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CENTRO DE EDUCACION CONTINUA DE LA FACULTAD DE INGENIERIA

CURSO: Aprovisionamiento de Materiales y Equipo.
TEMA: Seleccibn de equipo de instalaciones industria-
les,.

EXPOSITOR: 1Ing. Manuel Viejo Zubicaray. ’

(Gerente General de Consorcio Manufacturero, S. A.
Presidente de la Asociacibn de Ingenieros Uni -
versitaricos Mecanicos Electricistas.

Catedritico de la UNAM y de la Universidad Ibero-
Americana.

En un pals como México donde la industria constituye el factor
mas dinamico del crecimiento de la economia, el tema del equi-
PO que conjuntamente con Recursos Humanos y Financieros cons -
tituye el tripolde estructural, tiene logicamente una impor —-
tanclia extraordinaria. ,

Lo anterior Jjustifica el que se incluya este tema en un -
curso de actualizacidn para empresarios y funcionarios tanto-
plblicos como privados.

La industria puede ser extractiva, de proceso.y de trans—
formacibn.

La seleccibn 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 regulares,

La compra de los equipos de materiales necesitados hacien
dolo al costo debido y en el tiempo reguerido 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 ftlene un -
buen proyecto,

Por esta razbn empezaremos con la organizacibén que deberda ——-
tener un buen proyecto 1lndustrial.

El disefic de una instalacibén industrial y la consecuente-
seleccidn de equipo no puede ser hecho por una sola especia -
lidad de ingenieros. En lugar de ello se deben coordinar los
esfuerzos de ingenieros quimices, mecénico electricistas, —---
civiles, industriales asi como de otros especialistas.

Otra coordinacibdn muy importante es la que debe existir
entre los ingenieros responsables del proyecto del proceso -
y los 1lngenieros contratistas. En algunas ocasiones la selec-
cibn de equipo corre por cuenta de los ingeaiercs de proceso
y otras veces por los ingenieros consultores contratistas. En
la mayorfa de los casos deberéa ser una labor conjunta con --
una secuela tal como se menciona a continuacida.
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El o los ingenieros de proyecto del cliente deben -
suministrar a 1os ingenieros de proyecto del contratis-
ta con toda la informacibn relativa a 1os requerimientos
y preferencias del cliente. Debe checar y aprobar todos
los disefios y obtener los comentarios de diferentes gru-
pqg de operacibdn y disefio dentro de su propia organiza =
cidn.

Describiendolo en una forma grafica que creo que para
los fines de este curso es mucho mejor la responsabilidad
de un ingeniero de proyecto pueden ser analizados si se —
guimos un ¢iro en el sentido de las manecillas del reloj-
en la gréfica siguiente empezando por la parte superior,

' The Project Engineer 3
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Supongamos gue una pianta de proceso, Firma A ha-

decidido construlr una planta.

Los pasos serian de acuerdo con la gréfica.

1.- Andlisis econbmicos y de mercado.

2.~ Investigacidén basica.
3.—- Planta piloto
4.~ Evaluacldn del proceso

S5.— Decisidn sobre quien hara la planta.

Seguiriamos después en el sentido de las manecillas

cubriendo 10s grupos.

Especificaciones,
Programaciones.,
Ingenieria de detalle.
Compra y Suministro.
Construccibn,
Cperacibn

L]
l
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Datos para el Diagrama de Flujo,.

La evaluacidn econbmica es una guia indispensable para
tomar decisiones sobre el proceso asi como para la adqui -

sicidn del equipo.

Antes de hacer un estudlico detallado se tiene que hacer

una estimacibn global muy aproximada,

T

Para llegar a esos valoresse usan aigunos procedimien-
tos cue permlten estimar el capital requerico, los costos
de manufactura asi como los rendimientos esperados.

2 procedimientos han llegado a ser bastantes populares.

Bl primero es debido a Lang y en el costo estimado del
equlpo es multiplicado por un factor para obtener el costo

total de la planta.

Ejempio Tipo de Proceso
Costoc del equipo X Solido
(Equipo principal Solido Fluido

sir1 incluir tuberia
instrumentos) :
Fluido

g'%g = Costo total
* de la pian-
ta.
4.74

Bl método Chilton presenta una estimacibn mas detallada
y permite la variacidn de porciones importantes del costo
de ia planta de acuerdo con el juicio del estimador y ——-
conocimiento de la situacibdn particular. Chilton ha elabo-
rado uaa serie de curvas dando el costo instalado de un -
namero de diferentes equipos y las relaciones a un indice

('_l c 4 OO .

conSon



9ng. /?Zwme.@ D’Ee_gﬂ .Qué'icaaa.y. v /4

Ly S e

Eoava-
e o 7y

Py Long [L] ? :.
i
i ? 3 Fogtor e———ea——e——— '
1| pyhmated Equiament Cost i Ty Procesy  Tacior ] i :
] S ot g S| 13 Toim Promd Gosl b ;
juapmarens mo* nging myg et = Flusd 64 f i
pipng, 1naleyments, g Flundh a7 e H
H
1N
Foglar Thittan A1) A il :‘
S | ame———
Fin §
V | 8. Sum of hems ,
IR ILE-N-R- %)
2 dnplolivd Eauipmunl Cosl e
SR b emo=Mia _anm 1 !
= L*rese wolues cor e h ;
- pulaineg dirsgiiy fram H I
curvas ol Chillen {1} ! — : i
1 i 9 Engnecnng & Cors rucran ‘
i POl i Sl
1 i . ity *hof tem B -
—_— r— L
j E_ 3 Pracess Paping ‘:. Simee i?‘gé i‘ I
; ; mammms S =TT g ] Dificuly =
VN Typr Plort Hygllem 2 i : g :
—p sahd 7ot T 3 h ; 1 !
Sang-Find th e M) : T 13 Contingonegres ] : i
- g-60 T T
Frue A Y Type Frocess e ot Hom B li j
& Frrm G- 20 -;’E }
- 4 Ingirumeatgohon a [ Sumecl lo Chonge 20-3G I
gt & st Speculohive 30-40
L 891071 o ot nem 2 P :
- H \
1—} P z2-5 ey o : !
Some 5 -10 1 Sue Facler |
Exlensve -3 \! ':sﬂ — % of Hem B g }
Large o-35 o~ |
— Smoil 5-15 i
E 5 fwlgings & Slrugture Futgl Plgnl 13-35 {
f Type Plon % ot ltpm 2 :
i S Lo L l
pa—— Gurdoor 5-20 [P & 1
Quidner B ] H i
E indogr 20-60 !
indogr B0 - 100 2 Sum of lems
:
! i a9 106l E
! i \ 1
14 -
Gmi_\___J;Lcrll‘& v :
Tatmnt % of Hem 2 i ’
i [FRHET 3 . Bows of Equipment Muﬂlg]ybllem 12 1 |
; o o Cost Dol
i Moo Adgiiions -3 3 L T i
: Major Rdgibens D - 25 i Chitan's Doto Current ENR indes - 400 ;
i New Foc-irlres 250 Curremt 10
! Qthar Daln Current tndea v Base Indes
i
i i -
i ] T Quinde Linas ;
e
N : ey e ol 1gm 2 ' I ]
By Lenaih wol e ool 'l 13 Tatol Plant Cost
Shost a-3 H
Inlermedinle 3-15
Long 15-2%

TFig. -2, Estimation aof totai plant casts. |

Muchos ingenieros en la practica han desarrollado
procedimientos similares para sk Propio uso y para su
instalacibén industrial en particular.

Muchos de esos indices han sido compilados en —--—
Estados Unidos por Engineering News Record., Hay una -
compafifa en Chicago llamada Marshall Stevens que cada
trimestre publica los indices para costo de equipos.

En México todavia no se tienen valores nacionales
y casl siempre se nacen modificaciones a los que se -
tienen en otros paises segun procedimientos que se —-
explicaran en clase,

Volviendo a la grafica anterior el mejor juicio -~
debe ser usado para seleccionar 10s porcentajes adecua
dos de la partida 3 a la 11 para asegurar la maxima ——
precisidn. Hay instalaciones industriales con excesivas
tuberfas, otras con desproporciona instrumentacibn etc.
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DIAGRAMA DE FLUJO

Para la correcta seleccidn de equipo debe partirse de

un diagrama esquematico,

Hay tres tipos.

1.~ Diagrama de blogue (Fig. 226. Libro Bombas Manuel Vigo 2)

2.- Diagrama de flujo del proceso fig. " 230

3.- Diagrama de flujo Fiq.

253 LLE

4,~ Dlagrama ingenileriles de fluje fig. 253 "

INFORMACICx DE PROCESO PARA LA SELECCICN DE ZQUIPG

Ejemglos

Recipientes a presidn

Cambiadores de Calor

Compresores,

Servicio que van a prestar

Diametro

Altura

Espesor

Condiciones de disefio (presidn
temp. )

Condiciones de operaciébn,

Servigio

Presidn diferencial entre ——
camara y tubos.

Area de transferencia de calor
Calor a transferir

Condiciones de dise?o
Temperatura y presibn a la en-
trada y salida.

Tipo de Servicio
Presidn requerida
Nuam ¢e Pasos
Condiciones de Succiébn
Gasto de aire
Potencia.
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CAPITULO -

Factores a considerar en la compra de bombas y motures

MANLEL VIEJO ZUBICARAY ©

CONTENIDO

Datos evanreniies regueridios
Duton vequvnidos en sistemas de abastecimient
de agua

Antes de comprar un cquipo de bombas cen-
tritugas, ol cheate debe hacer un cutangoso
aivdbises e foy diferenies factores que afecten
Fas bomous y sus matares Duhos Factores SCTAA
4} Wentcos, y B) ccondmios,

S¢oestuaiaran primiceo tos datos csenciales que
SCfLquILTen pard seleccionar cudiquier bomba,
pars pasat despuds al caso especiico de las
bombas de alimentacion de agua,

DATOS LMINCIALLS REQULRIDOS

i Namero de unidacdes requeridas,
3 Naluraleda e iiguido a ser bombeadio

«) Agua dulce o salada, sustanciis dcidas
Y odsdianiy, acnites, pulpas, e,

v} dreson e vaponacda del liquido a
id bemperndura de bombeo,

o Yensidad -

v Condictones de viscosidad,

¢ Matenales en suspensidén, tamano, Ra-
Pitaicd s . calndad abrawiva de Jos solidos en

a0 O,
.

Dutes que ¢ fabncante deberd sunmnistrar en
S Colhizacion ’

[} Anilsis quimico, incluyendo el vajor
det pid, impurceas, contenido de onigeno, cic.

5 Gusto minimo y msinmmo requertdos,
4 Condiciones de succion,

a) Carga positiva o carga negativa,

b} Condiciones constantes o variables de
succion. '

¢} Longirud y diimetro de tuberias, viivu-
las y accesorios,
5. Condiciones de descarga,

a3} Duoseripaidn de la carga estitica {cons-
tanic o varabic)

by Esinacion de ta carga de fricadn

€) Presiones muaxiiias y miimas conira
las cuaicy la bomba debe trabajar.
G0 Tipo de servicio —conunue o intermitenie,
7 Invtalacidn de da pomba (houzontsl, ver-

Ucai en poco hiimedo o seco).

8 ooy caracterisicas e energla disponibie

para accionar iz bomba,

DATON RIQLILUNOY I'N MSTEFMAS OC
ABASTECIMIENTO DL AGUA

I D¢l voger de ebtencidn o la planta de

Haldbiec oo

168

wy Rungo de operacidn en jas cargas. Aba-
EtIuenios, efe.
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Compra de bombas § matores— laclores a rf}:rizii_err 162
b Rangos de gasto bajo la carga de di- 1. Bombas del sistema de ahimentacidn,
acno Esto oy muy anporianle porgue como a} Numero de unidades.
ya se ha viste ha cficencia de la bomba contri- b)Y Carga-
fuga varia en diterentes pastes de la curva de ¢} Tipo de instalacidn,
aperaciin y generaimente los lubricantes sélo 4. Bombas de aguas negras.
garantizan ciertos puntos determinados. a) Carga.
¢} Condicioncs de sucaidn, b) Gasto miximo y mimimo a manejarse.
d) Caracteristicas “def agua (gases disuci- ¢} Condiciones de succion, )
tos, arena, otc. ). d) Duimeiro de los sélidos ca suspensién.
¢) Tipo de instalacion:  honzontal 0 vere ¢) Tipe deansialacian,
tical, Loy datos anteriores, que resultan de los estu-
2. De ta planta de tratamento al sistema, dios hechoy en la primera pane del curso, pue-
a) Guasto mancjado y namero de umidades  den ser remitidos por el chiente a los fabricantcs,
que se picnsa usar en paralelo, quienes deberdn hacer una proposicidn técnico-
b) Carga. ccondmica, con Ja cual el cliente tomard la de-
¢) Tipo denstalacion, cis10n final.

DATOS GIUE EL FABRICANTE DEBERA SUMIMISTRAR EN SU COTIZACION

Mombre de lo componla Cotizaabn

Nombre del ciente Requisicida

Londironcs de rervicrn

Tige doe servico

Coso

Carga sucardn

Corgo de doscorgo

Corga dinomica 1olal

liqudo

Presidn vaporizociba

Temperaluro

Pero pspecifico

Vicoudad a lo femperatvrc de bembeo

Eacrgio duponible

Scloceion hocka por ¢l fabriconte

Miamera de wnidades

Modelo

Peso

Yeioadad {rpm)

fficiencia

Pateneic en el punto de opeorocidn

Potenaio moxima

*olar recomendode

Mdmero de curva

Nuarnero do dibu;s

Mimere do boletin

Acccsonos racomendodoy




A

‘ang. /han.u.e@ ?f'ieg.o *wﬂric.a.aagn

170 Cd}'.’.f”d’io 7

DATOS QUE EL FADRICANTL DELERA SUMINISTRAR EN SU COTIZACION (cont}

Erpceficacione
Glasficaaidn

Carrarg N

Linpuisar

Anilios de desgaste _

ficong

Bamb
omba Carmisa de flecha

Capnetey y lubricocion

Cople

Bawn

Empogue

Marca

Polencio__ oo . . . .

Velondad

Fascy

Melar .
Frocuendia

Volioje

Tipo de construccidn

———

Dubujos y baletin

Precios

Frecies hbre o barde {la.b.j on

Precia de la bembo

Procins dc la basa

Pretio del cople

Pregio tel moter

Prycio de acceserios

Descuentay

Precio nela talal

Promyo

Fecha de enlrege

lasprccones regquornidas .

Curvas y dibujos cestificadas

A la visla de las diversos cotizaciones el cliente deberd decidir bosandose en ias nigwientes punlos.

1. Coracteristicas del punta de aperocibdn Y
1
2. Efcwaca dphima prometida li
Jd. Nimero ga unidades propuestas ) !
4. Tamuno y peso do los unidades ’ > Puntas tgnicos

2 Molos requeniao

Goruntia de materiales y funcionamiento

¢

7. Seevian y reflacasnes '

i. Cosvo del equipo
Qurnadn probable o estimado def mismo

3 ucehdad cen bombar anlericror del meime tumada y

Y e

wetl rmisme faorcaato Puntos econdmicos
4. Mreingo de los companias

5. Corconia de las fabriccs

—— -

&, Tiempas do entrego







ANALISIS DE VAILOR.
PUNTOS A DESARROLLAR:

1.~ INTRODUCCION.

2 .- PROLOGO.

3.~ QUE ES ANALISIS DE VALIA.

4.~ COMO OBTENER EL ANALISIS DE VALIA.

5.~ EJEMPLOS (GRAFICOS)

Ga— LAS DIEZ MEDIDAS DE VALIA.

7.~ CUALIDADES PARA SER ANALISTA DE VALIA.
8.~ CONCLUSION.

9.~ PREGUNTAS,



ARQ. ﬁhRTlN MARES MONTANC
PROLOGO

Hace precisamente 2C afios, una de las empresas mas impor-
tantes en el ramo de la manufactura de productos eléctricos
y electrénicos, ante la presién cada dfa mayor de la competen-
cia, aumentos en los costos de produccién y desarrollo de ma-
teriales y procesos nuevos, consideré imprescindible crear un
departamento, cuya funcién primordial serfa la siguiente:

“y1. Aumentar el conocimiento sobre la valifa bdsica.
y :

32. Determinar hasta qué grado contiene valfa cada pieza,
X componente y material de los nuevos productos de la
: empresa.

3. Establecer métodos para analizar y medir valia.

4. Implementar la accidn necesaria para asegurar una con-
ciencia de valfa a través de toda la empresa.

-La respdnsabilidad de la creacidén de este departamento, re-
cayb en la persona del Sr. Lawrence D. Miles, que de esta mane-
ra llegé a ser el precursor del concepto de Andlisis de Valia.

Jamds imagind la trascendencia que llegarfia a tener esta fi-
losoffa, ni los incontables millones de pesos que se lograrian
ahorrar a través de su aplicacién. .

Hoy, al igual que entonces, nos encontramos en situacidn se-
mejante y es de suma importancia que cada uno de nosotros trate-
mos de aplica—~ estos principios dentro de nuestro &mbito particu-
lar.

- PERQ,¢QUE ES ANALISIS DE VALIA?

Algunos estudiosos de la materia consideraré&n conveniente es-
tablecer una definicidén precisa de este concepto. Otros mds tra-
tardn de hallar su egtimologfa y no faltard quien profundice en
su sem&ntica,

Perm{tanme ustedes enfocar esta pldtica desde un punto de vig-
ta mids pragmdtico. Baste para nuestros fines considerar el puntoc

de vista del mds docto de los economistas, el ama de casa.

Cuando ella adgquiere una mercancfa y dice "Esto si vale", esté
expresande la idea bésica de nuestro tema.

Al igual que ella todo hombre de empresa, sea &sta comercial o
industrial, deberd hacerse la siguiente pregunta. . .

JVALE ESTO LO QUE CUESTA?



(QUE ES EL ANALISIS DE VALIA?

El Andlisis de valfa es una manera de pensar, uni manera de
actuar. Su filosoffa bdsica es "Hay una manera mejor de obte-
ner una calidad equivalente a un costo menor, solo que no ha si~
do hallada aGn”

. El programa de Anidlisis de valfa opera en dos &reas princi-
pales. La primera es el estudio de los productos existentes,
la otra es el disefio de productos nuevos. En ambas &reas su
objetivo mayor es lograr una calldad equivalente a un menor cos-—

to.

Enfnl estudio de los productos existentes, el Andlisis de Va-
1fa erfoca haclia cada pieza de un mecanismo. Toma nota de la fun-
cifn de la pieza, buscande su eliminacién o modificacién, su
combinacién con .otra parte, o su substitucidén a través de una
pleza de nrrma. Toma en consideracién el materlal utilizado
para determinar si exfste algln otro material que ofrezca un va-
lor mayor. ‘Con la misma finalidad se examinan los procesos y
métodos de manufactura, se revisan los convenios de compras, se
hace un escrutlnlo de los materiales y servicios de Proveedores
espec1allstas Este procedimiento representa un esfuerzo inten-—
sivo parfa descubrir toda p051n111dad para obtener un valor mayor
del producto. -

Se relacionan directamente con estas actividades los Departa-
mentos de Ingenierfa, Manufactura, y de hechc, cualquier seccién
.de la compafifa que pueda influir en el costo del producto.

Sin embargo, el An&lisls de valf{a no interfiere de ninguna mane-
ra con sus tareas y responsabilidades normales. E1 andlisis de
Valfa opera a través de especialistas entrenados quienes trabajan
en completa cooperacidn con cada seccifn y obtiene constantemente
ideas valiosas de ellcs. Los analistas investigan y descubren .
posibilidades para logra> ahorros. Estos se ofrecen como sugeren-—
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 &reas
de friccidn. Esto es de primordial importancia para lograr el
éxito de un programa de Andlisis de valfa. Es s8lo a través de
este trabajo de equipo.bien engranado, que se pueden lograr lcs
2horros tremendos que puade producir este programa. Ademds, este
procedimiento crea relaciones excelentes con todos los Departa-
nentos de la Empresa y permite que el Departamanto de Andlisis de
Valfa se concentre en su funcién primordial gquz es la de promover



z-%

Como rveduclir los costos con el
ANALISIS DE VALZA

Vale lo que cuesta?

- Una pregunta muy importante y oportuna. Importante porgue la
respuesta a esta pregunta puede significar la diferencia entre
utilidad y pérdida pawra cualguier Compafifa. A menos gue el pro-
ducto de una Empresa valga lo que cuesta, no tendri una Valia
adecuada y no podrd mantener su posicifén en un merzado de Compe-
tencia. Oportuna porgue teremos en la actualidad una situzcidn
de mercado altamente competitiva, el empresario se enfrentz a un
reto y debe actuar de inmediato. Deberi asegurar gue sus produc-
tos valgan 1o que se paga por ellos, deberé& implantarse un pro~
grama de Analisis de valia.

El Anélisis/de valia representi un concep-o lmportante dentro
de la Direccidén Industrial Moderna. A través del Andlisis de Va=~
1fa la Empresa designa 21 Departamento de Compras como un parti-
cipante primordial en la reduccidn de costos. De esta manera
utiliza el acopio de habilidad y conccimientos que pueden enri-
quecer de Valia a todos sus productos. Dentzro del Departamento
de Ingenierfa, el Anilisis de valia preserta un nusvo enfogue 2l
disefio de las partes componantes. stimula l3 conciencii de cos-
tos de cada Ingeniero para asegurar gue los nuevos disefios inclu-
yan los Gltimos adelantos en tfcnica de produccién econdmica. En
cuanto al Departamento de Manufacturs, para suplementar los esfuer-
zos constantes de los especialistas en métodos, y planeadores, el
Andlisis de valfa represzenta una nueva y valiosa herramientz, que
aumenta el alcance de agiuellos cuya regsponsabilidad es la produc-
cién, llevando sus problemas directamerte a los Tallares del 2ro-
veedor. A cualquier grupo dentro de la Empresa, el Anilisis des va-
1fa ofrece un acercamienzo bisico a un valer mayor a través de prin-
cipios y procedimientos universalmente aplicanhles y ficilmente an-~
tendibles.

Cuiles son estos principios, cémc se aplizan y los resultados
que han side obtenidos en historias de cascs t{picos es el tdoico
de esta plitica. ' .

Su éxito se debe no sc
alto gradc a el apoyo ent
les d= Compras, Ingenieri

limente a su validez b4=ica, sino en un
usiasta de 13 Cerenciz en todos los nive-
a y Manufactura. - - -
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vy generar ideas para mejorar la Valfa. EL Andlisis de Valfa de-

- be existir dentro de un Departamentc de Compras Centralizado y

dari asf asesorfa y gufa a todas las actividades que lo requieran
en los distintos Departamentos de la Empresa.

SE UTILIZAN LAS TECNICAS DE COMPRA.

‘Un hecho sobresaliente del Andlisis de vValia es su é&nfasis en
la funcién de compras como medio de reducir costos. Provienen di-
rectamente de esta fuente los siguientes servicios de Andlisis de
valfa: 1)} Proporcionar el conocimiento especializado de los merca-
dos, materiales, piezas de norma, procesos y costos. . 2) Proyectar
el desarrollo de una mayor eficiencia de manufactura hacia los ta-
lleres de los proveedores, y 3) lograr la aportacién de los desa-
rrollos de Ingenieria e ingenio de proveedores especializados para
ayudar en la solucién de los problemas de la Empresa.

De singular importancia es el punto ndmero tres - Obtener para
la Empresa las mejores ideas de cientos de especialistas en proce-
sos, externos a la Corpaiifa. Entre &stos se encuentran proveedo-
res especializados que cuentan con herramental altamente especia-
lizado y dispositivos que estdn disponibles para trabajos especia-
les. Cuando se enfrenta a un problema muy dificil, el Analista de
Valfa recurre a este tipo de proveedores. Invariablemente se en-
cuentra con una solucién.

A la vez, los proveedores reciben grandes beneficios, no solo
en la forma de pedidos inmediatos, sino ademds el de establecer
buenas relaciones y una buena reputacién para negociaciones fu-
turas’. Por otra parte, el Analista de valfa con frecuencia pue-
de ofrecer sugerencias 'Gtiles para una mejor operacidn dentro de
la planta de los proveedores.

SE TRABAJA ESTRECHAMENTE CON LOS PROVEEDORES.

Si el costo de una pieza de compra parece ser demasiado alto:
los Analistas de Valfa y los representantes de los proveedores re-
visan el trabajo en detalle, discutiendo cada caracterfstica que
aumenta su costo y valorizando los cambios que pueden efectuarse
con el fin de lograr un proceso de manufactura m&s sencillo. Un
entendimiento total del mecanismo y de su funcién a menudo permi=~
te que el proveedor logre ahorros considerables. El conocimiento
de los problemas del proveedor y las razones gue influyen en el
costo de una operacién, a su vez, a menudo indica lo gue puede ha~
cer la compaiifa para facilitar la operacién. =n estas negociacio-
nes toman parte no soleo los Analistas de valfa, sino también los
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Ingenisres de la Empresa y el personal de manufactura, responsa-
ble de tomar decisiones. respectc a cada ura de las posibilidades
que se van presentando a través de la discusién. ~

Los proveedores responsables y capaces son una parte valiosa
del programa. Los fabricantes especializados ofrecen muchas opor-
tunidades de lograr reducciones en <osto poco comunes e inespera~-
das.. Una de las tareas mis importantes del Andlisis de Valia es
la d+ localizar estos proveedores y establecer buenas relaciones
de t%abajo con ellos, que sean de beneficio mutuo. !

LOGRA MEJORIAS EN £L DISENO DE.NUEVOS PRCDUCTOS.

La sicuiente drea del aAn&lisis de Valia es su aplicacidén en el
disefio de nuevos productos. Esto es lograde por los ingenieros
con la ayuda de sus dibujantes.

Los ingenieros utilizan el Andlisis de valf{a como una herramien-—
ta adicional gue les proporCLOna comparacicones de costo entre pro-
ductos y procesos utilizables, materiales especializados.disponibles,
productos nuevos utilizables y comparaciones de costo a medida que
se van desarrollando los disefics.

Un programa bien crganizado en los departanentos de dibujo, uti-
liza la habilidad de los dibujantes, ya que infinidad de decisio-
nes que afectan el costo - la tolerancia m&s adecuadz, qué tipos
de bujes utilizar, qué sujetador utilizar. etc., pueden ser toma-
dos por cada unc de los dibujantes si estdn adecuadamente capaci-
tados. Los orietivos principales de este programa son: 1) Desa-
rrollar la conc.encia de costos en todo el personal de dibujantes.
2) Familiarizar a los dibujantes con los principios del An&lisis
de vValfa y los grandes ahorros que resultan d2 su aplicacién, vy
3) Estimular a cada dibujante para que examine los nuevos disedos
en forma tan critica cemo el Andl:islis de Valla revisa los produc-
tos existentes - con el objetivo finzl de gue en todos los disefios
de nuevos productos se apliquen los Gltimos desarrollos de reduc—
cibén de costos. El grupo de Andlisis de valfz2 gue revisa los pro-
ductos existentes presta su ayuda abgoluta 3 este programa y con-
tribuye con toda la infeormacién Gtil que tenca a su disposiciédn.

COMO ANALIZAR LCS FRIDUVCTOS EXISTENT

IZ"I

Para lograr una efectividad tetal, el Anilisis de Valfa reqguie-
re seguir un procedimiento ldgico y sistemitico. Es cierto gque
en ocasiones se obtienen resultado: sorprendentes de ideas que bro-
tan al momanto. Pero para lograr resultadcs continucs, se deke
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geguir un patrén definido. De esta manera, no se pasard por alto
ninguna posibilidad y el Analista de Valfa aplicard su esfuerzo
de la manera mds fruct{fera. :

OBTENGA TODOS LOS DATOS.

El primer paso es obtener la informacidn completa respecto al
"trabajo bajo consideracién. Esto incluye:

1. La produccién anual y los articulos a pedir.
2. Dibujos'y especificaciones completés.

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

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

5. Copia de las hojas de proceso o una descripcién general’
del proceso.

6. ° Muestras f{sicas de las partes individuales y del ensam-
ble que utiliza las partes, donde sea factible.

Esta informacidén es bdsica y esencial para lograr un resultado
Sptimo. Es necesario contar con los datos completos para poder
efectuar un andlisis adecuado.

