oportunas y precios competitivos o Generalmente esta · 

situación no so presenta, por lo que el comprador debe encontrar y seleccionar 

l<lS fuentes de ,lb<lstecimiento m~is conv<:nientes y hacer su selección, generé!..!. 

rncntc ~ después de lu cvuluaci6n de vurius ofertas prometedorus. 
o 

Se pueden cl1s tinguir y discutir 4 etapas en el proceso de selección de fuentes 

de abastccimi0nto. Estas son: 

l) l.cl '''vcstig,lción preliminur. 
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2) La solicitud de cotizacióno 

3) I.u evL~luación 0 ne<]ociaci ón y selección del proveedor. 

4) l.a experiencia obtenida. 

r.l objcllvo ele lur:: comp_rets as CJ(O'!t'lornlrnentc:: resumido c;;omo ·"Comprar oportunn-, 

ment<~ los productos requeridos 0 con la calidad ade_cuada, en la cantidad co­

rrecta8 rÜ precio- más conveniente y al mejor proveedor". Esto significa que. 

puro. la sel~cción de un proveedor deben ser consid~rados los siguientes fac:to _. 

res b:1 s icns: 

a) Calidad 

b) Precio 

e) H.espa!rlrJ técnico 

d) Garantío:. de entrega 

e) Fac;tores legales 

Para el curnplimi<"nto, por pmte del proveedor, de estos requerimientos, deben 

anul izarse léls s t(Juicntes caructerfsticas: 

INST/\LJ\CTONCS 1\DCCU/\D/\S: · 

Debe com;idcr,•rsc si el tdmuiio el~ la empresa es adecuado para suministrar 01 

producto en Id cantidrtd_y calidad.dcseudclS y si sus instalaciones aseguran 

Tnstuldcioncs oclccu,Jdos en equipo" buenas·re.laciones entre empleados, se9u­

ndad induslrt.-11{/ equtpo moderno y.dc reserva para as~gurar las entregas. Una 

plontd que se v{' orcl('nodo en su arreglo y limpia en su.ap_oriencia es el rcsul­

t<ldo de un plcJntr'umicnto y manejo odccuc:1do y eficiente~- Al comprador esto ele 

be tranot.:lli,:,ltlo y cLule confianza en que e'l producto obtenido está ·fabricado 
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con culiclucl y limpieza 0 u~cmás que las posibilidades de problemas financie­

ros,, incencl ios., <-lccidentes o cualquier otro desastre son m(nimas. 

RESPALl lO TECNICO Y CONTROL DE C/\LJDAD: 

Uno de los füctores más importontes es el conocer qué tan estricto es el con­

trol ele calidad en el producto manufacturado. En la selección de un provee­

dor 
8 

estP es el factor qu~ requiere mayor atención o Es aconsejable y conve­

niente que el comprador visite las instalaciones del proveedor-concursante 

pur<1 entrevistar al personal encargado de f~bricar los productos, con el prop.Q. 

sito de evaluur sus conocimientos técnicos en las operaciones o procesos de 

fabriCi:lCiÓn qlH:' están, SUpervisando y de SU habilidad O mejorar 1 en todo caso, 

esas operaciones. Deben ohservarse los métodos de inspección para saber si 

son i:ldücundos pari:l asegurar una calidad buena y uniforme • Algunos de estos 

son: 

Si las materias primas son analizadas Hsica y qurmicamente y si se 

reciben con certificados de calidado 

Con qué frecuencia se hace la inspección durante la producción. 

Cómo se lleva el control ele cnlidad, porcentaje de rechazos y causas. 

Empleo de técnicas modernas ele inspección. 

Cuicluclo en el manejo de las materias primas y de los productos termi-

nudos, para evitur cluños. 

v PRECIOS f~AZONfiBLES: 

Tres f<lctores son escencié!lrnc~nte necesarios para determinar precios razona­

blc1s. I:l productor de be conocer sus costos, eficiencias de operación y deter­

minar una satisfactoria recuperación de su inversióno 
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:CN'J'i<.f.GM1 PI\OMf.TID/\S: 

Un<t consideración importante en la negociación del suministro es el lograr 

Jos udecuc1clos pléi?.Os ele entrega., Esto va unido siempre a un efectivo con 

trol de lc-1 producción dc•l proveedor 0 en base a inspecciones periódicas. 

FACI U DI\ DES DE FIN/\NCJ 1\MII:NTO: 

r:n uno ncqocít1C"ión de compras de gran magnitud, el proveedor selecciona-

\ 
do debe cDnL:lr con l<1S facilidades necesarias para sostener adecuadament(;:! 

sus compromisos finclncieros, pma asegurar que no haya problemas con las 

cornpr0s ele l<1s rnatori.:1s primas requeridas paru la fabricación del muterial 

o equipo comprudoo I:n caso de duda, su solvencia se puede confirmar con 

las in:;tituciollcs de cr('jdito y oficinas investigudoras especializadas. 

POLTTlC!\ DE VCNT!\S: 

f.l provecclDr dcbG tener buenas relaciones laborales o Su equipo técnico dEl_ 

be Pstar octu<1lizado con lus técnicas de producción más modernas. Sus ac 

tttudes hacio su trubajo y hucia su cpmpañru deberán asegurar una gran ca-

lldod y confiobiliclud de los servicios que ofrecen. 

l.OCALIZ!\CION C:f.OGRI\FICA: 

Se delx~r6n r·>,<lminor con prioridad 1 lus fuentes de ubastecímiento mé1s cer-

cunas'" y de encontrarse conveniente el suministro de un equipo de una fuen 

te ele oriqen r1lcjoclu al lugar de compra o de uso, se considerurón dentro de 

lu evuluodón los conceptos de costos de transportación; ele inspección y 

'v ele comunic·,wtón, Y•1 que gr::·nerulmentc estos costos son muyores para fuen-
J 

tes de .tl•.v.;tt''-~Imicnto distantes. 

Los prolJéliJk", probl8mrls de trunsportc deben tumbión ser tomodos en cuentao 

Pora ld : r· lección ele un proveedor 1 algunas veces es importante el peso o el 
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volúrncn del producto ya terminudo, yu que este concepto puede cambiar com 

plelumcme rn.testra decisión de compra. 

HONESTTDAD: 

Si el comprc1dor y el proveedor adoptan actitudes positivas, sus relaciones 

sertm mucho m<1s eficaces y ventajosas para ambas J'>mtes~ Hay algunas uc-

titudes., cli ciertas situaciones.., con las cuales el proveedor puede mostrar su 

deseo de ayudar: unc1 entrega más rápidu a la ofrecida, condiciones de pago 

(..) adecuados y facilidades de financiamiento, servicio oportuno, etc~ 11 son al-

gunos buenos ejemplos .. 

Analicemos ahord los factores b<1sicos de compra: 

A. CALIDAD 

Cadu empresa debe determinar un programa positivo para el control 

de calidad r que cubrr1 todas sus compras y suministros o 

La detcrmi nución de la calidad puede ser obtenida por: 

Unu adecuada especificación de los requerimientos .. 

La se lección atinada de los proveedores que tengan la capaci-

1 

dad y el respaldo técnico para ofrecer la calidad deseada. 

El ejercicio de un trabajo adecuad? para el control de calidad o 

Es literdlmcnte imposible escribir con todo detalle en cada orden de 
i 
1 

com¡Jru,. las especificCJciones de calidad aplicables pnra cada pro-

dueto que se compra, pero una especificación de calidud debe ser 

s,iempm purtc de la negociación de compra. Dicha especificación 

puede logrorse: 

De las especificaciones del comprndor. 

De J¿¡s especificaciones de la oferta del vendedor., i 
l 



. ) . -~ 

' 
D<~ lils especificaciones ele usociaciones de Ingeniería. 

De llJ·; especificacionf!s de nsociaciones industriiJles o nor-

milS gubernamentaleso 

El control ele culid<:l(l es el trubajo a desarrollarse en la inspec-

ción de lus enlrcgln;, incluyendo la aplicación de pruebus de cu-

l_idad r cuando estas sean necesarias, para asegurarse que la cali 

dad ele cudcl entre!)i.1 esté de acuerdo con lo solicitado en el pedi-

Los comprudores deben señalar a sus proveedores qué clase ele 

1 

inspc~cción y pruebas serán aplicaclus al material comprado" antes 

de ocertarlo. Cuémdo se hace esto y se ejercen las labores de 

insp,~cción, ol provee-dor tiende é1 ser mós cuidadoso al confirmar 

que el producto es entregado con la caliclud apropiada. 

Se reconoce, sin embilrgo, que las lobores ele inspección varían 

según el tipo ele producto a comprarseo Debido a que este tipo de 

operaciones es un qc~sto directo para la empresa, no debe quedar 

fuera de:' lu proporción udecuadu al vulor e importancia del produc-

to comprdclo, como ¡1nr ejemplo cuonclo puede afectar la calidad 

del producto fi nul ~ li.l eficienciu de manufactura, o cuando iJfectc 
'v 

la SC!JUl id<1cl de lo:. trilbajadores, etc o 

Ld inspección en las plantas o tulleres del proveedor. es siempre 

recomendable y debcró efectuarse siempre que sea posible, es pe-

cialmcntc cuando esliÍn involucrados altos costos de transportu-

ción, problcmus de importación o cuando las posibilidudes de repo 

s1ción inmediatu ele equipo o muteriales defectuosos es muy remo-

t<Ju Se tom¿¡r[ln e·;· cuc,nt<l estos principios fundumentcllcs: sicm-
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pre avism de inmediato nl proveedor de las deficiencias observa­

das en los materiales inspeccionados y reportar los ajustes técn_i 

cos y comerciales que deb~rán hacerse en relación al material 

y/o equipo comprado, para obtener de los proveedores lo que se 

les está solicltctndo que suministren 9 con la aplicación de todos 

Jos recursos disponibles para procurar esa calidad a un costo mí-

11Jill0. 

l3. PlU:C IO 

r.s indudable que el factor precio es considerado ele gran importan 

cia en todas lu.s negociaciones ele compra, y muchas veces se ju~ 

gll la é'\Ctuación y la eficiencia de un comprador o del Depurtamen­

to de Comprl:ls en base a los precios que se pagan por el producto 

comproclo. 

Todos los compradores admiten un gran interés por el preci0 11 pero 

clcbenws considcrur que c>l precio es uno de los términos y condi­

cione:~s de la orden de compru y no es ni mtis ni menos importonte 

que cu<11quier otré'\ condición o detalle ele la negociución, yl:l que 

un buen precio no es muy significativo, cuando no han sido cumplJ. 

dus lus curacteristicus ele culidad l:lrlccuada, entrega oportuna, re_§ 

pon:::ubi 1 idud en el scrvici o, continuid<1d en el suministro y otras 

rclc:1ciones comerciules sutisfactorias. 

l:l precio en cuela pedido c.s un elemento importante de costo, pero 

no clebcJ ser necesariamente determinante en la selección del pro­

VC(~dor. Uni1 ecuución común, aplicable al concepto del valor es: 

VulO! = Crtlidad/Precio. r:stu no es una formula matemtltica, pero 



p(:ro una ('):presión rlc la verdad bf1sica, wspecto a que el valor 

es d1rectarnentc proporcional a la calidad e inversamente propor-

cionul al precio pagado. 

C. l~[SP/\I.DO 'f[CNJCO 

l~~;tc: ~onc<;JJJto r;c:3 refiere a la capacidad del prove~dor parü rospql 

dar técnicamente su oferta, en base a la supervisión y experien-

cia que tenga para suministrar el producto compradoo Esto debe 

c¡unclur definido en la cotización que el proveedor presentag quien 

rl0'bcrá i.ndicur si cumple estrictamente con los requerimientos té_g 

nicos ele suministro o si 8 por el contrario, define las desviacio-

nes de suministro con respecto a las es pecifi cacione s aplicable so 

D. CAR/\NTIA DE J:NTREG/\ 

Involucra esccnci~almenle que la capacidad de producción ele la 

empresa es la adecuada para asegurar el suministro en la calidad 
1 

y cantidad definidas. El comprador deberá asegurarse, incluyen-

do dentro du su pedido 11 lus cláusulas de penalidad necesnrias po 

ra u segurélr lu e nlrega prometida o Deberá considerar también los 

probélbles problemas de transportación del producto comprado hu~'ª-

lo d lug.:1r ele uso o in~;til.lución y la formalidud con que el proveQ 

dor le reporte oportunumente los compromisos que haya contraído 

con otras empresas que nucl icran afectar las entregas promelidas o 

1 

[u 1-'/\CTül~[S U:CI\LI:S 

J:sto~:; inclLI}'Cn princip~dmontc los conceptos ele gmantíds do ser-

VlCtC)u cc~:-c;c's por cuncclación, pr<>tccción contru invusión ele pa~ 

tcnt<'s, problemas lubor;des, cap¿1cidad de finunciamiento y posi-

ln: lli ,,, l(' ~, J'cir<l r~st,lblocer convonio~J ele compra -ven tu o 



/\1 1 ¡l!né1~; publlcocioncs han evaluado los fc1ctores básicos descritos nnterior-

mcntca de~ ucucrdo con el siguiente porcentnje: 

Cu lid·ad 3 0% 

Prc·Ci(') 20% 

Guran1 Í<l de I.:n1rega 20% 

f<:!ctorcs Legé1les 10% 

Quedé! <l criterio de cada comprador, la aplicación de los valores indicadoso 

Sr.:CUND/\ PflrrfC: 

fUJ~NT[S DC TNFOHTv1l\CION RELACIONADAS CON PROVEI:DORI:S:. -------------·--

Lr1s fucJt[<·s ele informC:lción relacionadas con proveedores son:. 

I MPR:r.:Sl\S 

Directorio ele Proveedores 

Guíus paro comprudores y Anuurios Industria.Jes 

Cntálogos y propaganda suministrada por Jos proveedores 

Directorios telefónicos 

B. POH IRJ:I.l\CTON[S Y POR LA EXP:CRII:NCJ/\ DEL COMPRADOR 

:Cntrev¡~;i.us con vendedores y rcpresent<1ntes de fabricantes 

l'uentes ele informac16n intcrnus 

Con ve nc ionc s 

en donck se incluyen los datos principules de los proveedores con los 

cu<1le·s se tienen trutos comerciules constantemente: rocalizución, no.!II 

brc> c 1 r~J vendedor 11 dcscrtrci6n breve de lan inst<Jl uciones de lu empre-

S<l rro\·(~cdor!l y 0 desde luego, lu listn ele productos que est6 en con-

el ¡,;¡~-.;,es ele suministwru rJ directorio de provcC'dores debe mélntener-

l 
1 

i 
1 1 

1 
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se uctu.Jlizado.r incluyendo lu información relacionada con compuiHus 

de reciente creución y paru lu compra de nuevos productos •. 

I:s recomendable establecer dos índices en el directorio de proveedo-

res: uno clusificanclo alfabéticumente con la razón socinl de la f;m¡xg_ 

so y o1To por orden ulfabético de los productos que suministra o 

Las revistas y publicuciones especializadas, principulmente en los 

/ 

J.::studos Unidos., ayudan al ejecutivo de compras a mantenerse informa 

V do ele lus activid.lclcs en el mundo de las compras.-

AlguntJs publicaciones han editado interesantes artículos basados en 

expericncid de trabajos de compras, principalmente relacionados con 

ld dispombilidud de nuevos productos. Desde este punto de visto, 

muchus de nllas sirvf:'n pura aumentar los conocimientos generales y 

profesiondles del comprador, ayudandolo a mantenerse al día en r~l te-

rrc'no de sus interC'sC's profesionales. 

Los anuarios industriules contienen listas de proveedores 11 distribuí-

das por clc1Se s de productos. Estas publicaciones incluyen general-

mente una gran cantidad de anuncios que proporcionun informución 

complenwntaria de los productos. Son publicados por empresas priva-

dus que se cspeciali;.:iJn en este tipo de trabujo, enumeran los produc-

tos del provcccl<>r e 1ncluyen información fundumental pura su loculiza-

Los C<1t{¡]o(]os y prupélCJundo son mutNial excelente pura referencias C...§ 

pccíficct~~ ¿1cerca ele los ortículos manufacturados por las compañías 

que los cd1L:1n. Gcner<:.dmC!ntc c,-JcJa clcpurtamento de compras tiene un 

numero:--; u orchtvo de estos catcdogos. El valor que puedan tener para 



10.-

cddu comprador dependes en gran pmte 3 de la forma en que se haga 

su recopilación. Se recomienda una el a si ficación alfabética por ar-

tículo o bién agruparlos numéricamente por tipo de producto. 

r:n nivel local, el directorio telefónico es una buena fuente de infor-

mdción, pues contiene clélsificnción de productos en forma ordenada 

y du fácil consultao En las grunde3 ciudades, la información propor-

ci onc1da por las Cámaras de Comercio puede ser también de gran utili 

dad u 

Cuundo la hay, lo experiencia del comprador constituye la mejor de 

las orientacionE:s para la selección de proveedoresa Cuando una em-

presa cuento con un historial de buenas relaciones comerciales, lo 

mf1s probable es que siqa siendo aceptado para Jos nuevos pedidos, 

aún para aquó 1 los productos que no hayan sido adquiridos anteriorme_!). 

te. 1\lgunns compañías tienen una lista de "proveedores preferencia-

les"., prcparadu en basen lns buenas experiencias tenidas con todos 

ellos y los cornpréldores tienen instrucciones de seguirla estrictameD_ 

tea Lo anterior puede ser una desventaja porque evita la posibilidud 

de incluír nuevos productos y sobre todo de obtener mejores precios 

ele pé'lrte de proveedores no incluídos en tales listus y más aún, puede 

provocar ctli<ll1ZdS entre los proveedores escogidos para convenios de 
1 

precios, ufectr111clo a lu porte compradora. 

Lu clrfcnsu consiste 011 revisur periórlicarnentP. (cuundo menos una 

vez nl ui1o) ltt lisL,_¡ de'proveedorcs prcferenciales, de acuerdo con lo 

e:-:pr:1 irnc1<1 obtenida y CC.>IIfirrnur consistente mente los precios de los 

f'l o:; _¡;·tr>:, r¡uc ~~(' csUin COlnprundo. 