VEA AL INGENIERO T

En seguida, el Analista de valfa se pone en contacto con el In-
geniero directamente responsable del disefo del producto. Esta es
la persona m&s Intimamente *ligada con el mecanismo., El Analista
discute con &1 todos los aspectos del producto: lo que le gusta
y lo que le disgusta al Ingeniero, S1 tiene en proyecto su redise-
fio en un futuro cercanq. 8i algunas de las especificaciones de
material fueron consecuencia de escacés. Si existen algunos cam-
bios que el Ingeniero desearia efectuar, pero los cuales no ha te-
nido tiempo de investigar. Juntos discuten la funcién y las carac-
terfsticas esenciales de cada parte del producto. De hecho, el
Analista de Valfa se convierte en socio del Ingeniero uniendo sus
esfuerzos para obtener un mejor producto a un maznor costo. Esta
relacién no afecta de ninguna manera la autoridad o la responsabi-
lidad del Ingeniero. Seuncillamente, le da una nueva herramienta )
ampliando su alcance y haciendo mids fdcil para él obtener informa-
cién detallada que con anterioridad no era tan ficilmente obtenible.
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Esta colaboracién es una base muy importante. Solamente se
puede obtener la éptima valfa de un producto si existe coopera-—
cién absoluta entre todos los gue toman parte en su manufactura.
El An&lisis de Vvalfa, no es un medio de fiscalizar otras seccio-
nes de la organizacién, ni-es su misién la de encontrar faltas.
Es una labor de servicio gque ayuda a las otras secciones a resol-

ver sus problemas.

NO PASE POR ALTO LOS CENTAVOS.

El Analista de valfa no pasa por alto los centavos -~ un centa-
vo en cada una de un milldén de piezas representa $10,000.00. Diez
centavos en cada una de 50,000 representa $5,000.Q0.

APLIQUE DIEZ MEDIDAS DE VALIA.

Habiendo reunide toda la informacidén pertinente respecto al
mecanismo bajo estudio, el Analista se encuentra ahora listo para
valorizar el coqtenido‘de valia de cada parte del producto. Este
es el paso mids critico en el procedimiento, ya que una decisién
equivocada en este punto puede causar la pérdida de miles de pesos
en ahorros no logrados. Con el fin de reducir a un minimo el pe-
ligro de un Andlisis precipitado y de juicios arrebatados, el Ana-
lista sigue un procedimiento definido para medir valfa. Este pro-
cedimiento se enmarca con las siguientes diez preguntas que han si-
do sintetizadas de la experiencia obtenidi en el Andlisis de cien-
tos de operaciones,

1. ¢El uso de este elemento contribuye a su valfa?

2. ¢Su costo es proporcionado a su utilidad?

3. ¢Reguiere de todas sus caracteristicas?

4. ¢No existe algo mejor para el uso que sz requiere?

5. ¢No se podri utilizar un material substituto de norma ©
. de existencia con algin proveedor?

6. ¢Se podréd fabricar una parte utilizable con un procedi-
miento mis econdmico?

7. ¢Ha sido fabricada con el herramental Yy eguipo adecuado
considerando el volumen?

8. ¢Su costo total es equivalente a2 la suma del coste del
material, costo de mano de obra razonable, gastos indi=-
rectos razonables y utilidad razonable?
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5 SU USO CONTRIBUYE A LA VALIA 9

. ANTERIOR

— TORNILLO DE LATON $0.85
SEPARADOR $0.75
SOLDADURA $0.15

TOTAL $1.75

ACTUAL

TORNILLO DE HIERRD $ 035
BARRENO MACHUE: =ADO ¢ 0.15
TOTAL $0.50

VOLUMEN 180000

En el ensamble original se sujetaba la tapa 2 la base por me-
dio de un tornille de latdn Y de un separador especial maguinado,
El separador, con cuerda en un extremo, para recibir el tornillo,
sé soldaba a la base. En el ensamble nuevo s2 logra el mismo fin
al usar un tornillo de acero niguelado, 1lo suficientementea 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-
bufa a la valfa del producto.
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9, ¢No existird otro proveeder responsable gque lo pueda pro-
porcionar a menor costo?

10. ¢Existe alguien que pueda comprarlc a un costo menor?

cada una de las diez medidas bédsicas de valfa suglere inumerables
posibilidades que pueden mejorar el producto.

¥ o

TOME NOTA DE LA FUNCION DE LA PIEZA.

lLas primeras tres preguntas se refieren bdsicamente a la fun-
cién de la pieza — esto es, su finalidad dentro del mecanismo.
Esto es basico y debe ser considerado en primer término. No tie-
ne caso hacer negociaciones para comprar © hacer una pieza a re-
nor costo si es posible ahorrar mds logrando la finalidad de algu-
na otra manera.

Trate de hacer }o siguiente:
r

1. Ellmlne la pieza: A) Cologque todos los agujercs machuela-
dos en una sola parte - elimfnelos de todas las demd&s. B) Utili-
ce lod medios de sujecidn disponibles =liminando agujercos machue-
‘lados totalmente. C)} Objete requerimientos que representen opera-
cicones secundarias, tales como el esmerilado de los extremos de
resortes. D} Haga las piezas rectas en lugar de curvas - las co—-
nexiones rectas son menos costosas gque los codos. E) Utlilice co-
nexiones auto-abocinantes para eliminar operaciones y piezas. F)
Nunca dé acabado a, piezas gue posteriormente serédn pintacdas. G)
Cuando sean requeleos barrenos ciegos, muéstrese la profundidad
mfnima con la anocacidn "No se perfore", en lugar de especificar
los limites de profundidad. H) Utilice terminaciones a escuadra -
los extremos :esmerilados diplican el costc de los resortes. I)
Evite moletear una varilla que se .meta a presidn en un barreno en-~
durecido. J) Emnv lugar de utilizar dos prisioneros c¢oclocados a 90°
entre sf, utilice dos prisioneros sobrepuestos dentro de un mismo

agujero,
CONSIDERE LOS MATERIALES Y LOS PROCESOQS,

Una situacién de escacés de material existente cuando se hizo
el disefio original, pudo hakber obligado a establecer especificacio-
nes de algo que proporcionaba menos valfa que aguello que puede
lograrse en la actualidad con material fdcilmente disponible.  Ade-—
mds, continuarente se desarrcllan nuevos procesos y Se Mmejoran OTros
de marera gua al cabo de alguros afios, aquellos procescs gue en un
tiempo eran los Sptimos para un trabajo, ahora Tepresz=2ntan una ma-
nor valfa cue otros que a2ctualmente existen. Por lo tar:o, la pre-
gunta cuatro se refiere especf{ficamente a otros materiales y p écaﬂ
80s.

1§
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5 ESTA PROPORCIONADO SU COSTO A SU UTILIDAD 2

- ANTERIOR

MATERIA PRIMA $ 2.00
MAQUINADD $i5.00
- TOTAL $17.00

VOLUMEIN 50000

Considerando gue su funcidn en el ensamble era muy sencilla,
su costo no era proporcionzl a su utilidad, Zsto se debia a el
maguinade regueride con el f£in d2 reducir el peso, lo cual era un
factor importante. EL Andlisis de Valfa mostrd gue al hacer la
pieza de alurminio, se pedria eliminar estz oparacilin adicional y
se pocdia obtensr un rendimientc idénticc con una pieza, aln wencs
pesacda.
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5 REQUIERE DE TODAS SUS CARACTERISTICASS

ANTERIOR

" PIEZA DE HIERRO
MAQUINAL A
$4.50

ACTUAL

* DISCO DE ALUMINIO
TROQUELADO

$ 5. 59

VOLUMEN 70000

Estas rondanas originalmente llevaban un chaflédn de un lado.
Al estudiar la pieza se encontrd que para el uso indicade, el ¢ha-
fldn no contribufa en lo absoluto a su valfa. Al eliminar esta
operacién, se logrd una reduccién en costo.
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REVISE LAS SICUIENTES PISIBILTIDADES.

1. Materizl de wenor costs: a; Utilice alambre de piano en
lugar de alambre de acero pPara resorte, I Wenes gue Iea lnpres—
cindible debids a2 una cargz excesiva. b, Existen mwuchos temples’
de cobre y muchos tipos de bronce. Recuerde que puede conducir-
se la misma cintidad de corrierts con l1a mitad de peso de zobre
como con su equivalents de bronce. Recuerde adevis gue aproxima-—
damente 13 mitad de pe:zo de latdn par3 resorte conduce unz co~
rriente equivalente gu2 utilizardo bronce fesforizado y que el
precio por kilo tarbiér es mencr., d} Utilice placas litografia-
das en lugar de grabadas. e] Utilice discos de aluminio u otros
metales en lugar de lirira o cirnzi. £, Ttilice con mayor frecuen—
cia extrusion2s de magnesioc. La tubarfa de magjnesio es mis eco—~
ndmica en costo por pilf que el aluminio o =21 ¢obre. g No utili-
ce acero plata si la varilla rclada en frio puede ukilizarse.,

2. Material de cc%z5 mayor: En ocasiores un material mis
costoso, dadi su naituraleza y propiedsades; dar¥ unz pieza mis gim~
plificads y un ensamble 1 manor ¢csto.

3. Materias primas pcco corures, pece disrenibles 2, met2l
desplegade: D) ldminy prs-aczbadia; ¢, metal Jribads: d} matal fo-
rrado de hile; e, bimstales. )

4. Otros métsdes de fabricacifr: 2] findizibn a prezién; b ex—
trusidén- ¢} fundicién de molde permanente: 45 fundicifn 3 la cera
perdida; e} fundicién a precisiér.: £, electrc-fcrmado; g' sinteri-
zado; h} fabricacidén de uberla de cobre o 13%5n; i estampad: en
lotes peguefio=,

REVISE LTS METODDS DE FA*Q"AC:CS.
i6n hacia la mar"faﬂ ~rai de

¢ en 13 Planta dgl Provasder.
cmpenertes d= un producto, ou-

La gexta pregunka enfoca Ixa aten
la pieza, ya sea dentsc da 1a =
Como el Arfilisis inrcluye =~dos I

chos de elles podrir =er hecheo ro ds 13 Zmpreel. De £stos.

el Aralisza visne 1la informaciér raspac:c a marc de obra, asi como
de costo d= material. %n Analista cuidadosc p.eds mostrar gque 1la
mejor manera de cbtenar el mi~im: ahorro consisce en cambiar el né~
todo de manufactura de la piezs.

rrnwn
W

Los métcdos son determirad:
de detalle y espscificacioras,
a producir, 2l herrsawzat4l y <q
método se determina y comiarza

i
alternative para prodacir upa piez
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5NO EXISTE ALGO MEJOR PARA EL USO GUE SE REQUIERES

ANTERIOR

CoDO CON BUJE
INSERTADO
$8.5°

NIPLE ESPECIAL

94,50

VoLumeNn 50 00D

Esta conexién originalmente era un codo compuesto de dos
piezas. Inicialmente, se pensd en fabricar la pieza de una
sola pieza, peroc é&sto elevd su costo. En seguida, el Analis-
ta de Valfa y el Proveedor fijaron una meta de costo de $4.50
Yy llegaron a la conclusidn de que la Gnica manera de lograxlo
era haciendo la conexibn recta.

Una investigacidn mis profunda demos
=%

rd gue se podia hacer
el doblez en la pieza a la cual iba sujeta

lz conexién.

e
[
£
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éue el modificar ligeramente el disefio, permitiréd u? método.§e
manufactura mis exped;to. El Analista al tener la informacidn
completa de una parte espec{fica Y de.las otras pér?es con las
cuales forma un conjunto, se encuentra en una posiclidén excelen-
te para descubrir estas posibilidades.

Cuando las partes son fabricadas por proveedores, el proble-
ma se vuelve un poco mids complejo, ya que con mucha frecuencia
falta informacién sobre detalles. Pero el "enfoque de valfa®
indagando de “"¢;Vale lo que cuesta?", indicar4 aquellas partidas
socbre las cuales el analista debe establecer un contacto wids eg=
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:

1. Modifique la pleza de manera gque pueda utilizarse un ms-
todo de alta produccidén: a) trate de fabricarlo con recalcadora;
b) hdgalo de alambre redondo o rectangular en una miquina forma-
dora de alambre en lugar de usar una terminal complicada; c) tro-
quele la ranura en el tornillo, en lugar de cortarlo; d} diseze
las piezas para utilizar cuerdas fundidas a presifén. Un pequefio
plano en la lfnea de unién elimina la dificultad de la colada;

e) barrene y machuelee piezas Pequeilas en la cinta antes de sepa-
rarlas; £f) cuando se requieran tornillos cruzados, haga el disefio
de manera que puedan hacerse los barrencs al azar; g) haga partes
de ensambles de forma irregular lo suficientemente delgadas para

troquelarse, para evitar maquinados costosos.

Para ensambles:

l. Modifique para lograr un ensamble automdtico: a) No utili-
¢e una terminal complicada cuando se pueda utilizar alambre plano
con un engrapador automdtico con buenos resultados. b} para eli~
minar mucho trabajo de ajuste utilice cobre al berilio en lugar
de bronce fosforizado. Cc} evite tener resortes en tensidén en. to-
das las piezas ensambladas. d) evite ensamblar piezas ocultas en-
tre placas. Prepare subensambles que puedan armarse fAcilmente Y
Gnalos después.

TRATE DE 'OBTENER MATERIAL DE NORMA DE PROVEEDGRES,

Otra buena posibilidad de lograr ahorros se encuentra al usar
material de norma de los Piroveedores. Alqunas piezas que no han
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NO SE PODRA UTILIZAR UN MATERIAL SUBSTITUTu
NORMA 0 EXISTENCIA CON ALGUN PROVEEDOR ¢

\NTERIOR

CONECTOR ESPECIAL PARA
CaBLE , COMPUESTO DE <4

| PIEZAS
$4 20

ACTUAL

ECTOR NopruAaL
—XISTENCIA

$2.@..s>

VOLUMEN 200 000

Este conector de cable se fabricé originalmente dentro de
a4 eémpresa, de acuerdo con especificaciones precisas. Al uti-

1lzar una pieza de norma de un proveedor, se logré un ahorro
onsiderable. .
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sido reconocidas como de norma universal, sin embargo, se produ-
cen en grandes cantidades 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 pegueiias

variantes como de Norma en otra industria. Un profundo conoci-

miento de losg Proveedores Y sus materialesg de norma es esencial

al buen Analista de Valfa. Nadie estd mejor calificado que &l pa-
ITa conocer las posibilidades dentro de este campo. La pregunta

5 asegura gque no sea Pasado por alto esta posibilidad. Modifique

- 1. Clavos, rondanas, ojillos, espaciadores, bujes Y piezas
similares. )

2. Tipos de material surtidos POr vendedores especializadosg
como de su norma: tiras de terminales, contactos, eéspaciadores
Y Piezas similares,

-

CONSIDERE EL HERRAMENTAL,

Las cantidades varfan. Los métodos varian. Los materiales dig-
ponibles varfan. g§in embargo, casi nunca S€ revisa el herramental
disponible. va Séa que la pieza sea fabricada en la Planta o com~
Prada, debe revisarse su herramental, de ahf Gue deberd hacerse in-

Adem&s de log elementos individuales de COosto, el Analista de
Valia considera el COsto total por pireza. Con el fin Qe iseqgurar
que todos los costos seéan justos y razonables e€s de primordial im-
Portancia contestar 1a Pregunta ntimero 8§,

SELECCIONE EL PROVEEDOR ADECUADO,

de primordial importancia al Analista de valfa, Es su obligacién
determinar guien estg§ mejor eguipado fara rendir el servicio que

Se estd solicitando Y en gue cantidades Y condiciones se puede ob-
tener el mejor precio. No es suficienre due conozea Proveedores
Cumplidos, el Analista deberg saber como estimular sy desarrollo de
ideas, - como a¥udar a obtener up miximo de eficiencia de sus talle-
res. No es la finalidad del Analista de valfs la de presionar des-

INVESTIGUE LAS SIGUIENTES PCSIBIL[DADESg - '

L. Canbie lmpresiones respecto al materjial con el comprader.



& SE PODRA FABRECAP UNA PI;AH U !LM;—\ = CON UN
'PROCEDIMIENTO MAS ECONCMICO Y

ANTERIOR

PIEZA FUNDIDA

_#}%oo

ACTUAL

 PIEZA TROQUELADA & 4,00
COSTO TROQUEL $1oooo.ot

VOLUMEN 5000

Costos muy elevados de herramental con Ifrecuencia impiden la
vtilizacidn de métcdos de fabricacidén de bajo costo en la produc—
cidén en lotes peguelcs.

Sin embargo, existen provesedores con eqguipos © técnlcas espe-
ciales gue les permit
herrzmental moederados.
do considar

e hzacer este tipo de trzbhajo con costos d=
Como una pieza fundidz reguarfz un maguina~

avle lo cual elevaba =1 costo, la 2ileza troguelada resucli-

o econdmiza y el valor del herramsantzl no era demasiido

# " > - . - =
tasa o0asi30

elevado.
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z} ¢£Se estin utilizando los Proveedores de menor ccstd altamen-~
ta especializados que se encuentren disponibles? b} ¢Se les ha
c¢ado suficientes datos a los deparrtamentos de Ingenieria de los
Proveedores y s les han solicitado sugerercias para lograir un
‘procedimiento eguivalente a mencr costo? c. ¢Ha utilizade el com-
prador el conozimiente de otros departvamentcs de Compras que uti-—
licen grandes cantidades de material similax? d; ¢Se han tcomado
en cons;deraczén algunes cambics manores sugeridas por el Provee-
dor ~ue puedan parmitir ctilizar material de menor costo? e) ¢Ha
;ocaJLzado el compradcr la fuente original — el fabricante gu=
pueds estar en posicién de dar el precio mis bajon?

\ .

2., Misceldneoc: a) Ttilizar un buen mdtodo de muestreoc en lu-
gar de inspeccionir cien per ciento. b Reduzea el tamado total
de un ensamble, reduciendo asf las cantidzdes de material utili-
zado. ¢ Cuando ce compren pirtes de subencamibles de un misco
proveedor, trate de que £1 mismo los ensambls cuando sea posible.
d) Evite g3star dinare 31l exiglir medidas criticas, si posterior-
mente se harin operaciones adiziorales. e, Trate d= hacer czian-
tas partes se2a posiblerde la misma materia prima para: un mecanis-—
mo determinado.

Pinalmente corn la pregunta nimero 10, tocamos un pante muy im-
portante - "sAlguien puede comprarlo 2 un precin m=2nor?"” Con lza
excepcidén Gnica de procescs patentados, el Analista deb2 asagjura--
se de gue 11 respuesta sierpre sex "NCT.

LAS PREGUNTAS BASITAS NC LLEVAN A COTRAS PRETINTAS.

Estas son 13s diez preguntas bisicas del Apalisz=a de valia. Res-
pecto a una pie. 3 en partizzilar, posiblemerte no presentan uni ma-
yor valfa, perc en ese casn, la pleza vile lo quie ciesta. Sin em-
bargo, con frecuencia nos llavan a desarrcllar ideas pPara redicir
el costo mantenierds uni cxlidad eguivalente. -

Ejermplos de c¢ida una de las diez pregun=as bisicas sarvirén

para aclarar 1a pregunta e ilus=rar el tipe de accién g.a prcceda.

"1

res Lni de la ctra.

Ademiz, las preoyunrtas no sor indepz=ndisa
: re 131 simplificaciin de

:1

Por EJEﬁplo, 13 prey.rta nimerc 3 gue sugl
una piezi puede lrvilusTi
tal como se sugiere en la pr

T
2
gunta ramero 5.

SE REQUIERE PREGTNTAR CONTINTAMENTE

r 21 50 de una pi=22za d=2 norma de verdedor
[~



& HA SIDO FABRICADO CON EL HERRAMENTAL Y EQUIPO
ADECUADO CONSIDERANDO EL YOLUMEN®

]
ANTERIOR

CONEXION DE ACERO
INOXIDABLE , MODIFICADA.

P50

-I e
CQ \“((\(\( o

T ACTUAL

NiPLE EspreciAL

$4.00

VOLUMEN &0 o000

Debido a que se solicitaban originalmente cantidades muy
bPequeiies, el procedimiento establecido era = de comprar una
conexidén de norma y magquinarla para lograr la pleza deseada.
Al hacer el anilisis correspondiente, se descubrid gue las
necesidades hak{an aumentado lo suficiente,

ce manera gque
ahora resultaba mis econdfmico hacerlo en un

worno automidtico.
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- dades, hablar con Ingenieria, Manufactura, compafiercs de Com-
pras, Ventas, tener centactos con Proveedores, negoclar con fa-
bricantes especializados, especulzar y hicer preguntas,

Cuando el Analista de valfa ha completado esta fase del Pro-
,vecto, deberd aplicar su buen juicic en seleccicnar las distin-
,tas _ideas que se han desarrollado para ¢zda pieza y decidir cua-
les son aquellas que ofrecen verdaderas posibilidades de mejoria.
Estos resultados deberdn presentarse en un listado sumarizado bre-
ve: Identificacidn completa, croguls, costos actuales y propues-—
tos (con frecuencia hay varias proposiclionas! y sugerencias para
obtener los costos propuestos. Se debe anotar informacién adicio-
nal tal como: resultados efectivos cbtenidos, 1z fecha efectiva de
incorporacién de los cambios y los motivos para no llevar a cabo
algunas sugesticnes., Esta informacidn normalmente no es ninguna
novedad para el Ingeniero, el Personil Je Manufactura o el Compra-
dor, ya gue han estado colaborande con el Analista, pero esta sin-
tesis les hace notar a cada uno de ellos aguellas partidas que no
han recibido la debida atencidn dentro de su especialidad.

Se hace un sumario por cada pieza individual en la que se puede
lograr una mejorfa en valfa, ademis cambién se anotan aquellas pie-
zas qgue ya representan la mejor valfa. De tal manera al final del
estudio, el Analista de Valia reporta sobre cada pieza del mecanis-
mo.,

En estos reportes no se muestran 1os ahorros antales anticipados.
Los Analistas de Valf{a solamente indican ahorros por pieza o por lo-
te. EIl Departamento que incorpora la sugestién de Ardlisis de valfa
Y lo lleva a cabo reporta a la Gerencia los ahorros anuales reali-
cados. Esta prdictica es un factor importante para mantener las bue-
nas relaciones y el espiritu ccoperativo que es absolutamente esen-
cial para el éxito del Analista de valfa.

EL ANALISIS DE VALTA CO¥0O AUXILIAR EN EL DISENC DE
NUEVGS PRODUCTOS

El uso de las técnicas y servicios de Anflisis de Valia por el
ingeniero ce disedo, es bilen conocido por tedos. Serfa conveniente,
S1n emoargo, revisar las contribuciones gue puede hacer al departa-
mento de dibujo.

- La eliminacidn y la simplificacién son dos da los Princinios bi-
sicos del Andlisis de Valfa. Estos son aplicables en el disefo de
fuevos procductos al iguil qua en el andlisis de los productos exis-
Lentes. Ademds, aungue es .fundamental examinar periSdicamenta los



55U COSTO TOTAL £S EQUIVALENTE A LA SUMA DEL COS

TO DEL MATERIAL, COSTO DE MANO DE ORRA RAZONARLE
GASTOS INDIRECTOS RAZONABLES Y UTILIDAD RAZONABLES

ELECHA MAQUINADA DE ACERO

FABRICADA EN PLANTA ${0.00
. COMPRADA DE PROVEEDOR & 7.0©

VOLUMEN 20 000

Al hacer el andlisis del costo del material Y ver gue se tra-
taba de un maquinado sencillo sin precisién, se establecid gue el
costo de labricacién en planta de esta pieza, era excesivo. Al so~
licitar cotizaciones a proveedores, se logrd el nuevo costo,
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sroductos para incorporar las ventajas de los Ultimos desarro-
ilos de productividad, es de igual manera fundamental aplicar
estas nuevas ideas a los productos actualmente en proceso de
dibujo.

El gue puede hacer ésto con mayor éxito es cada dibujante.
rLa supervisién puede generar ideas, sugerir, planear, pero el
dibuiante es el Gnico que realmente lleva a efecto los planes.
Por o consiguiente para lograr el mé&ximo de a@orros en el di-
sefio; el Andlisis de Valfa debe ser enfocado directamente a tra-
vés del dibujante. '

3

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 gue incorpore sus es-—
fuerzos a la bisqueda de todos los ahorros posibles en cada di~
bujo. Letreros, carteles, reuniones de grupo vy lecturas especia-
lizadas son los medios normalmente utilizados para lograr ésto.

-

EL programa debe ser continuc con el fin de proporcionar los
beneficios de un énfasis y repeticiédn constante. La informacidn
debe proporcicnarse en dosis pequefas. Y sobre todo debe desa-
rrollarse como un programa de dibujantes motivdndolos para leograr
su participacidn y contribucidbn.

Se deberd convencer a los dibujantes de la Zinalidad del ané&-
ligis de valfa - calidad eguivalente a menor costo — y ademds
respecto a procedimientos del Anilisis de Valla tales como: eli-
minacidn, simplificacién, el uso de piezas de norma, e investiga-
cién de wateria 2s y procesos. Deberd&n proporcionirseles datos
fehacientes y nuevas ideas.

Ellos a la vez generan ideas y contribuyen zl programa. Cuan-—
do 1o hacen, deben premiarse sus esfuerzos. De esta manera se
proporciona un incentivo adicicnal, adem&s del entusiasmc natural
gue seguramente creard el programa.

Los datos que se les proporcionen como gufa para disefic con =l
fin de lograr costos mencres, deberdn incluir listas para cotejar,
que mencionen los puntos a considerar en fundicidn, moldeo, estam-
pado, plezas formadas, etc. Adends, informacifa al dfa cdel costo
por unidad de peso, volumen y resistencia de mazeriales de uso co-
nin, deberd ser proporcionado por el departanmernco de Andlisis de
Valia correspondiente.

P

Este programz paga ¢on creces su costo. Un dibuljante despierto

—

pueda lograr ahorros por mds de su peso en oro. Hoy mis que nunca
el reto a la industria moderna es de sroducir mis con menos esfuer-
zo. La seccién de dibuio s2 estf enfrencando a este reto - ¥ una

'de sus armas mis podercszs es e Andlisis de vValia.
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< $NO EXISTIRA OTRO PROVEEDOR RESPONSABLE QUE L0
PUEDA PROPORCIONAR A MENCR PRECIO @

PRECIO ANTERIOR $ 3.00
PRECIO ACTUAL 42.25

VOLUMEN 60000

Este es ejemplo tradicional de la labor de Compras bien
desarrollada. En este caso se nhizo una investigacién m&s a fon-
do de los posibles proveedores, y se localizé uno gque podia pro-
porcionar un material idéntico a un costo menor.
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Cuando se encuentre en un callejédn sin salida, pruebe estas no-
sibilidades:

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

- A

2. Desgloce el problema en dos o tres problemas mds pequefios,
vero especificos y asigne cada uno a un vendedor calificado y
especializado para gue presente soluciones.

3. Coméntelo nuevamente con el ingeniero de proyecto. Esta-
blezcan conjuntamente que deberd eliminarse un 20% del costo y
vea con &l, qué posibilidades hay de lograrlo.

4. Coméntelo' con el personal de los laberatorios, alguien de
manufactura, alguien del departamento de Normas Y Procesos. Ex-
pliqueles el problema y obtenga sus ideas.

5. Como parte del estudio, imaginese que tiene prohibido uti-
lizar la parte. En esta situacién, de qué manera se podria lo-
grar la formacidén. . - _ &

6. Haga un listado rdpido de una docena o de 100 sugerencias
sin importar qué poco factibles sean - y luego revise el lista-
do.

7. Repase mentalmente todos los brocesos y nroductos nueves o
novedosos en revistas ¢specializadas para ver su posibilidad ce
aplicacidén.

8. Investigque cémo son €Jecutadgs trabajos similares Por ctros
dentro y fuera de la companfa.

9. Busgue alguien en la compaila que proponga la ide:a e impdl-
selo a desarrollaria,

10. No acepte el primer resultado, exiia un esfuerzo mayor. EI1
Andlisis de valfa solo comienza despuds de gque la respuesta ha si-
do II:\“O L . .



5 EXISTE ALGUIEN QUE LO PUEDA PROPOQCIONAQ A UN
DRECIO MENOR 2

BOTON DE ACERO

PRECIO ANTERIOR $ 0.50
PRECIO ACTUAL  $035

 VOLUMEN 300 000

Este aspecto de comparacién de costo puede lograrse ya sea
dentro, o fuera de la empresa. Es posibkble gue en una empresa
grande, otra secciédn de compras esté adquiriendo el material 1den—

tico o muy similar, a un precio mucho menor.

También podria hacerse esta comparacibdn acudiendo a comprado-
res de otras empresas. -
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QUE CUALIbADES SE REQUIEREN PARA SER UN ANALISTA DE VALTA
I. Cualidades Requeridas:

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

Imaginacién creativa mec&nica.
3s Experiencia en Ingenierf{a.
4. Una apreciacién bésica de la importanciz de valfa.

3. El desec de trabajar en equipo ¥y un conocimiento ge-
neral de cémo lograrlo con éxito.

IT. Cualidades Deseables:

1. Un conocimiento amplio de vendedores y de los m&todos
" para obtener su ayuda valiosa,

2. -Experiencia en planeacidn.
3. Aprendizaje de taller.
4. Experiencia en Ingenierfa de Manufactura.

Ademds, se requiere que la persona tenga una mente agresiva a
inquisitiva. WNo debers aceptar soluciones normales. Debers es—
tar alerta a nu wvas ideas Y siempre interesado en explorar las po-
sibilidades de un Proceso nuevo. No debe descorazonarse por obs-
trucciones y el poco deseo de cooperacidn de a2lgunos proveedores
Para probar soluciones huevas. Debe ser perseverante.
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- DIVISION MYERS (A}

La Divisi6n Myers de la Young Corporation
fue fundada en 1923 para la produccién y venta de dictéfonos.
Se calculaba que cuatro compafiias, incluyendo a la Myers, ha-
bian vendido el 90% de todas las miquinas de dictado para ofi-
cinas en uso en 1954, Partiendo de este principio, Myers ha-
bia puesto sus productos en el mercado a través de sus ofici-~
nas filiales de ventas y servicio. En 1954 vendié 53,000 ——-
dictdfonos a un precio promedio de aproximadamente $360 por -
unidad. Las ventas y ganancias de la compafifa habjan venido-
aumentando de manera consistente desde 1949 (véase el anexo 1)
y la gerencia de la compafiia pensaba gue su negocio continua-
ria expandiéndose en proporcién de por lo menos 10% al afio, -
Muchos fabricantes de dictéfonos, a pesar de que existia mu-w
cha competencia en el mercado, habfan hecho predicciones dan-
do este c&lculo de crecimiento, porgque se estimaba que el —-=
mercado potencial para equipo de dictado estaba saturado so--
lamente en un 20% en el afio de 1954,

La Divisién Myers siempre habia tenido una
organizacidén administrativa centralizada con los ejecutivos -
de ventas en Nueva York: mientras que, sus otras operaciones-
se concentraban alrededor de la “f4brica de la compafifa en ---~
Hartford, Conneticut., En parte, esta organizacidn central se
debia a que la compafifa estaba dedicada fnicamente a un tipo
de producto: grabadoras. Aunque se habian llevado a cabo im~
portantes trabajos para el gobierno durante la guerra, esta -
parte del negocio en 1954 habia quedado reducida a un 13% de
su volumen de ventas (véase el anexo 2}y la compafiia esperaba
- gque los contratos con el gobierno se redujeran a no mds del
5% de las ventas para el afio de 1957.

DEPARTAMENTO DE COMPRAS

Poco después de que estallara el conflic-
to en Corea, la compafiia se vif forzada a reducir temporal---
mente su produccién de midquinas de dictado, debido a la es---
casez de materiales indispensables, tales como el acero, el -
magnesio y las partes electrénicas. El gerente de compras
no supo sortear el problema a satisfacciébn del consejo de —---
administraci6n de la compafiia. Por otra parte, el director
de la Divisibén Myers, ademids de gue no quedd satisfecho =-=-~
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con los esfuerzos realizados por su ejecutivo de compras pa-
ra obtener los materiales, estaba convencido de que la gi--w
tuacidn se habia originado como resultado de politicas de --
compra deficientes. Por lo tanto, nombrdé un nueve gerente =
de compras, dindole con el puesto, el sigulente plan de ----
accién a sequir: "1El trabajo del gerente de compras es sa--
lir con una canasta y encontrar el material gue necesitamos
para nuestra produccién de dictdfonos.”
”

El sefior W.L, Arthur mereci el nombra---~
miento, por su experiencia en el ejército, en pertrechos de
guerra, y por su conocimiento de las operaciones de la com--
pafiia, obtenido desde su puesto anterior, dentro del depar--
tamento de control de produccién. El nuevo departamento con
sistia de tres compradores, un seguidor y varios empleados,
gue eran guienes llevaban los registros de las compras, y --
hacian trabajos de taquimecanografia. En 1954 las compras -
de materiales y los servicios de la compafiia representaban -
el 33.2% de los ingresos por ventas. A través de una com---
binacibén de circunstancias que aliviaron las escasez de matg
riales criticos, 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 (vedse el anexp 3), el seflor w=-=-
Arthur logré6 obtener suficientes materlales para la produc--
cién de equipo de grabado.

Aungque no contaba con experiencia ante---
rior en el campo de las compras para la industria, el sefior
Arthur crefa que hay muchas cosas que pueden hacerse "mien--
tras uno anda cargando la canasta". Consecuentemente, ins--
tituyd algunos camhios en las operaciones de compras de la -
~-Divisiébn Myers. Entre los aspectos que consideré necesita-—-
ban atencitn especial, se encontraban las relacicones con los
proveedores, el drea de andlisis de valor, la comunicacién -
con los departamentos de ingenieria, la reciprocidad y los -
informes a la gerencia., En 1955, el sefior Arthur trataba de
evaluar los métodos de compras que habia establecido a través
de los cinco afios gque llevaba fungiendo como gerente de come-
pras de la Divisifn Myers.

RELACIONES CON LOS PROVEEDORES,

Cuando el sefior Arthur asumid la respon--
gabilidad del puesto de gerente de compras, se encontrd con
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que los compradores estaban transmitiendo mensajes entre los
proﬁeedores y los departamentos de produccién e ingenieria -
de la compafiia, d2 la misma forma en que éstos se recibian -
en nl departamento de compras. Por ejemplo, cuando del de~-
partamenco de inspeccidn, un comprador recibia un iaforme en
el que se rechazaba una pieza proveniente de algin proveedor
el comprador se concretaba a enviar tal informe, al pié de -
la letra, al proveedor en cuestibén, Por otra parte, si se -
trataba de que un proveedor que tenia alguna pregunta espe--
cial con respecto a las especificaciones del departamento de
ingenieria, dicha pregunta se enviaba a los ingenieros tal -
como era recibida. E1l sefior Arthur se enter$ por medio de -
los compradores de que este concepto de comupicacibn de "1li-
nea directa" habia sido establecido por su predecesor como -
una, politica fija de compras, El sefior Arthur pensd gue, --
dado.que, los compradores estaban actuando Gnicamente como --
estac1ones repetldoras, este tipo. de acc16n daria p&rbulos -
para que, tanto. les proveedores como los ingenieros’ y el ~---
personal de produccibn, hicieran a un lado a su. departamento.
Por lo tanto, establecid una nueva politlca que permitif —-~-
que el comprador se convirtiera en el punto focal de cuale-—-
quier correspondencia entre Myers y sus proveedores. Por -
ejemplo: cuando un comprador recibia un informe de rechazo,
de acuerdo con la politica del sefior Arthur, debfa revisar -
la orden de compra, las especificaciones de ingenieria, y --
toda la informacién relacionada con el asunto, para determi-
nar el verdadero origen del error. Al seguir esta politica,
los compradores localizaron errores en las especificaciones,
en la informacién suministrada en la orden de compra, vy en -
los procedimientos de ‘inspeccidén. Por lo tanto, el sefior --
Arthur estaba convencido de que durante su administracién, -
pocos proveedores habian tenido que sufrir las consecuencias
de los errores de la compafifia, mismos que, crefa &l, ante---
riormente se presentaban con frecuencia. En opinién del se-
fior Arthur, el comprador era el finico representante que un =-
proveedor tenia dentro de la planta de la Myers, y gque como
tal pudiera garantizarle gue recibirfa un trato justo y e=-=-=
quitativo por parte de los departamentos de ingenierfia, pro-
duccidn ¢ inspeccibén. Aungue su politica creaba algunos con
flictos entre el departamento de compras y otros departamen-
tos, el sefior Arthur creia gue habia logrado consolidar al -
departamento de compras ante los ojos de sus proveedores.

Bajo la direccién del sefior Arthur, el =~
departamento de compras también intentd ayudar a sus proveé-
dores de otras maneras. Por ejemplo, un proveedor habia re-
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¢ibido un contrato para fabricar 1,000 estuches para 1log ==
dictéfonos de la compafiia. El departamento de ingenieria -
acababa de terminar el disefio del estuche, mismo que ya ---
habia sido aceptado por el gerente -de ventas., El departa--
mento de compras habifa otorgado dicho contrato al provee--—-~
dor, después de que una evaluacién de cotizacionestrevel$ -
que 8u precio de §$11.8% por unidad era la cotizacitn més ~-
baja que se habla recibido, y que el proveedor parecia ser
perfectamente capdz de hacer un trabajo satisfactorio. §Sin
embargo, su primera entrega de 200 estuches fue rechazada -
por el departamento de inspeccibn, porque la mayoria de los
estuches tenian raspones visibles en los bordes de las ta--
pas. El seflor Arthur investigb la situacibn y descubrié --
gue el proveedor habia tenido problemas en la instalacién -
de un borde metdlico en las tapas de los estuches., Los in-
genieros de Myers llegaron a la conclusién de que la orilla
met8lica podia reemplazarse por otro tipo de instalacién --
més sencilla, con la gue, segfin el proveedor, se podia eli-~’
minar el problema de los raspones, Aungue el proveedor --
Bigulé fabricando el estuche ya revisado., habia perdido el
dinero que invirtié en la produccién de los 200 estuches re
chazados.

Sin embargo, el sefor Arthur recordd --
gue cada oficina de ventas de Myers mantenfa un inventario
de los dictifonos gue prestaba o rentaba a los hombres de -
negocios que, dentro de su &rea, necesitaban un dictdfono -
para usarlo temporalmente en su oficina. Las midquinas se =~
prestaban de forma gratuita si el interesado presentaba una
tarjeta demoetrando que era propietario de alglin articulo -
de la Myers. El sefior Arthur convencié al gerente de ven--
tas de gque a un costo muy bajo, podian enviarse esas miqui-
nas dentro de los estuches nuevos, puesto que los raspones

~en las tapas no serifan causa de objecifn para que se usaran

con el equipo que se estaba prestando., Y de ese modo, gra-
cias a la intervencién del departamento de compras, el pro-
veedor recuperé $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 seflor Arthur quedé convencido .de que la
Myers no estaba recibiendo una parte justa de la capacidad
creativa e ingenieril de sus proveedores. Por ejemplo, en-
contrd que el gerente de compras anterior habia desarrollado
una fuente de abastecimiento para un motor de polo sombrea-
do que s#e usaba en todos los dictdfonos de la Myers. El mo
tor de polo sombreado estaba basado en un principio de ope-
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racién muy sencillo, y, por lo tanto, generalmente se le to-
maba como un tipo de motor eléctrico relativamente barato.
Habia muchos modelos estdndar en el mercado, con un precioc -
aproximado de $3.25, pero estaban fabricados con lo que los
ingenieros consideraban materiales de baja calidad. Ellos =
guerian una unidad gue, teniendo los principios sencillos de
operacién de un motor de polosombreado, proporcionara un ser
vicio de mayor duraciédn, mis silencioso y con menos proble-—-
mas que el que se obtenia con los modelos estdndar. EL ge--
rente de compras anterior habia recibido el encargo de bus--
car un proveedor que pudiera fabricar un motor con estas ca-
racteristicas. Se encontrd por fin uno que logrd producir -
un motor de polo sombreado con caracteristicas excelentes de
rendimiento, a través de un disefio que fue reconocido por --
log ingenieros de Myers como algo de extraordinaria creati--
vidad y gran adelanto técnico. Durante los afios gque siguie-
ron, el proveedor continuamente aumentd® el precio del motor,
de acuerdo con la tendencia general de aumentar los costos -
de mano de obra y de los materiales. El sefior Arthur pensa-
ba que el proveedor durante esos afiog, jamds habfa hecho al-
go para mejorar sus métodos de produccién, a fin de compen--
sar el aumento en los costos. Como, por contrato, los dere-
chos para el disefio y la instalacién de los motores habia --
sido cedido a Myers, el sefior Arthur estudié la posibilidad
de solicitar cotizaciones de la competencia, y dar el con---
trato a otro proveedor. Sin embargo, sentia que habfa un —-=-
cierto grado de responsabilidad de la compafiia para con el -
proveedor debido a su cooperacién para el disefio original, -
per lo gue no se otorgaria el contrato a otro proveedor, a
menos de que, aln después de haber informado al fabricante
original respecto a las guejas que tenfia el departamento de
compras, las condiciones de precio, tiempo de entrega, o --
calidad del producto siguiesen siendo desventajosas; En-gonse-
cuencia, el sefior Arthur fue a la planta del proveedor Yy le
informé de que forma pensaba &l respecto a la situacién.

El proveedor convino en que no habia hecho todo lo que de--
bia para mejorar la eficiencia de produccién del motor. E1
seflor Arthur pas6 tres dias revisando cada paso del proceso
de fabricacién del motor. Su investigacién culminé en una
recomendacioén al proveedor para gue comprase equipo especial
con valor de $75,000 que reducirfia el precio del motor de -
$4.97 a $4.37. La sugerencia fue aceptada. Posteriormente,
el proveedor mejor$ aGn mds sus métodos del produccién y re
dujo el precio a $4.20.

El sefior Arthur pensaba que crear las
mejores relaciones posibles entre el departamento de com—--
L
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pras y sus proveedores, incluia el mantener este tipo de -
presibn sobre los proveedores para obtener lo mis posible
en gservicios de ingenieria y produccibén por los dblares ==
gastados para el material.

ANALISIS DE VALOR

El departamento de compras de Myers nun-
ca habia llevado a cabo un andlisis formal de valor o un --~
programa de reduccién de costos. Cuando el sefior Arthur a--
ceptd el puesto de gerente de compras, varios de los ejecu--
tivoa de la compafiia sugirieron que &1 tal vez deberia nom--
brar un analista de compras, cuya misibn serfa evaluar el --
material comprado para buscar medios de obtener mejores pre-
cios a través de la negociacién de los mismos, la substitu--
cib6bn del material, etc. El sefior Arthur rechazd la suge--—-=
rencia porque, en su opinibén, la mayoria de los an8lisis de
valor o proyectos de reduccidn de cogtos consistian de "una
limpia general a una situacidn enla que la compafifa ha esta-
do perdiendo dinero durante afios". El creia gue un departa-
mento de compras deberia poner su empefio en obtener el maxi-
mo valor sobre el contrato original. Esto, en su opinibn, «
era la responsabilidad exclusiva del comprador, y no debia =
ger transferida a una analista o administrador de un progra-
ma de reduccién de costos, quién probablemente no estarfa =--
tan familiarizado con el producto, el proveedor, y el merca-
do como un comprador experimentado.

5in embargo, el sefior Arthur habia im---
plantado la costumbre de revisayr anualmente los 3,000 dife--
rentes productos que se compraban en Myers. 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 mbviles de compra, material de substi-
tucibn, y negociacibn de precios. Considcraba que la mayo--
ria de estas sesiones de revisién eran necesarias solo porque
el gerente de compras anterior habia fallado en obtener las
conasideraciones mids favorables en el contrato original, y no
habia instado a los compradores a mantener una presibén de re-
duccitn de costos sobre los proveedores y loe ingenieros. -
El scfior Arthur creia que dando énfasis a la necesidad de te-
ner mejores relaciones con el proveedor, y estando al tanto ~
pobre los nuevos productos, se reduciria de manera sustancial
la necesidad de celebrar sesiones formales de revisibén anual.
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El gefior Arthur notificé a los ejecuti-
vos que originalmente sugirieron la necesidad de que hubiese
un programa de andlisis de valor gue, en su opinién, tal po-
1itica darfa a los compradores una razén para eludir hacer -
una investigaci6én completa sobre todas las posibilldades de
mejoramiento de los costos para una pieza nueva.y dejar que
la responsabilidad de reduccién de costos quedara situada ~-
donde menos bien haria.

COMUNICACICN DE COMPRAS CON EL DEPARTAMENTQO DE INGENIERIA.

Una de las primeras cosas que el sefior
Arthur observd al asumir el puesto de gerente de compras fue
la falta de comunicacién y entendimiento que existia entre =~
los departamentos de compras e ingenieria. La situvacifn es-
taba como sigue: El comité de productos nuevos no incluia un
representante del departamento de compras; los ingenieros --
raras veces solicitaban a compras que localizara proveedores
potenciales para una pieza en particular, o gque se obtuvie--~
ran muestras de tipos nltievos de material; los vendedores po-
cas veces hacfan sugerencias en relaci6n a los planos o a --
las especificaciones, y tampoco ponfan en contacto a los ven-
dedores de productos nuevos con el departamento de ingenie--
ria; y de acuerdo con el sefior Arthur, todo esto debia in---
cluirse en las relaciones entre los departamentos de compras
y de ingenierfa. Crefa que podia solicitar a la gerencia --
que formulara una politica 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 politica resultd ser un mal ---
sustituto para las relaciones informales de trabajo gue se -
deseaba tener. Decidié que los compradores podrian, sin mu-
cha ceremonia, mejorar las lineas de comunicacién ayudando,
siempre que pudieran, a los ingenieros a resolver sus pro=---
blemas mediante sugerencias pertinentes, y atendiendo sus «~-
requisiciones de una manera rdpida, correcta y completa.

En una ocasibén, el sefior Arthur comia ~
con el supervisor del departamento de control de produccibny
gquien era miembro del comité de productos nuevos. En la con=-
versacidén, el supervisor trajo a discusidén un nuevo modelo -
de la mdquina grabadora para teléfono que habia propuesto el
departamento de ingenierfa. 1Indicé que el comité habia te--
nido algunos problemas con cierto motor, pero que los inge--
nieros encontraron un proveedor gque fabricarfa dicho motor =-




sobre dise o especial, a ur costo de §$32 porr cada -midad. -
El seior M thur se -xtroiid de que se n-cesicar: un motor rle
disefio especial y pidid permiso para examinar la maquina.

Notd que el motor tenia una cubierta --
cromada muy bien terminada. Sin embargo, tal cubierta sélo
era visible para el usuario cuando la maguina se estaba re=
parando o limpiando. Después de hacer algunas investigacio
nes, logré encontrar un motor esténdar con una cubierta “"me-
nos atractiva”, y que costaria Ginicamente $15. Consiguid -
uno de esos motores, y lo envié al departamento de ingenie-

- ria con una nota en la gue sugeria que una cubierta de mo--
tor que no iba a estar visible quiz&s no valdria el costo -
adicional, y que, aGn cuando el motor estandar no funciona-
ba tan silenciosamente como el motor hecho sobre disefio, la
diferencia de costo que habia entre los dos, ademis, de la
ventaja de tener mds de un proveedor de tal producto, tal -
vez eran de mayor importancia gue tener un poco mis de rui-
do durante el funcionamiento del aparato. Poco tiempo des-
pués, el comité de productos nuevos aceptd la sugerencia --
hecha por los ingenieros en el sentido de que era preferi--
ble utilizar un motor esténdar que uno hecho sobre disefio =
para la maquina nueva. El sefior Arthur pensaba que su po-~
litica de proporcionar cste tipo de servicio cada vez que -
fuera posible hacerlo habia convencido a la mayoria de los-
ingenieros de que los compradores de la compafiia constitufan
una valiosa fuente de informacién sobre muchas cosas que no
- podian encontrarse en los libros de consulta. Aungue el de-
partamento de compras no estaba representado formalmente en
el comité de productos nuevos, el sefior Arthur crefa tam---
bién que erap pocos los productos nuevos que introducian --
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 sefior Arthur se enfrentaba a una si--
tuacidn similar a la de la faltu de comunicacidn entre ios -
departamentos de compras e ingenieria, con el departamento -
de ventas y el problema de la reciprocidad. El gerente de -
compras anterior, con frecuencia, habia colocado pedidos a -
un precio mds alto gque el necesario, para acceder a la "pe--
ticién sutil” de un vendedor. E1 sefior Arthur describia una
peticién sutil de reciprocidad como sigue: “Uno de nuestros
vendedores descubre que la compafiia A.,B.C. estd construyendo

el
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una nueva planta para la fabricacién de papel cebolla corru-~
gado. Esta nueva planta podria representarle un pedido de -
50 dict&fonos. Naturalmente, 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 s8i, que lo usamos en grandes canti-
dades. El vendedor da a la A.B.C. el nombre de nuesfro ge~--
rente de compras y promete hacer las presentaciones necesa--—-
rias; y es entonces gue nosotros recibimos una carta o llama-
da personal de este vendedor, solicitando que se de atencién
especial a la compafiia A.B.C. ya gue esa empresa representa -
un pedido potencial de $18,000 de eguipo de dictado de la ~=-
Myers". .

Mientras que el gerente de compras ante--— .
rior frecuentemente tomaba en consideracidn el factor reci---
procidad en la colocacién de b6rdenes de compra, el sefior —---—
Arthur se rehusaba a tomarlo en cuenta, a menos qgue las fir--
mas en competencia actuasen de igual manera en todos los de--
mas aspectos. En su opinidn, esta politica habia sido la ==
causa de varias expresiones de descontento por parte de los -
vendedores de la compaifiia.

Para contrarrestar esta situacibn, inten-
t6 llevar a cabo lo gque consideraba como su propio servicio -
de reciprocidad para los vendedores. En su opinién, lo finico
gque la compafiia necesitaba, al estudiar la posibilidad de ~--~
unas relaciones reciprocas con un cliente-proveedor, era una
oportunidad de ofrecer una demostracién de sus productos, en
las mismas condiciones que otros fabricantes de dict&fonos.--
A su entender, el equipo Myers debia tener la calidad necesa-
ria para venderse asimismo desde el principio, sin gue se ===
aplicase una presidén de reciprocidad por parte del vendedor -
o del comprador. Si algfin proveedor llegara a rehusarse a --
dar al vendedor de Myers la oportunidad de demostrar sus equi-
pos de dictado, en competencia con los demds fabricantes, el
sefior Arthur lo notificarfa inmediatamente al gerente de ven-
tas de tal proveedor, y con mucho tacto le sugeriria que el -
departamento de compras de Myers le cerraria las puertas a --
sus vendedores. Seq(n el sefior Arthur, los representantes de
ventas de la compaiiia aparentemente agradecian este servicio,
pero estaba convencido de que, entre los vendedores, aln ha--
bia cierto descontento ante la reaccién del departamento de -
compras en lo que se referfia a la oportunidad de sacar venta-
ja de un arreglo reciproco.



INFORMES A LA GERENCIA

A través de los cinco afios que llevaba -
desempefiando el puesto de gerente de compras, el sefior —-—--
Arthur habia tratado de diseffar un informe que proporciona-
ra a la gerencia de la compafiia los medios necesarios para
efectuar una evaluacidn del rendimiento del departamento de -
compras. Logr6 estructurar un "anflisis de variacidén" mis-
mo gque entregaba mensualmente al vicepresidente de produc--
ci6én. El informe hacfia una comparacibn entre los costos ==
estdndar y el precio real facturado del material recibido =
durante el mes, El costo estdndar era preparado por el de-
partamento de contabilidad al final de cada afio. Por ejem-—
pPlo, un tubo electrbmico No. 12 podia haberle costado a -=--
Myers $25 el ciento al principio del afio, variando después
entre $15 y $40 durante el afio, y tener un precio de $30 -~
para fines del afio. De no existir circunstancias especia--
les, el Gltimo precio de factura que se recibid en el afio -
quedaba designado como costo estdndar para el aflo siguiente;
o sea, $30 el ciento, en el caso del tubo electrénico No. 12.
Si, durante el afio siguiente, la compafiia compraba el tubo
por $25, el informe arrojarfa un saldo a favor de $5. Si -
el precio de factura fue de $35, durante un mes especifico,
el informe arrojaria un saldo en contra de $5. Se hacia --
una cifra acumulada para cada parte, y, por tanto, a fin de
mes, o del aflo, el informe del sefior Arthur mostraria con -
una cifra si la Myers habia pagado mds o menos por el mate-
rial que se habia comprado, de lo gue se habia pagado en el
mes © afo precedente., El sefior Arthur no sabia si el vice-
presidente de produccibdn consideraba su informe como un ins--
trumento fitil o no, pero habia venido presenténdolo cada =--
mes, durante cinco aflos, y seguiria haciéndolo mientras no
se le nofificara que la gerencia no deseaba recibirlo
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ANEXC 1

[T —

»

L {
VENTA ¥ UTILIDADES DE SEIS Alos

Afio Ventas _ Utllidades

{en millones) {en millones)
1949, | ., . 8.7 C.44
1950, ., ., .12.4 .85
1951, . . .14.8 0.91
1952, , . .18.2 1.02
1953, , ., .19.7 1.05
1954 . .,19.8 1,06

Fuente:.Reporte Anual - 1954,

ANEXO 2

DESGLOSE DE LOS INGRESOS DE 1954,

Ingresos:
Ven taS de méqUinaS - L3 [ o - [ o Q @ ) a & [ 66%
Contratos del Gobilernc « . « o « s s o o o o 13
Partes (Reparacibn)} y abastecimiento (registros) 12
SerViCio - - a - L] a L] ] » L[] [ ] L] L[] L] [ L] L] - 9

100%

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

S5r. Gunter Maerker

GENERALES ;
Abastecer (Aprovisionar, Proveer, Suministrar, etc.) es el acto
de obtener productos y servicios de la calidad.correcta, al pre-
cio correcto, en ia cantidad correcta, en el tiempo correcto, en

el lugar correcto y con el Financiamiento correcto.

Organizar es la sincronizacién de medios y elementos para poder

alcanzar una meta prefijada.
Plancar y Programar es un tipo de organizacién.

Para poder planear y programar las adquisicionesde un departamen
to de compras ¢ abastecimiento se deben conocer en primer lugar

los distintos tipos de demanda que existen.
THPOS DE DEMANDA PSSP

En una industria de transormacién, las adquisiciones tipicas de
acuerdo a la demanda general de la empresa, se pueden 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 cuestibn,

2. Material indirecto:

Es aquel que también formando parte del producto termina
do, sin embargo, no se identifica con é1, ni forma parte
iﬁtegra} del mismo. Ejemplos, Empaque, etiquetas, ador--

nos, etc,




3.

Material auxiliar de taller o fabrica:

Es todo aquel material que se adquiere para auxitiar a
operarios y miguinas en la fabricacibén diaria, Ejemplos

solventes, lubricantes, |impiadores, etc,

Material auxiliar de oficina:

Es el material que se compra para poder desarrollar ade-
cuadamente ias iabores de oficina como son papeleria de

consumo e impresa.

fquipos de oficina (Activo fijo):

Son todos los equipos gue se adquieren para oficinas y cuya
adquisici6n va a formar parte del capital {(activo fijo) de
la empresa. Maquinas de escribir, muebles de of icina, céicu
ladoras, gc.

Equipos de fébrica (Activo fijo):

Fs el mismo concepto anterior pero en equipos para la féabrl
ca. Maquinaria en general.

Herramientas especiales {Activo fijo}:

Aquellas ‘-herramientas cuya adquisicién es especial para la
empresa de que se trate y cuyo uso serd para la fabricacién
dei producto terminado como son troqueles, moides, dados,etc.

Herramientas standard:

Todas las herramientas que usa la fébrica, 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 1a indus-

tria,ya sea para mantenimiento preventivo o correctivo,



10. Otros:
Todos Jos no comprendidos en los grupos anteriores como ser-

vicios (seguros, fianzas, previsién social,etc.)

Obviamente cualquier adquisicion es importante, sin embarge la
jerarquizacién del velumen e importancia de cada uno de los gru-
pos anteriores nos permitird hacer una planeaci6n mas adecuada de

las adquisiciones a realizar.

En una tipica industria manufacturera, nos podemos encontrar la

siguiente jerarquizacio6n:

I. El material directo representa el 70% del valor total de nuestro

volumen de compra total.

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

tro volumen de compra total,

3. Los materiales auxiliares representan el 3%.

L, Las adqgisiciones de activo fijo representan el 10% .