1 
1 . 
1 
1' ¡. 
1 
1 
1 
1 
1 

¡ 
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Swm¡xc"! se hd considerado que Jos ilgcntes de ventas son una buenn 

fuente de sugerencias acNca de posibles proveedores 0 en especial 

si el comprador cree que puede confié'lr en el juicio del agente a Los 

aq~~11tes de ventas estftn yendo continuamente de un lugar a olro, de 

llliJ11C'ra que es) forzoso que recojan información tanto de los comprad::>-

res corno cte Jos demás agentes. También se puede suponer que, si 

son profesionales, leen las publicaciones del ramo en las cuales apQ_ 

recen onuncios cte otros proveedores. Aunque generalmente las ideas 

e información obtenicta por este conducto, son valiosas para futuras 

consultas, son muchos los compradores que procuran hablar con todos 

Jos éHJentr.s ele vcntils que lleuden a visitarloso 
'v " 

Corno fuentes de información internas se consideran los grupos de in-

genierío 0 disc1-10 1 producción., control de calidad, etc. (J que se en-

cuentrun integr0dos a la empresa en la cual labora el comprudoro Mu-

chos de estos grupos de profesionistas pueden recomendar, a menudo, 

Jos probublcs proveedoreH para el producto que se desea comprar, ya 

seu porque lo huyun utilizuclo con nntrrioridad o porque tuvieron acce-

so él lu infonnc1ci:'":>n correspondiente. 

Lus convr'l1C!Cll1('S son tumbién una fuente efectivu de informélción acercél 

de lus now·cl<vlcs de la industria., sol>re todo cuunclo se cmnplementan 

con ex¡_~o~~ 1c iones prc parocl.:1s por los proveedores., I:l compr<lcl or con si-

gw") ~;uqr'r•_:nci,ls clircctun1ente de lus exhibiciones y de los representan-

tes de Lis proveedores que usistiln a lus convenciones. 

L21s co.lvr'ncionr's proporcioncln tumbión la oportuniclud ele hablar con 

otros c;r-·cutivos de compras acerca de problemas comúnes, con la ven-
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taji'l de que los problemus que se plantean en las conferencias g son 

<)enerdlmente resueltos por expertos. Estas dos fuentes~ de interés 

directo pdra el agente de compras 8 brindan excelentes perspectivas 
;" 

pélra con S()~Juir 1 i stas o información sobre nuevos proveedores. 

CONCLUSIONES: 

A juzqar por la cantid<1d de tiempo y de gastos dedicados a la selección de 

fuenlc'S de abé1sledmiento, este trabajo es una de las labores mós importan-

tes del dcpartumenlo de-) comprus. 13uscar la ft~ente de abastecimiento apropiQ 

da comprende fund<tllH?ntalmenln ~ fases: O) encontrar proveedores mejores 

que los que se est{JJ~ utilizdndo y (2) encontrar nuevos proveedores para nue-

vos productos. Lu última de éstéls es la méís difícil, pues la primera cuenta 

con los beneficios ele un resp<ddo de.r->xpcriencia, que a menudo es más de 

confiur que li.1S conclusiones busaclas en clasificuciones y puntuaciones que 

son, en grun ]Jurlel cuestión de opinión. 

Lu list¿¡ de provcf'ri{>J(~S preferenci<lles ti8ne sus inconvenientes" pero purece 

que lus ventuj<1s lo::; compensun sobradamente. La verdadera dificultad 0 apª-!" 

te rle las mencion,Klus en líne<1s anleriorPs, puede ser cuando el comprador 

descubra que tiene que entrar en tratos con un proveedor que ha sido cons-

tantcmcnte rechui::<1do. 

1\l i<Ju¿Jl que lu me1yorra ele lo~; problemas en el compo eJe la dirección de em-

presusr no h,1y und solución tipo que sea la me-jor püru el número.cle prove~ 

dores o p¿1ra clc,[inJr unu compre~ a lruv8s del distribuidor o del fabricante. 

Lu respue-sta depende ele los circunstancius. Las empresas grandes pueden 

1 

necesitar vorio:-; prov0.cdore s para proteger así la continuidad de sus opera­
! 

i 
cioncs. Paro L1~~ compañíus ele mediana magnitud, lu mejor opción' es lude 



• cont~r con proveedores disponibles, favoreciendo al mejor con la mayor pa_I 

te de las operaciones. 

: 
A pesar de las cali!ficuciones quea como hemos dicho, son cuestión de opi-

nión 6 tocldvíu no se ho llegado a formular un plan que sea verdaderamente 

confiublc en lr:1 selección del proveedor más sutisfactorio. ~ste no es más 

que uno de tontos problemas de dirección de negocios que aún esperan solu 

ción. 
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I.- INTRODUCCION.­

a.) Historia.-

CONTROL DE CALIDAD 

(INSPECCION DEL SUMINISTRO) 

Desde épocas remotas la Inspección en términos generales, 

se ha practicado en una forma u otra. Si nos referimos a 

los Fenicios, encontramos que en la venta de sus produc-­

tos o en los trueques efectuados siempre se cuidaban que­

estuvieran en condiciones de calidad que ,ofrecieran un me 

jor atractivo. 

AÚn cuando no se tiene informaciÓn completa, durante la -

construcciÓn de las Pirámides de Egipto, amén de existir­

una complicada organizaciÓn, debiÓ existir una inspecciÓn 

rigurosa en los mater~ales que emplearon, ya que los re-­

sultados obtenidos, se consideran hasta nuestros dÍas de-

'maravillosos. 

Los progresos obtenidos en todas las areas y muy especial 

mente en el avance tecnolÓgico, ha motivado la creaciÓn -

de organismos, que vigilen que tanto los materiales como­

equipos en general garanticen una calidad que se pueda lla 

mar Óptima. Dichos organismos operan en forma privada o­

bien con dependencias gubernamentales. Entre las compa-­

ftÍas priv~d~s de prestigio mundial citaremos a la Lloyd's 

de Londres, la Sociedad General de Vigilancia de París y­

y a Robert W. Hunt co. de Chicago. 

. . 
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b). Objetivos.-
--

En cualquier actividad es necesario fijar una meta u objetivo, 

de tal forma que se puedan medir los resultados. En el presen 

te trabajo Inspección del suministro, tenemos tres objetivos -

~ 

fundamentales, que son: 

La información· 

La calidad y 

Los tiempos de entrega 

Respecto a la informaciÓn, es fundamental que todo el personal 

, 
que este ligado directa o indirectamente con la compra de mat~ 

riales o equipo, esté debidamente informado sobre el desarro--

llo que se tiene en todas las Órdenes de compra colocadas. Por 

ejemplo, el Superintendente de una obra deberá saber con la d~ 

bida anticipaciÓn si los materiales o equipos de un pedido se-

recibirán dentro de los programas establecidos de construcción 

o bien si es necesario efectuar ajustes. El Depto. de Progra-

maciÓn al tener noticias de un posible retraso, _podrá detectar 

los alcances que en el programa se pueden tener~ asi mismo al-

cliente le interesa conocer el estado general que guardan todos 

los pedidos, para formar un criterio sobre si todo lo comprado 

está bajo control, es decir, que si 1~ problemas 9ue se van -­

presentando se están resolviendo en forma ágil, o;bien están-

1 causando trastornos, que en un momento dado afectan la marcha-

correcta del proyecto. 

. . . 
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Es de vital importancia que la informaciÓn transmitida cumpla 

con los siguientes requisitos: breve, concisa y oportuna. De 

no cumplir con estas condiciones traerá como consecuencia con 

fusión y gasto inÚtil de esfuerzos. 

~1 hablar de calidad, debemos entender perfectamente su signí 

ficado, ya que para algunos, está referida, al mencionar un -

producto, a sus características, apariencia, duranción, etc., 

y para otros, a su clase, mantenimiento, preferencia, funcio­

namiento, etc .. 

Sin embargo para nosotros la finalidad en cuanto a la calidad, 

es comprobar si la exigida por el comprador en los pedidos, -

especificaciones y segÚn normas en vigor, ha sido respetada -

por el proveedor o en caso contrario, en que se aleja. 

En cuanto a los tiempos de entrega, la inspecciÓn está enfoca 

da a evitar demoras, causa frecuente de interrupciones en la­

programaciÓn que originan naturalmente un costo adicional. 

Llevando un control sobre las fallas observadas durante el -­

curso de un proyecto, sobre los tres aspectos anteriormente -

descritos, estaremos en condiciones de medir resultados. 

I I. INTEIWENC ION OBLIGADA Y NECESARIA PARA LA EVALUACION DE PRO­

VEEDORES.-

a.) A la Gerencia de Ingenieria.-

Tomando en cuenta que la mayor parte de las compafiÍas de In-

r 
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geniería y ConstrucciÓn no cuentan con facilidades para ia 

fabricaciÓn de equipos y refacciones, siempre se recurre a 

terceras partes, las cuales en sus diferentes actividades-

se especializan en la manufactura de determinado producto. 

Es en este renglÓn donde los conocimientos y experiencias-

del Departamento de Inspección son de gran ayuda a la Geren 

cia de Ingeniería, ya que está en condiciones de informar 

le sobre la capacidad tecnolÓgica de los proveedores, en-

relaciÓn a: 

Facilidades con que cuentan 

Areas qt:e dominan 

Personal especializado y mano de obra cali 
ficada. 

Aplicaci9n de las especificaciones, estan­
dares, normales y particulares. 

. . "' Referencias en la eJecuc1on de trabajos. 

Posibilidades de transporte y carga. 

AsÍ mismo, se está en condiciones de orientar a dicha ge-

rencia sobre las bases que sirvan para la selección de --

equi}:X)s y materiales que deben requerir inspección, depeg 

diendo de los siguientes factores que deben ser tomados -

en cuenta y que se resumen como sigue: 

1.) La perfecciÓn de las especificaciones a que se sujet~ 

rá la fabricaciÓn del equipo. 

2.) La naturaleza de la inspecciÓn y el número y habilidad 

de los inspectores. 

3.) La posibilidad de que una falla en servicio, resultase 
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' en desgracias personales. 

4.) El probable monto de los dafios materiales que ocasio-

nara un falla en servicio. 

S.) El porcentaje probable de materiales y equipo que 

prescindiendo de inspecciÓn, pudieran tener defectos 

capaces de causar fallas en servicio. 

6.) El porcentaje qe estos defectos que probablemente PQ 

drÍan ser eliminados por la ins,pecciÓn. 

7.) La seguridad de que el simple hecho de requerir una-

inspecciÓn eficaz, resultare en que los trabajadores 

del fabricante produzcan un equipo con mayor efica--

cia y perfección. 

8.) El efecto de la inspecciÓn en la vida en servicio 

del equipo. 

9.) El efecto de la inspecciÓn en el costo anual de con-

• , 1 ., 

servac1on y operac1on. 

lO.) El probable costo neto de la inspecciÓn tomando debi 

damente el valor de los materiales rechazados por 

. , 
Inspecc1on. 

Lo anterior no es limitativo, si no indicativo, ya: que -

existen otros factores que dependen de los tipos de contra 

tos que se celébren, Para la ejecución de una obra. 

b.) A la Gerencia de Compras.-

Es de todos conocido que parte de la eficacia de la Ge-

réncia de compras, depende de un bien 'clasificado, abun 
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dante y dinámico Catálogo de Proveedores y que para mante-

nerlo al dÍa es importante la inclusiÓn de nuevos proveedo 

res, o bien la reclasificación de los mismos. Sobre este-

particular el Departamento de Inspección está en inm'ejorables 

condiciones de brindar sus conocimientos para una correcta 

evaluación. 

Partiendo de la base que el trabajo de los inspectores se-

efectúa en el lugar donde el proveedor manufactura el equi 

po, y que se inicia desde que se recibe una Órden de com--

pra, nos daremos cuenta que se está en posiciÓn de poder -

definir en una forma real cual es la seriedad, capacidad,-

fuentes de abastecimiento, organizaciÓn, etc.de un provee-

dor. 

AÚn cuando un fabricante re6ne todos los requisitos necesa 

rios para efectuar un trabajo especÍfico, no siempre está-

en condi,ciones de garantizar el tiempo de entrega ofrecido 

o o .. 

en su cot1zac1on, debido principalmcrre a que en el momento 

en que el comprador va a decir sobre la compra, las cargas 

de trabajo y compromisos lo han saturado. 

Por lo antes expuesto es imperativo que InspecciÓn sea un-

verdadero soporte a la Gerencia de Compras, ya que una eva 

lnaciÓn equivoc~da sobre los proveedores trae como consecuen 

cia que el riesgo que implica toda compra sea incalculable • 

• o o •••• . 
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III.Procedimientos.-

a.) Orden de Compra.-

Una vez definida una Orden de Compra, es turnada a las par 

tes que tomarán acción inmediata y que son, el proveedor,~ 

el inspector (asignado por el tipo de compra) y el campo -

(dirj_gida al Superintendente a al Ing. Residente). 

En esta primera etapa se vigila que dicha orden contenga -

tod~ informaciÓn que en ella se indica, tales como: especi 

fj~aciones, notas generales, anexos, dibujos, etc .. 

PaLa efecto de control se registra el número de Órden de -

compra, proveedor, breve descripciÓn de lo comprado, costo 

y tiempo de entrega especificado. 

b.) Especificaciones.-

Con el objeto de conocer cuales serán los requisitos mÍni~ 

mos que el equipo o materiales deben cumplir, las especifi 

caciones deberán ser estudiadas cuidadosamente, procurando 

tener a la mano todos los estandares o normas a que hagan­

referencia. 

c.) Notas Especiales.-

Normalmente las notas especiales están referidas a toda la 

infor~aciÓn técnica que el proveedor debe suministrar y en 

un plazo determinado como: dibujos para aprobación o certi 

ficados, instructivos de instalaciÓn, operaciÓn y manteni-

miento, carta de lubricantes, lista de partes de repuesto, _ 

lista de partes de repuesto recomendadas para un afio de o~ 
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.~ . t' rac1.on incluyendo prec1.os, garan 1.as, fianzas, etc .. 

d.) ~rogramas de Trabajo.-

Es fundamental solicitar al proveedor un programa de trabajo 

que incluya cuando menos, las actividades más impor~antes 

por realizar. Esta programaciÓn será tan completa y detalla 

da como importante y crÍtico sea el equipo, ya que por la na 

turaleza misma de la compra nunca se podrá tener un formato-

que nos resuelva esta situaciÓn. 

El programa de trabajo tiene dos objetivos~ el primero obli-
, f 

gará al proveedor hacer una planeaciÓn de todos los eventos-

por desarrollar, vigilando estar dentro de los tiempos de eQ 

trega establecidos y el segundo servirá para preparar un prQ 

grama de visitas de inspecciÓn. 

e.) Inicio de los trabajos.-

Antes de comenzar la fabricaciÓn, se analizará con el provee 

dor las condiciones exigidas en la Órden de compra, tales -

como: especificaciones, normas, pruebas, 
.. 

etc., as1. como los-

procedimientos de~ fubr icación, formas de control y pruebas 

usualmente practicadas por el proveedor y cuando se juzgue -

necesario, verificaciÓn de la calificaciÓn del personal. 

Para efecto de que las visitas de inspecciÓn pudieran en al-

gÚn momento alterar la buena marcha de una :empresa, los ins-

pectores deberán siempre respetar tanto las polÍticas ínter-

nas como las norm<1s de seguridad establecidas por el proveedor • 

. . . . . 
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f.) RecepciÓn de Materiales.-

Prélcticamente con la recepciÓn de materiales por parte del 

proveedor se inician los trabajos de inspecciÓn, ya que en 

ese momento se tiene que certificar que son de la ~alidad-

eompl:'ada. y cot,seeuet,ternente están dentro de especificacio-

nes y to!crancias permisibles. 

Se hace notar que en el caso de placas y perfiles laminados, 

...,. 

es difÍcil conseguir los certificados de calidad de los mo 

linos, cuando las cantidades solicitadas son de poco peso, 

sin embargo cuando se trata de algÚn equipo crítico, se de 

ber~ recurrir al an~lisis metal~rgico. 

g.) InspecciÓn .durante el proceso de manufactura.-

Dur<~nte el perÍodo de manufactura se vigila que las opera-

ciones de fabricaciÓn, de control y de pruebas preliminares 

se desarrollen de acuerdo con el programa de trabajo establ~ 

cido, así como también que estén dentro de especificaciones; 

tratando siempre de detectar fallas antes de que ocurran, y~ 

que de ocurrir se reflejar~n indudablemente en los tiempos de 

entrega. 

La frecuencia de las visitas de inspecciÓn, como ya se men-

cionó, se efectuar~n de acuerdo a las circunstancias y nece 

'd '1 51 éldes qu~ se tengan. 

h.) Pruebas.-

.......... 
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De acuerdo con el equipo o materiales de que se trate se 

efectuarán las pruebas que indiquen las especificaciones, 

nor~as,estandares o Leyes Gubernamertales. 

1 ~ ~ • En ~1 caso de equipo para construccJ.on, como .gruas, pavl:_ 

m12ntu.doras, afinadoras, tractores, etc., las pruebas se-

efect~an en el lugar de la obra y ocasionalmente en el lu 

gar de fabricacjÓn para verificar su capacidad; en el ca 

so de equipos de proceso como cambiadores de calor, reci 

pientes a presión, etc., las pruebas (hidrostáticas) se-

efectúan en el lugar de fabricaciÓn, lo mismo que el equi 

po eléctrico en su gran mayoría. 

Cuando se habla de válvulas, tubería y conexiones, tabique, 

blocks, varilla, etc. las pruebas se hacen por muestreo. 

I.) PreparaciÓn para Embarque.-

En algunas ocasiones, a la preparción para embarque no se 

le dá la debida importancia, sin embargo hay que tener en 

cuenta que durante las maniobras de carga y descarga, ade 

más del trayecto recorrido, el equipo o materiales embar-

cados pueden sufrir daños, si no sP. toman las precaucio--

nes correctas. 

En esta etapa debe vigilarse que todas las identificaciones 

indicadas en la Orden de Compra, se estampen de tal forma-

que sean facilmente visibles. 

En los casos que por volÚmen o peso un equipo no pueda em-
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barcarse. totalmente ensamblado, se recomienda que las partes 

por ensamblar se identifiquen en un croquis o dibujo, para -

que el personal que los recibirá y ensamblará en el campo --

pueda conocer antes de recibirlo en que condiciones llegará-

y de esta forma tomar las providencias neces-arias respecto a 

personal y equipo. 

cuando se trate de materiales que puedan embarcarse ya sea en 

•' 
atados, cajas o bultos deber~ as{ mismo identificarse corree 

r 

tamente. 

J.) AceptaciÓn.-

Debe tenerse especial cuidado al término ACEPTACION, ya que 

se aplica de una forma literal y unilateral por la mayoría-

de los proveedores, es decir, cuando"el inspector d~ por aceE 

tado un equipo o material, el proveedor se siente con derecho 

de no admitir ninguna reclamaciÓn futura, argumentando que-

diÓ todas las facilidades para verificar la calidad de los-

materiales, la mano de obra empleada, etc., y por tal moti-

vo no acepta reclamaciones cuando se tienen problemas en la 

calidad. de los materiales, en dimensiones, en partes falta!!_ 

tes, etc., por lo tanto desde un principio conviene precisar 

al proveedor, que las intervenciones de los inspectores, en 

cuanto a la calidad , no lo liberan de sus obligaciones corr 

tructuales, tales como la estricta observancia de las el~~-

sulas d.e garantÍa, ni substitu.yen a las operaciones de con-

1 

trol c1C!. calidad o inspecciÓn normalmente realizadas por el, 

. . . . . . . . . . . . 
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1 
¡ en el curso de su proceso habitual de fabricaciÓn y pruebas, 

además que la aceptaciÓn se está refiriendo a una aprobaciÓn 

para embarque, ya que la AceptaciÓn Final será 'dada en la 

obra. 

K. ) 
. .. 

Reporte de Inspecc2on.-

Los reportes de inspecciÓn deberán reflejar un panorama real 

de todas las actividades que se están desarrollando en rela-
V 

ción a una Orden de Compra. 

Como ya se dijo, estos reportes deberán ser oportunos, bre--

ves y concisos, ya qne de otra forma no cumplirían su objet.i 

vo. 

La frecuencia para formular los reportes deberá estar perfe~ 

tamente definida antes de iniciarse los trabajos, ya que pue 

den ser diarios, semanales, o mensuales, esto no significa -

de ninguna forma que habrá ocasiones en que se tengan que --

preparar reportes.especiales. 

El formato de los reportes contiene normalmente los siguiente: 

Nombre del Cliente 

NÚmero de Proyecto 

NÚmero df'! Pedido 

. . .. 
Descr1pc1on 

Proveedor 

Cont.:J.cto 

No. de Orden Proveedor 
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Fecha 

No. de Rep:>rte 

F8cha de Entrega 

Fecha de Entrega Estimada 

Porcen·l:aje de Avance. 

De acuerdo con la polÍtica de cada cliente y empresa, la dis 

tri.buc5 8n de rE'poJ:-tP.s pue<le variar, sin embargo es aconseja-

. ..,_ ble que las siguientes dependencias lo reciban: Gerencia del 

Proyecto, Gerencia de Compras, Depto. de ProgramaciÓn y SuperiQ 

tendencja de Obra. 

IV. RECLAMACIONES.-

a.) Por Demora.-

Es clc-1sico escuchar que una obra no se terminó a tiempo p:>r-

falta de 111uteriales y equip:>, trayendo como consecuencia que 

! 

los costos estimados, ni por asomo se parecen a los reales.-

Esta situaci~n que a nadie agrada debe evitarse a toda costa, 

agilizando todos los conceptos que en si traen como resulta-

do una dewora. 

Entre lo.s conceptos que influ.yen, de una forma u otra en demo 

ras citaremos las siguient8s: 

l.) Orden de Compra, no entregada a tiemp:> al proveedor. 

2.) Orden de Compra confusa y falta de informac1Ón. 

3.) Orden de Compra elaborada no de acuerdo a lo cotizado y-

negociado. 

.. • 
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4.) Incumplimiento en las .condiciones de pago (anticipos). 

5.) Modificaciones en especificaciones y dibujos. 

6.) DilaciÓn en aprobaciÓn de planos. 

7.) DilaciÓn en soluciÓn de problemas detectados por Inspe~ 

. , 
c::t.on. 

8. ) Dificultad en ad0uirir materia les nacionales o de import_~ 

... 
ClOn. 

· 9.) Errores durante la manufactura. 

' 
~~ lO.) Fallas en la inspecciÓn. 

11.) causas cl8 fnerza mayor, tales como huelga, incendios,etc. 

V 
En fin, podrÍamos sequir enumer.ando más conceptos, pero se --

.. pensarla que pret.endemos dar una lista de excusas. En reali-

dad la idea fundamental-es tener en mente cuales son los pro-

b lemas que se pueden presentar y estar preparados para dar --

una soluci6n satisfactoria. 

b.) Por Deficiencias en el Diseño.-

, 
Todos los equipos que se compran segun diseño y especificacio 

ne~ que no pertenezcan al fabricante, normalmente presentan -

alqunas fallas en el diseño. Dichas fallas, hablando de un r~ 

cipiente a prcs~Ón por ejemplo, se localizan en las boquillas, 

re fucr;:os de las mismas, partes internas, etc. Esto es causa-

do a que los dibujos no muestran el equipo a escala y a pesar 

de que en un pricipio se diseñÓ y dibujÓ cuidando todas las -

interferencias, }:X>steriormente J:X>r necesidades mismas del di-

seño en general, se ven precisados a efectuar modificaciones, 
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perdiendo ele vista el alcance de las mismas. 

Algunas veces al efectuar la prueba hidrostática se comprueba 

que, 1~r calculo el espesor es suficiente para soportar las -

presiones, pero es insuficiente para evitar deformaciones per 

mane11tes, debido al peso del agud, ya que normalmente dichas-

pruebctG no se efectÚan en la posiciÓn que trabajará el equipo. 

Naturalmente el equipo debe embarcurse en Óptimas co,ndiciones, 

ya que se tiene necesidad de corregir cualquier deficiencia a 

. .. 
costa del tiempo de entrega y quJ.za a un cargo adicional, por 

parle del proveedor. 

c.) Por Deficiencias en la Manufactura.-

La posibilidad del error en toda actividad que se ejecuta, es 

tá siempre latente, si partimos de la base que nadie es per--

fecto. 

. .. 
El inspector debe tener una preparacJ.on suficiente para emitir 

un juicio correcto sobre las deficiencias encontradas, tanto -

en materiales como equipo. 

A contint.¡.J.c:..ó~ 'h:::.blarcmos de un ejemplo t.ipico que se presenta 

a diario: La manufactura de una bomba, no interesandonos su ti 

po, modelo, materiales, etc. 

Las partes componentes de una bomba, carcaza, impulsor, flecha, 

soporte y accesorios, son en su gran mayor.ia de fundiciÓn, mi~ 

mas que al ser recibidas requieren de una serie de actividades 
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tales como: trazo, barrenado, maquinado, pre-ensamble y en-

samble. 

Si hablamos específicamente de la carcaza, al recibirse se-

t"fcctiJa en ella un maquinado preliminar, para _poder ser pr.Q. 

V 

bada hidrost~ticamente, considerando que el re~ultado es sa 

tisfactorio se prosigue a su maguinado final. 
.. 

Hasta aquJ. -

todo se considcrct óvtimo, es decir la pieza no presenta prQ_ 

blemas de fundiciÓn y se va a terminar. cuando se está casi 

por tcrmjnar, se cl0scubre que presenta poros y si estos son 

aceptublcs se procede a su reparaciÓn con soldadura y si no 

lo son se tiene que rechazar. la pieza y proceder a seguir -

lé'.S mismas operaciones ya enunciadas. 

Como informaciÓn adicional respecto a este tipo de problemas, 

de una encuesta practicada a fabricantes de bombas y válvulas, 

V .. . . en MexJ.co, se obtuvJ.eron estos datos: 

El 60% de piezas de fundiciÓn en aleaciones y el 30% de fun-

diciÓn de fierro son rechazadas. 

V.- COSTOS. 

El costo por los servicios de inspecciÓn son muy variados, -

pues dependen: de los tipos de equipos y materiales, volÚme-

nes ele compra, lugu.r de manufactura y alcance de la inspecciÓn. 

En los r::stados Unidos y Europa variu.n del 1 al 2. 5% del valor 

de compru., sin embargo en México estos porcentajes var.ian en-
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tre el 1 y el 5%. 

considerando los progresos que en todos los ordenes se es-

tán logrando en México y de los estudios realizados en el-

area industrial, a continuaciÓn se indican los costos de -

inspecciÓn, en base a los siguientes porcentajes del valor 

de los materiales y equipos: 

De --, o 4.9 (millones (dolares) 2.5 

' ' 
-, 

V 

De 5 7.9 millones (dolares) 2.1 

De 8 10.9 millones (dolares) 1.9 

De 11 en adelante 1.5 

Los porcentajes anteriores cnbren los costos indirectos 

(es pa.cio, oficina, vacaciones, papeler.:Í:a, etc.) y directos 

(trans}~rtaciÓn urbana, viáticos, llamadas telefÓnicas, 

telex, etc.) 

Como no siempre es factible que las compras alcancen los -

(¡ 

. .. 
costos anteriores, tamb~en se puede negociar sobre la base 

de hora-hombre, tomándose como base un costo de $70.00. 

VI.-CONCLUSIOJ1ES.-

Analizando los puntos trntados nos daremos cuenta de la im 

port<-tnciél que tjenen los servicios de InspecciÓn, que se -

consideran como un eslabÓn más a larga ~adena de activida-

des que tienen que desarrollarse pd.ra la culminaciÓn de una 
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obra y que tienen por objetivo la obtenciÓn de utilidades 

con fin de mantener clientes satisfechos. 
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PROCESO 

1.- PROCESO EN SI 

2.- MATERIALES 

3.- HERRAfv11ENTAS Y 
EQUIPO 

LJ(.~ ESPECIFICACIONES 

( 



(' 

CAPAC~DAD PRODUCTIVA 

1.- ESPECIFICACIONES PRODUCTIVAS 

' 

2.- VOLUMEN/UNIDAD DE TIEMPO 

• 
v-J 
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PROCESO DE TENDIDO DE CARPETA 

A grandes rasgos 1 se puede enunciar como sigue: 

I) - Los camiones de volteo son cargados en el banco de material, 

transportan su carga y la depositan, formando un camellón irre 

gular en la orilla de la base. 

II) - El camellón de material pétreo es enrasado, utilizando una hor 

ma (o motoconformadora) o 

III) - Se produce la aplicac1ón de asfalto 1 por medio de una petroliza 

dora. 

IV) - U maten al se mezcla, rerr.ov1éndolo con una motoconformadora o 

El paso III se repite 3 veces, y el IV 6 veces en total (Fig. 1 y 2). 

V) - Se procede a realizar el tendido de carpeta, utilizando motoconfor 

macloras o 

VI) - Por últlmo, una vez tend1c!a la carpeta, v1ene la compactación co•~ 

aplanadoras. 
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J ) 1 ~-! l-C)f~P./i/\CIOr\l DE EQUIPO Y 

H E F~ R /\ fv'll E N TA S : 

ELEMENTO-

20 

20 

20 

HERRAMIENTA 

PISTOLA NEUMATIC/\ DE 

ANGULO 

BOQUILLA 9/16" 

EXTENSION 3" 

TI ) DESCRIPCION DE ELEMEI,JTOS: 

20 -SELECCIONAR SOPORTE DEL 

MOTOR, COLOCARLO SOBRE EL 

CH/\SIS» ¡r .. JSERTAR TORNILLO Y 

APUNTALA~< TUEnGA. FIJt\R CON 

LA PISTOLA NE:UI\11ATIC/J. t\L TOR 

OUE ESP;_·c,¡¡-:.¡cf-\DO. 

--------- --------------------t--------

JJI ) D [ S C R 1 P C 1 O i\! DE P /\ Fo~ T [S : 

EL[MF::I\JTO 
---------

20 

20 

PARTE:. 

SOPORTE DE MOTOR 

TORNILLO 

?O TUEnCA 

N) ESPEc¡;=-ICACIONES: 

P/\R : 20- 35 f·¡· --lb 

··----- ·----· ------------------------~-----··-· 

\ 
\'(., 

1 / 

' .' 
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VALUJ\CION DE ESTANDARES POR HOJA DE PROCESO CA-1 OC J:;--

HOTA DE PROCESO CA-l 00 NOMBRE 

1 , t!ODELO Ah 
i\ p o . 

DEPTO CHr'\SISES 
GRUPO 02 

No. D E S 0 R\ I p e I o N \....,. 

1 CAMINA l. 50 HACIA UNIDAD 

2 SUELTA SOPORTES SOBRE CHASIS 

3 RECOGE PTS STD 

4 PREPOS lCIONA UN TORNILLO 

5 I:NSAMBLA UN TORNILLO 

6 SUELTA UN TORNILLO 

7 MUEVE MANO 7 CM HACIA OTRO 

8 3 (IDEM 4+5+6+7) 

9 RI:COGL: SOPORTE 

lO PREPOSICIONA SOPORTE 

ll ENSAMBLA SOPORTE A C/TORNILLO 

12 RECOGJ: TUERCAS 

l"3 PREfOS IC lONA l TUERCA 

14 I:NSAMBLA l TUERCA 

15 :11.PUNTA l TUERCA 

16 SUELTA l' TUERCA 

17 lVIUEV E 7 CM HACI/\ OTRO TORNirLLO 

18 3 (IDEM 13 + 14 + 15 + 16 + 17) 

H TOMA PISTOLA Y HERRAMIENTA 

20 PREPOSICIONA PISTOLA A TUERCA 

21 ENSAMBLA PISTOLA A TUERCA 

22 USA PISTOLA 

23 MUEVE 7 C !vl A OTRA TUERCA 

~4 3 (IDEM 20+21+22+23) 

~5 DEJA Y SUELTA PISTOLA Y HERRAI\'IIENTAS 

,26 CAMINA 1.5 MTS. HACIA EL OTRO LADO 

~7 PASA A EACER U.. SIGUIENTE OPERACION 

' P A R j\ LIZ1\CI ON :. S ' 
- --

ASM ENG FRT SUPPT BRKTS TO FRJ\MI: 

TIEMPO \Al-8 l. 45 FFCH/-1. 6/01/7 1 • 

Sn:~L LA O. ANO MODELO l9í: - . --
ANALISIS J. T_,. ~YlE.C 

510-H 1 320 

89 + SOLD 70 

STD- F 500 

pp 80 

STD- D ~50 
1 

SOL- D 1 20 

87 
1 

50 ' 
! 

1 

! i JOO 
1 

l RM20 1 :60 1 

i pp 
1 80 

1 E:"JSM EL,l4,19 25 30 27 13 o 
RM20 1 150 

- pp 
1 

80 

1 STD- B 1 210 
1 STD- E 

1 
180 

1 
1 

1 

1 

SOL-D ¡ 2G 

87 1 50 
1 1600 

J STD-1 l ~ 4 O·J 

1 
1 

80 pp 1 

1 STD-A 
: 

L- [) 1 

1 

STD-W 1 400 

87 so 
-. CJ r; ~) 

STD- :< ; 
J ~: IJ ; 

STD-E 
: 320 

STD-L 
1 
1 3 :~ f) ' 

1 

1 

1 

! 

: 

1 

: 

1 T_! r~ ~ 1~_P O S E I. f,CT O __ -- --· --- -- -~------== --- . ~ ~ / l' e : u ~ ~ P;\RT .CS STD. C,\ l'~IB J(·, 3 -~·9-~-~:-
. - --~;Te oc l lJ-.DO OPUESTC•1 

., T 

' -- l ._) -) ¡ 
- - -- - - ----

16 .. -- ----
1 

~ . 

1 
1 i.200 

-,-,---~- :-- -, 
1 OS.J:..l<'i:\'-- >j.\ t.::; 

1 

---- --
;e: . .:... 

SI 

1 S lJB-TOT:\ ;__ 
~-- -~-- -

:_, . ·,: :.LIZACIOT\ES 

1 '1.-~:..=:v:?O TOTAL 
:v·i~NLJ TOS 

~} í ·; Í) 
í 
1 ,_)Ji 

:_. 35 
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ETAPAS ER LA CONSTRUCCION DE CARRETERAS. 

1o.- TRAZO. 

a).- Fotogrametr'ia 
b).- Aaálisis por computadora 
e).- localizar ruta (brigadas de localizaoicSn) 
d).- Brigadas Topohidráulicas (corrientes de agua) 

2o.- Stm-BA.SE. 

a).- Derecho de via (desmonte) 
Bu.ldozer, Motos 

b).- ~Masa (emparejamiento horizontal) 
MOtoescrepas , 

o).- Compactac16n 

1 

Rodillos lisos, pata de cabrap reja; pueden ser de 
· gravedad o vibratorio. 

3o.- BASE. 

a).- Acarreo de materiales 
Volteos 

b).-, Tendido del material 
Moto conformadora 

e).- Compactac16n 
Pipas de agua., rodillos de gravedad, oompaotador -
mixto, Compactador de neumáticos. 

d).- Riego de lmprimaci6n (asfalto) 
Petrolizadorae (1 a 2 Lts/mt2) 

* 4o. -CABPRrA. 

a).- Acarreo de materiales al centro de traba~o 
Volteos 

b).- Enrrazado 
Horma o motoconformadora 

e).- Primera aplicaci6n de asfalto 
Petrolizadora 

d) .- Primera mezcla 
MotoconforBadora 

e).- Segunda ap11cao16n de asfalto 
Petrolizadora 

t).- Segunda mezcla 
Motoconfo:nnado~ , 

·-" 



s).- El oiolo completo (apl1caoi6n, asfalto 7 mezola) 
se repite hasta 3 veces. 

h).- El n6mero total de pasadas que se le da al mate­
ra! maria entre 6 7 8. 

i) .- Re~so para el deaflue (48 J:aoraa aprozimadamea­
te). 

3).- feod14o ' 
Jlotooonformadoraa 7 planohaa (mismo DÚJD81"0). 

2-
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ASIGNACION 

Las funciones más importantes que se realizan con equipo de construcción -

son: Construcci6n 1 conservaci6n, reconstrucci6n y mejoramiento de las 

obras que se efectúan en los diferente~ centros de trabajo.· 

Para ayudar a realizar estas funciones mtls eficientemente, se ha pensado -

en darle a la maquinaria más movilidad entre los centros de trabajo, de la -

que tradicionalmente tier..e; ésta movilidad se logra al asignar la maquinaria 

necesaria para cubrir las necesidades programadas o 

t\1 permitirse que ciertas máquinas puedan ser trasladadas de un centro de -

trabajo a otro en el momento y cantidad que se requiera 1 es posible a partir 

de los programas de obras, efectuar una reprogramación de los periodos - -

ociosos de las máquinas para que puedan ser utilizadas en trabajos suple -

mentarios y aumentar su utilización. 