5. tas 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 relacién de porcentajes, tfaténdose por ejemplo de
un Departamento de Abastecimientos de servicio u otro tipo, pero
hacer el estudio estadfstico base es importante para jerarquizar
tas adquisiciones y poder planear las mismas, asi como establecer

las técnicas de compras m&s adecudas en cada caso.




CARGAS DE TRABAJO

Normalmente la carga general de trabajo de un Depto, de Compras se
mide por la cantidad de pedidos fisicos que se hacen, Al hacer el
estudio compieto, sin lugar a dudas, se va a encontrar una apiica-

ci6én al "Principio de Pareto' en la siquiente forma:

El 10% de los pedidos fisicos representa ei 70% del valor tdtal de

los adquisiciones anuales,

F1 15% de los pedidos fisicos representa el 20% del valor total de

las adquisiciones anuales,

£l restante 75% de los pedidos fisicos represnta sé6lo el 10% del va-

lor total de las adquisiciones anuales,

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

versioén en dinero en un Departamento de abastecimientos o suministros,

Esta conclusidn es importante en la planeacidn del trabajo y en las

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

PROVEEDCRES
Por otra parte, y al mismo tiempo que se hace el estudio anterior,
podemos establecer un A, B, C, de proveedores, encontréndonos,

(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 = £1 7% de nuestros proveedores representan el 20% de nuestro

volumen de adquisiciones anuales.



C = Ei restante 90% de nuestros proveedores anuals representa

s6lo el 15% de nuestras compras anuales.

MATER |ALES

Lo mismo que lo hecho anteriormente se ﬁuede establecer,primero
por familias de materiales, llegando a resultados parecidos y
después por tipos individuales de material, pudiendo en algunas
empresas llegar | s6lo tipo de material a representar del 20% al

30% del total de nuestras adguisiiones,

Badados, en lo anterior, podemos shora si, planear,programar Y

establecer correctamente las m&s apropiadas técnicas de compras.
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I_.SELECCION DEL TIPO Y
CAPACIDAD

~-SELECCION DE LA MA-

CUINA ESPECIFICA



v,

) CONDICIONES DE TRABAJO
c)NATURALEZA DEL TERRENO

b) CONDICIONES DEL SUELC Y ME-
TEOROLOQGICAS

c)CANTIDADES DE MATERIAL A
MOVER |

d)TIEMPO DISPONIBLE

eJVIAS DE COMUNICACION



2)ORGANIZACION DE LA OBRA
¢) EXPERIENCIA PERSONAL

b)ELEMENTOS PARA MANTE-
NIMIENTO

¢)LA CONCEPCION, EJECUCION,
DIRECCION Y COORDBINACION



£0S TRACTOREZS DE CARRILIS SON MAQUINAS DZ MOVIMIENTO
LENTD, SIN ZM3ARGC, TICNEIN FLOTACION EXCEZLENTE Y PUE
SEN JALAR, cMPUJAR O LEVANTAR CARGAS PEZSADAS. SU DI-
SENO £S5 COMPACTC Y COMQO PUEDEN VIRAR 50BRE P{VOTZ, -
PARTICULARMENTEZ PUEDEN IR A TUDAS PARTES.

&N CAVBT0, LOS TRACTORES OC NEUMATICOS TIENEN ALTAS
VELOCIDADES DE RICORRIDC, LO CLaL LIS DA MAYOR ¥CVi-
LIZAD PARA IR DE UN TRABAJC A CTRC. EN SUELDS ARENO-
SCS TRAEBAJAN MUY EFICIZNTIMINTI, PER0 LA PRESION DEL

SUZLO LS BASTANTE MAYOR JUE N LOS TRACTCORES DE CA~-

RATLZEZ,




OULLDOZERS

NIVELADGORAS
DE EMPUJE

Para wniciar

Es excclente para abor troe
chas, pora remocicn de pe-
druscos, para construccion de
corinps tronsitobles. Se one
cuentra disponible con dis-
positwo de afzoda hdraubica
para aumentar sy produc-
tividad.

Tiene la ventaja de wnclinarse
para esparcirmiento jaterai de!
material o para hacer trochas
en laderas.

Para desmontar

Es la mejor midguina ¢uando
no &5 necesanio maver el ma-
tarial a mayor distangio de
60-90 metros, i

Lo mismo que arnba con la
ventaja adicional de incling
adn para esparcimiento late-
ral del matenal.

Para desprraigar

La mejor manuing o.opsn O
Puedo uiarse pera orbiolos
grandes ¥ suiushics. Tou-na-
da con atrancadiora de hoas.
pucde usarse tamDien para
arrancar malezas ¥ remover
rocas.

Lo mismQ que arrba conla
ventala adicional de nciina-
C1on para trocha concenirata
3 la «zquierda 0 a la derecha
con el extrema delantero de
la hgja.

BULLDOZERS

NIVELADORAS
DE EMPUJE

Excavacidn para
acarrco corto

Puede competir favora-
blemente con la draga de
arrastre O con la pala cuando
el material excavado ha de
moverse a cortas distancias.

Cuando el materia! estd bas
tante flojo, la mavyor super-
ficie frontal, con frecuencia,
provee mas trabajo efectivo
gue el bulldozer con hoja
recta, pero menos gue con la
hoja Semu-LU.

Relieno

Una excelente maguina para
este uso, especialmente
cuando no es buena la super-
ficie del suelg,

La mejor maquind por el
hecho de gue gucde inchinarse
para csparcir lateralmente la
mayoria de los materiales,
con el tractor moviendase
paraleio con la zanja.

Carga par empu,e

La maguiria mas versal! para
esie traba;0. Agregs posa &
tragior ¥ pPermite 0irss wids
simultanens, Como romac.on
de pedruscos y reileno pera
igualar.

No tan desendie COMG e NG
de empue. Por s¢r mal i9vga
la hoja, puege Mo ifdior S
neumanucos de la trainia s el
Qperaro es inexpenio.

PAY COZERS

Excavacibn para acarren corto

LOs Ciclos de {rempo 500 mas
rapidos ¢on . ieriai flojo en
terrenc firme. Dispomible con
una vanedad de hojas hidraus
licas de wnclinacidn para igua-
lar los requisitos del trabajo.

Rellena

Es la miquina apropiada para
usarse en terreno firme o
cuando se requierg trabajo
sobre el pavimento.

Carga por empuje

La maguinag exce ente 2ara
US3rse N SUEi0s e CouSdan
friccidn 0 Que son arendses.

[ ¥4



COEFICIENTE DE EFICACIA
40/60 NORMAL

20/ 60 EXEDENTE
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PROCUCCION DE LGS YRACTORES GE CARRILES DE SERVO-CAMEIDS

CON HOJAS NiVELADORAS DE EVPUJE

{1779 kg de material—metros cubicas fiojos}

DISTANCI2 DEL TRABAJO DE LA HOJA [EN METROS)
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ECM"I\I]]Z FORMA CT 0 - 1M

", DIRECCION GENERAL DE MAQUI-
i NARIA ¥ TRANSPORTES.
o
Lo ! I
Lo DEPARTAMENTO TECNICU.
FETARIA
ob
PUBLICAS

ESPECIFICACIONES GENERALES DE MAQUINARIA

TRACTOR DE ORUGAS DE 80 A 100 HP, EN EL VOuA 71T GO
ANGLEDOZER Y ESCARIFICADOR

MOTOR: DIESEL DE 90 A 100 HP, EN EL VO~
LANTE.
CUCHILLA: ANGULABLE DE 3,16 A 3,35 M, DE

ANCHO Y 0.25 A1.15 DE ALTO -
CON CONTROL HIDRAULICO.

ESCARIFICADOR: DE ACCIONAMIENTO HIDRAULICC -
DE 3 PUNTAS REMOVIBLES.

TRANSMISION: SERVOTRANSMISION CON CONVER-
TIDOR DE PAR.

TRACCION EN LA BARRA: 10,000 KG, MINIM O,

CARRILES: RUEDAS GUIA DE DISCQ, ZAPATAS -
DE0.40 A 0,46 M., CON UN IINL
MO DE 2 RODILLOS DE 30P0ORTeS Y
CINCO DE CARGA DE LUBRICACION
PERMANENTE EN CADA LADOQ.

PESC DE OPERACION CON
CUCHILLA Y ESCARIFICADOR; 11,000 KG., MINIM O.

Ciudad de México, a 3 de Abril de 1972,

MCU/rrqg.



cSPECIFICACIONES DETALLADAS

CONSUMGS ESPECIFICOS

SERVICIO
CALIDAD
~ PRECIO Y FiNANCIAMIZKTO

—



FinYA No, SLCHETA.IA DE CBRASZ PUGLICAD '
""CiGi CLnLRA“ DE MAUUINARIA ¥ TRANSPORTLS

: I0 TLoHiCQ
A DC‘ CChTuAs0%

ESPECIFICACIONES DETALLADAS DE TRACTOR SOBRE QRUGAS

HNOTAs Es necenario que en la coluaan “ospeeilicaciones detnllsdas del tractor nobre orugas

ofrecido"” 5¢ anote, sin cxcepcxén, todos ¥ cada uno de los conceglon sehalados prcc-

samonte en las unidndes del sistema métrico arndicadas entre purunt051s al fingl de =~

cndo rcnbAon. Cuando el ospocle no soa sulflelente pora aclarsr un concepto dc.arﬂlﬁa

do, doterd utiiizerse la parto ﬂOﬂ‘"FIOP de¢ la hojs que lo gontengs colecsndo olgun
simbolo de rofcrencis on el runglon correspondiente.

ESPECIFICACIONES DETALLAUDAS DEL TRACTOR

COKCEPTO OFRECIDO

1 PAOYoZuoR

FALRICANTE

MARC A

O VN

NODELD

5 YOG (PROICACICHAR GRAFICAS SOBRE con
$_"Co aurcCIFICUS, POTENCIA Y PAR MOTOR
Ae5PECTC A RPN ES REGIPYVNES MAXIMO, INe
TeRVISSNTE ¥ CURTINUDY

Ga) YARCa

b} Yool i

o) TIPC Y HUYERC DE TIEMPOS

GJ) FCTUNRCIA WSTA AL PREND B, EL YOLANTE i
Codu MOIOR (hP)

¢) RPY DE ALGIVEN i

) RFE MAXINAS

g) PAR VOTOR WAXIMO (KGM) A RPM

1) DIAMETRO Y CARARECAA (CM)

|
A} NULERQ DE CiLINDROS !
|
|
|

0) DESPLAAMICNTO EMAGQLAR (CM.J)

X) RELACIGH DE CCMPRISION

. 1) SITUACTION DE LAS VALVULAS

|
#) SOBNEALINENTADOR |

1) MARCA Y VWODELO

2} RPN

n) SuM3A OS5 INYECCION DE COMBUSTIBLE DIE
s:i : "

A) “aRCA Y MODELO

0) BISTLVA LE ARRANGQUE (DESCRIJIR)

|

. !
2, 2IFQ 1
I

I

P} DIAVITRD YadTILADOR {CM) Y NUM, ASPAS .

o PZSO (wh)

a; PIiL0 DI IZMBARGQUE

9) #2u2 TCTAL 22 CPERACICHN COX ACCESGRIONS

e} PISC TITAL DL IPEAACION SIN CONTRAPI
505 ¥ 5In ACCESCRIOS.
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CONCURCESO:
CONVOCATORIA

REGISTRO DE PROVEEDORES
ANALISIS DE PRCVZEDORES
INVITACION

REAUZ&CEON DEL CONCURSO
ANALISIS DE PROPOSICIONES

ALl

FALLG
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b)Y Lo disnonibilidad de los eleuentos necesarios para

el manftenimiento ¥ culdado del eauipo.

¢) Ia concepcidn, la ejecucidbn, la direccidn y la coor
dinzclibén de btodas las oneraciones que afecten el --

rendimienco,

Una vez que s8¢ tienen estudiados 1o
res, dsbe cuonsiderarse el tivo espe
cue havréd de realizarse y los d
utilizacidn es posidle, a fin @

Sralnas oue pos pernita ele

noto la unidad de wroduccibn.

1" [ W1 =y
VPor ejemplso, Juede DUEICRTArs

ios teacvores de carriles son nfiauinas de movimniento -
lento, sin emonrgo, Llenen Tlotacibn ewcelente 7 pue-—-
len Jalar, eusnjar o levantay ¢~»ras nesadaz,. oo dice-
30 en cormacto v ocono pueden virar sobre nivote, ponvi
culariznite nueLer 1y o sodas »ortes,

27 cutblo, ioz uwrociores de neunlticos tiensn alies va
tocicades de recorrido, lo cual les G& mavor movilidad
Shra dr de un teohnjo 2 ovro. In suelos arenosoes traco
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DABLINUe Tayor iue en 10z Lrievores 2e carrilas,

a0



[

A
=
oot

173

o

L

Corl D

o

P

&)

eneral,

TR
-

!
. ] 3|
T | IR I ! ¢ T o I [ IS B A R | i i 1 4] I 1 i H }
oo 12 o | I Y e O T N T T« R Ao~ 0 o e} b l i
+5 RS @ 4 s SIS L I r—i TR 2 thrd eed e

[ I [T Mo O 0] 0 ~ © O & TS S R e & B = TLO B B
R ARPTY. o~ o o oo S P B £ S I o | o i r TR BT S PR S & S B o

A o 0 ooy oy IR e J‘ [ R S i w5 s a W
o R ) v S| Tt Ly o 13 2o td 2w oo [T & B

43 @ o K £ A o o L R R = R E R O B T R I

10 e TOND e o 3 M 1) TS B Wb ST SR ~ o= 0

O o3 442 T BT B e B <) B O B R WD (s NN o) ¢y

=3 - I3 VI R Pl LS (R S & RS o G [
u o3 [ ', B S T o T T B o [ TR o\ B | O

wooo £ 1S (SN > T & R o S T S O i — = 0o A w
i e @ o D [CTE SR AR ~ S O 3o I . S

- oo 43 i 53 IS5 N 4 B & BRSSP 1 £ oW ~ o g o

o oo O 4 oW [ T GRS B R 4 T 5> B R ¥ (S S B I e B

O od N0 [ S L S - T = S T 1SS - SR T B I S S & B -

Ty o JE T o BN R v AP SR B rw O el 2 o KON T B S c
B &) O DO 5 SIS I . ~ el "0 0 ~o
o~ o W . oA Dow o omoCc o0 0 o o ~— —t o i@ o
LR o S O SRS 2 TR Ao TOTSS B OB o T o S W

P! -1 r < I Y | &} — 3 @ el o] ST S S

"3 @ Q = Gy < v ¢ L R WP ks [S T B O S
a0 TR vt U @ o S A IF L T I ' "3 ) N VI ) S

(e el i o b} i O i L] 'l (3} ] 1 e} ] —1 Lo ed ot i

~ 0 0 33 o g o O ol . o3 PR T S St PR R 4 g o0 g o3

W oy = 3 R N S N o B T = SRS RS AL o TR B B S

B B B -t o ~ 4 [T BTSN AT 4 BT F S ST < | I ST [ B
M4 @ Al >oo O LAC A T R B S I & B = B ¥ S I TR T S B/ IS S e}
ot I+ 1 12 a3 NI T SO v F R h O L R R R & P S o) B S
HE T = T o) o] 5= | I SR R & B o S N o [t B SR v o} R S T
& - w3 O O3 . IS T o TR B S R I AN S NS R« M S I B SRR
5 S e - a T & R v [ e B N e S A |©] [ N & AT, BT
DL L i W 7S B B S & N & PSS BN 15 B T P e o I3
o od . @ o nsosa Q (S e S D AR o S R I Toa M @ s oM
I R /3 — T v S I M o S T3 O e (ST £

[ o o) (&) [T I & I e T & N & e IR VL ST
wooaQ o o] [ e R O 3 [a Tl o H O R + R €y

T R G T R I S A L4 o~ 0 LS I Y S SV & SR | [ o T [ o S R e

[T BRI o1 [ S P (R <) B O N O] o = e AR
Ly oM O Ll o - [0 B b SR S S TR & B S R d
b & oo T A o) [T I o TR T & & 3] I S A 5 T

BRI o oo G+ a3 LR B D e moo w oW TR E T A SR ST

SIS & | 3 ED I S ) B ) D TR OSNE  & R T
o o L . AT I & &} [0 S o TR 15 S B | o (OIS I SRS SR« S <
[ = NG B o 42 R IR I YRS S o T -0 S B e e

e T L B s [ [0 I B o I S B 7D A T I < ST B
[ = (O I ‘ [1h} [T S B U | 0y tey O (b o TRV R & TR
i T o RIS LSO B I SR SN o S BRSBTS RN Te N T e I TR T
5 b [ T N o S S T TR T < N S T ) B 5 T » &) ! (xS, S
LR o S =L T R S T S S A I AN VI & RT= S S g - ~ N T RV S

PO Wy &y DTS S LA & N T T . I i T
0~ 0 (ST [S I [S I LS S ol PN [ SNy ST T SO T S
Lo [T S OO [ FE o BN S R VR N+ SR o SR o . ek L T T |
e i e 1o+ 0O S A S S o R T T = I 01 RS



Condiciones O

snosegaida 3

e d i
menbe de coaficiesnues ue usilizacidn en ifuncidn de

or;anizacibn de lu oora ¥ de

(-j O.
Coallelonse de

tle Srancjio. Biceleonte

_ G R . - ey
SIS RS VR . A

‘Trena 7,78

Cieddana l 0.72

ala ; 0.63

ubilizmacidn.

fanizacién de

Juena Mediana sal

Ly

s

>
i

.7
5

0.69
0.61 !

la Om“"

0.7
0.71
0.65
257

WY

O G

O

ia conjuncidn de los dos factores ante;lorss, T

ain kg los tlempos reales

una maqul
Conliciente O

.uuCCLlnte

soolJ.le B0 c. ewc. 50“.i

T S S ol
.05 0,69

Lreelencos 3,70 0.56

A0S .65 0.52

edinnas

Inn vew oue se conocen 10u

seode sreabrjo de cula nhAnuing

de que

o

i . Ornaniza

fd A

i

0.67 0.53

puece JI spon

F]

uvilizacion

cidn

Suena

ée -la 'Obr

; g
: |
R P 1oy ey T
DAL ' o, IR [ -
: 1
|
- ! L

f-) .‘C:‘J')' Oo 20

1k

D

. . .
A

U0y Oy ]
[4D]

o

0.62 0.50 ' 0.59 G.47

GJE1 0L

U_l. G_.)Oq

Bl

i

, dehe

.3

57 0,46 0058 0.4

00,470,353

que pueden

TocUrriTSe

na, como 52 muesbtra en la tabla sisuiente:

L
it om =

0
(o
&
o
)
o
'
%
—
o]
<
b
<r
O]
[
| ]
o
L
[
£
I
w
ot
O
¢3

i

'

DR
L] 4 ':’ - -
Rt

3 m
.

Al B ]



toblas de noocuccidn cue paca cada

i

na de sus DACUInNAS

e
c

!'_LI

Ia

0

!
elnbovan los diszbtinvos Ifnvricnnues D ndiciones o
1ma3 ¥ hacer las correcclones neccstrias, de acusrdo
con el vr~lor del factor de correccibdn cue se haya obig
nide (ver annxe 2).

ridentenente couo 4os copaeidwvicg distintas van a pro
ducir un facvor difersnte de ubilizacibn, debe ovaluar

oo eontouces 5i es conveniente, de acueidd coOHn 103 pre-

]

i mrobables eaperados en el mewcado, sackiiicar uli
limacidn nnra saner verstilidud o recducir la invensidn

o [ 1 ! H Saee
ColeooURaAn O O VICeVLIUD,.

e 26 de 1058 5 Litores ahleclliorsd, oS 1nnorounis fonsl
Goray para la descrolioasctlo del smaano adecuado Ge ia

mAtuina, osros fuctorves roferenios fundamentvalmente al

A Dirensiones oo newdouio de 1o abrtie= U5 ML 1l or-
somce o 1w seloecifn fel samalio de una nbdouina, cg
nocsv ~a dimeasidn v durncidn de 1a obra, 2 Iin e
sodan debtorninsre 31 oz poeible tuve lz macuinaria se

aroreisce Lolalmonbe &n Toohra, Snocass conhtrarlis -

T I . e men t aae P R R . R 1
SliTee D no SR 20MVO0L HIL0 GUTALLVLRD Ul degepninaco —

timo de maoninaria pare la obra, deb:rd vocurrirse
L La oomsa, saleesionando el Samano de 1z manuina--

. W e e < - - . L - - Y
MLL A T2t Lry G2 aTAR0 CaN AT CondoL 23100 Sonoerlort







LY
o
Y
1
Ve
P I

oo parntir de lor dotod propcocionados nor 10s Broves
doves, de lus estadlsticas wropias gl es5 que se U1
non, 5 Bien de las instituciones gue se dedican a -

cocopllar ccovte fipo de datos, estaklezsr los contu-

(‘ H
[
)
-
(]
b
i3
0
¢
o)
'1‘
‘;:,
-
J.
¢
v
e
>
{
},- 1
1-
)
H

W3S aahe

Lras, heowarisnnoss de :tau.o, Teracciones de veynuva-

cionos aoyeres ¥ manteninientos preventivo. o noniin
12 22705 consumos ¥ de acsuando ¢nn Los precios que

»icen on el wrooado para la adaguisiclén de esbe vi-
o de musecialaes, estiblecer 1o3

C
A Stemne TLrn ool ann de 83Lon o

U Jacsor e cuama Imravburciz o5 la Jdispoaibilida’

de ~orvicio 7 rofaceliones »nars Ia miguina of veaidag
~ finode conocars 2o o2 dato, e convealense oxhudior
detrlilandanonte Lo oromnisacidén de la enpreca 901 -

P J— i - - . — e . L4 2 . . a i o
LTOVECLOY M O SOCUTCLT A OXUPpeSLlenclds Lreviaz 31 35 -

po:ible, a Jin de poder esbablccer un fazbox

5 ey 4 bl - - L -

CLTAVOe Gun provend el precuo, omsicddclande luo osi
- PR B
Clos Torns e wnfoulne huvnda -
SEOORL Y L I00NY Do dan Sensge
o L e ea T STy Rl N R N T )
A [ VI Cow " LT PP Tt @n c‘_fﬁ<.'.1u Ly L] A I Ok -—
T AT e im e .
LA A I W L”., K LR o ‘.u"‘*’!‘l,f'
P Al oren SoTuohen e

- . - - - - e o == =

e oY L UREacs0 dooan contento ¢n la mayvorfia de —-
T e ey o LT ey o rrrmcla s e '
a Lhea P ] Lo oy N ‘,.,Ik,-t.,, e - 3

St AT N toleid o Lo condlgilones
-0 Jineacionl s 0S5 nor ool g e 1053 0y
wr el ey s o
FUNCH SIS S GO
=2 " e [ - . F
S0OLONACL. 1IN0 4R L05 faCU0/20 ancerioces, v oje -
P ot 7 - . [ : 2. - - JEN 2 .
i1 Tl e rermalmoniic so etnera del wipo de nb-




A ! fi 1 [ T [ ] | ol I | i S A | B
[GER & B¢ QA o~ 0 | 3 [ S R E- S BT IR TS T B -
o . Q© <2 ] [ "-\f £ o 0 7y "...ﬁ ay .. 3 wu.__ 0 -ton
B TR ¢4 ) . A - W Lo R S i S S S SR BT R
o T o TR IS s oz e S S T S & oM O T R S
) o ® 0 oy c (ST O T O 3 S [ B B J3 TS B &
AT O i e o o o o O 3 - o B 5 I S ot
ORI [T S B o i3 n [N o 13 w1 e o oo
1 i Lre T 75 T B ) L ool L &) 1 vl o 10 oV R R B s
SO0 © [T TR R o} i o r—~ oo el 0 O TN o e 0 in
~5 s 47 i " £ o o0 0 n [ I ' S T T
L & B I B o .- N Y fr - £ LOTENN B o) ol SRR P 5
o o= GRS . TR I = o yeoo0 O 30 b S T TR res L 4 IR |
oy o o 3 P (oI ¢ LT rt - I S Do
N = [T SR o B < oo A B o SR LR ER om0 ¢
] 4 - & = ! B3 e .ot [V + B ) T S T b R
N L oo £ ol C ol GO o9 & S NS e
@ 02 W I IR Y a4 e O -

co
adguisicibn

O
=
o o oo @3 v [ S S R oy ¢ n o o o T T T O S A B
R o s [ B 1 [ i = b onz oot if [ B S ot o
o o (3G TN o ST Fo TN O N ol 1 - a
LN 2 KRS TS B /) A 3oy O Hyl ¥ i w S R & S o A o B
U ot e w oM (] I O S it B . el o Toon owm
U~ B oo o . o3 - [ IS B RS B I T a3 O
wederd Y I 1 e e £ - =3 e O o 3§y
S 1 BEREVE S & | Tons | ) 1 | SO o A | N ' ATt n
o SR oSNNS T & T ¢ ! - . o a - L I 1 L & R R . B
RaR S S .t IO & oom D LA S & L I S T LI TR SRSV o RS B o
[0 T o B o O 5 o0 (AT S NN & jd ol [sL I B e [+ T & —
T o (SO o S = Fl L} e L R VLR R v i ot L ~ 1 ]
£ . o = o . -4 o [ R | [} < ~ 13 e : ] C rd e [
-~ 42 @ @] T oG oo A o L P ORI S T b SO PR & BN ORI
o - 0 oo no Eo TR (W L [V A B R &) [T
R o B < A & e ¢ gr o SR T [ I £, PG T o B A
D = 1 8 r: I = I ) I e L Y [T o a0
N e oD - M (ORI [ P & B o QL oy 0 LT el 3
s ] 2 R - @] o | L (4 [ = ] T LTI R | ] ~
=T oo oW oo A S A B S e A S A ST R e B
LS D! Lo oW oot we U P [SI ST A s T o ST
[ o S [ N I B "5 R 3 o, 2 S I A T et Ly
fu O el DO — o o 3 T VPR & I e B A S SR -
O S T TG oaz LTIV SoAd I3 C @0 N R T 3
= o . oy U0 e <43 T F [P ¢! [/ 4 0D -l &)
w4 o0 o « ©<or S g . el a o R AN
oo c [ I R i [ R « 7 i i oy Far A SO B st o)
@ [GI - (9] &g =N LS T S L i S DS N S S
w0 oo o o o [P o A LR ~ - 0O 0 o : L
HE — o T O P A ¢ DT ¥ T A LB & B S & T
~ ) o T Lo BRI o T v B o St - £ 6 = ’ R S S 4
e D W T o RS S e TR E R = B ST ST R & Ve B
S T ¢ ¢ O i I
[ -3 o 270 ! 1 1 !
c oo [ PR - h . - . -
T S HoPRR &R S e T e ] a 4

8

hlecld

L3

N =
Sk



ceremonia
wnpla eutridt&mﬁnte

. 1 3
anhabhlecidn

So- onfldicdis de las mronosicioraec,- Debe
~rAliolo, viveands on oenentr Loas oo
menci cuncon enlesio vente y oelonl

Te— Ui lo.= O convaniornie sue el fallo
SOl T T @ CorocAaR on unt corenonis
mal o ve la del Lrovlec consurso ¥ 5o
Goosmeotlavle.

ot
Weooo édico, o 2%
.
.

GVl O Lr

.
111

con

a1

e iy

\J—JC

ey
SRR

~
S Wl .
SRS

de ocesn

PR

ia mnyor

nroteno-

20rn

Tu

-
e

5o,

-

el

A

hatole

N6

L

sonador,

Il
[

in

.

WL

./“-



.

/o

SULLDOZERS

NIVELADORAS

Para iniciar

Es excelente para abrir tro-
chas, para remacion de pe-
druscos, para construccion de
caminos transitabies, Se en-
cuenira disporible con dis-
positivo de alzada hidraulica
para aumentar su produc-
tividad

Tipne la ventaja de inchnarse

Para desmontar

Es la mejor magquina cuando
no €s Necesario Mover el ma-
terial a mayor distancia de
60-90 metros.

Lo mismo gque arriba con ia

Para desarraigar

La mejor maguina cispos.ole.
Puede usarse para arboies
grandes y peguedcs. EQuipar
da con arrancadora de hojas,
puede usarse lambién para
arrancar Mmaiezas y remaover
rocas. )

Lo mismo gque arriba conia

Ot EMPUJE para esparcimignto Jateral del  wentaa adicional de inciina- ventaja acic.onal de inchina-
matenal o para hacer trochas  ciGn para gsparcimiento late- Cion para trocha concenirada
en laderas, ral del material. a la 1zquierda o a3 la derecha

con el extremo delanterg de
la hoja.