Al tratar de hacer la planeación de la asignación de maquinaria 1 en base a-

o 
los programas de obra y con el fin arriba mencionado, se encuentra que el -

problema es altamente combinatorio y complejo para poder ser hecho eficien 

te mente a mano. En estas circunstancias se deben elaborar una metodolo -

gia 1 modelos y programas de computadora adecuados. 



AFIJACION 

Los problemas de afijación se presentan en donde se debe llevar a cabo 
un cierto número de actividades, pero existen limitaciones en la cantidad -
de recursos o en el modo de utilizarlos que nos impiden desarrollar cada aQ 
tividad de la manera que se considera m&s efectiva. En tales situaciones -
qúeremos distribuir los recursos disponibles entre las actividades 1 de tal -­
forma que se optimice la efectividad total. 

El número de maneras posibles de afijar los recursos a las actividades­
puede ser finito o infinito; hasta hace relativamente poco tiempo los matemá 
ticos se han dado cuenta que, en muchas situaciones prácticas, las soluciQ. 
nes en principio {esto es, por enumeración) son insuficientes. Es natural -­
que las primeras situaciones que se discutieron fueron aquellas comparativs. 
mente sencillas en donde la efectividad y las restricciones se enuncian en­
términos de funciones lineales de las fijaciones. El an&lisis de estas situa­
ciones se denomina Programaci6n Lineal; las técnicas utilizadas se pueden -
dividir en tres grupos principales de acuerdo con los métodos utilizados en 
la solución. 

PROBLEMA DE TRANSPORTE.-

En el problema de transporte, se tienen m orígenes en donde el orígen i 
tiene a¡ artículos y n destinos {posiblemente en número diferente de m) 1 en 
donde el destino 1 requiere bj artículos , con la condici6n o 

Se nos dan los mn costos asociados con el envío de un artículo de cual­
quier orígen a cualquier destino 1 y se nos pide que vaciemos los orígenes y 
llenemos los destinos de tal manera que el costo total se haga mínimo. 

El problema se puede enunciar formalmente como sigue: Dada una matriz 
que m por n de números reales ( C¡ j), así como dos conjuntos de enteros po-
sitivos ( a, , a2 ... a,. .) y ( b" b 27. . . bn ) con ' 

m_ n 
r a = r b 
l=i ,=1 

Determine cual es el conjunto de (X ) 1 de entre todos los conjuntos ( ) -
de m por n de enteros no negativos que satisfacen 

m 
r Xij = b; 
i: 1 

para toda 



1 

1 

·t 
i 
! 

Así como 

n 
[ Xli = 01 
j=l 

Para el cual la cantidad 

I: XijCii 
ilj 

5 

poro todo l 

Alcanza su valor mínimo. Aquí C¡¡ representa el costo asociado con el envío 
de un artículo del orígen .!_·al destino 1, y XiJ representa la afijaci6n del od­
gen i al destino J • 

PROBLEMAS DE ASIGNACION.-

Este grupo consiste de problemas en donde se nos da una matriz de efec 
tividad, que señala lo que sucede cuando asociamos cada uno de los "oríge 
nes 11 con cada uno de los 11 destinos 11

; hay tandos orígenes como destinos. -
Cada orígen se asocia con un y solo un destino, y queremos hacer las aso­
ciaciones de tal manera que se haga Máxima (Mínima) la efectividad total­
(la suma de las efectividades). 

El problema de asignación, con esta terminología, se ve que es un caso 
especial del problema de transporte en el que m=n, todas las O• Y b¡ son la­
unidad, y cada ~ se limita a uno de los dos valores O y l. 

En estas circunstancias, exactamente .n de los M puede ser no nulo, uno 
en cada renglón de la matriz y uno en cada columna. 

PROBLEMAS DE SIMPLEX.-

Este grupo realmente incluye los dos primeros, (problemas de asignación 
y problemas de transporte), pero los cálculos son tan extensos que los méto­
dos adecuados para los problemas de asignación y transporte deben usarse -
cuando sea posible. 

Generalmente, un problema de simplex implica la maximización o mini mi 
zación de una función lineal de un conjunto de variables no negativas, suje 
tas a un conjunto de desigualdades lineales que relacionan a las variables. 

MAX. Z = Ct Xt + C2 X2 t ..... Cn Xn 

sujeto o 
Ofl Xt t Ot2 X 2 + Otn Xn 

¿ 
bt -

02t x, + 022 )( 2 + 02n Xn 
¿ 

b2 -

0mt Xt + Clm2X2 + · Omn Xn 
¿ 

bm 
Xt 1 X2 1 Xn :::::::... o 

n 
MAX z = I: C¡ X¡ 

.=t 
sujeto o m 

LOij Xj ¿_ 
bi ' J = i 1 2 .. n 

1 =' ~o x· = 1 2 .. n 
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Un servicio nacional que renta automoviles tiene exceso 

de automoviles en las ciudades 1,2,3,4 y un deficit de e1los 

en las ciudades 5,6,7,6,9,10 .. 
CIUDAD EXCESO (Autos) 

1 5 
2 6 
3 2 
4 9 

OIUDAD 

' 6 
7 
8 
9 

10 

DEPICI! 
4 
4 
6 
2 
4 
2 

Las distancias entre las ciudades con exceso y deficit -

de automoviles se indican en la matriz, de abajo ¿C6mo debe- -

rian· enviarse los automoviles para hacer m1n1mo el Kilometra-

je total viajado? 
5 6 7 8 9 10 

1 782 1079 507 1456 407 530 
2 612 361 211 738 338 635 
3 931 751 520 579 522 535 
4 1398 688 987 365 1114 1411 

A continuación se describe un m6todo pa:ra encontrar la ... 

solución al problema • 

• Se escribe primero la matriz de distancias, junto con las ! 
dentifioaoiones de renglón y columna 7 lQS requisitos de ren-

glones y columnas., 
Ciudad 5 6 7 8 9 10 Disponibles 

1 782 1079 507 1456 407 530 5 

2 612 361 211 738 338 635 6 
3 931 751 520 579 522 535 2 

4 1 98 68 9 
Hequiridos4 4 4 2 

• El siguiente paso es registrar la diferencia entre el ele-

mento mas pequefto y el que le sigue en ms.gni tud en cada col~ 

rua, de bajo de la colUJDD.a correspondiente 8 y la diferencia en-



tre el elemento más pequefto 7 el que le sigue en magnitud de 

cada rengl6n, a la derecha del rengl6n. Estas diferencias son . 
los uúmeros entre parentesis que se presentan en la siguiente 

matriz 

8 

Ciudad ea 

1 

2 

5 
782 

6 7 
0
1079 507 

8 9 

1456 407 
10 Disponible 

5 (100) 530 

3 
4 

Requerido 

612 

931 

1398 

4 
(170) 

4 361 
0751 
0 688 

4 
(327) 
A 

211 

520 

987 

6 
(296) 

738 

579 

365 

2 
(214) 

338 
522 

1114 

4 
(69) 

635 

535 
1411 

2 
(5) 

6 (127) 
2 (2) 

9 (323) 

Ia primera asignación individual se haoe a la menor die-

tancia de un rengl6n o columna, CUTO n~ero entre par4ntesis­

es el mas grande; puesto que 327 es el nmnero más grande entre 

paréntesis, escogemos la columna 2 (correspondiente a la ciu­

dad 1/6) Como la linea para la primera asignao16n de envio y -

asignamos tanto como se pueda a la celda o orrespondiente a las 

ciudades (2-6) ya que esta es la de distancia minima en esta­

columna. Asi resulta que 4 autos se envian de la ciudad 2 a la 

6J seg6n se indica por el ttómero en la esquina superior izquier -
da de esa celda; Esto e ompleta los automoviles que se requeri­

rían en la ciudad 6 de manera que las otras asignaciones en es -
ta'columna son cero • 

• El siguiente paso consiste en escoger la matriz de distancias r­

reducida que oontiene los renglones 7 co~2mnaa CUJ88 asignacio­

nes aún no se determinan¡ de nuevo se registra la diferencia e~ 

tre el elemento más pequeao y el que le sigue en magnitud, tan-

to para los renglones como para las columnas; estas diferencias 

se colocan afuera de la matriz; Ahora 622 es el que tiene pena­

máxima en caso de no selecoionarse, esto nos lleva a una asi~ -
ci6n en el punto correspondiente a distancia mínima en la ciu--

dad 8, la asignaoi6n máxima posible es 2 seg6n se indica por el 

~- .-
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número en la esquina superior izquierda en esa celda, o sea de 

la ciudad 4 se envian 2 unidades a la ciudad 8; esto completa 

loe automoviles que se requerian en la ciudad 8 de manera que 

las otras asignaciones en esta columna son cero. 

1 

2 

3 

4 

Req. 

' .. 

5 7 8 9 

782 507 0 1456 407 
612 211 0

736 338 

93~ 520 0 579 522 

1398 987 2 365 1114 

4 6 2 4 
(170) (296) {214) {69) 

10 Diap. 

530 
635 

535 
1411 

2 
(5) 

5 (100)', 

2 (127) 
2 (2) 

9 (622) ...... 

A continuación escribimos la nueva matriz de distancia en 

donde se ha eliminado la columna de la ciudad 8 y se procede -

como antes. Las matrices sucesivas que resultan se presentan -

en segtlidaa 

Ciudades 

1 

2 

3 

4 

1 

3 
4 

Req. 

5 

782 
0

612 

931 
1398 

4 
(170) 

5 
4 782 
0
931 

01398 

4 
(149) 

A 

7 

507 
2211 

520 

987 
6 

(296) 
A 
7 

507 
520 

987 
'4 
(13) 

9 

407 
0338 
522 

1114 

4 
(69) 

9 

407 
522 

1114 

4 
(115) 

10 Disponible 

530 
0
635 

535· 
1411 

2 
(5) 

10 

530 

535 
1411 

2 
(5) 

5 (100) 
2 (127) 
2 (2) 

7 (127) 

Disp. 

5 (100) 

2 (2) 

7 (127) 

9 
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7 9 10 Disponi 
j;l.e 

1 
0507 407 530 1 (100) 

3 
0
520 522 535 2 (2) 

4 
4
987 1114 1411 7 (127)~ 

V Req. 4 4 2 

(1 3) (1 15) (5) 

9 10 Disp. 

1 407 530 1 (123) 

3 522 535 2 (13) 

4 ,114 
o 
1411 3 (297) ...... 

Heq. 4 2 

(115) (5) 

9 10 Disp .. 

1 1407 
0
530 1 (123)...,.. 

3 
0 522 535 2 (13) 

V Retl• 1 2 

(115) (5) 

Si revisamos las diversas asignaciones para los envio e 

que ocurren en las etapas ob~enemos nuestra soluci6n. 

5 6 7 8 9 10 

1 4 1 5 
2 4 2 6 

3 2 2 

4 4 2 3 9 

4 4 6 2 4 2 
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MEXICO...ACAPUWO. 

IDa autobuses ~e lujo de la cooperativa de transportes 

Pelicano de Oro, asi <Dmo los de las otras empresas competi­

doras tienen una tripulaoi6n que estA ~ormada por un ohofar 

y una-sobrecargoe En la. tabla sigu.iente se cita. el horario­

de corrida de camiones; Méxioo-Aoapulco y Acapulco-M6xiooe 

M6xioo-Acapuloos 

Salida de M6xioo 

06,00 

07,30 

11,)0 

19,00 

00,30 

Aoapulco-MAxicoa 

Llegada a :Máxioo 

11,30 

15,00 o 

21,00 

00,30 

06,00 

Ndmero de 

a 

b 

e 

d 

• 

Ndmero de 

... 1 .. 2 

4111 ~ 

... 4 

~ 
5 

Linea Llegada a Acapulco 

• 12,00 

... 13p30 

~ 
17,30 Recorrido6 

... 01,00 

~ 
06,30 

Linea Salida de Acapuloo 

05,30 

09,00 

15g00 ReooiTido 
6 horas 

18,30 

oo,oo 

Entre los numerosos problemas que se plantean a la coope­

rativa Pelicano de Oro y a sus competidoras, se encuentra el -

de la residencia de las tripulaciones, el cual es bastante ~ 

portante. CoDV'iene en virtud del horario imperativo, hacer mi­

nimo el tiempo total de ausencia de las tripulSoiones fuera de 

sus domicilios habituales, ya que sus salarios son los mismos­

tanto si se encuentran en el trayecto o si esperan regresar a 

cualquiera de los dos puntos limites, lo que también implica -

1/ 

brs. 
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que las tripulaciones no se ausenten &masiado de sus familias. 

Por otra parte, existen otras restricciones fisiológicas, como 

el descanso mfnimo que cada tripulaci6n debe de tener antes de 

entrar nuevamente en servicio, 7 que. se ha estipulado en un m! 
nimo de 4 horas" Además, ninguna tripulaoi6n puede permanecer­

inactiva más de 24 horas. 

En esas condiciones, el problema pu.ede ser planteado en -

la forma siguientes 

¿D6nde deben hospedarse o vivir las tripulaciones 1 cua­

les serán las lineas que deben de servir, de tal manera que el 

tiempo total pasado por el conjunto de las tripulaciones que -

esperan servicio de regreso sea mínimo, siempre y cuando el -

tiempo de espera por cada una sea superior a 4 horas e inferior 

a 24?. 

IZ 

Constatemos, por ejemplo, que una tripulaci6n que vive en 

M~xioo y que asegura el servicio de la linea e a la ida y de la 

linea 2 al regreso, deberia esperar 15e5 horas en Acapulco. Es 
. -

tablezcamos mediante un cálculo análogo, dos tablas de los ti~ 

pos perdidos, el primero suponiendo que todas las tripulaciones 

están viviendo en Máxioo, el segundo suponiendolas con residen­

cia en Aoapulco (tablas 1 7 ~)~~ 

Ahora, valiendonos de estas dos tablas vamos a establecer 

otra (tabla 3) en la que cada elemento est~ constituido por 

el número más pequéfto que ocupa el mismo casillero en las dos­

primeras 'tablas, pero el1 m:l nando loa n&neroa inferiores 6 - -

iguales a 4, o superiores a 24, oon el fin de tener en cuenta­

las restricciones de fatiga y descanso de las tripulaciones. 

LLamemos as1gnao16n, el hecho de designar una tr1pulaci6n 

pua un servicio de ida 1 vuelta. Evidentemente, no se puede -

a.a~ r-nJtr más de una tripulaci6n a una linea y viceversa. Asi que 

tíJú_iJ, ;:;oluci6n posible del problema de asignaci6n puede represea, 



1 

a 17,5 
b 16 

e 12 

d 4,5 

• 23 

V 

1 

a 18,5 

b 20 

o o 
d 7,5 
e 13 

1 

a 17,5 
b 16 
o • 12 
d 4,5 

• 13 

!ABLA. 1 

TRIPULACIONES EN MEXICO 

2 3 4 5 

21 .2 6,5 12 

19,5 1,5 5 10,5 

15,5 21,5 1 6,5 

8 14 17,5 23 

2,5 8,5 12 17,5 

TABLA. 2 

TRIPULACIONES EN ACAPUWO 

2 

15 

16,5 

20,5 

4 

9,5 

2 
-

15 
16,5 

15,5 
8 

9,5 

3 

9 

10,5 
~4,5 

22 

3,5 

TABlA 3 

3 

9 

10,5 

14,5 

14 

8,5 

4 5 
5,5 o . 
7 1,5 

11 5,5 
18,5 13 
o 18,5 

4 5 

5,5 12 

5 10,5 
11 5,5 
17,5 13 

12 17,5 

/3 

\ 
\ 
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ta.rse mediante una tabla form.ada de O y 1 0 de tal manera que -

no haya m'-s que un solo uno en cada linea o en cada columna de 

la matriz. 

Este tipo de problemas cuando se trata de asignaciones de 

m's de 6, no puede resolverse euumer~ldo todas las soluciones­

posibles (con 6 lineas y 6 columnas se tendrian 720 soluciones 

posibles); hay que utilizar un procedimiento de cálculo o al~ 

ritmo. 

El principio del m~todo es sencillo, aunque naturalment~ 

no tratamos de demostraciones rigurosas, sino de utilizar el -

m6todoz No se modifican las soluciones óptimas de un problema­

de asignación disminuyendo (o aumentando) en una misma cantidad 

e todos los elementos de una misma linea 'o de UDa misma colum­

na en la matriz correspondiente a los tfempos. Esto es eviden­

te, puesto que una solución no puede contener más que un ele-­

mento igual a 1 por linea o por col\lillDB. (ver tabla 4). 

Para colocar los unos de la solución 6pt1ma sobre una ta­

bla análoga a la 4, buscamos ahora hacer aparecer los ceros en 

la tabla ). 

Las operaciones se dividen en 6 fases. 

:PASE 1 - OBTENCION DE LOS CEROS. 

A todos loa elementos de una misma columna, rest6moelee el m1s 

pequeño, es decir, formemo~ la tablas 

Cij e Cij - min Cij 
1 

En donde el indica 1 caracteriza la linea y el indica j la co-

lumna. IDa indicee 11 tera.les de la tabla 3 se encontraran en­

adelante bajo forma ndmerica. Se obtiene aai la tabla 5. 

14 
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1 

2 

3 

4 

5 

1 

2 

3 

4 

5 

1 

13 

11,5 

7,5 
o 
8t5 

1 

12,5 

11,5 

7,5 
o 
8,5 

Ul3LA. 4 

EJ'EMPLO DE UNA SODJCIOB POSIBLE 

1 2 3 4 5 
a 

b 

o 

d 

e 

o 
1 

o 
o 
o 

2 

7 

8~5 

7,5 
o 
1,5 

2 

6,5-

8,5 

7,5 
o 
1,5 

1 

o 
o 
o 
o 

o 
o 
o 
1 

o 

TABLA 5 

3 

0,5 
2 

6 

5,5 
o 

UBLA. 6 

3 
o 
2 

6 

5,5 
o 

o o 
o o 
o 1 

o o 
1 o 

4 5 
0,5 6,5 
o 5 
6 o 

12p5 7,5 
7 12 

4 5 
o· 6 

o 5 
6 o 

12,5 7,5 
7 12 
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Tratemos ahora los renglones como lo hemos hecho con l~s columnas~ 

Obtenemos una tabla 6, tal ·~ue& 

Cij = Cij - min Cij 
j 

1a oua1 tiene, por lo menos un oero por linea 7 por oo1umna~ 

FASE 2. BOSQUEDA DE UNA SOLUCION OPTIMA. 

Con los ceros de la tabla 6, tratemos de encontrar una soluc16n P.! 

ra cual el tiempo total (o el costo total,en otros problemas), ten 

ga un valor nulo, es deoir9 una aaignaci6n en donde todos loa Cij­

de la soluci6n sean ceros. Si esto es posible habremos encontrado 

una-soluc16n 6ptima; si no es asip se pasa a la fase 3 

Para buscar la soluci6n de valor total o nulo, hagamos lo siguien­

tes 

a) - Oonsidremos el primer rengl6n (de arriba abajo) que contenga­

un oero no marc~do; encuadremos este cero y tachemos los ceros que 

se encuentran en la misma columna que el cero marcado. revisemos 
' 

todos loe renglones 7 hagamos la misma operaci6n. 
) 

e; b) - Consideremos la primera columna (de izquierda a derecJ;la) que-

contenga un cero no mnrcado; encuadremos este y tachemos los ceros 

que se encuentren en el rengl6n coiTespondiente al cero encu,1drado; 

sigamos con las restantes columnas y hagamos la misma operaci6n. 

Estos pasos se repiten hasta ue ya no tengamos ceros a in marcar -

(tachados o encuadrados). 

NOTAa Se puede presentar lF. situación 

en que tengamoag por decir algo, 

cuatro ceros sin marcar en esta 

posición a 

G o 8 G o o 
o o 
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en ese caso se debe ver cual es la 

combinación que escogemos, de tal 

manera que rninim:lce (maximice) la 

suma de las cantidades correspon­

dientes a la matriz original. 

En nuestro ejemplo, al realizar los pasos a y b, obtenemos 

lo siguiente& (tabla 7)a 

1 

2 

3 
4 

1 

12,5 
11,5 

7-,5 
IQ) 

8,5 

2 

6,5 

8,5 
7,5 

\ 1 
o 

1 \ 

1,5 

3 4 5 
\ 1 \ 1 
o 

1 \ 
o 

1 \ 
6 

2 1m 5 
6 6 IQ] 

5,5 12,5 7,5 
121 7 12 

Puede notarse que no hemos obtenido una solución de ~ 

lor nuloa en efecto, completando la asignación al elegir el 

elemento 012, el valor de ellas seria: 

6.5 + O + O + O + O m 6o5 
Debemos, por lo tanto, pasar a la tercera fase. 
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FASE 3. BUSQUEDA DEL NUMERO MINIMO DE LINEAS Y COLUMNAS QUE CO!, 

~ENGAN TODOS WS CEROS • 

Operemos paso a paso como sisue z 

a) - Marquemos oon una x todas las lineas que no contengan nin­

SÚD aero en el maroadoo 

b) - Marquemos toda columna que tenga un O tachado sobre una o 

varias lineas marcadas. 

e ) - Marquemos toda linea que tenga un O enmarcado en una col'U!!, 

na marcada. 

d) - Repitamos b y e hasta que ya no haya más columnas o lineas 

por marcar. 

Vemos en la tabla 8 que hemos marcado primero la linea 1, lo que 

implica marcar laa columnas 3 y 4 y, de aqui los renglones 2 y 

5. Este m'todo nos permitirá obtener el n~ero mínimo de colum-­

nas y renglones que contengan todos los ceros; c6mo hacerlo se -

verá en la fase 4. 

FASE 4. T:::BMINACION DE LA. FASE 3. 

Hagamos un trazo sobre toda l!nea no marcada y un trazo sobre to -
da columna marcada, lo que nos dá las lineas y las columnas que 

en número mínimo contienen todos los ceros enmarcados o tachados. 

En nuestro ejemplo rayaremos los renglones 3 y 4 1 las columnas 

isualmente enumeradas (tabla 9). 

P'ASE 5 • DESPlAZAMIENTO DE AlGUNOS CEROS. 

Consideremos la tabla parcial de los elementos que no han sido -

atravezados por las recetas y tomemos el menor número en esta ta -
bla parcial. Reatemos este número a los elementos de las ool~ 

nas no atravesadas por una receta y sum6moslo a loe elementos de 

los renglones atravezadoa por una líneao 



.) 

.;, 

1 

2 

3 

4 

5 

1 

2 

5 

1 

2 

3 

4 

5 

1 

12,5 

11,5 

7,5 

~ 
8,5 

1 

12,5 

11,5 
-1-,--5-

~-

8,5 

1 

11 

10 

7,5 

o 

7 

TABLA 8 

2 3 
' 1 6,5 o 
1 ' 

8,5 2 

7,5 6 
' 1 5,5 o 
1 ' 

1,5 [Q] 

X 

fABLA. 9 

2 

6,5 
8,5 
7T5------

' 1 o 
1 ' 

1,5 

TABLA 10 

2 3 

5 o 

7 2 

7,5 7,5 

o 7 

o o 

4 

' 1 o 
1 ' 

(QJ 

6' 

12,5 

7 
X 

4 

o 

o 

7,5 

14 

7 

5 

6 

5 
1m 
7,5 

12 

5 
6 

5 

12 

5 

4,5 

3,5 

o 

7,5 

10,5 

X 

X 

X 

X 

X 

X 
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En nuestro ejemplo, el menor elemento que no ha sido tachado es 

1.5. LB tabla 10 se obtiene al restarlo a los elementos de las­

columnas 1,2 y 5 y sumarlo-a los renglones -3 y 4o 

FASE 6. OBTENOION DE LA SOLOCION O~IMA O PUNTO DE PARTIDA PARA 

UN NUEVO CICW. 

_; Bllsquémos una solución 6ptima en la. ~a\Jla 10, con el m'todo de 

la fase 2o Llegamos aqui a una soluci6n de inmediato, esta es 

asignando un cero y uno solo por linea y por oolwrma (tabla 11 ) • 

En efecto, tenemos 041 + C52 + 013 + 024 + C35 = O , lo que en 

la tabla inicial corresponde ai 4o5 + 9o5 + 9+ 5 + 5.5 = 33.5-

hrs. la solución puede representarse (como en la tabla 4) por­

unos y oeros, ocupando loa primeros las casillas que se han a­

signado (tabla 12 ) • 

Si en esta fase no se ha alcanzado la solución, se deberán 1le 

var a cabo de nuevo las operaciones de las fases 3, 4 y 59 a -

partir de la tabla 10 y, en caso de nueva falla volver a las -

fases 2, 3, 4 y 5 hasta lograr ~xito. 

Finalmentep la solución que da el aempo minimo de interrupción 

de 35.5 hrs., es la siguiente: 

Tripulación 1 viviendo en Máxico sirviendo la linea (d-1 ); in­

terrupción: 4.30 hrs. 

Tripulación 2 viviendo-en Acapulco sirviendo la linea (2-e) ~ 

terrupc16ns 9.30 hrs. 

Tripulación 3 viviendo en Aoapulco sirviendo la linea (3-a); 1n 

terrupci6ns 9 hr&e 

Tripulación 4 viviendo en Máxico sirviendo la linea (b-4); inte 

rrupci'ón: 5.00 hrs. 

Tr1pulaci6n 5 viviendo en Acapulco sirviendo la linea (5-c ); in 

terrupoión: 5.30 hrs. 

En nuestro caso particular esta soluo16n óptima es ~cae 
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1 

2 

3 
4 

5 

1 

11 

10 

7,5 
IQ] 

a 

b 

e 

d 

e 

2 

5 

7 
7,5 

\ 1 

o 
1 ' 

IQI 

1 2 

o o 
o o 
o o 
1 o 
o 1 

• 

fABLA 11 

3 4 5 

~ 
'. 1 

4p5 o 
1 ' 

2 [Q) 3,5 
7,5 7;5 ~ 
7 14 7,5 

' 1 o 7 10,5 
1 ' 

TABLA 12 

3 4 5 

1 o o 
o 1 o 
o o 1 

o o o 
o o o 
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TECNICAS DE COMPRAS 
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TECNJCAS DE COMPRAS 

1, -Para todo el material directo e indirecto qÚe se usa en la fabricación de 
nuestros productos terminados y todo aquel que jerarquicamente haya 
quedado clasificado en la parte importante en nuestro estudio • 

Premisas 

a) Sabemos que material es o son 

b) Conocemos con tiempo adecuado de anticipaci6n las necesidades de 
consumo de cada uno de ellos. 

e) Disponemos de la informaci6n suficiente respecto a los proveedores 
potenctales que existen en el mercado. 

d) Tenemos especificaciones t~cnicas de todos ellos. 

T~cnica a usar: 

M~todo de Compras tradicional, modificado con programaci6n a 
largo plazo. 

Base: 

Programa de adquisici6n que emite Control de Inventarios o de Produc­
ci6n, que debe mencionar el material o parte que se requiere, la canti­
dad que se necestta y su programaci6n en lapsos, anexando ultimas espe 
cificaciones aprobados. 

Acci6n del Depto. de Compras: 

a) Determina a base de sus fuentes de informaci6n, cuales son los 
proveedores potenciales que existen en el mercado y desarrolla 
con todos ellos la Técnica de Compras tradicional como sigue: 

'\ !'• 
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b) Una vez consultadas nuestras fuentes de información tendremos vartos 
proveedores en potencia cuyo número podrá variar: En caso de que sean 
muchos digamos más de 6, es conveniente hacer a criterio propio una 
preselección y basar nuestra investigación a un máximo de 6 proveed~ 
res potem;:\ales, en caso de que en nuestra \nvestigaci6n preliminar s~ 
lo hayamos establecido cinco o menos probables proveedores e conve­
niente continuar con todos ellos. 

El siguiente paso es pedir a cada uno de los proveedores preseleccio­
nadas, nos env(en un representante para conocer ya más a fondo sus -
posibilidades y al tener la entrevista no es necesario mencim ar al mis 
mo, precisamente el producto que se busca. Lo aconsejable es permi­
tir que el representante se explaye, debidamente motivado por naso­
tras, para que conozcamos por boca del propio agente vendedor la ac­
tividad principal a la que se dedica su Empresa, su rra gnitud, sus re­
ferencias, etc. De esta entrevista podemos deducir (qué es lo que bus 
camas) si el proveedor es interesante para nosotros y si nosotros so­
mos un cliente interesante para él , en caso de qu~ alguna de estas a­
firmacione~!"t!Sulte negativa es mejor eliminarlo de la lista de proba­
bles proveedores. O sea, que la primera entrevista debe serví r para 
hacer una segunda preselecci6n dejando sólo los proveedores más i~ 
teresa¡ tes. Teniendo ya la lista de finalistas-digámoslo as(- proce­
de volver a llamar al Representante y plantearle ahora sr nuestra ne 
cesidad espec(fica, llevando ya casi la certeza de que los proveedores 
en CL.esti6n manifestarán estar en postbilidad y además tener el inte 
rés de satisfacer nuestra necesidad. 

Acto segutdo, para continuar con la investtgaci6n debe pedirse al re­
presentante una visita ocular a su planta para poder constatar perso­
nalmente el tipo de empresa de que se trate. Esta visita es muy rec~ 
mendable, casi i "'ldispen:5able, hacerla acompañados de un técnico de 
nuestra empresa, ya sea el usuario, el ingeniero de manufactura,etc~ 
y ya en la visita, comprador y técnico deberán fijarse, ya sea ocult~ 
mente, o por preguntas en ciertos puntos que deberán ser considerados 
por comparación al terminar con la investigación. 

e) Puntos de Comparact6n 

Al efectuar la visita el técnico deberá fijar su 
atenct6n y después darle sus opiniones al Com 
prador en los sig..¡ientes puntos: 

a).- Calidad. 
b).- Equipos instalados 
e).- Capacidad instalada y real 
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d).- Controles (de calidad, materiales, etc.) 
e).- Capacidad técnica del personal. 

El comprador debe!"a ftjar su atenci6n básicamente en: 

a).- Apariencia y presentación de la Empresa. 
b).- Trato recibido 
e).- Organizaci6n exi?tente. · 
d).- Interés demostrado 
e).- Situaci6n financiera 

O sea,que mientras el Técnico dirige su atenct6n a las cuestiones puramente 
materiales, el Comprador deberá jugar un poco al Psic6logo, y fijarse en - _ 
cuestiones más bien subjetivas. Después de la visita es importante anotar -
las impresiones recibidas. De estas visitas que son muy valiosas, es proba­
ble que se elimine algún otro proveedor. 

TerTninada esta fase de la investigaci6n se pasa al siguiente pago. 

d).- Cotizaciones 

) 

A cada uno de los proveedores investigados se les entrega una "Soli-
citud de Cotizaci6n" donde está perfectamente especificado el art(culo 
que se quiere comprar, mencionando cantidad, caracter(sticas, con­
sumos estimados, fecha requerida, etc. , pidiéndose que coticen en -
un plazo perentorio el material solicitado o sea que se está inves ligan 
do el último factor que estaba pendiente: ...•. el precio. Esta solici­
tud de cotizaci6n puede ser una forma administrativa impresa o una -
simple carta, siendo s6lo importante que a todos y cada uno de los 
proveedores se les den los mismos datos, que deben ser claros y pre 
cisos, y un plazo para la entrega de la cotizaci6n que nos permita .en­
una fecha prefijada terminar la investigaci6n para poder tomar la de­
ctsi6n. de colocar el pedido a tal o cual proveedor. Para esto es aco'!_ 
sejable hacer un cuadro comparativo en el que se anoten todos los da 
tos obtenidos durante la investigaci6n. 
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e).- Cuadro Comparativo 

Este cuadro podr(a ser as(: 

INVESTIGACION DE MERCADO 
-

PRODUCTO INVESTIGADO CANTIDAD REQUERIDA 

FECHA REQUERIDA PRONOSTICO DE CONSUMO 

Puntos de Com paraci6n Proveedor A Proveedor B Proveedor C 

Precio 
Calidad 
Equipos 
Capacidades 
Controles 
T~cn ica 
Inter~s 

Organizaci6n 
Si tuaci6n Financiera 

Los adjetivos o calificaciones que se le asignen a cada uno de los provee­
dores quedan a la elecci6n del investigador. Puede usar palabras comQ: -
Excelente, Bueno, Regular, Malo, puntuaciones del 1 al 10 etc. El caso­
es que una vez llenado este cuadro pueda tomar una decisi6n de a qu~ prove~ 
dor va a colocar el pedido. 

Si La cantidad es fuerte y se va a convertí r en una corn pra repetí ti va, es 
conveniente dividir el pedido para tener mas seguridad en sus compras -
futuras. 

La decisi6n final deberá basarse en una ponderaci6n de todos los factores 
investigados de los cuales seguramente alguno será detern1inante, depen-

dlendo ~ste de muchos considerandos. Si el producto a comprar va a for-

~· 



mar parte de un art(culo terminado, cuya base de venta es el precio, 

éstéserá el factor determinante, si la base de La venta será su exce­
lencia en calidad, se deberá considerar ese el principal factor. Si se 
trata de un contrato o venta especial a Largo plazo, el fmanciam lento 
será el que incline la balanza, en f(n será en cada caso particular un 
estudlo de este cuadro c~pat""atlvo el que detem'l ina la dectsl6n flnal. 

Desp..~€ts de haber t~ado .[a decisi6n de a que proveedor colocar el pe­
dido, terminará lo que se conoce como la Técnica tradicional de Com­
pras y se podrán hacer las siguientes modificaciones: 

1 • - Elaborar para el pedido una programaci6n de entregas a largo 
plazo, con revisiones peri6dicas. 

2.- Usar el método de Fomento de Proveedores (Subcontrataci6n) 
dando al proveedor asistencia técnica y/o financiera. 

Lo que importa es que al ttpo de mat~riales que hemos agr:-upapo en esta 
Técnica se le dé una atención muy especial, p.Jes sor: LQ~ que .repr

1
esen­

tan desde un 50% hasta un 90% de nyestras adquisiciones. 

' . 
2.- Para equipos de Activo Fijo, ya sea de fábrica, oftcma,y her,ra-. 

mientas especiales. 

Aqu( se presentan 2 casos: 

CASO 2.1 

Premisas. 

a).- No siempre sabemos cor:' anticipa~ión cuales son. ,Sur;gE;!n .necre~ida­
des imprevistas, a veces de urgencia. 

b).- No necesariamente tenemos en .el. momento que surge La necesidad,­
la informaci6n suficiente respecto a proveedores. pot~n~i?les que. exis 
ten en el mercado. 

e).- Es el usuario directo del ~quipo, quien. fiJa Las espe,ct~iC99iopes que 
se requieren •. 

Técnica a usar: 

Método de Compras tradicional, sin modificación 

Base: 

Requisición de compra, debidamente autorizada con especificación -



clara y precisa del equipo o herramienta a comprar as( como su 
cantidad y fecha de necesidad. 

Acción del Degto. de Compras. 

a) Establece a base de sus fuentes de informact6n los proveedores 
potenciales que extstan en el mercado para el eq.J ipo solicitado. 

b) Elimina proveedores potenciales que no lleven requisitos por el' 
m~todo de primera entrevista. 

·e) Solicita cotización a todos y cada uno de los posibles proveedo­
res restantes. 

d) Simultaneamente a lo anterior, evalúan muestra del equipo o he­
rramienta, o en su defecto visitan planta del proveedor para de­
terminar factores ajenos al precio. 

e) Se determina proveedor aprobado 

f) Se coloca pedtdo y se vtgi la recepción y pago. 

CASO 2.2. 

Premisas. 

a) Sabemos cual es son. 

b) Se trata de equipo de compra repetitiva, cuya localización es fácil 
en el mercado. 

e) Se conocen at'l' pliamente los proveedores extstentes 

d) No es siempre conocido con suficiente antictpación el consvmo 
como para hacer programaciones. 

(Ejemplos t(picos: calculadores, sumadores, escrt torios, máqui­
nas de escribir, etc.) 