BULLDOZERS Excavacion para Reileno Carga por empu;e

NIVELADORAS
DE EMPUJE

acarreo corto

Puede competir favora-
blemente con la draga de
arrastre o con la paia cuando
gl maternial excovado ha de
moverse a cortas distancias.

Cuando gl material esta bas-
tante fiojo, la mavyor super-
ticie frontal, con frecuencia,
provee mas trabajo efectivo
que ei bulidozer con hoja
recta, pero mMenos que con la
hoja Sermi-U.

Una exceiente maquina para
gste Us0, especialmente
tuando no es buena la super-
ficie del suelo.

La mejor maguwnag por el
hecho de que puede inchinarse
para esparcir lateralmente la
mayoria de los maternales,
con el tractor moviendose
paraleio con la zanja.

La maquina mas versat.l para
gste traba;o. Agrega paso a
tractor v Derveig Glros wsas
simulianeas, como remac.on
de pedruscos y releno pera
igualar.

Ng tanm desespie coma la haa
de empuje Por ser mas larga
la hoia, puede mairatar .03
neumaticos de «a traiia s @i
Cperario es INexpernto.

PAY DOZERS

Excavacion para acarreo corto

Laos ciclos de ttempo son mas
rapigos con matecadl fiojo en
terreno firme. Disponiole can
una variedad de hojas hidrau-
licas oe Inchinacion paca igua-
lar los requisitos del trabajo.

Relieno

Es |4 magquina apropiada para
usarse en terrenog firme o
cuando se reguiere traba;o
sobre el pavimento.

Carga por empu,e

La miguina exce orte pora
USarse ern SUE0S Gue Causan
friccidn © Que son arenosas.




PRGOUCCION DE LOS TRACTORES DE CARRILES DE SERVQ-CAMBIOS

/!
CON HOJAS NIVELADORAS GE EMPUJE
{1779 kg de material—metros cubicos ficjos)
DISTANCIA DEL TRABAJO DE LA HOJA {(EN METROS)
THEL I
Tractor 15 30 45 GO 75 ao
To5-258 780 509 388 321 237 210
TD-25B 551 375 283 233 172 153
TO-Z0B 344 237 87 148 103 g8
TD-158B 275 187 142 111 g0 73
TD-9B 134 84 61 18] 32 3
1100 ; T T T i T
(841,5) | | | |
. | |
I d
H ' |
1000 TD 25(:1
{765) % !r
a00 x

METROS CUBICOS FLOJUS POR HORA DE GO MINUTOS {in*)

{GB8,5) . ‘K

800

{612} |

700

{535,5} | \

600
(459)

500
(382,5);

400
{306)

300
(229,5)

200
{153)

160
{76,5)

0

. i
1 i

CALCULO DE PRODUCCION DEL
BULLGRADER INTERNATIONAL

i

| TDi208

"

|
L_
!

s

;

| |
.

! :

i

1

N

|

|

.

50 (1% 160 (30) 1350 iGE}_;ZO[i (60} 1 250 (75) 300 {E]GJI 350 (10%)
DISTANCIA DEL TRABAJO DE LA HOJA EN METROS EN UN SOLG SENTIDG {m)



Produccion Hojas Tepadoras

PRODUCCION ESTIMADA DE UN TRACTOR /1Z
DE CARRILES CON HOJAS TOPADORAS
UNIVERSALES Y RECTAS

JyfoLans Jaiew ap gl

§§§§§?§§.§§°

bl i 1

METROS

PIES
DISTANCIA MEDIA DE RECORRIDO CON HOJA TGPADORA

AFON0NS 1L Dp | 1A

Hojas Topadoras 13
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SECRETARIA
DE

OBRAS PUBLICAS

ECM-N112 ' FORMA CG - 14

DIREGCCION GENERAL DE MAQUI-
NARIA Y TRANSPORTES.

DEPARTAMENTO TECNICU.,

ESPECIFICACIONES GENERALES DE MAQUINARIA

TRACTOR DE ORUGAS DE 80 A 100 HE, EN EL VOLANTE CON

ANGLEDOZER Y ESCARIFICADOR

MOTOR:

CUCHILLA:

ESCARIFICADOR:

TRANSMISION:

TRACCION EN LA BARRA:

CARRILES:

PESO DE OPERACION CON

CUCHILLA Y ESCARIFICADOCR:

DIESEL DE 90 A 100 HP, EN EL VO-
LANTE,

ANGULABLE DE 3.18 A 3.35 M. DE
ANCHO Y 0.85 A 1.15 DE ALTO -
CON CONTROL HIDRAULICO.

DE ACCIONAMIENTQO HIDRAULICC -
DE 3 PUNTAS REMOVIBLES.

SERVOTRANSMISION CON CONVER-
TIDOR DE PAR.

10,000 KG. MINIM O.

RUEDAS GUIA DE DISCQO, ZAPATHS ~

DE 0,40 A 0.46 M., CON UN MINL

MO DE 2 RODILLOS DE SOPORTLS Y
CINCO DL CARGA DE LUBRICACTION
PERMANENTE EN CADA LADQ,

11,000 KG, MINIM O.

Ciudad de México, a 3 de Abril de 1972,

MCU/rrg.

/&
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ESPECIFICACIONES DETALLADAS DE TRACTOR SOBRE QRUGAS

NOTAs

CFICINA DE CCHCURSOS

RETAUTA DE GHRAS PUBLICAS
RESCTON GENERAL DE MAQUINARIA Y TRANSPORTES
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Es necesario que en la columns ®especificaciones detailacas del tractor sobre orugss

ofrecido™ se snote, siln excapclén, todos y calda uno de los conceptos senaladas precl

. - - . - - - . - -
samante en los unidades del sistoma metrico indicadss entre parentesis al final de =
esda rengidn. Cuando ol 0dpocio no ses hulieianté pare aeiareld uh congente daterminn

doy deberd

simbole de referencis en el rengldn correspondiente,

utilizarse la perte posterior de la hojs gue 1o contenga colocando algﬁz

ESPECIFICACIONES DETALLADAS DEL TRACTOR

CONCEPTO

OFRECIDO

1 PROVESDOR

2 FALRICANTE_

3 MARCA

L MODELO__

S \MOTOR (PRCPURCICNAR GRAFICAS SOBRE CON
S.%0S LSFECIFICOS, PGTENCIA Y PAR MOTOR
RESPECTC A RPM EN REGIMENES MAXIMO, IN-
ThrRY¥ITENTE ¥ CONTINUD)

B) MARCA

o

b} MODELO

5

¢} TIPC Y NU¥ERC DE TIEMPOS

d} FOLLUNCIA NZITA AL FRENO EN EL VOLANTE
DEL MOroR (HP)

e} RPM DE REGIMEN

£) RPY MAXIMAS

g) PAR MOTOR MAXINC {(KGM) A RPW

h) NUMERO DE CILIXDROS

1) DIAMETRO Y CARRERA (CM)

J3} DESPLALAMIESTO EWBOLAR (CM.3)

k) RELACIOH DE CUMPRISJION

1) SITUACICN DE LAS VALVULAS

m) SOBREALIMENTADOR

1) MARCA Y VODELO

2) RPM

n) sSCMEA OE INYECCION DE COMBUSTIBLE DIE
SEL -

1} MARCA Y MORELD

0} LISTEYA LE ARRANQUE (DESCRIBIR)

p) DIANETRO JENTILADCR (CM) Y NUM. ASPAS

H
!
|
|

i

|
l

& PESC (X5)

a) PS50 DS LVBASGUE

b)) 2530 TC{TAL JE [ PEFACION CON ACCESGRIOS

e) PESD TCTAL DE CPERACION
S03 Y 5In ACCESCRIOS.

SIN CONTRAFE-




CONCEPTO

/%

ESPECIPICACIONES DETALLADAS DEL TRACTOR

OFRECIDO

7 INDICADCRES EN TABLeRO DE INSTRUMENTOS

(31, NOJ

8) AMFERNETRO

b) TACOWETRO

¢) YELOCIMETRO

d) HOROVIYHO _

e) TEMPERATURA AGUA DE REFRIGERACION

£) TEMPERATURA ACSITE TRANSMISION

g} TEVFERATURA ACEITE CONVERTIDOR TOR-
510N,

RY PECSION ACTIT CONVERTIDOR TORSION

i) PRESION ACi ‘7. LLBRICACION MOTOR

gJ) PRESICON ACE.TL TRANSMISION

k) PRESION ACEITE COVBUSTIBLE

1)} WIVEL #CoITE COMBUSTIBLE

)

6y

DE RCSTRICCION DE FILYRC DE AIRE

OTROS (ESPECIFICAR)

FILTROS (SI, HO)

a)
o)
c)
a)
e)
)

COeVA4USTIBLE

Ur-RICANTL VOTOR

-

ACZITE HILRAULICO

Al

=
s

ACEITL DE  kaNoVISION

CTreS (SSPECIFICARY

kS

HEDIDAS LENERALES (M)

a)

£
hJ

i}

LARSC CCN CUCHILLA

LARGO 51N CUCHILLA

ACrC DEL TRACTCR (SIi, CUCHILLA)

ALTC A LA CUBIERTA DEL MOTCR

ALTC AL TUBO DE ESCAPE _

DISTANCIA ENTRE CENTROS DE RUZDA GUIA

Y CATARINA

DISTANCIA ENTRE CARRILES

CLARD WMININO

RADIO DE GIRO EXTERIOR WMIKIMO

10

EVWBRAGUE DEL MOIOR

a)
b)
c)
d)
e)

MARCA Y MODELOD

TIPO (SECO, EN ACEITE, OTRO)

NUMERO DE DISCOS

DIAMETRS (Cw)

SUPLRFICIE TE CONTACTG (CM2)




CONCEPTO

ESPECIFICACIONES DETALLADAS DEL
OFRECIDO

/9

TRACTOR

11 SISTEMA DE DIRECCION
a8) EMERAGUES

1) NUMERG G5B DISCOS__

2) DIAMETRO

3) SUPERFICIE DE CONTACTO

b) CONTROLES {HIDRAULICOS, MECANICQS,
OTRO)

¢} OPZRADOS PUR {PEDALES, PALANCAS, QTROY

d) FRENO-EMBRAGUE {SIMULTANEQ, PEDAL Y PA

LANCA, CTROS)

12 TRANSNISICH

a} MARCA Y MODELO_

b) TIPO (DiRECTA, SERVO)

13 CONVERTIDOR DE PAR WOTOR

a) VARCA Y "ODELO

b) RELACION_

c) N.MERC D7 rASOS

d) NUMERC Lc FASES

44 YELOCIDADES (KM/HR)
8) AVANCE _

b} RETROCESO

Eow

-

®m -~ oo o 1 ' A

o N

15 TRACCION EN LA BARRA DE TIRD (XG) EY =
CADA VELOUIDAD

-y

£ v N
w =1 o o

16 CUCAILLA

a) TIFG {PIGIDA, ANGULABLE)

b) LaRGO (¥

€} ALTG (M)

d) E3PESOR (M)




CONCEPTQ

ESPECIFICACIONES DETALLADAS DEL TRACTOR

OFRECIDO

20

&) ANGULOS DE TRABAJO
1) HORIZONTAL (GRADOS)
2 VERTICAL (GRADOS)
£) ALZA MAXIED (i)
gJ) DESCENSD "axiM0O (M)
h) CONTROL H.DRAULICO (5%, HO)
i) CANTIDAD .E CILINDROS HIDRAULICOS
1) TIPO DE A{UCION

2) DIAMET=9 ¢ LONGITUD {(C¥)

17 FRENOS DE SERVICIO

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

b} ACCIONAMIE:. 1o (HIDRAULICO, MECANICO,

OTRO)

o} DIAMETRO (CH)
d) SUPERFICIE BE CONTACTO (cuz)

e) COLOCACION

18

TRENOS DE ESTACIONAMIENTO

a) TIPO (DISCOS, TAYROR, BANDA, OTRO)

b) ACCICHANTIEN.O (HIDRAULICD, MECANICO

OTRO)
c) COLOCACION

19

CARRILES

a) ZAPATAS

1)
2}
33
4}

5

CANTIDAD A CADA LADO

ANCHO (Cw)

ALTURA DE LA GARRA (MH)

SUPERFICIE DE CONTACTO CON EL =
SUELO (cua) ”

PRESION SO0BRE EL TERRENQ {KG/CHQ)

b} SUSPENSION (OSCILANTE, RIGIDA, OTRA)

¢) RODILLOS DE CARGA (CANTIDAD)

1)
2)

MONTAJE (BUJES, BALEROS,O0TRG)

LUBRICACION (FORZADA, PERMANENTE)

d) RODILLOS DE SCPORTE {CANTIDAD)

1) NONTAJE (BUJES, BALEROS, OTRO)

2) LUBRICACION {FORZADA, PERMANENTE)

e) AJUSTADUR DE TENSION {HIDRAULICO,DE TOR-
NILLO, OTRO)

f) PROTECTORES CONTRA ROCAS (ST, NO)

13
2)

INFERIOR INTERNO

JUR N S I

INFERIOR EXTERNQ

P



¢

SSPECIFTICALIONLZS DETALLADAS DEL TRACTIOR
CONCEPTC

QFRECIDO
! 3) PARA RUZDA DENTADA - .
4) PARA RUEDA GUIA_ o '
g) TIPO DE RUEDAS GUIA {DISCO, RAYO, OTRO)
h) DIAYETRO RUEDA GUIA (Cw) |
i) DIANETRO CATARINA (C¥) |
20 CONTROL HIDRAULICO : —_}
8) TIPO DE BOMBA (PISTONES,PALETAS,ETC,)
) C#ACIDAD EN LTS/MIN A PRESION EN KG/CHS | :
i ¢} PRESION DE OPERACION DEL SISTEMA HIDRAU- i
! LICO {RKGjCH2) :
: &) ACUTULADOR DE PRESION HIDRAULICA (SI, NO) !
f e} ENFRIADOR DE ACEITE HIDRAULICO (SI, NO} ;
e : —

; 21 SISTEYA ELECTRICO

8} VULTAJE_

b) CAPACIDAD DEL GLNERADOR (AMP) j i

¢) BATERIA (S)

1) CANTIDAD

2) HUMERGC RE PLACAS #OR BATERIA

3) CAPACIDAD PGR BATERIA (AMP/HR) | p

d) CANTIDAD GE FaKOS

13 ADELANT : ik

2) ATRAS

e} LUZ EN TABLERO DE INSTRUMENTGS (SI,NO)

|
i
i 3} 0 ROS (ESPECIFICAR)
|
|
1

£) PRECALENTADCRES DE ENCENDIDC {SI,NO)

' g) IIPO REGULADOR BE VOLTAJE (ZLECTRONICO |
ELECTROMECANICO) |

22 CAPACIDADES (LT3)

a) DEL TANQUE DE COMBUSTIBLE,

b) DUL SISTEVA AIDRAULICG

c) DEL SISTEMA DE ENFRIAMIENTO

; d) DEL CARTER DEL ¥OTCR !

@) DE LA TRANSNISTION |

£} DEL CCNVERTIDCR DE TORSION

E) VANDCS FINALES

h) OTRA (ELPECIFICAR)

23 ACCESCRIOS IMULUID S Ex La COTIZACION =
(ST, 63

: a) 3A-=A DE TIRO

s,

PROTECTION DB CArTER Y TRANSKISION

¢} SNGANCRE DELANTERO

-




CONCEPTO

-2
P

ESPECIFICACIONES DETALLADAS DEL TRACTOi
OFRECIDO

N

d) PROTECCIONES LATERALES DEL “OIOR

o) ENCENDEDOR DE CIGARROS

£} CAJA DE HERRAMIENTAS

g7 OTROS (DESCRIBIR)

24 ESCARIFICADOR
o) YARCA Y MODELO

t) PESO {KG) ESPECIFICAR CON CUANTOS
J1ENTES INCLUIDOS.

@) TIPO (RADIAL, PARALELOGRANG)

d) CONTROL (HIDRAULICO, OTRC)

@) CANTIDAD PISTONES HIDRAULICOS

1) DIAMETRO Y LONGITUD {CM)

) CANTIDAD DE DIENTES REMOVIBLES

4} TIPC PUNTAS (REEMPLAZARLES, -
NO REEMPLAZABLES)

g) MAXIMA PENETRACION EN EL TERRENO -
(cM)

h) ANCHO TOTAL {(CM)

1} ANCHO DE CORTE {CM)

J) ESPACIC ENTRE DIENTES (CM)

25 DESCRIPCION DE HERRAMIENTAS

26 OTRAS CARACTERISTICAS

NOTA1 Adjintense catalogos con caracteristicas.

Héxivé, D.F. a de

de 19

REPRESENTANTE DEL PROVEEDQR h

RRD.{rnqb.
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CURS0O DE APROVISTONAMLIENTO DE

MATERIALES ¥ EQUTPO.

APROVISIONAMIENTO DE EQUIPO

EQUIP0OS ESPECIALES

José Edear Pena Guevara.
=

Petréleos Mexicanos.,

Febrero de 1973.



APROVIS TONAMIENTO DE MATERIALES Y EQUTIPO.

»

£l

APROVISIONAMIENTO DE EQUTPO,.

1
L

EQUIPOS ESPECTALES.

Generalidades:

Dent ro de toda instalacién industrial, merece atencidn
cspeciral los equipos destinados a proporcionar los servi--
cios auxiliares de la misma, por lo que a continuacidn se
procedera a detallar los procedimientos que PETROLEOS MEXI
CANOS, emplca por medio del Departamento de Ingenieria de
Proceso de la Gerencia de Proyectos y Construccidn para el

aprovisjionamiento de :

Generadores de vapor
Torres de Enfriamiento
Bombas y Compresores
Cambiadores de Calor
[ratamientos de agua
Héﬁ}ulas y equipos afines,

Ffomando como punte inicial Jas bases de disetio y los -

requerimientos de servicios para una

apovade con an diagrama mecanico de 1'Jujo se procede a sc-

leccronar ¢l equipo necesario
eficrente, y» por consiguiente
que se espera de él.

que realice en la forma mas
mas econdmica, el servicio -

Fst-a seleceitn normalmente se hace de la siguiente {or

mas:
)

I~ Determinacidn_de las caracteristicas principales del -

cqulpo:

Los dates principales. que deben indicarse al seleccio

nar un -equipo sont

Rango~ de Uperacion

Comficione~ critl ivas de trabajo.

Fspeciticaciones de Vabricacidn,

Prucbas ¢ instalacidn,

Apor ado~ con los cbdigos,

normas y reglamentos aplica-

Ple~ a4 t1po de equipo, al lugar v clase de instalacidn,

F

instataciébn industrial,



2.— Solicitud de cotizaciones,

Estos documentos se elaboran con el fin de efecluar un
concurso entre fabricantes que, apegados en la definicidm,
clara v concisa,de la especificada en la documentacidn de
requisicién preliminar, conduzca a seleccionar la mejor --
proposicibébn entre todas las que ae puedan obteaner en al ==
mercado.

-~

3.~ Concurso,

la elaboracién del concurso se apega a la informacidn
requerida en la solicitud de cotizaciones una vez que se
han definido las caracteristicas principales del equipo y
que normalmente se complementan con datos necesarios para
que ¢l proveedor calcule el costo unitario de operacidn --
del equipo ue es una de las formas de evaluacibén por par-
te de PEMEX; las especificaciones y bases sobre las cuales
se vaya a hacer el andlisis de comparacién de cotizaciones.

d.- Analisis comparativo de cotizaciones,

Como primera parte de este anilisis se comparan las --
caracteristicas {isicas de cada uno de los equipos ofreci-
dos por los Fabricantes concursantes en sus alternativas -
con las estipuladas por el comprador en la solicitud de co
tizacioes, '

De esta vomparacidon se seleccionan los equipos que cum
plen « nmplbldmcnte con Lodas las condiciones de operacidn
v PHDPCliIFnPIDHEH tequeridas y entre estos de hace una eva
luacién de costo unitario de operacién que con531te en cal-
cular ¢l importe de: consumo de energia. amortizacidén. fle
tes v maniobras, derechos aduanales, seguros, instalacidn.-
mant enimiento. ctc, :

|

Fn los casos que agui se estudian los costos unitarios

de operacidn que se evaluen con base anual son:

Para: Generadores de Vapor Precio por tonelada de vapor

' Torres de enfriamien Precio de 1000galones de auua,

to. T !

Rombas y comprcéorés Precio de manejo de 1000 galao
nes a millén de pies chbicos,

: Fous



Para: Cambiadores de calor Precio por Millén de BTY.
Tratamientos de agua Precio por metro cibico de
agua tratada.
Bascul as Precio por tonelada maneja-
da.

En la partce técnica del anflisis se evallla también la cg
tizacidén de partes de repuesto recomendadas por cada fabri--
cante para un periodo normal de operacibdn previamente deter-
minado, que con los precios de las refacciones comunes nece-
sarias para priebas y arranques y las herramientas especia--
les para instalacib6n y mantenimiento se comparan en forma --
porcentual con el precio global de los equipos oFFecidos. Es
to d4 en forma somera un indice de los posibles gustos de —-

manlenimiento.

En la comparacién de cotizaciones conviene hacer notar -
que la parte comercial puede ser definitiva en la seleccidn
de cquipos que ademis de cumplir con todo lo requerido tenga
un costo unitario de operacidbn aceptable, ya que la defini--
ci6n puede inclinarse al equipo que tenga mejor tiempo de en
treca o condiciones de pago atrayentes,

Fambién inf luye el lugar de fabricacibdn y el sitio de en’

trega puesto que los transportes, las primas por seguros, ma
niobras, almarenajes, derechos de importacién, etc. pueden -
tener un costo tal que notablemente influya en el importe to
tal del cquipo como en Su costo Unitario de operacibdn.

Cnando el equipo es muy pesado o muy voluminoso resulta
practico solicitar cotizacién en dos formas:

al- libre a bordo en el lugar de fabricacién y ensamblaje 1
b)- Jlibre a bordo en el sitio de instalacién,

Fato conviene porgque a algunos Cabricantes les puede -
proporcionar ventajas ya sea por la localizacidn de su plan
ta o porque tengan wan buen departamento de trafico que les
proporcione un sistema de transporte-tiempo de entrega atra
venle.

Cuando ¢n los concursos se tienen proposiciones con equi
pos v parte de ellos de tabricacidn extranjera, se debe to-
mar como premixa Fundamental que la politica nacional es fo
mentar la industria interna por el sostén de fuentes de tra
bajo » evasion de divisas: sin embargo, en cualquier empresa
no debe perderse de vista que los puntos fundamentales son-2

#eo..



oht.ener el mejor cquipo al precio mis econdmico y =i esto
no v obt.iene con el Fabricant.e nacional no es convoeninn-
D
] ) ) . .
te gue el nacionalismo influya en una mala selecciim,

5.~ seleccion final del equipo.

lLos factores decisivos para escoger el mejor equipo -
son ¢l importe total y el costo unitario de operacibn, --
sin embargo. en algunos casos se pueden tener otros faclo
res de importancia como la mniformidad con equipo existen
te para simplicar refacciones; la familiarizacidn de per-
sonal de operacién y mantenimiento con una marca en espe-
cial o Jas politicas de crédito internas de la empresa.

6.- Pedido,

En la tablia comparativa o en un anexo, generalmente -
un informe de evaluaciébn se anota con claridad cual es el
equipo especirfico seleccionado como mas adecuado y cuales
fueron las razones de Lal seleccidn.

FI pedido con que se concluyve la seleccidn del equipo
debe describir sus principales caracteristicas y las con-
diciones comerciales de la operacidn como precio unitario
nimeroe de unidades importe total fechas en que se ent rega
y acepta el pedido, fecha de entrega del equipo prometido,
lugar v forma de entrega del mismo, tipo de empaque, {or-
ma de facturacidon y documentacién, lugar forma de pago, -
eto,

Al pedido deberan anexarsele todas las especificacio-
nes planos ¢ informacidén técnica que sirvi6é de base a la
splicitud de ¢olizacidn va con los datos del Fabricante -
seleceionado v gque debe servir al proveedor para proceder
a la campra de maleriales v parte componentes, a la inge-
nieria de taller v a la fabricacién del equipo.

lerminada la seleccidn conviene notilicar a los demis
proveedaores el fabricante seleccionado agradeciéndoles el
interds y esfuerzo que pusieron en el concurso,
- . i
i

1

0.~ Control de compra.

Para que los departamentos de ingenieria conozcan los
tramites de adquisicibn del equipo seleccionado conviene

b

#ous



notificaries el fabricanic y tiempo de entrega ofrecido -
para que programen sus labores por lo que respecta a pro-
yectn o inslalacidn respectiva y cuando se requicren dibun
oS con dat.os para cimentar, interconcclar, suministearle
eneruia eléctrica, etc, s¢ necesita preparar de anlbomano
una reclacion de fechas de_ehtrega y devoluci6n de esta --
clase de dibujos aprobados por el comprador y que también
sirvan de base para que se efectiie una inspeccidén de fa--
bricacibén antes de la definitiva de entrega.

7.- Regristro de resultados.

Cdnviene llevar un registro clasificado de costos por
tipo de equipo en donde se anoten los datos de: importe -
del equipo, costo de las refacciones, lubar y tiempo de -~
entrega y los calculados como costo unitirio de operaciébn;
costos estimados de fletes maniobras y almacenaje hasta -~
el Ingar de instalacibn, derechos de importacibén y costo
de instalacidn.

Dicha informacidn resulta Gtil en estimados de costo
de instalaciones futuras y permite llevar un control com-
pleto del proceso de adquisicidn del equipo comparahlic con
olro que se requiera posteriormente, N

|

1T.- APROVISTONAMIENTO DE GENERADORES DE VAPOR.

I [ R Oh ielao

EVALUAR LAS PROPUESTAS CORRESPONDIENTES A LA SOLICITUD DE
COTTZACTON QUE AMPARA DOS CALDERAS DE 200 T/HR C/U DE VaA-
I'OR DE 850 PSTIG Y 900°F.

DETFRMINAR | A OFERTA DE MENOR COSTO (INICIAL + OPERACIOX\Ll
BE 1LAS OFERTAS DE UN CONCURSO INTERNACIONAL.

2.~ Ulertas recibidas

“

De acuerdo con la invitacidén hecha para el diseio vV Sumi-
nistro de materiales para ereccifn de dos calderas para -
una instalacién del Altiplano Mexicano, se reéihierun Las
siguientes ofertas. o

FABRICANTE "A" con ingenieria inglesa,
PABRTCANTE "I} con ingenieria japonesa.
FABRTCANTE "C" con ingenieria italiana.
FABRICANTE "D" con ingenieria estadounidense,



La invitacidén incluia las Especificaciones generales

para Claderas, Tableros de Instrumentos, Sistemas de Con-
trol, Motores Eléctricos y Turbinas con un cuestionario a

fin

3, -

de que los concursantes lo llenaran,

Ofertas descalificadas,

Las ofertas siguientes fueron descalificadas enmarcan

dose a continuacién los puntos principales donde no cum--
plieron con lo solicitado en las especificaciones.

a) -

b}-

FABRICANTE "B",

L
-

No proporciond los tados de condiciones de operacibn
por lo que no es posible conocer el compertamiento de

la unidad.

lL.a instrumentacién ofrecida no cumple con el Sistema
tde control requerido.

No proporciona todo ¢l equipo requerido en las especi
Fitcaciones como es:

Chimenes tde la altura adecnada,

Cambio automitico de accionamientos en ventiladores.
Inversor de corriente,

Equitipo anticontaminante,

FABRICANTE "C".

No garantiza la operacién de la caldera cuando se gene
ren picos por mas de 3 horas, habiéndose pedido garan-
tia para operar con carga pico durante un lapso minimo

tteird horas.

No . se comprobd la eficiencia de esta caldera en insta-
laciones conocidas para quemade de combustbdleo pesado.

ba erficiencia general de la caldera es menor que la -
requetida,

OPERTAS CONSTDERADAS PARA EVALUACION.