T~cnica a Usar: 

M~todo de Compras. "Standarizactón de equipo por pol (ti ca" 

Base 1 .- Polrtica individual de compra por standarización de equipo. Es 
ta pol(tica normalmente emana de un estudio conjunto en el que 

pueden intervenir Ingenier(a Industrial, Ingeniería de Planta,-

. " ,. . 
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Corn pras y Contra lor(a. 

Requisici6n de Compra debidamente autoriz~da. Menci6n -
comercial del equipo, cantidad y fecha de necesidad. 

Acct6n del Depto. de Compras 

a) Consulta polrtica y_ registro del proveedor aprobado 

b) Coloca pedido, vigila recepci6n y pago. 

3 • - Para materia les auxtl iares de oficina, auxiliares de taller, herra 
mienta standard y material de ma ntenimiEJ1 to. 

(Recordemos que este grupo normalmente no representa mas del 1 O% 
del volúmen total de compras en dinero, pero hasta el 60% en carga­
de trabajo) 

Premisas: 

a) Normalmente sabemos cuales
1
son 

1 

b) Hay muchas emergencias 

e) Hay muchos proveedores potenctales en ·el mercado, pues se 
trata de art(culos muy comerciales. 

d) Se trata de CQrr"l pras repet1 ti vas 

Técnica a usar: 

fv'étodo de "COMPRAS POR CONTRATO" _____________________________ ..._ ____ _ 
Procedimtento: 

a) El Depto.de Compras establece una serie de familias de materia­
les que entran en esta denorntnaci6n. 

~jemplo: 

I.- Ferreter(a ligera (herramienta std) 
II.- Ferreter(a pesada (Vartlla, etc.) 

III.- Art(culos industriales (bandas, baleros) 
IV.- Papeler(a impresa 
V.- Papeler(a de consumo 

VI.- ,t::. rt[cu los eléctricos de consumo 
VII.- Torni ller(a, Clavos, Etc. 



1000 
35 

150 
425 

Brocas 
Martillos 

B 

b) Tomarnos una por una estas fami Has y a base de estad{ sticas de 
un Lapso de 1 aFio anterior, establecemos los art(culos que las -
forman, con su consumo anual obtenido. 

Veatr'los un ejemplo de Herramientas standard 

e) En un aFio consumirnos aproximadamente: 

1000 Brocas alta vel~cidad de "'' marca e. 
35 Martillos de bola de 1 onza e. H. 

f50 Desarmadores C. H. de 1 52 mm. 
42 5 Machuelos .\( x 2" Royco. 

d) Entregamos esta lista a varios proveedo_res (p..¡eden ser hasta 1 O) 
solicitando cotización, además de pedir a cacia uno su lista gene -

ral de precios. 

e) Hacemos un análisis de Las cotizaciones recibidas, sobre base ge­
neral, no particular de cada artrculo. 

Sigamos con el ejemplo, suponiendo que los art(culos antes mencionados 

nos fueran cotizados as(: 

Proveedores A 8 e D 

$ 1. 00 pza. (1000.00) 0.95 pza. (950.00) 1 .05 ( 1 050 • 00) 1 • 1 o (11 00 • 00) 
$12.00 11 ( 420.00) 12.90 11 ( 451 • 50) 11 • 80 ( 41 3 • 00) 1 2 • 60 ( 441 • 00) 

Desai'TY1 adores$ 3. 20 11 ( 480.00) 3.55 11 (532. 50) 2.95 ( 442. 50) 4.00 ·( 600. 00) 
Machuelos $ 0.60 11 ( 255.00) 0.55 11 (233. 75) o. 70 ( 297.50) 0.50 ( 212,50) 

$ 2,1 55.00 $ 2,167.75 $2,203.00 $2,353.50 

Nota.- Los art(culos y precios aqu( anotados son hipot~ticos • . 
Si usamos la ant\gua y a mi gusto obsoleta t~cnica de las 3 cotizaciones -
tendr(amos que hacer 3 pedidos, o sea las Brocas al proveedor B, los -
Martillos y los Desarmadores al proveedor C y los Machuelos al provee­
dor D. Sin embargo usando los totales obtenidos por la mezcla si hacen1os 
un solo pedido al proveedor A ccrn praremos mejor aunque en ningún ren­
gl6n haya sido el más barato. 
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b) Después de recibir de todos y cada uno de los proveedores las cotiza­
ciones solicitadas, convocamos a 3 ó 4 de los que hayan qu~dadO en un~-- ' 
jor nivel da precio y surtido y se les ofrece un contrato de exclusividad, 
negociando descuentos, tiempos de entrega, etc. , concediendo este con -
trato al proveedor que mejores condiciones nos of'rezea. 

Un ejemplo de este tipo de Contrato ser(a más o menos as(: 

CONTRATO DE COMPRA-VENTA A LARGO PLAZO QUE CEL 
BRAN POR UNA PARTE Y POR LA OTRA QUC: A 
CONTINUACION SE LLAMARAN CLIENTE Y PROVEEDOR. 

1 • - EL CLIENTE manifiesta ser un.a industria dedicada a y ne 
cesitar para su producción toda clase de herramientas de mano (fe-
rreter(a ligera). -

2.- EL PROVEEDOR manifiesta tener en existencia y ser distribuidor 
y/o representante de los fabricantes de herramientas de mano )fe­
rreter(a ligera) que cubr.en tas necesidades del cliente. 

1 

3.- EL PROVEEDOR manifiesta estar dispuesto a vender al CUENTE, 
todas las herramientas listadas en el Anexo I a los precios anotados. 

4.- EL PROVEEDOR manifiesta que concede sobre la lista antes mencio 
nada, un descuento del __ % al CLIENTE mas un %de des-
cuento por pronto pago o 30 d(as neto. 

5.- EL CLIENTE se compromete a pedir al PROVEEDOR todas sus ne­
cesidades de herramlentas de mano. (ferreter(a ligera) mientras du 
re este contrato, garantizando un consumo m(nimo de$ "'\~ 

suales. 

6.- EL PROVEEDOR se compromete a entregar los pedidos del CUEN 
TE en un máximo de_ d(as hábiles en la dirección y las-: 
emergencias que solicite el CLIENTE en un máximo de 24 horas. 

7.- EL PROVEEDOR se compromete a conseguir para el CUENTE aque 
Itas her:-ram ientas de mano (ferreter(a ligera) que aunque no aparez= 
can en el Anexo 1, del presente contrato, sean identificables C01'10 -

tal, facturando a un precio normal del mercado, precio que será auto 
máticamente considerado para futuras compras como part-e del Anex~ 1 

· 8.- EL CLIENTE pedirá sus necesidades al PROVEEDOR por· la v(a tete 
fónica a través de las Slguientes personas 1 , 2, y 3, confi rrnando es 

to en la fe>rn~a de _"aviso de cargo", al Contrato No. según -
Anexo II de este Contrato. 
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9.- Cada d(a último del mes, el CLIENTE protocolizará esos "avisos 

de cargo" en un pedido normal, Anexo III, que se entregará al PRO 

VEEDOR. 

10.-EL PROVEEDOR facturará cada d(a 10 de mes las entregas del mes 
anterior, en una sola factura. 

11.-r::L CLIENTE se compromete a pagar la factura con el X% de des-­
cuento por pornto pago, 1 O d(as después de la recepción de la factu­
r~ o a 30 d(as neto. 

12.-El presente Contrato se ftrrna en la Ciudad de el d(a y año. 
con una vigencta de 6 meses (1 a?ío) fecha en qC'eSerá revisado. 

13. -Será causa de rescici6n inmediata del presente Contrato. 

a) Cambios de precios stn autorización del CLIENTE 

b) No cumplimiento de cualquiera de las cláusulas del presente 
por alguna de las partes. 

e) Por mutuo acuerdo. 

Una vez establecidos los Contratos para cada una de las familias objeto 
de los mtsmos, la Técnica seguir(a un desarrollo como stgue: 

BASE: Requtsición de Compra debidamente autortzada por el Jefe 
del Depto. sol ict tante, anotando canttdad, descri pci6n clara 
del art(culo requertdo, asr como su cantidad y fecha en que 
se requtere • 

.c>CCION DEL DE PTO. DE COMPRAS 

a~ Determina el t1po de material solicitado para clastficarlo en el 
Contrato conrrespondiente. 

b) Colocact6n inmedtata del pedido al proveedor correspondiente­
con un aviso de cargo al Contrato de que se trate. 
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NOTA.- Este aviso de cargo tendrá aproximadamente esta forma: 

(~az6n soetal del 
CLIENTE) 

Nombre del ffiOVEEDOR 

, FECHAr 
-------------------

----------------------------------------------
De ¡;¡.cuerdo a nuestro Contrato de Compra-Venta No. les a­
gradeceremos entregarnos de acuerdo a las cláusulas del mismo, el­
siguiente material: 

1 • -

2.-

3.-

4.-

5.-

.Ll>tte. 

ftrma. 

Original -Proveedor 
1 era. cop1 Fl. -Compras 
2a. copta - .Ll>lmacén (recibo)_ 

e) A 1 fina 1 de cada mes, e 1 De pto. de Compras reúne todos los avisos de 
cargo respectivos, adjuntándoles la requisici6n y el informe de re­
cibo, hace una Orden de C(lm pra ofictal, cuyo originaL entrega al -_ 
proveedor y copia a Contralor(a con todos los documentos antes men 
ctonados. 
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;.d) El Proveedor factura de acuerdo al pedido recibido • 

. 
e) Contralor(a liquida la misma de acuerdo a lo establecido en el 

Contrato. 

CONCLUSION DE ESTE SISTEMA -------------------------------
Con este sistem~ podemos reducir enormemente la carga de trabajo 

del Depto. de Compras, pues la gran cantidad de pedidos que se hacen­
se pueden reducir a quizá 1 O Contratos por aFio con 1 O pedidos por mes. 
Es desde luego, imposible que todos los art(culcs que corn premos de las 
familias mencionadas. tengan cabida en los contratos, para esos, tendr(a 
mos que seguir haciendo pedidos individuales pero ser(a m(nimo. 

C O N C L L' S I ON G E N E R A L 

Poniendo en práctica las distintas técnicas antes mencionadas se logrará: 

1 . - Mejor control en la adquisictón de los materiales que se compran. 

2.- Jerarquización de la importancia de las distintas co,'y¡pras en -

cuanto a inversión en dtnero. 

3.- Una disminución m(nima de un 35% de carga de trabajo para el­
Depto. de Compras en la elaboración de pedidos, papeles, etc. 

' 
4.- Una disminución considerable del trabajo de Contralor(a en el 

pago de facturas, cuya cantidad se reduci r(a notablemente. 

5.- Se resolver(an fácilmente las emergencias que se presenten. 

6.- Una dtsmtnuctón constderable de compras de caja chica, normal 
mente de dtf(ctl control. 

7.- Todo lo antcrtor nos de Jar(a como último una "R E O U C C ION 
O E COSTO S" valorizable fáci !mente. 

i) p .... .:;,t;:Jrél.ma de Análists de Val(a 

Por Úl'::\mo menctOnaren·,os que ya muchos Deptos. de Compras están -
trabaJC-rdo dentro de Programas de Análisis de Vat(a, en donde Compras, 
Manu"2ctura, Ventas y Ftnanzas unen sus esfuerzos para considerar ca~ 
b\os er~ matertales, dtse'1os y otros para mejorar los costos. 

·... 1 -..;:,, 
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FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS, 

ORGANIZACION REPORTES OPERATIVOS Y REPORTES A LA DIRECCION 

Sr. Salvador Magdaleno Ochoa 

En este proceso económico encontraremos que todas y cada 

una de sus partes se encuentran relacionadas entre sr, 

con el objeto de que el conjunto pueda marchar armonica-· 

mente hacia la consecución de los objet.ivos fijados. Por 

eso al hablar de funciones del Departamen~o de Abastecí-

miento, tocaremos funciones que en un momento dado pare-

ceí;ar. no corres?onderle, sobre todo si part;mos del pen 

sar.Jiento c;ue existía en épocas anterio:-es, el cual indi­

caba que la función del Departamento ·de Abastecimiento 

era ••proporcionar los bienes y servicios necesarios en -

el proceso productivo,en el tiempo opo~tur.o, dent:-o de 

ia cantidad y calidad especif;cada 11 , ~o que convertía a 

la función de Abastecimiento en una función meramente -

tramitadora y no.en u~a función directiva, como se ha 

llegado a apreciar en la actualidad. 

Lógicamente el tamaño de la empresa y 1 o su visión ha­

e i a conceptos rnas profundos y mas profes ¡ on.=.l es, nos per. 

mJ·t irá que un número mayor de fur.c iones sea,-; manejadas en 

el área de Aprovisionamiento. De una manera General tra-

tare;-:.os ce ubicar las funciones de este de?artamento, y 

sola0&ante el Iamaño d~ la empresa determinará el número-

de ~erso~as c;ue se encarguen de u~a o mas funciones. 

Pcc :. os ·.;:;ncarr.i na:- ~·:.:no fL.nc iones principal es las- que van 

¿nc _:-.-: i na.:.as a proporcionar 1 os bienes y! serv i e i os necesa 
1 
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ríos en el proceso productivo como con compras, tráfico, 

control de inventarios y control de producción, existien 

do una función adicional que es la de asesoria a los o­

tros departamentos de la empresa y a la dirección de la 

misma. 

Dentro de la función de Compras, encontramos tres subfun 

clones básicas que son: Investigación de Mercados, Com--

pras y Administrativa. 

La subfunción de Investigación de Mercados nos permitirá 
' 

el estudio del carácter general de la marcha de los mer-

cados, de los usos y costumbres comerciales, del funcio­

namiento del mercado de valor~s, del estudio sistemático 

de las posibles fuentes de suministro, de las imposiciones 

fiscales referente a las compras, estudio de los órganos 

estatales y su intervención en los precios del mercado, -

estudio de los acuerdos internacionales que regulan el co 

mercio exterior; la investigación de mercados nos permite 

la anticipación a una serie de problemas, al podernos pe~ 

catar con antelación sobre el tipo de proveedores que va-

mos a encontrar en el mercado, también por este medio es-

taremos en contacto con los proveedores y sus productos y 

entonces estaremos en posibilidad de saber sus condiciones 

de pago y descuentos, sus tiempos de entrega, capacidad de 

prod~cc~ón, sus'planes de desarrollo y su investigación 

tecnológica que ·en el futuro nos permitirá abatir nuestros 

e os t . :=; ¡· ¿ f e e i e n t a r n ú es t r a o pe rae i 6 n • 

-. 
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~Otras funciones que encontraremos es propiamente la fun­

:ción compradora, que nos permitirá la adquisición de l·os 

bienes necesarios mediante los cuales proc~saremos los -

.productos a venderse, dentro de esta función inicialmente 

(encontraremos la negociación por medio de la cual llega­

mos a los arreglos con los proveedores para fijar cuanto 

material recibiremos, a que precio, en que cantidades, en 

<que cond'i e iones de crédito, e te. 

!Como tercera subfunción tendremos el proceso administratl 

wo que nos permitirá asegurarnos de la entrega de los ma­

~eriales y el debido procesamiento de la información, con 

la cual los departamentos de contabilidad y co9Ds pueda 

preparar la información necesarfa para poder conocer los 

1cos tos y compromisos contra idos por 1 a comparií a. 

~encionaba el tráfico como una de las funciones princ~pa-

les del Abastecimiento, ya que mediante es~a herramienta 

podemos allegarnos los ~ateriales comprados en elmenor ti 

empo ~osible y al menor costo, ya que a través de esta 

·función estamos en posición de conocer las rutas mas rápl 

·das y los fletes mas económicos, los seguros mas adecuados 

y en su caso de las tarifas aduanales correctas. 

:El : .1tí::,; Jc. .nver.~;Jr:os nos permite conocer las cantida-

·des ~3 ~ó:cr.aies ~e~esarios para poder cumplir con el pro 

ceso ~roductivo sin interrupción, sin caer en gastos inne­

~esa:ios ~or obso~ascencia o por exceso de inversión, asi 

~omo una ~lanificación de nuestras compras. 
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Mediante el Control de la Producción podemos mantener 

todo nuestro equipo de producción, en condiciones de 

total ocupación y evitar los paros de línea o constan 

tes cambios de producto con lo. que la rentabilidad de 

los equipos se ve optimizada, permitiéndonos una me -

jor utilización de nuestros recursos y por consiguie~ 

te me j ores u t i 1 i dad es . 

La asesoría que puede prestar el Departamento de Abas­

tecimiento es de vital importancia, para preparar pla­

nes mas concisos para sus operaciones en el futuro, ya 

que la dirección de la empresa puede efectuar sus pla­

nes financieros con una mayor certeza, también una inve~ 

tigación y desarrollo de nuevos productos, reducciones 

de costos, estudios del comportamiento de los productos 

y mercados, en la formulación de contratos y en la fij~ 

e ión oe ;:101 ít icas en reiac iones Públicas. 

ORGANIZACION 

Después de haber identificado las funciones del Depart~· 

mento de Aprovisionamiento, podemos proceder a la pla­

neación de la organización, en esta organización,existen 

otros factores a considerar, como son el tipo de produc­

tos a comprar, ya q~e, de ningún modo podemos formar un 

prototipo de departamento de Aprovisionamiento, sino de 

bemos hacerlo a ~edida de las necesidades de la empresa 

que estemos anal izando. Los productos a comprar nos da­

rán una pauta a seguir ya que no es lo mismo la compra 

de rr .. :.:erias primas.::; la compra de maquinaria o de pro-
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duetos terminados a distribuir, también debemos conside­

rar la importancia de las compras, su volumen, su frecue~ 

cia, los tiempos de entrega, el grado de especialización 

técnica, la situación de mercado, la d'ispersión de las 

plantas a abastecer, el grado de pel igrocidad de los pro­

ductos, capacidad de los alMacenes, capital de la empresa, 

lotes de los proveedores, etc., ya que dependiendo de és­

tos podemos determinar si se organiza una función centra­

l izada o descentra! izada, si una o mas funciones recaen 

sobre varios individuos o uno solo, el grado de organiza 

ción de la empresa nos dará también una pauta a seguir, 

ya que la función es valorada en su aspecto real y cae 

en una función directiva o por el contrario la dirección 

de la empresa no le da esta importancia y se convierte 

en una función subordinada, las características de la em 

presa también nos indicarán cuál podría ser el destino 

de la función de abastecimientos, si la empresa es orle~ 

tada a la producción,el departamento de aprovisionamiento 

reportará a la dirección de producción o por el contrario 

la problemática es financiera ésta buscará el control del 

aprovisionamiento por gran volumen de e1rogaciones que p~ 

san por este ~ltimo deparamento. 