Con 'ines comparativos de tamaron las caracteristicas

de cada equipo ofrecido analizande como ventajas las que -

ﬁ.ll




presentan la mayor significacibn de disefio dentro de lo --
solicitado y las del equipo incluido sin haberlo requerido
y que representa ventajas su inclusibn,

Como desventajas sSe tomaron las caracleristicas gue me
nos significacidén presentan dentro de lo solicitado y las
ttel cquipn no ofrecido pero que fue solicitado. '

"Bajo estos conceptos se analizaron las siguientes ofepr
tas:

a)- FABRICANTE "A",
*Ventajas:
Proporciona control de temperatura de aire de dos ele-
mentlos=., ,
Proporciona analizador de pureza de vapor.
Proporciona el horno mas profundo,

Desventajas:
‘No proporciona candados neumiticos en los elementos Fi
nales de control.

Proporciona domo de menor didmectro.
Proporciona el horno de menor volumen.

b )~ FABRICANTE "D".

Ventajas:

Proporciona el domg de mayor didmetro

Proporciona el hormo de mayor volumen.

Proporciona el precalentador auxiliar de aire Gnicamen
te para emplearlo con temperaturas ambientales inferio
res~ a JOef,

3

1

Desvent agjas:
Proporciona nna chimenca por dos calderas,
No wnceluve tnversor de corriente,

d.- BASES PARMN EVALUACTION TECNICA.

alCAlenio del consumo real de combustible a partir de -
los requerimientos tebricos de aire v finicamente con los
sigeienteos datos de cada fabricante,



¢

CONCEPTO.

l.,~ Exceso de aire,
Temperatura de:
2,- aire a la salida del preca-
lLentador auxiliar,
d.- aire a la salida del preca-
lentador regenerativo,
d.- gases a la chimenea,
5.- entrada del combustible,
0.- Fugas en el precalentador,
7.~ P&rdidas de calor por radiacidn.
8.~ Purgas.

Sc aplied Ja sipguiente Formula:

cn donde:

W = consumo de combustible.

) cantidad tolal de calor incluvendo purgas.
Hl= Calor suministrado por el combustible.

HZ= (alor suministrado por el aire para combustidn,
Hi= (

Hd- |

5=

“alor perdido con los gases a chimenea.
alor =uministrado por el combustible sin quemar.
“alor requerido por la fraccidn de agua formada en la

-

rombust ian.

En unidades del sistema inglés,

¢

b)- Comprobacién de la capacidad de los ventiladares,

Bases: manejo de aire para quemar el combustible gaseoso -
Cal o tto
15 de exceso de aire.

de carga de la caldera.

L0Y de fugas en ¢l precalentador,
23% de exceso de carga estat ica.
17.00 Ibh de aire (tedrico) por 1b de gas combustible.
O.0uld b por pie‘j densidad de aire en el lugar a —-

Sael vy 12,2 psia.

Se obtiene un factor de holgura deil ventilador en la forma-

siguitentoe:

#...



VF - Ve
x 100
o= Ve
En donde:
FH = factor de holgura procentual.
VF = Volumen de aire manejado ofrecide por el ftabricantlc.
VC = Volumen de alre manejado calculado,

c)- El otro dato calculado es la potencia necesaria para el
accionamiento del ventilador del tiro y tratindose de --
turbina de vapor se calcula también el consumo de vapor,

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

Con base a:

Tipo de vapor y su calor latente.
100% de carga de la caldera
Datos de aire de PEMEX,
Temperatura de las ofertas.
Calor especifico del aire.

S¢ hize una tabla comparativa para demostrar los resulta
dos anteriores:

FABRICANTES

CONCEPTO ’ "ot " gt nen npH

Consnuo de com ibh/hir, 14 000 35 800 36 Q00 35 00Q
bustdleo Factor o

de holoura del

Venl i Ladore, _ i 7 0 4 [
Conswno de va-

PO para aceio

namienlo toebi ib, i 29 000 7

na {iro.

13

U S22 000 S RVERVIAIY

Consimo de v -
por para preca 1h e, 11 Q00 1§ 000 12 QQp 5 0QQ
Lentador aux, -

de aire,

Se- 1GENIACTION DE EQUIPO,

Para hacer esta igualacibn se hizo una relacidn de las -
part e<" que le faltaron a cada fabricante de acuerdo con la -
~obicitud de cotizacibn, Se tasd con precios de partes comi-



(&)

nes o calenlados,

Se hizo separacibdn entre costos del equipo nacional y

exlran jero.

Se dedujeron los costos estimados de las partes que -
of recian de mas. '

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

5¢ anexa tabla No. 1 con los precios desglosados,

En el inciso de Resto de componcntes de 1a Caldera los
provecdores incluyen los costos de ingenieria y facturacidm.

O0.- COSTO DE OPERACION.

S¢ hizo la evaluacidn de los costos de operacibébn de dos
con Liempo de amortizacidén de 15 afios y se agregaron los -
impottes anuales de servicios para ambas calderas,

a) Amortizacifn - Con un interés compuesto de 10% anual:

L _ _0.10 (1.10)"5
N TRT S

b) Para calcular los costos de operacibn sc¢ tomaron los sj
suientes valores de cédula.

0.13147

Combustdlen nacional 500 $ 0.055 litro
Vapor de 8§50 psig, 90Q0°F 20,00 tonelada
Vapor de 30 psig, saturado §5.00 tonelada

Fileles de:

M Puerto o Fironlera Mexicana 7% del importe de mat.
De Puerto Japonés ri

De Poerto It.aliano 3

De Nueva York.

Al lugar de ereccibn:

De Puerto a frontera Mexicana 1% del importe de mat,
De Monterrev, N.L. 0.8

De México D F. 0.4



¢) S¢ considerd un afio de operacidén normal de 8760 horas.
d} Se bonificari un crédito de fabricacibn nacional {inclu

vendo fletes nacionales) del 15% de acuerdo con el si--—
¢guiente factor:

Fc = (1 - 1/1.15) = 0.13
e) Los costos de los servicios al afio son los siguientes:
Combust.6leo nacional 500 $ 339/ 1b aﬁg

Vapor de R50 psig, 900°F 80/ ib arfio
Vapor de 10 psig. 32/ 1b afin



13}

)

g}

FlL costo de instalacibn se consideré como el 60% del -

importe de los materiales, incluyendo secado prucbas y
7,

puesta en morcha.

1] costo del agua tratada se tombd a $ 0,50 por tonecla-
da de vapor producido considerando agua desmineraliza-
tlyn e ineluyendo el costo de los condensados recupera-~-
dos ya trat ados.

F1 sueldo de los operadores se consider$ a $§ 150,00 -~
diarios y con las calderas trabajando 3 turnos emplean
dos dos operadores por turno los 365 dias del afio {pa-
ra incluir prestaciones).

L1 costo de mantenimiento se considerd el 5% del impor
te de las calderas instaladas.

Ll consumo de energia eléctrica para bombear el agua -
de altimentacibn se tomd a $ 0,10 por KWH, empleando bom
has de 1000 psig y 804 de eficiencia.

[.bs gastos generales se consideraron como el 4% del --
cquipo instalado.

TABLA No., 2

RESUMEN RE COSTOS DE OPERACION ANUAL DE UN GENERADOR
DE VAPOR DE 850 PSIG Y 900°F,

EN MILES DE PESOS.

FABRTCANTE AN mpn nee B
A) INVERSION INICIAL
Matoriates, 18870 12655 17820 17620
Instatacidn L4132 7592 10602 L0572
P'letes 186 1012 1055 211
Coato instafado 0378 21200 2956? 25402
COSTO ANUAL DE OPERACION
Combust ible 11509 12118 12187 11847
\ymia tratada 385 38s 38§ 385
Energia cléctrica 476 476 476

476

N



FABRICANTE

TIPU DE FABRICACION Nac.
CONCEPTO.
a) Equipo cotizado 300
Refractario y aislamien 12C0
.G
Ventiladores tiro froza
do
Accionamientos ventil.
Estructuras metilicas. 600
Chimeneas 400
Instrumentacibn 2400
Partes de repuesto, 270
Resto Componentes cald. 26000
Inversor de corriente
c} Equipo Faltante
Chimenea y ductos
Instrumentacidn Adecuada 10

Inversor de corriente
Ventil, Turbina y ductos

d) Bonif.por equipo no sol.-04

e) Costo total igualado 31616

f) Fletes hasta el lugar 188
decreccibn.

g)

h) Fraccién Fab. % 83.4

i) Crédito por fab.nal.

i) Costo evaluado con

crédito por fab.nal.

TABLA

NO,

1

RESUMEN DE PRECIOS PARMA IGUALACION DE EQUIPOUS

2 GENERADORES DE VAPOR DE 550 PSIG A 900 °F,

Ext.

600

400
130
4100
120

40

-16
6124
184

Costo total con Fletes.31804 6308
16.0

Total

300
1200

750
600
400
2800
400
30100
120

50

~-80
37740
372

E_\r

Nac.

253

253

B

Ext.

700
Gao

3000

inc,
300
240
1600
1500
15000
120

80
1200
120
550

25310
1772

27082
04,1

-33

<7502

MILES DE PES03, -

Total

700
9o

3000

300
240
1600
1500
15000
120

80
1200
120
550
0

25310

2025

Nac,

430
1400

770
500
1300

5200

200

10300
3306

C
Ext. Total
500 930
40 1440
2800 2800
inc.
770
500
2400 4200
500 500

19000 24200

100 100

200

0

25340 35640

1774 2110

27111

78.8 100
-1383
36367

Nac,

600
1000

600
200
2000
200
22500

220

-80

27240

272

37750 27512

81.4

Ext.

600
700
1000

100
5500

120

=20
2000
“ 5o

Total

600
1000

600

700
600
200
3000
300
26000

-100
35240

R ELAl

-

35662
100
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EVAILUACION DE TORRE3S DE ENFFRIAMIENTO.

OBJETO.

Evaluar las propuestas correspondientes a la solicitud de co--
tizacidn que ampara una torre de enfriamiento de 15000 galones

por minuto,

OFERTAS RECTBIDAS.

Se recibieron las ofertas de los proveedores siguientes:

Fabricante "A" Con ingenieria nacional.
Nabricant:e "B" Con ingenieria estadounidense,
Fabricante "CV Con ingenieria estadounidensc,

OFERTA DESCALLFICADA,

Se eliminé al fabricante "C" del concurso porque cotizd una —-
torre diferente a la que se solicité.

BASES DE EVALUACION.

Se cuantificaron los costos de energia de ventiladores y bom--
beo, asi como las pérdidas por arrastre y se pasaron a valor -
presente, considerando un periodo de amortizacidn de 15 afios a
un interés de 10% anual.

El factLor correspondiente es;

i5
o = QoL Q1) = a4y

(1.1)1‘5 -1

PREC IO

De las olertas consideradas se tienen los siguientes precios:

FABRICANI'E A B

Materiales nactironales 360 000

Materiales de importacién 190 600
T ot al 1150 1200

En miles de pesos,

En este ejemplo los precios son ficticios y de ninguna manera
deben considerarse como base para otra evaluacidn,

#aun



FADBRTCANTT nman LR TR me "pn
Vapor alta presidn 2320 5700 b760 FR20
Vapor baja presidn 352 450 3184 Ci00
Sueldo operadores 320 329 329 329
Amortizacitn 3994 2795 3887 3734
Maunlenimientns 1515 1063 1473 1420
Gastos generales 1215 850 1183 11360
Costo total 22005 24256 22064 21007

Produccitn anual de vapor 1752000 Ton.

C) COSTO UNITARIO DEL VAPOR $12,61 $13.84 $12.59 $ 11.99

7.~ COSTO UNITARTO DE VAPOR,

Dividiendo el costo de operacién entre la capacidad anual de
la caldera se obtienen los siguientes valeres:

FABRICANTE COSTO POR TOENELADA DE VAPOR.
nAN $ 12.61
“B” . 13.84
nen ) 12'59
"o 11.99

8.- TIEMPO DE ENTREGA,

A continuacibébn se indican los tiempos prometidos de entrega
tanto del primer como del Gltimo embarque.

FABRICANTE ' PRIMER EMBARQUE GLTTMO
EMBARQU E

{EN SEMANAS)

";\" 52 69
"R 52 68
nen 56 8¢
npn 32 46

O, - CONCLUSTONES,

NDentro de las dos ofertas que cumplen, se recomienda selec--
cionar al fabricante "D" por menor inversidn inicial, menor cos
o unilario de vapor y mejor tiempo de entrega con la considera
cion que se solicite cotizacibn por

a) uma chimenea mAs para separar la existente,
b) inversor de corriente,

cusos amportes deben acercarse a los est imados.



L) Bombeo: Manejar 15 000 GPM con una carga de

c)

b)

c)

306 pics y una eficiencia de 85%.

15600 x 36

. = 11 00
3060 x 0.85 x 0,746 x 8000 x 0.12 = $ 114 8
a 15 aflos y al 10% = 114 800/0.13147 =

Total .

FABRICANTE "B"

a) Ventiladores; 2 motores de 100 HP c/u
200 x 0,746 x 8000 x 0.12 = 143 200
a 15 afios y al 10% = 143 200/0,13147

Bombeo: Manejar 1500 GPM con una carga de
37 pies y una eficiencia de 85%

13900 X 37« 0.746 x 8000 x 0.12 = $ 118 000

3960 x 0.85
a 15 afios y al [0% = 118 000/0.13147 -

Total

9.- PERDIDAS POR ARRASTRE,

- 16 -

$ B872 900
1689 700

$ 1089 000

8§97 200

$ 1986 200

Se considerbd un costo de $ 0.15 el m3 de agua de repuesto:

FABRICANTE
PERDIDAS A
% 1
GPM 15
MCPA 27252
Costo ANUAL  $ 4088
A 15 antos y al 10% $ 31100

10,~ FLETES

IIBII'
1.5
22 .5
40878
6132
46600

Se tomarid como punto base de entrada de los materiales de im-
portacibén y se penalizarid con un 1% de su costo por concepto
de fletes nacionales hasta el lugar de ereccién y 3% por dere
chos de importacién y 4% de Los Angeles, Cal. a Laredo, Tex.

FABRICANTE AN
Materiales de importacién $ 290 Q00
Fietes nacionales 2 900
Fletes extranjeros -
Derechios de importacidn 8 700
total rletes y derechos 11 600

Tt BH‘
600 000

6 000
24 000
18 000

48 000



G.- TTEMPO Y LUGAR DE ENTREGA

FABRICANTE AN npY
Lugar semanas lugar
Materiales nacionales Cuautitlan, 18 Cuautepec,
Méx, ‘ Méx.
Materiales de importa- Laredo, Tex. 18 Los Ange--—
cibn, les, Calf.

semanas

20

20

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

FABRICANTE "A"

3
a) Concreto armado 400 m3 x $ 2000/M° = $ 800
b) Cabezales de distri-
bucibn de agua. :

Materiales 16" y 18" ’ 40 m a § 400/m 16

Mano de obra (50% de

materiales. 8
c¢) Ereccibn partes internas 176
d) . Total . ' $1000

FABRICANTE "B"

a) Concreto armado:

Depbdsito arma fria 120 rn3 x § ZOOO/M3 240
Colado en columnas 30 x 2000 60
Colado y postensado 100 X 3000 300

b) Cabezales de distri
bucibn de agua.

Materiales: 18", 40 m. a $ 500/m. =Q
Mano de obra (50% de materiales). 10
c} Ereccidn parles internas 149
d) Total : _ $ 77¢

=
-
1

COSTOS POR CONSUMO DE ENERGIA

000

000

000
0090
000

000
0a0
000

Qo0
Quo
gy
Q00

Se cousiderd que la Lorre trabajara 8 000 horas al afio y el

Costo del KWh os de $ 0,12,
FABRICANTE "AM
a) Ventiladores 2 motores de 150 HP c/u

150 x O.7do x 8000 x 0,12 = $ 107 400
a 13 afos v al 107 - 107400/0,13147 = $ 816

800
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1i.- CREDITO POR FRACCION NACTONAL.

12.- RESUMEN DE COSTOS A 15 ANOS Y AL 10%

Se concedid un crédito del 15% en base al precio

intLernacional

a la fraccidn de contenido nacional de cada fabricante,

Crédito = (1 - 1/1,15) x contenido nacional = 0,13 x

nacional,

FABRTCANTE mAn

Materiales Naciocnales $ 860 000
Fletes nacionales 2 600

Total Fraccién nacional 862 900

Crédito por frac. nacional.

112 200

FABRICANTE AN
MATERTALES $ 1 150
ERECCION 1 000
CONSUMO DE ENERGTIA 1 689
AGUA FOR ARRASTRE 31
FLETES Y DERECHOS 11
SUBTOTAL 3 882
CREDITO FRAC.NACIONAL - 112
TOTAL 3 770

13.- CONCLUSTON,

Se recomienda colocar pedido al Fabricante "A"

000
000
700
100
600

400

200

200

$ 600

600

contenido

IIBTI

000
Q0

000

800

" BI!

$ 1 200
770

1 986
46

48

4 050
- 78

3 972

000
000
200
600
000

8§00

800

000

por tener me

nores gastos de operacibn, mayor contenido nacional y mejor

tiempo de entrega.

IV.- ANEXOS:

a) CUADRO COMPARATIVO PARA GENERADORES DE VAPOR.

b)

c)

d)

CUADRO COMPARATIVO PARA TORRES DE ENFRIAMIENTO,

CUADRO COMPARATIVO PARA SISTEMAS DE DOSIFICACION DE PRODUCTOS
QUIMICOS A TORRES DE ENFRIAMIENTO. )

CUADRO PARA SELECCION DE BOMBAS CENTRIFUGAS VERTICALES.
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POR: ING, LULS JAIME GUERRERO REYES

PRIMERA PARTE:

CARACTERISTICAS.Y. EVALUACION DL PROVEEDQORES

La selccceidn de fuentes de aprovisionamiento es, v debe ser, un derecho y una
responsabilidad del comprador, En el ejercicio de su profesién, es en el arca
d;-: seleccidn v evaluacién de proveedores en donde el comprador desarrolla sus
mas grandes esfuerzos y donde su trabajo, cuando es desarrollado correctamen
te, es mayormcxﬁe apreciado por los departamentos de la empresa a la cual sir
ve,

La selcccoidn de los mcjores proveedores es un continuo reto para el comprador.
Las decisiones adertadas a este respecto, son las que distinguen al profesio -
nal, al experto, dentro de su funcién para el suministro de materiales y equipos,
Es la intencion de esle tema el indicar algunos conceptos que deben tomarse en
cuenta en la seleccidn de fuentes de aprovisionamicnto, tratando de abarcar y
explicar, 10 mejor posible, los mejores elementos de juicio que se puedan ma -
nejar con cste propoésito,

El ideal de cada comprador es el tener a 3 confiables y competentes proveedo -
res concursando para venderle sus productos, cada uno de ellog ofreciendo la
mejor caltdad, ontregas oporlunas y precios competitivos, ngeralmente_esta )
situacidn no se presenta, por lo que ¢l comprador debe encontrar y scleccionar
las henies de abastecimienlo mas convenientes y hacer su scleceién, general
inente, despuds de la evaluacion de varias ofertas prometedoras.

Se pucden distinguir y discutir 4 etapas en ¢l proceso de seleccion de fuentcs

de avastecimiento. Estas son:

1} Ta rvestigacion preliminar.



2} .],a SOliICili‘.l‘ld de c.otizaci(’mo

3)  la cwvoluacién, negociacidn y seleccién del proveedor. . -

4)  ta experiencia obtenida,
Il objetive de los compras es generalmente rasumido como "Comprar oportuna--
moente los producios requeridos, con la celidad adecuada, en la cantidad co-
rrecta, al precio mas conveniente y al mejor provecdor”. Esto sig:nifica que

para la seleccitn de un proveedor deben ser considerados los siguientes facto

res basicos:

a} Calidad

b) Precio

c) Respaldn técnico

d) Garantias de cntrega

e) Tacgtores logales .
Para el cumplimiento, por parte del proveedor, de estos requerimientos, deben
analizarse las siquiontes caracteristicas:
INSTATACITONLS ADLCUADAS:
Debo considorarse si ¢l tamaho de la empresa es adecuadoe para suministrar el
producio cn la cantidad. v calidad deseadas vy si sus instalaciones aseguran
gue luas operaoonces do sunuanistro se denarrel!llardn exitosamento .-
Instalaciones adecundas on equipo, bucnas relaciones entre einpleados, sequ-
ridad industrini, equipe moderno y de reserva para asegurar las entregas., Una
plants qua se v ordenada en su arreglo y limpia en su apariencia es ¢l resul-
tado de un planteamionto y mancjo adecuado y eficiente, Al comprador esto de

be trancuilizanlo v darle confianza en gue el producto obtenido esté {abricado



3'-

con calidad y limpicza, ademds quc las posibilidades de problemas financie-

ros, incendios, accidentes o cualquier olro desastre son minimas.

RESPALO TECNICO Y CONTROL DE CALIDAD:

Uno de ios faclores més importantes es el conocer qué tan estrictc') es el con-
trol de calidad cn el producto manufacturado, En la selecéién de un provee-
dor, este es ¢l factor que requiere mayor atencién, Es aconsejable v conve-
nicnle que e) comprador visite las instalaciones del proveedor-concursante
para enlrevistar al personal encargado de fabricar los productos, con el propd
sito de evaluar sus conocimientos técnicos en las operaciones o procesos de
fabricaci6n que estdn supervisando y de su habilidad o mejorar, en todo caso,
esas opcraciones, Deben ohservarse los métodos de inspeccidn para saber si
son adecuados para asegurar una calidad buena y uniforme . Algunos de estos

sS0On;

Si las materias primas son analizadas fisica y gulmicamente y si se
reciben con certificados de calidad,
- Con qué frecucncia se hace la inspeccién durante la produccién.,
- C6mo se lleva el control de calidad, porcentaje de rechazos y causas,
- Empleo de técnicas modernas de inspeccién,
- Cuidado c¢n el manejo de las materias primas y de los productos termi-
nados, para evitar danos,
PRECTOS RAZONABLES:
Tres factores son escencialmente necesarios para determinar precios razona-

blers. L1 productor debe conocer sus costos, eficiencias de operacién y deter-

minar una satisfactoria recuperacién de su inversion,



LHNTRTGAS PROMUTIIDAS:

Una consideracién importante en la negociacién del suministro es el lograr
los adecundos plaros de entrega. Esto va unido siempre a un efectivo con
trol de 1 produccidn del proveedor, en base a inspecciones periddicas.
FACILIDADES DE FINARCIAMIENTO:

En una negociacién de compras de gran magnitud, el proveedor selecciona-
do debe conlar con Jas facilidades necesarias para sostener adecuadamente
sus compomisos financieros, para ascgurar que no haya problemas con las
compras de las materias primas requeridas para la fabricacién del matcerial
o equipo comprado, [n caso de duda, su solvencia se pucde confirmar con
las institucicones de crddito vy oficinas investigadoras especializadas.,
POLITICA DE VENTAS:

I'l provecdar debe tener buenas relaciones laborales, Su equipo técnico de
be estar actualizado con las técnicas de produccién més modernas. Sus ac
titude s hacia su trabajo y hacia su compafifa deberdn asegurar una gran ca-
hidad v confiahilidad de los servicios que ofrecen.

LOCALIZACTONW CROQURAVICA:

Se debordan examinar con prioridad, las fuentes de abastecimiento mas cer -
canas, v de encontrarse convenionte ¢l suminisiro de un cquipo de una fuen
tc de origen alejada al lugar de compra o de uso, se considerardn dentro de
la evaluacidn los concepltos de costos de transportacién; de inspeccibn y
de comunicarén, ya gue generalincnte estos costos son mayores para fuen-
tes de crasteoimionto distante s,

Los probables jroblemas de transporte deben también gser tomadoé en cucnta.,

Para lo coleceién de un proveedor, algunas veces es imporlante el peso o el



volﬁzmen del producto ya lerminado, ya que este concepto puede cambiar com
plelamente mestra decisién de compra.
HONLSTIDAD:
8i el comprador y el proveedor adoptan actitudes positivas, sus relaciones
serdn mucho mas eficaces y ventajosas para ambas paortes, Hay algunas ae-
titudes, en ciertas situaciones, con las cuales el proveedor puede mostrar su
deseo de ayudar: vna entrega mas rédpida a la ofrecida, condiciones de pago
adecuadas y facilidades de financiamiento, servicio oportuno, etc., son al-
gunos buenos ejemplos,
Analicemos ahora los factores basicos de compra;
A CALIDAD
Cada cmpresa debe determinar un programa positivo para el control
de calidad, que cubra todas sus compras y suministiros,
La determinacién de la calidad puede ser obtenida por:
- Una adecuada especificacidn de los reguerimientos,
- La seleccion atinada de los proveedores que tengan la capaci-
dad y el respaldo técnico para ofrecer la calidad deseada.
~  Fl ejercicio de un trabajo adecuado para el control de calidad,
I's literalmente imposible escribir con todo detalle en ce?da orden de
comprn, las especificaciones de calidad aplicables pﬂraI cada pro-
ducto que s¢ compra, pero una especificacidn de calidaq dcbe ser
siempre parte de la negociacidn de compra. Dicha espegificacién
pucde lograrse:
- De las especificaciones del comprador. '

- Do las especilicaciones de la oferta del vendedor, :



- Do las espcciiicaciénes de asociaciones de Ingenicria,
- De las especificaciones de asociaciones industria]e; O nor-

mas gubernamentales. ' P
El control de calidad ¢s el trabajo a desarrollarse en la inspec-
cién de las enlregas, Incluyendo la aplicacidn de pruebas de ca—'
lidad, cuando estas sean necesarias, para asegurarse gue la cali
dad de cada entrega esté de acuerde con lo solicitado en el pedi-
do,
Los compradores deben sefialar a sus proveedores qué clase de

!

inspeccidon y pruebas serdn aplicadas al material comprado, anles
de aceptarlo. Cuando se hace csto v se ejercen las iabores de
inspocaidn, ol provecdor tiende a ser més cuidadoso al confirmar
que cl producte es entregado con la calidad apropiada,
Se reconoce, sin embargo, que las labores de inspeccidn varian
scgun ol tipo de producto a comprarse, Debido a que este tipo de
operacioncs es un gasto directo para la empresa, no debe quedar
fuera de la proporcidn adecuada al valor e importancia del produc-
to comprado, como por ejemplo cuando pucde afectar la calidad
del producto final, la eficiencia de manufactura, o cuando afecte
la sequidad de los trahbajadores, cte.
La inspeccidn en las plantas o talleres del proveedor, es siempre
recomendable y deberd cfectuarse siempre que sca posible, cspe-
cialmente cuando estan involucrados altos costos de lransporia-
cién, problemas de importacién o cuando las posibilidades de repo

siclon inmediata de cquipo o materiales defcctuosos es muy remo-

1o, Se tomardn o> cuenta estos principios fundamentales: siem-
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pre avisar de inmediato al provecdor de las deficiencias observa~-
das en los materiales inspeccionados y repor'tar ios ajustes técni
cos y comerciales que deberdn hacerse en relacién al material
y/0 cquipo comprado, para obtener de los proveedores lo que se
los estd solicitando que suminisiren, con la aplicécién de todos
los recursos disponibles lpara procurar esa calidad a un costo mi-

mmo,

PRECIO

I's indudable gue el factor precio eg considerado de gran importan
cia en todas las negociaciones de compra, y muchas veces se juz
ga la actuacién y la eficiencia de un comprador o del Departamen-
to de Compras cn base a los precios que se pagan por el producto
comprado,

Todos los compradores admiten un gran interés por el precion, pero
debemos considerar que el precio es uno de los términos vy condi-
ciones de la orden de compra y no es ni més ni menos importante
que cualguier otra condicidn o detalie de la negociacidn, ya que
un buen precio no es muy significative, cuando no han sido cumpli
das las caracteristicas de calidad adecuada, entrega oportuna, res
nonaabilidad en el servicio, continuidad en el suministro y otras
relaciones comerciales satisfactorias.,

Lt precio cn cada pedido cs un elemento iimportante de costo, pero
no deber ser necesariamente determinante en la seleccién del pro-

veodor. Una ecuacién comiin, aplicable al concepto del valor es:

Valor = Calidad/Precio. Lsta no es una forinula matemética, pero



pero una expresion de la verdad basica, respeclo a que el valor
c¢s directamente proporcional a la calidad e inversamente propor-
cional al precio pagado.