Sin embargo,dada la importancia del aprovisionamiento co 

mo ,Jodemos deducir por lo inicialmente dicho es de consl 

derarse que el Departamento de Aprovisionamiento debe de 

ocupar un lugar al mismo nivel de los otros departamen­

tos de la empresa como pueden ser finanzas o producción. 
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Como corolario podemos decir que en la estructura del de 

par@mento debemos procurar agrupar funciones similares 

en una misma sección evitando la dispersión de esfuerzos, 

también se debe buscar que dicha estructura sea ágil, en 

sus decisiones y operación,a fin de proporcionar un ser-

vicio óptimo evitando el burocratismo y el papeleo. 

REPORTES 

Podríamos decir que una de las herramientas vitales del 

departamento de aprovisionamiento son los reportes que 

recibe y que emite, como resultado de sus operaciones, 

ya que mediante estos reportes podemos evaluar el co­

rrecto funcionamiento de' la función de Aprovisionamien­

to y a la vez la dirección se encuentra en posición de a 
nal izar :as desviaciones en costos y gastos y poder tomar 

las mecidas necesarias para la obtención de buenos resul 

tados. 

Estos reportes los dividiremos en dos partes que son re 

portes operativos y reportes a la dirección. 

Los r~~o(~es operativos son los que nos permiten tomar 

las medidas de corrección necesarias para evitar cualquier 

vari¿~ ó~ en los objetivos prefijados, estos reportes pue 

de~ ser de cáracter funcional, de tipo financiero o eco-

Los ~e ti~o :uncional son los que permiten apreciar cual­

q~ie- variación en los objetivos que nos hemos seRalado 

e~ la operación de departamento dentro de estos reportes 

p0deffios encon~rar los siguientes: 
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Desviación en tiempo de entrega.- El tiempo de entre­

ga es el elmento que nos permite planear los inventa 

rios ya que en base a este dato calcularemos el colchón 

de seguridad y el perTodo de reposición. Este dato se 

obtiene de anal izar el tiempo que se tardan los provee 

dores en surtirnos el material solicitado; al mismo -

tiempo después de anal izar este dato podemos fijarnos 

metas para la reducción de este tiempo con el objeto 

de lograr la reducción de los inventarios y por consi 

guiente de la inversión. 

Ndmero de requisiciones recibidas Nor~ales y Urgentes. 

Esto nos permite anal izar el ndmero de requisiciones 

recibidas en el departamento de objetos de medir por 

un lado la carga de trabajo y por otro que departame~ 

to está emitiendo un ndmero desproporcionado de requl 

siciones urgentes y poder tomar las medidas necesarias 

pa ;-a t. v ;· ta r i e. 

N~~erGde órdenes de compra emitidas.- Con este dato po 

de.11os integrar mas clarameí1te, la carga de trabajo por 

comprador y el total de deoartamento, ésto también sir 

ve pa:a determinar el costo de las órdenes de compra 

qLe resulta de dividir el costo del departamento entre 

e: ndmero de órdenes de compra. 

Mater:as primas faltantes.- Por medio de este dato po-

demos llegar~controlar, cualquier causa que pudiese e-.. 
fectuar el buen funcionamiento de la empresa, buscando 

L..:.a r:;c.:e;ia prima susi:ituLa o en el peor de 1os casos 
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avisar al departamento requirente para que tome la pre-

visión del caso. 

O~denes de compra pendientes de entregar. Mediante es 

te elemento podemos efectuar la calificación del provee 

dor y en un momento dado . buscar otro que nos surta 1 os 

materiales que necesitamos. 

Paros de 1 ínea. Este concepto ojalá no se presentase nuD 

ca, pero cuando ésto sucede, nos permite hacer los ·car -

gos al proveedor correspondiente y normalmente consiste 

en calcular las horas perdidas por falta de determinado 

material y multiplicarlas por el número de hombres que 

intervienen en la operación. 

Rechazos de Control de Calidad. Este es otro de los fac-

tores que nos permitirán calificar a un proveedor, ya que 

no solamente consiste su labor en proporcionarnos un buen 

precio, sino la calidad especificada, mediante el anál i-

sis de este dato podemos comparar de un número de entre-

gas cuantas fueron aceptadas y cuantas rechazadas. 

Los reportes financieros nos permiten medir las relacio-
-

nes que existen, entre la totalidad de las ventas y el 

costo deldepartamento de compras, teniendo siempre en 

cuenta que se debe de observar el princi?io cor:able de 

la consis:e~cia, o sea q~e siem~re las mediciones se de-

ben de .".3cer bajo la rr.isr>a base. 

Cost, es-.: ií:iaco co1,tra Cos-co real. Este dato nos s; íVe 
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para integrar el presupuesto de compras, para anal izar 

las variaciones de precio en un lapso, y podríamos de­

cir que es uno de los principales reportes para juzgar 

al departamento de aprovisionamiento, ya que nos indi­

cará la cantidad de pesos gastados de mas o de menos 

en un año, lo que dará por una parte,una base de fija­

ción de costos y por otro lado afecta directamente las 

ut i 1 i dades de La empresa . 

Costo de Orden de Compra. Este dato hay que manejarlo 

muy cuidadosamente ya que fácilmente podemos caer en 

el error, porque al emitir un mayor número de órdenes 

de compra su costo baja , y sin embargo, podemos estar 

afectando a los almacenes con una carga de trabajo ex­

cesiva. 

Nivel de inventarios. Este es otro de los elementos 

que se utilizan mlq frecuentemente para medir la efi­

ciencia del departamento de abastecimiento dado que 

mos ;mdica la capacidad de éste, para cuidar los acti­

vos de la empresa así como la eficiencia de la produc­

ción. 

Costos de Operación del Departamento. Este elemento 

nos servirá para identificar a c2da una de las áreas 

del departamento de aprovisionamiento en su aspecto de 

costo que re~resentc.n a la compañía· normalmente está 

i .l te s r a do de s ~ e i dos y s a 1 a r i os , p re s t a e i o n es , se g u ro so 

cial, vacaciones, uniformes, fletes y transportes, 

~elé~onos, telégrafos, gastos de prepresentación, etc. 
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Materias primas mas Importantes. El tratar de contro-

·;;· ~recer·:mucbo:··la ·operación,. por .. lo que,.es ·'muy . 1conveni~ 

;::·nte.;,.:.hace:r. e-.1 ~álculo· de'las.mater:~ias .. pri.masr;mas .impor. 

.1 

.:;t,antes;. y·· ej e.r:ce·r ·u na· vigilancia muy. es t.re.cha-:: sob r,e·" el las 

~ qí:Je::.:'SOn· .1 as., ·que-. nos afectao d.j rectamente r.u.e$t:r.9S· .. COStOS 

." -• '1 ,_·¡ --~ '~ r; ; ':_/ t_; •,_ :.. ~- l 

Descuentos por pronto pago. Este es uno de los renglo-

nes que podíamos considerar netamente financiero ya que 
'~1 \:-;--,-:.~. -·. \·~-· _ •.{C::í-.-· .... ~ -·:~: ... ~··\· . ..:.:._~ \-~f:-::: .. ,; 

dependiendo de la liquidez de la empresa y de la comunl 
. '. ; : · el ·: _:, .., · ..._ ..... · '; __ ,: 1 \ --~ • 1 ~ -. l ~ '::· :-. ~-' ( • .... } \' 

cación existente entre el deparamento de finanzas y el 
-' _,) 

,. f; ., 

departamento de compras, p'odrer:1~s aprovechar este descuen 
' . 

to. 
'· 

E C·: NOM 1 COS 

.Dentro de los reportes económic·os ·s.o:l:amente: mehc1i"onaré 

tres· de e 11 os- .ya que cons.i d'ero: son· l·os .. mas .. i mpor.tantes: 

' -:. ~- 'J ; ... -, ...... ·j ' 

Volumen de compras anual. Mediante este dato podemos 
.: l : 

constituir nuestros programas de erogaci~nes para un 
~ ·:· ' ' ' 

.. , 

bAO, asi co~o las negociaciones ~on los proveedores. 
l' _} 

~stadistica de precio. Por medio de esta estadística, po 
., _' : ) ~-

demos apr2ciar la tendencia que siguen nuestras materias 

.~-ir::ás, .JOder proveer con anticipación cualquier aumento 
,-. : 

e d: .. ~iinución 02 precios . 

..:Jtaci.stica de consumo de .mat.erias. primas.; ... Este:.·dato 

a su vez ~os per~i~ira efectuar nuestr~s proyecciones al 
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futuro sobre el comportamiento de nuestras materias pri­

mas y poder, mediante la investigación de mercados tomar 

las medidas necesarias para asegurar el abastecimiento. 

La I ista de reportes podría ser mas grande todavía, pero 

necesita de la dedica¿ión de una o varias personas, que 

lógicamente alguna compañía no podría pagar, pero consi~ 

dero que si se deben Ge utilizar los que sean de mayor 

beneficio para controlar la operación del departamento de 

abastecimiento. 

Los reportes a la dirección lógicamente se derivarán de 

los reportes que hemos mencionado, pero sintetizándolos 

a fin de que sean claros y precisos para su fácil ínter 

pretación, por lo que suguiero formulemos uno como ejeL 

cicb . 





CONFERENCIA SOBRE FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS, ORGANIZACION 

REPORTES OPERATIVOS Y REPORTES A LA DIRECCION. 

Entodo proceso economico encontraremos que todas y cada una de sus partes 
se encuentran relacionadas entre si, con el objeto de que el conjunto. pueda 
marchar armonicamente hacia la consecucion de los objetivos fijados, por eso 
al hablar de funciones del Departamento de Abastecimiento, tocaremos funcio­
nes que en un momento dado parecerían no corresponderle, sobre todo si par­
timos del pensamiento que existia en apocas anteriores, el cual indicaba que 
la funcion del Departamento de Abastecimiento era " Proporcionar los bienes 
y servicios~ necesarios en el proceso productivo en el tiempo oportuno, den -
tro de la cantidad y calidad especificada" lo que convertia a la funcion de 
Abasteoimiento en una funcion meramente tramitadora y no en una funcion di~ec 
tiva, como se ha llegado a apreciar en la actualidad. 

Logicamente el tamaño de la empresa y/o su vision hacia conceptos mas 
v profundos y mas profecionales, nos permitira que un numero mayor de funcio 

nas sean manejadas en el area de Aprovisionamiento. De una manera General tr~ 
taremos de ubioar las funciones de este departamento y solamente el tamaño de 
la empresa determinara el numero de personas que se encarguen de una o mas funciones. 

Podemos identifi~ar como funciones principales las que van encaminadas -
a proporciona: los bienes y servicios necesarios en el proceso productivo co­
mo son Compras, Trafico, Control de Inventarios y Control de produooion, 
existiendo una funoion adicional que es la de asesoría a los otros departamea 
tos de la empresa y a la direcoion de la misma. 

Dentro de la funcion de Compras encontraremos 3 aubfunoiones basioas que 
son; Investiraoion ie Mercados, Compras, Administrativa. 

La aubfuncion de Investigacion de Mercados nos p~rmitira el estudio del 
caracter general de la marcha le los mercados, de los usos y costumbres come~ 
~iales, del funcionamiento del mercado de valorea, del estudio sistematice de 
las posibles fuentes de suministro, de la impocisiones fiscales refente a las 
compras, estudio .le loa organos estatales y su intervencion en los precios del 
mercado, estudio de los acuerdos internacionales que regulan el comercio exte 
rio, la investigaoion de mercados nos permite la anticipación a una serie de -
rrobtemas, al po,lernos percatar oon antelacion sobre el tipo de proveedores que 
vamos a encontrar em el mercado, tambien por este medio estaremos en cont~cto 

v con los proveedores y sus productos y entonces estaremos en posiblidad de saber 
sus condiciones de pago y descuentos, sus tiempos de entrega, capacidad de produo 
oion, sus planes de desarrollo y su investieacion tecnologioa qu en el futuro -
nos permitiran abatir nuestros costos y efecientar nuestra operaoion. 

Otras de las funciones que encontraremos es propiamente la funoion com­
pradora, que nos permitira la adquiaioion de los bienes ~eoesarios mediante 
le~oual procesaremos los productos a venderse, dentro de esta funoion inicial 
mente encontraremos la negociacion por medio de la cual llegamos a los arreglos 
con los preveedores para fijar cuanto material recibiremos, a que precio en que 
cantidades, en que condiciones de credito eto. J 
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Como tercera aubfuncion tendremos el proceso admlniatrativo quenas permitira 
asegura~noa de la entrega ¿e loa materiales y el debido procesamiento de ~~~~~ 
informa'oion, con la cual los departamentos tia oontablidad y' oostos puedan ' r: ~­
preparar .la informaoion necesaria para poder oonooer los oostos y oo~prmi 
sos oontraidos por la compañia. 

Mencionaba el trafico oomo una de las funciones principales del Abaa 
tecimiento, ya que mediante esta herramienta podemos allegarnos los material 
les comprados en el menor tiempo posible y al menor oos~o, ya que a traves 
de esta funoion estamos en posmoion de oonooer las rutas mas rapidas y los 
fletes mas eoonomioos, los seguros mas adecuados y en su oaso de las tari -
fas aduanales oorreotas. 

El contrl de Inventarios nos permite conocer las cantidades de mate­
riales necesarios para po1er cumplir con el proceso productivo sin inéerru~ 
oion, si caer en gastos ineoesarios por obsole~endla o por exceso de inver -
cion, aai como una planifioacion de nuestras compras. · 

Mediante el Control de la Producion podemos mantener todo nuestro equ1 
po de produccion, en condiciones de total ocupaoion y evitar l9a paros de 
linea o constantes cambios de producto oon lo que la rentabilidad de loa 
equipos se ve optimizada, permitiendonos una mejor utilizaoion de nuestros -
recursos y por consiguiente mejores utilidades. 

La asesoria quo puede prestar el Departumento de Abastecimiento ea da 
vital importancia, para preparar planes mas oonoisos para sus operaciones en 
ol futuro, ya que la direooion de la empresa puede efectuar sus planes fin~ 
cieros con una mayor oerteza, tambien una investigaoion y desarrolla de nuevos 
prduotos, r~duoiones de costo, estudios del comportamiento de los productos y 
meoados, en la formulaoion de contratos y en la fijaoion de politioas en rala 
oiones Publicas. 

Organizaoion. 

Despues de haber identificado las funciones del depto. ~e Aprovisio­
namiento, po~emos proceder a la planeaoion de la organizaoion, an esta organi 
~acion existen oDros facores a considerar, como son el tipo de pDoduotoa a 
comprar, 3a que de ningun modo podemos formar un~prototipo de departmento de 
Aprovisionamiento, sin debemos de hacerlo a la medida de la neceai·iades de la 
empresa que estemos analizando.Los productos a oomprar nos daran una pauta a 
sguir ya que no es lo mismo la compra de materias primas a la compra de maqui 
naria o ,:e productos terminados a distribuir, tambien debemos considerar la impor 
tanoia de la compras, su volumen, su frecuencia, los tiempos de entrega, el 
grado de espeoializaoion teonioa, la situacion de mer~ado, la dispercion de las 
plantas a abastecer, el grado de peligrocidad de los productos, capacidad de 
los al macanas, capital de la empresa, lotes d_e los proveedores, etc. ya que 
depeniiG~do ie estos factores podemos determinar si se organiza una funcion 
centrallzada o iescentralizada, si una o mas funciones recaen sobre varios in 
dividuos o uno solo, el grado de organizaoion de la empresa nos dara tambien-
una pauta a seguir, ya que la funcion es valorada en su aspecto real y cae en 
una fun~lon llroctiva o por el contrario la direoion de la empresa no le da 
esta i~portanoia y se convierte en una funoion subordinada, las oaracteritioas 
de la empresa tambien nos indicaran cual podria ser el destino de la-funoion 
de abasteoimlentos, si la empresa es orientada a la producoion el depto. de 
aproviclonamiento reportara a la direccion de produocion o por el contrario 
la problematioa es financiera esta busoara el control del aprovisionamiento 
por gran volumen de erogaciones que pasan por este ultima departamen~o. 

_. 

\ 
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6imnembargo dada la impo~tanoia del apDovisionamiento oomo podemos •de­
duciD por lo inicialmente dicho es de considerarse que el Departamento 
de aprovisionamiento debo de ocupar un lugar al mismo nivel de los otros 
departamentos de la empra~a oomo puedan ser finanzas .o produoion • 

Como corolario podcmoa deoir que en la estructura ~al departaMento deb~ 
moa procurar agrupa¡- funcionas similares en una miama aaooion evitando la 
disparoion de esfuerzos, tambien se deba buscar que 4icha estructura sea 
agil, en sus decisiones y operaoion a fin de proporcionar un servicio 
optimo evitando al burooratiamo y el papeleo. 

REPORTES. 

Podríamos decir que unas de las herramientas vitales del depart~mento 
de aprovisionamiento son los reportes que recibe y que emite, oomo resul 
tanta de sus operaciones, ya que mediante estos ~aportes podemos evaluar 
el corresto funcionamiento de la funcion de Aprovisionamiento y a la vez 
la diraccion se encuentra en posioion de analizar las desviaciones en ooa 
tos y gastos y poder tomar las medidas necesarias para la obtenoion de 
buenos resultados. 

Estos reportea loa dividiremos en dos partes que son reportes ope»ativoa y reportE 
l reportea a la direooion 

Los reportes operativos son loa quG nos permiten ~omoar las medidas de 
oorreoo1on ne'oeaa.rias paré\ evitar oualqier varaoion en los o bjoti voa 
prefiJados, estos roporteo pueden oer de oaraoter funcional, de tipo­
finanofero o economioo. 