RESPALDO TLOCNICO

lsto concepto se reliere a la capacidad del proveedor para respal
dar técnicamente su oferta, en base a la supervisidén y experien-
cia que tenga para suministrar el producto comprado, Esto debe
guedar definido en la cotizacién que el proveedor presenta, quien
deberd indicar si cumple estrictamente con los requerimientos tég
nicos de suministro o si, por el contrario, define las desviacio-
nes de suministro con respecto a las especificaciones aplicables,
GARANTIA DE LNTREGA

Involucra escencialmentie que la capacidad de produccién de la
empresa cs la adecuada para asegurar el suminisiro en la calidad
y cantidad definidas. El comprador deberd asegurarse, Iincluyen-
do dentro de su pedido, las cldusulas de penalidad necesarias pa
ra asegurar 1a entrega prometida. Deberé considerar también los
probables problemas de transportacién del producto comprado has
ta el lugar de uso o instalacién y la formalidad con que el provee
dor le reporte oportunamente los compromisos gue haya gontrafdo
con ofras empresas que pudicran afectar las entregas prgmeLidas.
FACTORLS LUGAILS |

'stos incluyen principalmante los conceptos de garantfals de ser-
VIC1O, carges por cancelacion, proteccidn contra invasilén de pa-
tentes, problemas laborales, capacidad de financiamiento y posi-

buiniaden para establecer convenios de compra—venta,



Alponas publicacionea han evaluado los (actores bésicos descritos anterior-

- . : !
mente, de acuerdo con el siguiente porcentaje:

Calidad _ 30%
Precio ( 20%
Reapaldo Taenied 20%
Garaniia de Lnirega 20%
Foctores fegales - 10%

Quedu a criterio de cada comprador, la aplicacién de los valores indicadas,

SECUNDA PARTE:

Las fuanrwes de informacién relacionadas con proveedores son:
A. T MPRTSAS
- Directorio de Provecdores
Guias para compradores y Anuarios Indusiriales
- Catdlugos y propaganda suministrada por los proveedores
- Dircclorios telefénicos
B. POR RCIACIONTS Y POR LA EXPERIENCIA DEL COMPRADOR
- Cntrevisias con vendedores y representanties de fabricanles
- I'uentes de informaci6n internas
- Convenciones
- Pldumcctorico do provecdores @5 un registro preparado por el comprador,
en donde seo incluyen los datos principales de los provecdores con los
cuales se ticnen tratos comerciales constantemente: localizacién, nom
bre dol vendedor, descripei®dn breve de las instal aciones de la empre-~
sa provecdora y ,, desde luego, la lista de productos que estd en con-

dicines de suministrar, Pl directorio de provecdores debe mantener-
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se actualizado, incluyendo la informacidn relacionada con compaiifas
de reciente creaciton y para la compra de nuevos produclos.
Ls recomendable establecer dos indices en el directorio de proveedo-
res: uno clasificando alfabdticamente con la razén social de la empre
sa y ofre por orden alfabético de los product_os que éuministra,
Las revistas y publicaciones especializadas, principalmente en los

P
Lstados Unidos, ayudan al ejecutivo de compras a mantenerse informa
do de las actividndes en el mundo de las compras. -
Algunas publicaciones han editado interesanies articulos basados en
experiencia de trabajos de compras, principalmente relacionados con
la dispombilidad de nuevos productos. Desde este punto de vista,
muchas de allas s;rvr_‘n para aumentar los conocimientos generales y
profcsionales del comprador, ayudandoleo a mantenerse al dia en &) te-
reno de sug intercsces profesior-lalcs .
Les anuarios industriates contienen listas de proveedores , distribui-
das por clases de productos, Eslas publicaciones incluyen gencral-
mente una gran cantidad de anuncios que prop.orcionan informacién
complementaria de los productos. Son publicados por empresas priva-
das quc sc espocializan en este tipo de trabajo, enumeran los produc-
los del proveedor o mcluy;en informacidn fundamcntal para su localiza-
cibn,
Los calilogos y propaganda son material excelente para referencias os
pecificas secetca de los articulos manufacturados por las compafifas

que los editan, Goneralmente cada departamento de compras tiene un

nuireroso archivo de estos catalogos. El valor que pucdan tener para
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cada comprador depende, cn gran parte, de la forma en que se haga
su recopilacidn. Se recomienda una clasificacién alfabética por ar-
ticulo o bi¢n agruparlos numéricamente por tipo de producto,

Ln nivel local, ol directorio tele{6nico es una buena fuente de infor-
macion, pues contiene clasificacidén de productos en forma ordenada
y de fécil consulta. En las grandeg ciudades, la informacién propor-
cionada por las Camaras de Comercio puede ser también de gran utili
dad,

Cuando la hay, la experiencia del comprador constituye la mejor de
las orientaciones para la seleceidn de proveedores, Cuando una em-
presa cucnta con un historial de buenas relaciones comerciales, lo
mas probable os que siga siendo aceptado para los nuevos pedidos,
aun para aqudllos producies que no hayan sido adquirideos anteriormen
te. Algunas compafifas ticnen una lista de "provecdores preferencia-
les", preparada cn base a las buenas experiencias tenidaé con Lodos
ellos y los compradores ticnen instrucciones de seguirla éstrictameﬂ
te. Lo anterior pucde ser una desveniaja porque evita la posibilidad
de incluir nuevos productos y sobre todo de obtener mejores piecios
de parte de proveedores no inclufdos on tales listas y' mas alin, puede
provocar alianzas entre los proveedores cspogidos para convenios de
precios, afectando a la parte compradora.,

La defensa consiste en revisar peritdicamente {cuando menos una
verz al ano) la iista de proveedores preferenciales, de acuerdo con la

cAporicnc;a obtenida y conlirmar consistentemente los precios de los

CLohotn:n, nue se ostén conprondo,
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Swempre se ha considerado que Jos agentes de ventas son una buena

i
fucnte de sugerencias accrca de posibles proveedores , en especial
si el comprador cree que puede confiar en el juicio del agente. Los
agonies de venlus estdan yendo conlinuamente de un lugar a otro, de
monera que es, forzoso que recojan informacion tanto de los comprado-
res como de Jos deméds agentes. También se puede suponer que, si
son profesionales, leen las publicaciones del ramo en las cuales apa
recen anuncios de otros proveedores. Aungque gencralmente las ideas
¢ informacitn obicnida por este conducto, son valiosas para futuras
consultas, son muchos los compradores que procuran hablar con todos
los agentes de venlas gque acuden & visitarlos,

N
Como fuentes dc informacién internas se consideran los grupos de in-
genieria, diseno, produccién, control de calidad, etc., que se en-
cuentran integrados a la empres a en la cual labora el comprador. Mu-
chos de estos grupos de profesionistas pueden recomendar, a menudo,
los probabies proveedores para el produclio que se desea comprar, ya
soa porque lo hayan utilizado cen anterioridad o porgue tuvieron acce-
sola la inforinacidn correspondiente.
Las convenciones son tambidn una fuente efectiva de informacién acerca
de las novedarles de la industria, sobre todo cuando se complementan
con exposicioncs preparadas por los provecdores.: Bl comprador consi-
que augeracing diroctamm;to de las exhibiciones y de los representan-

tes de lus provecdores que asistan a las convenciones,

Lan coavenciones proporcionan tambidn 1a oportunidad de hablar con

otros ¢ ccitivos de compras acerca de problemas comUnes, con la ven-
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taja de que los problomas que se plantean en las conferencias , son
generalmente resucltas por expertos, Eslas dos fuentes, de interés
directo para ¢l agente de COMPras, brindan excelentes perspectivas
para conscauir listas o informacidn sobre nuevos proveedores,
CONCLUSIONES:
A juzgar por ta cantidad de tiempeo y de gastos dedicados a la seleccibn de
fuentes de abastecimiconto, este trabajo es una de las labores mds importan-
tes del dopartamonto de compras, Buscar la fuvente de abastecimiento apropia
da comprende fundamentalmente 2 fases: (1) encontrar proveedores mejores
que los guc se cstar utilizando y {2) encontrar nuevos proveedores para nue-
vos productos, Lailtima de éstas es la méas dificil, pues la primera cuenta
con los beneficios e un respaldo de experiencia, que a menudo es mas de
confior gque las conclusiones hasadas en clasificaciones y puntuaciones gque
son, en gran parte, cuestidn de opinién,
La lista de proverriioias preoferenciales tiene sus inconvenicentes, pero parece
gue las ventajas los compensan sobradamente. La verdadera dificultad, apar
te de las mencionadas en lineas anteriores, puede ser cuando el comprador
descubia que ticne que entrar cn tratos con un provecdor que ha sido cons-
tantemoente recha'f,ado,
Al igual que la mayeoria de los problemas en el campo de la direccidén de em-
presas, no hay una solucidn tipo que sea la mejor para el nimero.de provee,
dorcs o para deflinur una compra a través del distribuidor o del fabricante.
La respuesta depende de las circunstancias, Las empresas grandes pueden
necesitar varios proveedores para proteger asi la continuidad de su:s opera-

|
ciones. Para sas companias de mediana magnitud, la mejor opcién es la de



. contar con proveedores disponibles, favoreciendo al mejor con la mayor par
e de las operaciones.
A posar de las calificaciones que, como hemos dicho, son cuestién de opi-
nién, todavia no se ha llcgado a formular un plan que sea verdaderamente
confiable on la seleccion del proveedor més satisfactorio. Este no es més
que uno de tantos problemas de direccidén de negocios gue alin esperan solu

cidn,
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CONTROL DE CALIDAD
(INSPECCION DEL SUMINISTRO)

I.~ INTRODUCCION. -
a.) Historia.-
Desde épocas remotas la Inspeccidn en términos generales,
se ha practicado en una férma u otra. Si nos referimos a
los Fenicios, encontramos gue en la venta de sus produc--
tos o en los trueques efectuados siempfe se cuidaban gue-
estuvieran en condiciones de calidad que ofrecieran un me

jor atractivo.

AUn cuando no se tiene informacion completa, durante la -
construccion de las Piramides de Egipto, amén de existir-
una complicada organizacidn, debid existir una inspeccidn
rigurosa en los materiales gue emplearon, ya que los re--
sultados obtenidos, se consideran hasta nuestros dias de-

‘maravillosos.

Los brogresos obtenidos en todas las areas y muy especial
mente en el avance tecnolégico, ha motivado la creacidn -
de organismos, que vigilen gue tanto los materiales como-
cquipos en general garanticen una calidad que se pueda lla
mar Optima. Dichos organismos operan en forma privada o-
bien con dependencias gubernamentales. Entre las compa--
fiias privadas de prestigio mundial citaremos a la Lloyd's
de Londres, la Sociedad General de Vigilancia de Paris y-

y a Robert W. Hunt Co. de Chicago.



Ir) . Objetivos.-
En cualguier actividad es necesario fijar una meté'd”objetivo,
de tal forma gue se puedan medir los resultados. En el presen
fe trabajo Inspeccion del Suministro, tenemos tres objetivos -
fundamentales, que son:

La informacion

La calidad y

Los tiempos de entrega
Respecto a la informacidén, es fundamental que todo el personal
que esté ligado directa o indirectamente con la compra de mate
riales o eqguipo, esté debidamente.informado sobre el desarro--~
llo gque se tiene en todas las ordenes de compra colocadas. Por
ejemplo, el Superintendente de una obra debera saber con la de
bida anticipacidn si los materiales o equipos de un pedido se-
recibiran dentro de los programas establecidos de construccidn
o bien si es necesario efectuar ajustes. El Depto. de Progra-
macidn al tener noticias de un posible retraso, podrd detectar
los alcances que en el programa se pﬁeden tener; asi mismo al-
Cliente le interesa conocer el estado general que guardan todos
los pedidos, para formar un criteric sobre si todo lo comprado
estd bajo control, es decir, que si los problemas que se van --
presentando se estén.resolviendo en forma dgil, o bien estan -

i

causando trastornos, que en un momento dado afect%n la marcha-

correcta del proyecto.
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Es de vital importancia que la informacidén transmitida cumpla
con los siguientes requisitos: breve, concisa y oportuna. De
no cumplir con estas condiciones traera como consecuencia con

fusibén y gasto inutil de esfuerzos.

Al hablar de calidad, debemos entendexr perfectamente su signf
ficade, ya gue para algunos, estda referida, al mencionar un -
producto, a sus caracteristicas, apariencia, durancidn, etc.,
y para otros, a su clase, mantenimiento, preferencia, funcio-

namiento, etc..

Sin cmbargo para bosotros la finalidad en cuanto a la calidad,
es comprobar si la exigida por el comprador en los pedidos, -
especificaciones y segin normas en vigor, ha sido respetada -

por el proveedor © en caso contrario, en que se aleja.

En cuanto a los tiempos de entrega, la inspeccidn estad enfoca
da a evitar demoras, causa frecuente de interrupciones en la-

. " ) . " ]
programacion gque originan naturalmente un costo adicional.

Lievando un control sobre las fallas observadas durante el --
curso de un proyecto, sobre los tres aspectos anteriormente -

descritos, estaremos en condiciones de medir resultados.

INTERVENCION OBLIGADA Y NECESARIA PARA LA EVALUACION DE PRO-
VEEDORES. -

a.) A la Gerencia de Ingenieria.-

Tomando en cuenta que la mayor parte de las compafilas de In-
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genieria y Construccidn no cuentan con facilidades para 1la
fabricacidn de equipos y refacciones, siempre se recurre a
terccras partes, las cuales en sus diferentes actividades-
se especializan en la manufactura de determinado producto,
Es en este rengldn donde los conocimientos y experiencias-
del Departamento de Inspeccidn son de gran ayuda a la Geren
cia de Ingenieria, ya que estd en condiciones de informar
le sobre la capacidad tecnoldgica de los proveedores, en-
relacidn a:

Facilidades con gue cuentan
Areas que dominan

Personal especializado y mano de obra cali
ficada.

. . - . ] .
Aplicacion de las especificaciones, estan-
dares, normales y particulares.

Referencias en la ejecucidn de trabajos.
Posibilidades de transporte y carga.
Asi mismo, se estd en condiciones de orientar a dicha ge-
rencia sobre las bases gue sirvan para la seleccidn de —-
equipos y materiales que deben requerir inspeccidn, depen
diendo de los siguientes factores que deben ser tomados -
en cuenta y que se resumen como sigue:
1.) La porfeccidn de las especificaciones a que se sujeta

ra la fabricacidn del equipo.

2.) La naturaleza de la inspeccién y el nimero y habilidad

de los inspectores.

3.) La posibilidad de que una falla en servicio, resultase
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4.) El probable monto de los dafios materiales gue ocasio-

5-)

6.)

7.)

10.)

Lo anterior no es limitativo, si no indicativo, ya que -

existen otros factores que dependen de los tipos de contra

tos

b.)

- 5 -

en desgracias personales.

nara uﬁ falla en servicio.

El porcantaje probabla de materiales y equipo que -
prescindiendo de inspeccién, pudieran tener defectos
cépacés de causar fallas en servicio.

El porcentaje de estos defectos gue probablemente po
drian ser eliminados por la inspeccidn.

La segquridad de que el simple hecho de reguerir una-
inspeccidn eficaz, resultare en gue los trabajadores
del fabricante produzcan un equipo con mayor efica--
cia y perfeccidn.

Ll efecto de la inspeccidn en la vida en servicio =--
del equipo.

El efecto de la inspeccién.en el costo anual de con-
servacién y operacidn.

El probable costo neto de la inspeccidn tomando debi
damente el valor de los materiales rechazados por -

. -
Inspeccion.

- ) ' . :
que se celébren, para la ejecucidn de una obra.

A la Gerencia de Compras.-

Es de todos conocido gue parte de la eficacia de la Ge-

réncia de Compras, depende de un bien 'clasificado, abun
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dante y dinamico Catdlogo de Proveedores y que para mante-
nerlo al dia es importante la inclusidén de nuevos proveedo
res, o bien la reclasificacidn de los mismos. Sobre este-
particular el Departamento de Ipspeccidn esta en inmejorables
condiciones de brindar sus conocimientos pafa una correcta

evaluacion.

Partiendo de la base que el trabajo de los inspectores se-
efectla en el lugar donde el proveedor manufactura el equi
] LR ] -
po., ¥y gque se inicia desde gue se recibe una orden de com--

- ' . -
pra, nos daremes cuenta gue se esta en posicion de poder -
definir en una forma real cual es la seriedad, capacidad,-
. . 4 .
fuentes de abastccimiento, organizacion, etc.de un provee-

dor.

AUn cuando un fabricante relne todos los requisitos necesa
. . * . . -
rios para efectuar un trabajo especifico, no siempre esta-
en condicicnes de garantizar el tiempe de entrega ofrecido
' .- 1 - '
en su cotizacion, debido principalmerte a gue en el momento
en que cl comprador va a decir sobre la compra, las cargas

de trabajo y compromisos lo han saturado.

. . '
Por lo antes expuesto es imperativeo gue Inspeccion sea un-
verdadero soporte a la Gerencia de Compras, ya gue una eva
. . L
lnacion equivocada sobre los proveedores trae como consecuen

cia gue el riesgo gue implica toda compra sea incalculable.



III.Procedimientos.-
a.) Orden de Compra.-
Una vez definida una Orden de Compra, es turnada a las par
tes gue tomaran accidn inmediata y que son, el proveedor,-
el inspector (asignado por el tipo de compra)-y el campo -

(dirigida al Superintendente a al Ing. Residente).

En esta primera etapa se vigila que dicha orden contenga -
toda informacion que en ella se indica, tales como: especi

ficaciones, notas generales, anexos, dibujos, etc..

Pava efecto de control se registra el nimero de orden de -
compra, proveedor, breve descripcidn de lo comprado, costo
y ticmpo de entrega especificado.

b.) Especificaciones.-

Con el objeto de conocer cuales seran los requisitos mini-
mos que el equipo o materiales deben cumplir, las especifi
caciones_deberén ser estudiadas cuidadosamente, procurando
tener a la mano todos los estandares o normas a gue hagan-
referencia.

c.) Notas Espsciales,- .

Normalmente las notas especiales estan referidas a toda la
informacidn téenica que el proveedor debe suministrar Yy en
un plazo determinado como: dibujos para aprobacidén o certi

ficados, instructivos de instalacidn, operacidén y manteni-

miento, carta de lubricantes, lista de partes de repuesto, .

lista de partes de repuesto recomendadas para un afioc de ope
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racion incluycndo ﬁreciOS, garantias, fianzas, etc..
d.) Programas de Trabajo.-
Es %undamental solicitar al proveedor un proérama dé trabajo
que incluya cuando menos, las actividades mas importantes -
por recalizar. Esta progra;acién gerd t;n completa y detalla
da como importante y critico sea el equipo, ya que por la na

] rd
turaleza misma de la compra nunca se podra tener un formato-

] . -
gque nos resuelva esta situacion.

El programd de trabajg tiene dos objetiyos; el primero obli-
garéd al provecdor hacer una planeacidn de todos los eventos-
por desarrollar, vigilando estar dentro de los tiempos de en
trega establecidos y el segundo serviria para preparar un pro

. . . .
grama de visitas de lnspecclon,

e.) Inicio de los trabajos.-

Antes de comcnzar la fabricacidn, se analizard con el provee
dor las condiciones exigidas en la orden de compra, tales -
como: especificaciones, normas, pruebas, etc., asi como los-
procedimicntos do fabricacidén, formas de control y pruebas -
usualmente practicadas por el provecdor y cuando se juzgue -

necesario, verificacion de la calificacion del personal.

Para efccto de gue las visitas de inspeccion pudieran en al-
gun momento alteraxr la buena marcha de una empresa, los ins-

pectores deberan siempre respetar tanto las politicas inter-

nas como las normas de seguridad establecidas por el proveedor.

a s w0 P AR
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f.) Recepci5n de Materiales.-
Practicamente con la recepcidén de materiales por parte del
proveedor se inician los trabkajos de inspeccidn, ya que en
ese momento se tiene_que certificar que son de la calidad-
comprada y consecuentomente estdn dentro de especificacio-

nes y tolerancias permisibles.

Se hace notar gue en el caso de placas y perfiles laminados,
es dificil conseguir los certificados de calidad de los mo
linos, cuande las cantidades solicitadas son de poco peso,
sin embargo cuando se trata de algin equipo critico, se de

. Lol P | v '
berd recurrir al analisis metallrgico.

g.) Iuspeccidn.durante el proceso de manufactura.-

Dur.nte el periodo de manufactura se vigila gue las opera-
ciones de fabricacidn, de control y de pruebas preliminares
se dcsarrollen de acuerdo con el programa de trabajo estable
cido, asi como también que estén dentro de especificaciones;
tratando siempre de detectar fallas antes de gue ocurran, ya
que de ocurrir se reflejardn indudablemente en los tiempos dg

entrega.

\ . . ) , -
La frecuencia de las visitas de inspeccion, como ya se men-
ciond, se efectuardn de acuerdo a las circunstancias y nece

sidades que se tedgan,

h.} Pruebas.-

* % K B+ A B BB B
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De acuerdo con el equipo o materiales de que se trate se
efectuaran las pruebas que indiquen las especificaciones,

normas, estandares o Leyes Gubernamertales,

En el caso de equipe para construccidn, como grdas, pavi
mentadoras, afinadoras, bkractores, ctc., las pruecbas se-
efectlan en el lugar de la obra y ocasionalmente en el lu
gar de fabricacidn para verificar su capacidad; en el ca
so de eguipos de proceso como cambiadores de calor, reci
pientes a presidn, etc., las pruebas (hidrostaticas) se-
efectian en el lugar de fabricacidn, lo mismo que el equi

- . L3
po elecirico en su gran mayoria,

Cuando se habla de valvulas, tuberia y conexiones, tabique,

blocks, varilla, etc. las pruebas se hacen por muestreo.

I.) Preparacidn para Embarque.- :

En algunas ocasiones, a la preparcidn para embarque no se
le da la debida importancia, sin embargo hay que tener en
cuenta gue durante las maniobras de carga y descarga, ade
mas del trayecto recorrido, el equipo o materiales embar-
cados pucden sufrir dafios, si no se toman las precaucio--

nes correctas,

En csta etapa debe vigilarse que todas las identificaciones

indicadas cn la Orden de Compra, se estampen de tal forma-

que sean facilmente visibles,

En los cascs gue por volumen o peso un equipo no pueda em~
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barcarse totalmente ensamblado, se recomienda que las partes
por ensamblar se identifiguen en un croquis o dibujo, para -
que el personal gue los recibird y ensamblara en el campo --
pueda conocer antes de recibirlo en que condiciones llegara-

y de esta forma tomar las providencias necesarias respecto a

personal y equipo.

cuando se trate de materiales gque puedan embarcarse ya sea en
. L ] . . .
atados, cajas o bultos deberd asi mismo identificarse correc

tamente.

J.) Aceptacion.-

Debe tenerse especial cuidado al término ACEPTACION, ya que
se aplica de una forma literal y unilateral por la mayoria-
de los proveedores, es decir, cuando:el inspector da por acep
tado un egquipo o material, el proveedor se siente con derecho
de no admitir ninguna reclamacidn futura, argumenkando que-—
dié todas las facilidades para verificar la calidad de los-
materiales, la manco de obra empleada, etc., y por tal moti-
vO no acepta reclamaciones cuando se tienea problemas en la
calidad. de los materiales, en dimensiones, en partes faltan
tes, cte., por lo tanto desde un principio conviéne preéisar
al proveedor, qgue las intervenciones de los inspectores, en
cuanto a la calidad , no lo liberan de sus obligaciones con
tractuales, tales como la estricta observancia de las claud-
sulas de garantia, ni substituyen a las operaciones de con-

. i
trol dc calidad o inspeccidn normalmente realizadas por el,
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en el curso de su proceso habitual de fabricacidn y pruebas,
ademas que la aceptacidn se esta refiriendo a una aprobacidn
para embarque, ya gue la Aceptacién Final sera dada en la -

obra.

K.) Reporte de Inspeccion. -
Los reportes de inspeccidn deberan reflejar un panorama real
de todas las actividades que se estdn desarrollando en rela-

cidn a una Orden de Compra.

L] -’
como va se dijo, estos reportes deberan ser oportunos, bre--
v ] L3 . .
ves y concisos, ya que de otra forma no cumplirian su objeti

vO.

La frecuencia para formular los reportes debera estar per fec
tamente definida antes de iniciarse los trabajos, ya gue pue
den ser diarios, semanales, o mensuales, esto no significa -
de ninguna forma que habra ocasiones en gue se tengan que --

preparar reportes especiales,

El formato de los reportes contiene normalmente los siguiente:

Nombre dcl Cliente
Numero de Proyecto
Namero de Pedido
Descripcion
Proveedor
Contacto

No. de Orden Proveedor




Iv,

Fecha

No. de Reporte

Fecha de Entrega

Fecha de Entrega Estimada

Porcenltaje de Avance.

De acucrdo con la politica de cada cliente y empresa, ia dis
tribucidn de reportes puede variar, sin embargo es aconseja-
ble gque las siguientes dependencias lo reciban: Gerencia del
Proyecto, Gerencia de Compras, Depto. de Programacidn y Superin

tendencia de Obra,

RECLAMACIONES. -

a.) Por Dewmora,-

Es cldsico escuchar que una obra no se termind a tiempo por-
félta de materiales y equipo, trayendo como consecuéncia gue
los costos estimados, ni por asomo se parecen a IOS!reales.—
Esta situacién que a nadie agrada debe evitarse a téda costa,

agilizando todos los conceptos que en si traen como resulta-

do una demora,

Entre los conceptos que influyen, de unh forma u otra en demo

ras citaremos las siguientes:

L.) Orden de Compra, no entregada a tiempe al proveedor.

2.} Orden de Compra confusa y falta de informacidn,

3.} Orden de Compra elaborada no de acuerdo a lo cotizado y-

nagociado,
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4.) Incumplimiento en las condiciones de pago ({(anticipos).

5.) Modificaciones en especificaciones y dibujos.

6.) Dilacién en aprobaciodn de planos.

7.) Dilacidn en solucién de problemas detectados por Inspeg
cion. .

8.) Dificultad en adauirir matceriales nacionales o de importa
cion.

9.} brrores durante la manufactura.

10.) Fallas en la inspeccion.

11.) causas de fuerza mayor, tales como huelga, incendios,etc.
Y

En fin} podriamos seguir enumerando mds conceptos, pero se --
pensaria que pretendemos dar una lista de excusas. En reali-
dad la idea fundamental -es tener en mente cuales son los pro-
blemas gue se pueden presentar y estar preparados para dar —-

una solucion satisfactoria.

b.) Por Deficiencias en el Disefo.-

Todos los equipos que se compran segtn disefio y especificacio
nes que no pertenezcan al fabricante, normalmente presentan -
algunas fallas en el disefio. Dichas fallas, hablando de un re
cipiente a presion por ejemplo, se localizan en las bogquillas,
refuersos de las mismas, partes internas, etc, Esto es causa-
do a guc los dibujos no muestran el equipo a escala y a pesar
de que en un pricipio se disefié y dibujd cuidando todas las -
intcrfcrencias, posteriormente por necesidades mismas del di-

sefioc en gcneral, se ven precisados a efectuar modificaciones,
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perdiecndo de vista el alcance dec las mismas.

Algunas veces al efectuar la prueba hidrostdtica se comprueba
gue, por calculo el espesor es suficiente para soportar las -
presiones, pero es insuficiente para evitar deformaciones perx
manentes, debido al peso del égud, ya gue normalmente dichas~-

prucbas no se efectllan en la posicidn que trabajara el equipo.

. - . ' .
Naturalmente el equipo debe embarcarse en optimas condiciones,
ya que se tiene necesidad de corregir cualquier deficiencia a
. ’ - f .
costa del tiempo de entrega y guiza a un cargo adicional, por

parke del provecdor.

c.) Por Deficiencias en la Manufactura.-
La posibilidad del error en toda actividad que se ejecuta, es
ta siempre latente, si partimos de la base que nadie es per--

fecto,.

. .« - . 1 . .
El inspector decbe tener una preparacion suficiente para emitir
un juicio correcto sobre las deficiencias encontradas, tanto -

en materiales como eguipo.

A continuacidn hablarcmes de un ejemple tipico gue se presenta
a diario: La manufactura de una bomba, no interesandonos su ti

pe. modelo, materiales, etc.