Loa Qe tipo funcional son loa que permiten apreciar oualqüier varaoion 
en loa obJetivos que nos hemos señalado en la operaoio de departamento 
dentro de estos reportea podemos encontrar los siguientes: 

Desviaoion en tiempo de entrega.- El tier.1po da entreea ea el elemento 
que nos permite planear loG inventario3 ~a que en basa a este dato oalou 
l~remo::3 el colci10n de secutiad y el periodo de reposiclon. 
Esta dato ea obtiene ~e analizar el tiempo que se ta.rd~n los proveedores 
en surtirnos el m~teriaj ~olicitado. al mismo tiempo debpues de analiza~ 
este dato pode~os f1oarnos matas psra la reduocion de este tiempo con el 
obJeto logra¡- lu r~duoo1on de los 1nventarios ~ por oonsieuiente de la 
invorc1on. 
numero c.l.e ~·ar~u¡::; :..cienes rGCl bid.as normal..:.¡.J y Urcan'~e;::¡. Eato nos permite 
o.naliz:u- el nu.":l<JL'O de ::-octuislcionuf: recib1das en el d.cpto. con Objeto de 
medir por un lado ;¡.¡¡¡, carga de t:.·abaJo y por otro l..:do (,ue departamento 
esta. EJC'litlonio un auraero dooproporc1onado de requisic1onea urgente y podoilr 
tom~r las med1aas neoesar1a pura evitarlo, 

Numero de ordenes de compra ami tidas .- con este da. to podernos integrar 
mas claramente, la carea de trabaJo por comprado~ y el total de depa~ 
tamento, esto tambien sirve para ~eterminar el costo de las ordenes de 
oompr~ que raüulta do dividir el ooato del departam~nto entre el numero 
de ordenes de compra. 

~1a.ta.r:..as ;:·rimas fa.l tantea: Por medio de este dato perlemos llegar contro 
lar, c~al~uier causa que pudiese afectar el buenf~noionamiento de la em 
pres~, b4~c~~ao una ma.tGrla prima sustituta o en el peor de loa oasos 
avis~r al ~~par;amento re~ ¡ron~e para que tome la prevision del caso 
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Ordenes de compra pendientes de entregar. i!.ediar,te oste elemento podemos 
efectuar lu oaJifioaoion d~l p~oveedor y an un momento dado buscar otro 
qua nos surta los materiales ~ue necesitamos. 

Pal,03 rle linea.- Esta concepto ojala no aa f;!'C : 

sentasa·nunca, pero cuando esto sucede, nos permite haoer los careos al pro 
veedor correspondiente y normalmente consiste en calcular las hora~ paridas 
por falta de ~ate~minado material y mul~iplioarlau por el numero do hombres 
que intervienen en la operaoion. 

Rechazos ie Cont.t"ol rls Cali,la::l: Este es otl"o de los facoraa que nos pcruli ti 
ran calificar a un provee•ior, ya qua no solamente conaiste du labor en propor 
oionarnoa un buen prooio, ·e· sino la calidad especificada, mediante el ana 
lisis de este dato podemos comparar de un numero de entregas cuantas fueron 
aceptadas y cuantas rechazadas. 

... 

Loa roportes financio~os nos pol"miten ~odir las relaciones que existen 
entre la totalidan de las ventas y el oonto del ctepto de 'compras. teniendo 
siempre en cuenta que se debe de observar el prioipio contable de la oonflis­
tenoia, o sea que siempre laa medicionq~ so deban de hacer bajo la misma 
base. 

Costo estimado Va. Costo real. este dato nos sirve para integrar el presu 
puesto ua compras, para anali2ar las variaoionaa ds preoio en un lapao 8 y 
podríamos decir que es uno de loa prioipales reportes par~ juzgar al dapto. 
de aprovisionamiento. ya que nos indicara la cantidad de paaoa gastados de 
mas o de menos en un año, lo que dara por una. parte una base de fijacion 
de costos y por otro lado afacra diracta~onta las utilidades de la emprosa 

Costo de Orden •te coa:;:n·a: este· dato a!ti ha,y que manejarlo muy cuidadosamente 
ya que faoilmcnte podamos caer en el error, ~orque al emitir un mayor numero 
de ordenes de oo:npra su costo baja, y sin E>mbargo podemos estar afectando a 
los almaoenea oon una oarga de trabajo exesiva. 

Nivel da inventarios: Este es otro de loa elementos que se utilizan muy fre 
ouentemonte ~ara medir la efácianoia del depto. de abastecimiento dado que 
nos indica la capaoiriad da este, para cuidar los aoti vo~ do la empr_eea asi 
como la efeoienoia de la projuooion. 

Coe;to¡; :.a Operaoion del D(:pto. Este ele~r.anto nos serirs. para i1entifi.car 
a oa1ú ~na ~e las ~reas ~el ~apto da ~provizionamicnto en su aspecto de 
costo ::.~e rcpr~¡:;entan a la oo:npafii;¡¡_cy no¡-malnPnte asta integrado de suel 
do~ 1 ~ :a~io,~ra~tacionaa,saguro ~acial, v~caoiones, uniformes, fletee y 
trans;c:tea, telafonos, tal~grafos, gastos de representaoion eto • 

.i-fa teri:::..:; pr:.r:t1-s r.:ns Importé.ntos; ~l trc:. t.:-.~· :iG controlar tod.as 1 as materias 
prinun a ur. r:~iamo tiempo o ~on 1~ m~c;:na <:.tcnl)lon, non con1.u.ciria o. enoaraoer 
muoho l~ o;)oracion, por lo o;L~o ea rr.t.:...:~ ocr.vc.n:.snto, hacer ~1 calculo de las 
materias pri:r:as ;;-,afl impcrtan;;G y Gja¡·c.ar :.1..1.:::0 vigilancia muy estrecha schre 
ellas -:..ue so!1 l<lf! r¡_ue nos afectan diraotarnGr.te nuestros costos y nuestros 
niveles ie :~vontario. 

lkscue;.-;os :1vr pronto pr.goz Este es uno do loz rC:nl;lcnes -que podíamos con­
si~erar net~ente finan~iero ya ~u~ iepen~.· n¿o da la li~ui1ez de la empreea 
y de la oo~~nio~oion ex1atente entre el ¿apartamento de f1nanzas y ol depto 
de Comrrcs, ~adremos aprovecha r ests dosouento. 

~onor.1icos. 

Dent~o ¿o ~~' repor:~s ooonomicoa aol~~Gn~e m~ncio .. are tres de ellos ya que 
considero sur. los :nas ~~~ortanta~. 



Volumen de oompr~s Anual: Mediante este dato podemos consittuir nuestros 
progamao de erogaoionoa para un año asl como las negociaciones don los 
proveedores. 

Estadistica de precio: Po medio de esta estadistica podemos apreciar la 
tendencia que aeguigen nuestras materias primas, poder proveer con antioipacion 
cualquir aumento o ~isminio1on de precios. 

Estadistica de Consuma de materias primas: Eote dato a su vez nos permitira 
efectuar nuestras proyoociones al futuro soblr.a el .::ornport~mionto de nuG~tras 
materia primas y podar, mediante e!X la investi~~oion de mercadoG tomar las 
medidas necesarias para E\.Degurar el abustscimiet.to. 

La :i.iot:1. d.o ropo .. ·tea pod:ria ser rna::J g:¡,·and~ ·¡¡oda,ria, pe:::- o necosi tn ·la la de:li 
cacion ie una o v~r1ao porRonas , ~uo logioam0nto ulguna oompafiia no podria 
Pél.ccJ.l', _p(3ro -:lonsidero q_ue si so debe11 de utilizar los que sean de ma,yor bene 
ficlc para con~rolar la ope~acion Jel depto. de aoaateoimiento. 

Loa reporte~ a la diruo~io~ logioamaete ~e .lsrlv~ran da loa reportea qu6 hemos 
r:'l(•>l.::ion.l.do, p\lro .Jl.fi"!ietizan:lolo~ u l'in tle ciue sean claros y p:;-eoiaoa para. su 
faoil int~rpretuoi~n, p~r lo que sueuiero form~lemas uno como aj~rcioio. 
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DIRECTORIO DE PROFESORES DEL CURSO 

APROVISIONAMIENTO DE MATERIALES Y EQUIPO 

l. lng. JoséLuisAntónMacín 
Jefe de la Ofi. de Asignación de Maquinaria 
Dirección Gral. de Maquinaria y Transporte 
S. O. P. o 

Miguel Laurent 840-3 

2 • 1 n g • M i g u e 1 8 e 1 t r á n V a 1 e nz u e 1 a 
Construcciones BELTHER S. DE R. L.C.V. 
Presidente 
Ayuntamiento 164 
México 1, D.F. 

3·. Jng. Manuel Castellanos/Utrilla 
Dirección de Maquinaria y Transporte 
Departamento Técnico 
Jefe de la Oficinace Estudios 
S. O. P. o 

Miguel Laurent 840-5 

4. lng. Luis Jaime Guerrero K~yes 
Bufet.e Industrial Diseño y Proyecto, S.A. 
Gerente de C9mpras Técnicas 
Tolstoi 22-5 
México 5, D.F. 

5. lng. José Hartasánchez Garaña 
l~genieros Civiles Asociados 
Director del D~pto. deoCompras y Maquinaria 
Minería 145 Edif. B -2 Piso 
México, D.F. · 

6. Lic. Francisco Laris Casi] las 
lnst. Panamericano de Alta Dirección de Empresas 
Director de Actividades Científicas y Externas 
Jefe del Area de Planeación y Control 
Floresta 20 
Col. Clavería 

6b) 1 ng. Edgar Peña Guevara 
Gerencia de Proyectos 
Depto. de Ingeniería de Proce~os 
Marina Nal. 329 Edif. 1917 10 Piso 
i11éx i co, 0. F. 

Tacuha 5, pr.mer p1so. Mex1co 1, D.F. 
Telefonos: 521·30·95 y 513-27-95 
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centro de educació-n con"fínua 
facultad de ingenier(a, u na m 

7. lng. Miguel León Garza 
lnst.Panamericano de Alta Dirección de Empresa 
Director de Administraciones 
Prof. del Area de Operaciones 
Floresta 20 
Col. Clavería 

8. Sr. Gunter Maerker H. 
Industrias de Telecomunicaciones, S.A. (Div.Toluca) 
Gerente de Abstmtos. 
Toluca, México 

9. Arq. Martín Mares Montaño 
Comprador Especialista de Construcción 
Ford Motor Company , S. ~. 
Paseo de la Reforma 33-2 
México, D.F. 

lO. Sr. Salvador Magdaleno 
Philco , S.Ao DE C.Vo 
Gerente de Compras 
Clavel 157 
Col. Sta. Ma. la Ri-vera 

ll. 1 ng. Jorge Ort iz Gal ic ia 
Bufete 1 ndustr ial 
Gerente del Depabtamento de Inspección 
Tolstoi No. 22-l 
¡V¡éxico, D.Fo: 

12. lng. Angel Pérez Manauta 
Equi.pos y Accesorios Hidráulicos, S.A. 
Comonfort NO. 84 
lxtapalapa, México 

l 3 • 1 n g • M a n u e l V i e j o Z u b i e a r a y 
Gerente General 
Consorcio Manufacturero, S.A. 
Calz. Sn. Mateo 17 
Atizapán de Zaragoza, Edo. de México 

14. Lic. Edgardo Vil lasana Rivera 
Cía. t--;al. de Subsistencias Po;JL~lares 
Jere del Departament9 de Aprovisionamiento 
Ave. Juárez No. 92-7 
Héxico, D.F. 

Tacuba 5. pnrner ;JI SO. Méx1co 1, D. F. 
Telefonos. 52i-30·95 y 513-27-95 
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OIRECTORlO DE ASISTENTES AL CURSO DE APROVISIONAMIENTO DE MAfERIALES 
~_J__QU (PO\-·..Q_El_ 16 DE EÑ€RO ~L 6 DE MARZO DE 197 3 ) 

NOMBRE y UIRCCCION 

1 • LIC. GONZALO ALARCON 
Orizaba ·'No. 42-403 
México, !D. F. 
re 1 • 5 - 2'8- 5 3 - 3 1 

2 ING. FRANCISCO CARLOS CHAVEZ 
Av. Euge:n i a No. 1409 
~léxico 12, D. F . 
Te 1. 5-23-65-46 

3. SR. ALFONSO FERNANDEZ o. 
Pedro Ba·randa No. 5-2 
México 1 ., D. r 

4. SR. HECTOR GALLARDO ROBLES 
Cda. de Tacubaya No. 172-D-25 
Co 1 . Condesa 
~~(~ x i e o 1 .1 , O . F . 
1cl. 5-53-17-60 

B. 

5. 1 NG. RUF·I NO ALEJANDRO GAT 1 CA G. 
Av. 54 3 No. 11 3 
Unidad San Juan de Aragón 
México, D. F. 

6. SR. GUSTAVO HERNANDEZ DURAN 
Sur 1 09 No. 749 
México, D. F. 

7. 1 NG. PE ORO LOEZA AL VAREZ 
Gra 1. Ana ya No. 1 O 
Co 1 . Apa t 1 aco 
México 8, D. F. 

8. SR. ERASMO MAÑON HIDALGO 
Prolong. E. Zapata No. 53-A 
México, O F. 
Tel. 5-82-02-40 

EMPRESA Y DIRECCION 

SECRETARIA DE OBRAS PUBLICAS 
.Xola y Av. Universidad 
México, O. F. 
Tel. 5-30-74-41 

SErRETARIA DE OBRAS PUBLICAS 
Miguel Laurent No. 840-3o. Piso 
México, D. F. 
Tel. 5-59-16-60 

DUPONT, S. A. DE C. V 
Av . J u~ re z No . 1 1 7 - 1 1 2 
México 1, D. F. 
Tel. 5-46-90-70 

AVC. CONSTRUCCIONES 
Manzanil lo No. 109 
Co 1. Roma 
México 7, D. F. 
Te 1. 5-64-28-48 

PETROLEOS MEXICANOS 
Av. Marina-Nacional No. 329 
México, D. F. 

SECRETARIA DE HACIENDA Y CREDITO 
PUBLICO 
Calle Nardo No. 168 
Col. Sta. Marra la Rivera 
Tel. 5-47-67-73 

PETROLEOS MEXICANOS 
Marina Nacional No. 329 Edif. 1857 
1 Oo. Pi so 
México, D. F. 
Tel. 5-45-74-60 Ext. 3045 

'SECRETAR 1 A DE RECURSOS H 1 DRAUL 1 COS 
Reforma No. 77 
México, D. F. 



"'.....{•! 

DIRECTORIO DE ASISTENTES AL CURSO DE APROVISIONAMIENTO DE MATERIALES 
Y E Q U 1 PO; ( O E L 1 6 O E E N ERO A L · 6 O E MARZO O E 1 9 7 3 ) 

NOMBRE Y DIRECCION 

9. ING. JUSTINIANO MUÑOZ CARRETO 
Cda. Lago San Pedro No. 49 
México 17, D. F. 

10. SR. HELIO NUÑEZ MIRANDA 
Juan de Dios Betiz No. 39 
Col. Vista Bella 
Tlanepantla, México 

11. SR. ALVARO PEREZCANO RODRIGUEZ 
Gómez Farias No. 20 
Coyoac~n 
México, O. F. 
Tel. 5-54-53-29 

12. LIC. JORGE E. REBOLLAR REYES 
San Lorenzo No. 600-11 
Col . de 1 Va 11 e 
México 12, D. F. 
Tel. 5-59-16-74 

13. ING. JOSE LUIS PEREZ-PIJOAN 
Presa la Angostura No. 23 
Col. Irrigación 
México 10, D. F. 
Tel. 5-57-11-14 

14. SR. ARMANDO SANDOVAL JUAREZ 
Cal le Paz Montes de Oca No. 18 
Co 1 . Co?Jrnpe s t re Chu rubusco 
México 21, D. F. 
lel. 5-44-56-81 

15. ING. MATIAS SANTIAGO BARRIOS 
Niño Perdido No. 518-5 
México, O. F. 

EMPRESA Y DIRECCION 

CONTRATISTA DE INGENIERIA Y 
ARQUITECTURA, S. A .. 
Martfn Mendalde No. 1260 
Co 1 . de 1 Val le · 
Méx i co 1 2 , O. F . 
Tel. 5-59-06-22 

SECRETAR 1 A DE HAC 1 ENDA Y CREO 1 ro 
PUBLICO 
Nardo No. 168 
Col. Sta. Marra la Rivera. 
México, D. F. 
Tel. 5-47-65-71 

SECRETARIA DE HACIENDA Y CREDITO 
PUBLICO 
Nardo No. 168 
Col. Sta. Marfa la Rivera. 
México, D. F. 
Tel. 5-47-69-62 

INGENIEROS CIVILES ASOCIADOS,S. 
Minería No. 145 
Co 1 . E scandón 
México 18, D. F. 
Tel. 5-16-04-60 

ACEROS ESMALTADOS, 
Norte 67 No. 2346 
Xochimanca 
México 16, O. F. 
Tel. 5-47-50-40 

S. A. 

SECRETARIA DE OBRAS PUBLICAS 
Miguel Lauren No. 840-2o. Piso 
México, D. F. 
Tel. 5-59-16-61 

MANUFACTURAS METALICAS LINAN,S.A. 
Calzada San Esteban No. 47 
Edo. de México 
Tel. 5-76-50-00 



·~ . 

DIRECTORIO DE ASISTtNTES AL CURSO DE APROVISIONAMIENTO DE MATERIALES 
Y-EQUTP-0 T-b-(L-T6--_ul_C_N.ERO AL 6 DE MARZO Dt 197 3 ) 

NOMBR[ Y DIRECCION 

16. 1 NG. JOSE CARLOS VALDEZ VALENC 1 A 
Ravena No. 1 l 
Residencial Acoxpa 
México 21, D. F. 

17. SR. EMILIO VARELA SCHROEDER 
Edificio 79-C-501 
Unidad Lindavista Vallejo 
México 14, D. F. 
Te 1. 5-87-17-02 

18. SR. JOSE LUIS VERA C. 
U.S.S. Gpo. 19 And. 9 No. 302-B 
Tlalnepanlla, Edo. de México 

EMPRESA Y DIRECCION 

SECRETARIA DE RECURSOS HIDRAULICOS 
Paseo de la Reforma No. 77-9o.P. 
México, D. F. 
Tel. 5-46-95-20 Ext. 38 

MANUFACTURERA MEXICANA DE PARTES 
DE AUTOMOVILES, S. A. 
Poniente 150 No. 872 
Col. Industrial Vallejo 
México 16, D. F. 
Tel. 5-87-03-00 

QUALISTAS DE MEXiCO, S. A. 
Ed i són No. 1 5 
Fracc. lnd. San Nicolas 
Tlalnepantla, Edo. de México 
Tel. 5-65-33-11 