Las partes componentes de una bomba, carcaza, impulsor, flecha,

soporte y accesorios, son en su gran mayoria de fundicidn, mis

mas que al scr recibidas requieren de una serie de actividades
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tales como: trazo, barrenado, maquinado, pre-ensamble y en-

samizle,

Si hablamos especificamente de la carcaza, al recibirse se-
afecckda en ella un magquinado preliminar, para_podér ser pro
bada hidrostaticamente, considerando que el resultado es 53
tisfactorioc se prosigue a su maguinado final. Hasta aqui -
todo se considera Optimo, es decir la pieza no presenta prg
biemas de fundicidn v se va a terminar. Cuando se estd casi
por terminar, se descubre que presenta poros y si estos son
accptablcs se proccde a su reparacion con soldadura y si no
lo son sc tiene gue rechazar la pieza y proceder a segulir -

las mismas operaciones ya enunciadas,

Como informacidn adicional respecto a este tipo de problemas,
de una encuesta practicada a fabricantes de bombas y valvulas,

- . 1]
en México, se obtuvieron estos datos:

El 60% de piezas de fundicidn en aleaciones y el 30% de fun-

* . -~ ]
dicion de fierro son rechazadas.

CCLTCE,
El costo por los servicios de inspeccidn son muy variados, -
pues dependen: de los tipos de equipos y materiales, volume-

nes de compra, lugar de manufactura y alcance de la inspeccién.

En los Iatados Unidos y Europa varian del 1 al 2.5% del valor

de compra, sin embargo en México estos porcentajes varian en-

A




tre el 1 v el 5%.

Considerando los progresos gue en todos los ordenes se es-

tan logrando en México y de los estudios realizados en el-

L L] L] ' L) -
area industrial, a continuacion se indican los costos de -

inspeccidn, en base a los siguientes porcentajes del valor

de los materiales y eguipos:

De O -
De 5 -
be 8 -
be 11 -

4,9 (millones (dolares)
7.2 millones (dolares)
10,9 millones (dolares)

en adelante

1.5

Los porcentajes anteriores cubren los costos indirectos -

' v + . L4 .
{espacio, oficina, vacaciones, papeleria, etc.) y directos

. M ”~
(transportacicn urbana, viaticos, llamadas telefonicas, -

telex, etce.)

Como no siempre es factible gue las compras alcancen los -

.‘. ' ]
costos anteriores, tambilien se puede negociar sobre la base

de hora-hombre, tomandose como base un costo de $70.,00.

VI.-CONCLUSIONES. -

Analizando los puntos tratados nos daremos cuenta de la im

portancia que tiecnen los sexvicios de Inspeccidn, que se -

. - L ' . .
consideran como un eslabon mas a larga cadena de activida-

des que tienen que desarrollarse para la culminacidn de una

................
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obra y que tienen por objetivo la obtencidn de utilidades

con fin de mantener clientes satisfechos.
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PROCESO DE TENDIDO DE CARPLETA

]

A grandes rasgos, 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 camelldn irre

gular en la orilla de la base.

II} - El camellén de material pétreo es enrasado, utilizando una hor

ma (o motoconformadora).,

111} - Se produce la aplicacibén de asfalto, por medic de una petroliza

dora.

V) - Li maternial se mezcla, removiéndolo con una motoconformadora.

El paso lil se repite 3 veces, y el IV 6 veces en total (Fig.ly 2}.

V) - 3e procede a realizar el tendido de carpeta,utilizando motoconfor

riacloras,

Vi) - Por Gltimo, una vez tendida la carpeta, viene la compactacidn coa

aplanadoras,




16N



-S}:-

R T
\%\Q"ﬁ N I“H{:_ = 1‘-‘\ N N
N g T RTINS
R e L T .
) RN -

% S

NN

N

ﬁ\\&fﬂ“ NN

L
L=

BT \“\_L‘-"k RN + . LY
A RN N L) L e, R e T

A
NN

R R
o O
o \\ N NN
L L \ Ly
MRS

RSN
W T
AN

MY







o Z:’:V/ W%ﬁv//ﬂ;///////// i i,

- - 3.50 - - >

PIGURS 4

PRIMERA PASZ DEL TOENDIDO T CARPITAS



4

= . L .
oeoAanetic s fl2 i

s -
SE30D0I i

b2
[}
H
1
4
+1
~
D

Volte. i
Volanen = 360 w3

DO 0D QT QL Lol Ay VoiLoso v o b oL Lnowe U0 O .

.
= o "
300 4+ 5 = 72
N L] i
J6d o+ u o= 5
M e ymme T B, - L ome et ¢lBes Ao Lo

B AL L W S [ V [ - P i T [ S I
[ TR o ! =, - T PR
oLl STy et L R GO O T ¢

P - .- [ -
. Juwed o CEY LD L TLD o -
R - - -
| - - o Ty e
G Gl o LnE U LD, -
H - ey T
SN CI AT P
T
[

1 - [ A, L . P s _ -,
.. \ s : i . I e
U PR e VLA D ) - L. I S T O S P N O T TN,
B ' A - 4 - i g -
I R VI v Y R S O 4 Lol lta,

- .- -
<4 - ~ N : s
[T A P I Veow Joa o 0L
- 4 2

2 Qe T4l

Do o D ALV L



—
'S

|
e i 2 P PR

DESPLAZAIMENTO DEL MATeBRLAL

DESPLAZAMIENTO DEL MATERIAL

LS

774



HOJA DE PROCESO ILUS ATIVA

HOJA DE PROCESO

CAOI00 !

s/



&) o :
- 0
i
mm . f.,u,
= ) na
i RE) 04
_ Y, : T oo 3
.. . o LA T
plnn m - H.“ - . - _.f.U "
v - ri 9] o} T bl
2§M0 z ; . 3 .
[ al LA N i . ! i 1 N
bl 2 [ R w2 ! i - -
oo™y oy ol e m o
— = . .y 3 -
s - . i ! -
t 3 1! 1 i 3 ey i C -
2 - — i O ) .
o <D B 2 i o3
Y ) —
') [y L] i ~ .|.. > \ : T
. (] - ) ot \\
_M.u - T —.U A )
o L:oed i
" > i
5 | A
< 1.3 U3 e ol
=i — . v
e 0 v
i [ T ' S
y z : . i
L a—— » N - J.U z
L - - 0y
i . D - ;
LoD ! O | D -
ot — | — ot
I 42 = i ER
— o s
= [ i
ol VI e cLny
o3
= 3 O
o [ oA
] ez ri
" o 4 Lo
_ s o g -
__ <7 9 w I L ! L
i ) ) - I
oy 0 w3 I ' -
. 9w = -y A 3 .
K - o M " - .
: | PR = — i Q)
£ ! ; "
od i - . Y . e i :
o 2 20 : ol o .
L = ~— ! .u ' i- o 4




1) IMIFORMACION DE LQUIRPO Y
HERRAMIENTAS!

ELEMENTO

HERRAMIENTA

20

20
¢ 0

| PISTOLA NEUMATICA DE

ANGULO

i BOQUILLA ¢/I8"
i EXTENSION 3"

T ) DESCRIPCION DE PARTIES

ELEMENTO

PARTE

2 O
20
20

SOPORTE DE MOTOR
TORNILLO
TUERCA

DESCRIPTIVA

IT ) DESCRIPCION DE ELEMENTOS

20 —SELECCIONAR SOPORTE DEL
MOTOR, COLOCARLO SOBRE EL
CHASIS, [MGERTAR TORNILLO Y
APUNTALAR TUEZKRCA., FIJAR CON
LA PISTOLA NEUMATICA AL TOR
QUE ESPLCIFICADO.

137 ) ESPECUEICACIONES ¢

PAR . 20-35 fi-1b

HOJA DE PROCESD | 2
CAQIOO




-

HO LA

VALUALT
NOMIRE

Ob PROCESS CA-350

ON DT ESTANDARES POR

IZ0JA DE PROZCESS CA-100 iz

ASW ENC FRT SUPPT BRKTS TO YRAMWD

D010 AA

DEET0 CIHIASIEDS

AP0 W3 1 45

FULOHE /05 /7

CAMINA 1,50 HEACIA UNIDAD

p_ . GRJPC G2 UYL LLALO, A0 MODELD 197
No. | D LS CR P2 C 1 ON I_ ANATISTS T
! 10-F

Iwd fees

SULELTA SOPCRTES SO3RE CHASIS

ol
39 - SOLD

RECCGLE PTSs  8To

PREPOSICIONA UN TORNILLC

[}

ENSAMBTA UN TCRNILLO

G

SULLTA UN TORNILLO

M IIACIA OTRO

MUVLE MANO 7 C

3 {IDEM 445+6+7)

RLCOGL SOPORTE

PRoPOSICICNA SCPORTE

11 | INSAMBLA SOPORTE A C/TORNILLO ENSM EL,14,18,25 30127 130
12 |RLCOGE TUERCAS RM20 | 150
13 IPREPOSICIONA I TULRCA P Y
14 [LNSANMBLA 1 TUZRCA STD - 3 | 2.0
15 | &PUNTA 1 TUERCA STD - T ISTY
16 |SULLTA V' TUERCA SOL-D 20

MUEVE 7 CM HACIA OTRO TORNILLO

14 5{IDEM 13+ 14+ 15+ 16+ 17) DR
e TOMA PISTOTA Y HLRRAMIENTE STD-1 ’5 400
15 PREPOSICIONA PISTOZA A TUERCA p> ‘: G0

INSANVBLA PISTCLA & TULRCA

STD-4 ﬁ B

27 | USA PISTOLA STD-W L4
D3 | MULVE 7 CM A OTRA TULRCA 7 2 1)
4 |3 DM 20+21+22+23) 00
5 |DEJAY SURLTA PISTOLA Y HERRAMILNTAS STD-X L
RE JCAMINA 1.5 MTS. HACIA ©L OTRO LADO STD-H L 220
07 |PASA & LACLR L& SIGUIENTE OPERACIO ST~ ey

e

T CARMTIZACTICN LS ] ?_T_.r‘._‘-_--!w“ STLECTC.
| ON [ PARTES STD. [Crdim ¢ a0 T T TICOS | LADO QPLESTC, |
1o 3L,P—Tul . A
| 2010 T 7r CIONES R




CURSO DE APROVISIONAMIENTO DE MATERIALES Y EQUIPO

ETAPAS EN LA CONSTRUCCION DE CARRETERAS

ING. JOSE LUIS ANTON MACIN

Febrero de 1973



ETAPAS EN IA CONSTRUCCICK DE CARRETERAS.

10.- TRAZO.

a).- Fotogrametris '

b).~ Anélisis por computadora

¢)e= Iocalizar ruta (brigadas de localizaoidn)
d).- Brigadas Topohidréulicas (corrientes de agua)

20.~ SUB-BASE.

a).~ Derecho de via {desmonte)
Buldozer, Motos
b).~ Curva~liasa (emparejamiento horizontal)
Motoeacrepas
0 ).~ Compactacidn
Rodilloes lisos, pata de cabra, reja; pueden ser de
" graveded o vibratorio. .

30 [ I MSE ]

a).- Acexreo de materiales
Volteos
b),= Tendido del material
Motoconformadoras
¢ ).~ Compactacidn
Pipas de agua, rodilles de gravadad, corpactador =
mixto, Compactador de neumAticos.
d).- Riego de Imprimacién (asfalto)
Fetrolizadoras (1 a 2 Lts/mt?)

hd 40.-CARPEI‘AO

a}.- Acarreo de materisles al centro de trabajo
Volteos

b).~ Enrrazado
Horma o motoconformadora

¢)o= Primera aplicaciédn de asfalto
Petrolizadors

d).- Primera mezcla
Motoconfornadora

¢).- Segunda aplicacidén de asfalto
Petrolizadora

£).~ Segunda mezolsa
Motoconformedora



g)e= El oiclo completo {aplicmoidén, asfalto y mezola)
se repite hasta 3 veces,

h).- El nfmero total de pasadas que e le da al mate-
ral maria entre 6 y 8.

1)e= Regoso para ol desfluxe (48 hores aproximadamen~
va).

3)e= Tendido
Kotoconformadoras y planchas (miemo mimero).



ASIGNACION

Lag funciones mAs importantes que se realizan con equipo de construccién

son: Construceidn, conservacibn, reconstruccidn y mejoramiento de las -

obras que se efect@ian en los diferentes centros de trabajo,

Para ayudar a realizar estas funciones mas eficientemente, se ha pensado

en darle a la magquinaria méis movilidad entre los centros de trabajo, de ia
que tradicionalmente tiere: ésta movilidad se logra al asignar la magquinaria

necesaria para cubrir las necesidades programadas,

Al permitirse que clertas maquinas puedan ser trasladadas de un centro de -
trabajo a otro en el momento y cantidad que se requiera, es posible a partir
de los programas de obras, efectuar una reprogramacion de los periodos - -
ociosos de las maquinas para que puedan ser utilizadas en trabajos suple -

mentarios y aumentar su utilizacidn.

Al tratar de hacer la planeacidn de la asignacién de maquinaria, en base a-
los programas de obra y con €l fin arriba menclonado, se encuentra que el -
problema es altamente combinatoric y complejo para poder ser hecho eficlen
temente a mano. En estas circun stancias se deben elaborar una metodolo —

gla, modelos y programas de computadora adecuados,



AFTTACION

Los problemas de afijacién se presentan en donde se debe llevar a cabo
un cierto niimero de actividades, pero existen limitaclones en la cantidad -
de recursos o en el modo de utilizarlos que nos impiden desarrollar cada ag
tividad de la manera que se considera mas efectiva. En tales situaciones —
queremos distribuir los recursos disponibles entre las actividades, de tal ~
forma que se optimice la efectividad total.

El niimero de maneras posibles de afijar los recursos a las actividades-
puede ser finito o infinito; hasta hace relativamente poco tlempo los matemé
ticos se han dado cuenta que, en muchas situaciones précticas, las solucio
nes en principio {esto es, por enumeracién) son insuficientes. Es natural -~
que las primeras situaclones que se discutieron fueron aquellas comparativa
mente sencillas en donde la efectividad y las restricciones se enuncian en -
términos de funciones lineales de las fljaciones. El andlisis de estas situa~
ciones se denomina Programacién Lineal; las técnicas utilizadas se pueden -
dividir en tres grupos principales de acuerdo con los métodos utllizados en
la solucidn.

PROBLEMA DE TRANSPORTE, -

En el problema de transporte, se tienen m origenes en donde el origen i
tiene aiarticulos y n destinos (posiblemente en ntmero diferente de m), en
donde el destino j requiere bj articulos, con la condicién,

T'aj= Y¥b)

Se nos dan los mn costos asociados con el envio de un artfculo de cual-
quier origen a cualquier destino, y se nos plde que vaciemos los orfgenes y
llenemos los destinos de tal manera que el costo total se haga minimo.

El problema se puede enunciar formalmente como sigue: Dada una matriz
que m por n de nimeros reales (C. }, asf como dos conjuntos de enteros po-
sitivos (a,,0, ... 0 w Yy (b, b7 ..b, ) con

Ta =1b
={ E4 ]

—_
—

Determine cual es el conjunto de (X }, de entre todos los conjuntos ( ) -
de m por n de enteros no negativos que satisfacen

m
L Xij = bj pora toda j

i -



Asf{ como

il
Xij= gl para fodo i
=4

—

Para el cual la cantldad

¥ XijCij

b
Alcanza su valor minimo. }_\quf Cij representa el costo asociado con el envio
de un articulo del origen { al destino §, y Xij representa la afijaciébn del or{-
gen t al destino }.

. PROBLEMAS DE ASIGNACION. -

Este grupo consiste de problemas en donde se nos da una matriz de efec
tividad, que sefiala lo que sucede cuando asociamos cada uno de los "orige
nes" con cada uno de los “destinos"; hay tandos orfgenes como destinos. -
Cada orfgen se asocia con un y solo un destino, y queremos hacer las aso—
claciones de tal manera que se haga Maxima {Minima) la efectividad total -
{la suma de las efectividades},

El problema de asignacién, con esta terminologfa, se ve que es un caso
especial del problema de transporte en el que m=n, todas lasaiy bj son la -
unidad, y cada Xi; se limita a uno de los dos valores 0 y 1.

En estas circunstancias, exactamente n de los Xi] puede ser no nulo, uno
en cada renglén de la matriz y uno en cada columna.

PROBLEMAS DE SIMPLEX. -

Este grupo realmente incluye ios dos primeros, (problemas de asignacién
y problemas de transporte}, pero los cdlculos son tan extensos que los méte
dos adecuados para los problemas de asignacién y transporte deben usarse -
cuando sea posible.

Generalmente, un problema de simplex implica la maximizaciébn o minimi
zacion de una funcién lineal de un conjunto de variables no negativas, suje
tas a un conjunto de desigualdades lineales que relacionan a las variables.

MAX. Z=CiXt+ CaXe ..., . Cn Xn
sujeto @
Xy +dxa2+ . Gin xn = by
Qzy X4 + Q2o KXo + Qap Xp é bg
OmXi + Gm2Xz + . . Gmp¥n = by
Xy, X2  An E O
4]
MaXx Z = _1Ci Xi
sujeto 0 '
ayxj=<= bi, J=14,2 n
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Un servicic nacional que rente automoviles tiene exceso
de automoviles en las ciudades 1;2,3,4 y un deficit de ellos
en ].8.6 Oiudadeﬂ 5, 6’7,8’9. 100

CIUDAD EXCESC (Autos) OIUDAD DEFICIT
1 5 5 4
2 6 6 m— g
3 2 7T e—————— 6
4 9 8 2
3 4
10 2

Ies distancias entre lss ciudades con exceso y deficit -
de automoviles se indican en la matriz de abajo ,C6mo debe~ =
rian envierse los sutomoviles para hacer minimo el Kilometre~

Jje total viajado?
5 6 ( 8 9 10

782 1079 507 1456 407 530
612 361 21t 738 338 635
931 751 520 579 522 535
1398 688 987 365 1114 1411

- W=

A continuacién se desoride un método pare encontrar la =
solucidén al prodblema.
. Se escribe primero la matriz de distancias, junto con las 3
dentificaciones de renglén y columna y los requisitos de ren~

glonea y columnas.
Cludad L 5 6 7 8 S 10 Disponibles

1 782 10789 507 1456 407 530 ¢
2 612 361 211 738 338 635 6
3 931 751 520 579 522 535 2
4 13398 688 987 365 1114 1411 | g
Requiridosé 4 6 2 4 2

« El siguiente paso es registrar la diferencia entre el ele-
mento mas pequefio y el que le sigue en magnitud en cade colum
wa, debajo de 1la columna corrsepondiente; y 1& diferencia en-—



tre el elemento m&s pequefio y el que le sigue en magnitud de
cada renglén, a la derecha del renglém. Estas diferencies son
lo8 mGmercs entre parentesis que se presentan en la siguiente
matrig

Civdades 5 6 T 8 9 10 Disponible
; 782 1079 507 1456 407 530 | 5 (100)
2 612 “361 211 738 338 635 |6 (127)
3 934 %751 520 579 522 535 |2 (2)

4 1398 %688 987 365 1114 1411 |9 (323)
Regquerido 4 4 6 2 4 .

2
(170) (327) (296) (214) (69) (5)

Ia primera esignacidén ipdividusl se hace & la menor dis-
tancie de un renglén o columna, cuyo nimero entre paréntesis-
@8 el mas grande; puesto que 327 es el némero mAs grande entre
paréntesis, escogemos la columne 2 {correspondiente & la ciu-
dad #6) Como la linea para la primers asignacién de envio y -
asignamos tanto como se pueda a la celdea correspondiente a les
ciudades (2-6) ya que esta es la de distencie minima en esta-
colunna. Asf{ resulta que 4 autos se envian de la ciudad 2 a 1a
6; segin se indica por el ndmero en la esquina superior iszquier
de de esa celda; Bsto completa los automoviles que se requeri-
rian en 1la ciudad 6 de manera que las otras asignaciones en eg
ta columna son cero.

» El siguiente paso consiste en escoger la matriz de distancias
reducida que contiene los renglones y columnas cuyas asignacio-
nes ain no se determinan; de muevo se registra la diferencis en
tre el elemento mée pequefio y el que le sigue en magnitud, tan-
to para los renglomes como para las columnas; estas diferencias
se colocan afuera de la matriz; Ahora 622 es el que tiene pena-
mAxima en caso de no selecolonarse, esto nos lleva a una asigna
cién en el punto correepondiente & distancia minims en la ciu—
dad 8, la asignacidén mAxime posible es 2 segfin se indica por el




némero en la esguine superior izquierda en esa celda, o sea de

la ciudad 4 se envian 2 unidsdes & la ciudad 8; easto completa

loe eutomoviles que se requerian en la ciudad 8 de maners que

las otras asignaciones en esta columna son cero.

5 7 8 9 10 Disp.
1 782 507 °1456 407 530 | 5 (100)
2 612 211 738 338 635 | 2 (127)
3 931 520 %579 522 535 | 2 (2)
4 1398 987 2365 1114 1411 | 9 (622)-=
Req. 4 6 2 4 2
(170) (296) (214) (69) (5)

A continuaclién escribimos la nueva matriz de distancia en
donde se ha eliminado la columna de la ciudad 8 y se procede ~

como antes., lap matrices suceslvas que resultan se presentan -

10 Disponible

en seguida:
Civdades 5 7 9
1 782 507 407 530
2 %12 %211 %38 %35
3 93t 520 522 535
4 1 1398 987 1114 1411
4 6 4 2
(170) (296) (69) (5)
A
5 7 9 10
1 182 507 407 530
3 %931 520 522 535
4 °1398 987 1114 1411
Req. 4 4 4 2
(143)  (13) (115) (5)

5 (100)
2 (127)
2 (2)

7 (127)

Disp.
5 (100}
2 (2)
7 (127)



7 9 10  Disponi

le
1 [%507 407 530 1 (100)
3 [°520 522 535 2 (2)
4 |*o87 1114 1411 T (127) -
Req. 4 4 2
(13)  (115) {5)
9 10 Dep.
11 407 530 1 {123)
3| 522 535 2 (13)
af11a 3 (297)-=
Rey. & 2
(115)  (5)
9 10 Diep.
1 |'s07 %530 1 (123) -
3 | %522 535 2 (13)
Rez. 1 2
(115)  (5)

31 revisamos lae diversas asignaciones para los envios

que ocurren en las etapas oblenemos nuestra solucidn.

5 6§ 7 8 9 10

'Y
N
O N gy

- W N =
no




MEXICO=ACAFUIGO.
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Ioe autobuses de lujo de la cooperativa de transportes

Pelicano de Oro, 8si mmo loa de las otras empresas competi~
| doras tienen una tripulscién quo esté forxrmede por un chofer
y una-sobrecargo. En la tebla siguiente se cita el horario-
de corrida de camlones; HMéxico-Acapulco y Acepulco-México.

México-Acapulcos
Salida de México
06,00
07, 30
11,30
19,00
00, 30

Acapulco=Méxicos
Ileganda a México
11,30
15,00 .
21,00

00,30
06,00

Kmero de Linea

a

@ | Jj0 |

ﬁ'-vr v ey

Nimero de Linea

- §
2
< 3
< 4
- 5

Llegada & Acapulco

12,00
13,30
17,30
01,00
06,30

Salida de
05,30
09,00
15,00

18,30
00,00

Recorridob hrs.

Acapuloo

Recorrido
6 horas

Entre los numerosos problemas que se plantean & la coope-

rativa Pelicano de Oro y & sus competidoras, se encuentra el -
de la residencia de las tripulaciones, el cual es bastante im-
portante, Conviene en virtud del horario imperativo, hacer mi-
nimo el tiempo total de ausencia de las tripulaciones fuera de
sus domicilios habituales, ya que eus salarios son los mismos-

tanto 8l se encuentran en el trayecto o si eeperan regresar a
cualquiers de los dos puntos limites, lo que también implica ~



que las tripulacioncs no se susenten dmasisdo de sus familias,

/z

Por otra parte, existen otras restricciones fisiolégicas, como °

el descango minimo que cada tripulaclén debe de tenexr antea de
entrar nuevamente en servicio, y que se ha estipulado en un mi
nimo de 4 horas. Adends, ninguna tripulacién puede permanecer-
inactiva mids de 24 horas,

En eses condiciones, el problema puede ser planteado en -
la forma siguiente:

JDénde deben hospedarse o vivir las tripulaciones y cus—
les serén las lineas que deben de servir, de tal manere que el
tiempo total pasado por el oconjuntoc de las tripulmciones que -~
esperen servicio de regresc sea minimo, siempre y cuando el -

tiempo de espera por cade une sea superior & 4 horas ¢ inferior

a 247.

2

Conetatemos, por ejemplo, que uoa tripulacidén que vive en

México y que asegura el servicio de la linee ¢ & la ida y de la

1linea 2 al regreso, deberia esperar 15.5 horas en Acapulco. Es

tablezcamos mediante un cflculo snilogo, dos tablas de los tiem

pos perdidos, el primerv suponiendo que todas las tripulaclones
estdn viviendo en Méxioo, el segundo suponiendoles con residen-

cia en Acapulco {tables 1 y 2).

Ahora, valiendonos de estas dos tablas vamos a establecer
otra (tabla 3) en la que cade elemento estard comstituide por
el nmimero més pequefic que ocupse el mismo capillero en las dos-
primeras tablas, pero sliminando los ndmeros inferiores 6 —= -
iguales a 4, o superiores a 24, con el fin de tener en cuenta~
las restricclones de fatige y descanso de las tripulaciones,

Liamemos asignacién, el hecho de designar una tripulacidn
pars un servicio de ida y vuelta. Bvideuntemente, no se puede -

asirnar més de une tripulacién a una l1inea y viceversa. Asi que

teds colucibén posible del yroblema Ge asignacién puede represen
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TABIA 1
TRIPUIACIONES EN MEXICO

1 2 3 4 5
17,5 24 P) 6,5 12
16 19,5 1,5 5 10,5
12 15,5 21,5 1 655

4,5 8 14 17,5 23
23 2,5 8,5 12 17,5
TABIA 2

TRIPULACIONES ER ACAPULCO

1 2 3 4 5
18,5 15 9 565 0
20 16,5 10,5 7 1,5

0 20,5 14,5 11 5,5
745 4 22 18,5 13
13 995 35 0O 18,5
TABIA 3

1 2 3 4 5
17,5 15 g 5,5 12
16 16,5 10,5 5 10,5

12 15,5 14,5 11 545

445 8 14 17,5 13
13 95 8,5 12 17,5

C /3



tarse mediante uns teblas forrada de O y 1, de tal maners que ~
no haya mds que un 20lo uno en cade linea o en cada columna de
la matriz.

Este tipo de problemass cuando se trats de asignaciones de
nfas de 6, no pueds resclverse enumersndo todas las soluclones-
posibles {(con 6 lineas y 6 columnas =se tendrian 720 soluciones
posibles); hey que utilizar un procedimiento de cdlculo o alge
ritmo.

El principic del método o8 sencillo, aunque naturalmente<
no tratamcs de demoastracicnes rigurosas, sino de utilizar el =
nétodo: No se modifiocan las soluciones éptimass de un problema~
de asignacidn disminuyendc {0 aumentando)} en una misma cantidad
C todos los elementos de uns misms linea o de una miema colum—
na en la matriz correspondients a los tiempos. Esto es eviden-
te, puesto que una eclucién no puede contener més que un ele-
mento igual & 1 por linea o por columne (ver tabls 4).

Pars colocar los unos de 18 solucién Sptima sobre una ta-
bla andloga a la 4, buscamos ahors hacer aparecer 108 Ceros an
la tabla 3.

las operacliones se dividen en 6 fases.
FPASE 1 - OBTENCION DE 10S CEROS.

A todos log elementos de una misma columna, restémosles el més
pequerio, ea decir, formemor la tablas

Cij = C1j - min Cij
i
En donde el indice i caracterizz la 1fnea y el {ndice ] la co-

lumna., JIos indices literales de la tabla 3 se encontraran en-

adelante bajo forme nlmerica, Se obtiene msi{ 1la tabla 5.

/4
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TABIA 4

BJENPLO DE UNA SOLUCIONW POSIBLE
1 2 3 & 5
a 0 1 0 0 0
b 1 0 0 0 0
¢ o 0 0 0 1
a 0 o 1 0 0
e 0 0 0 7 C
TABIA 5
1 2 3 4 5
13 7 0,5 0,5 645
11,5 8,5 2 0 5
7,5 T5 6 6 0
0 0 5,5 12,5 755
8,5 1,5 O 7 12
TABIA 6
1 2 3 4 5
12,5 6,5 0 0 6
11,5 8,5 2 0 5
(N 75 6 6 o
0 0 5¢5 12,5 T:5
8,5 145 0 7 12

/5
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Tratemos ahora los remglones como 16 hemos hecho con lus columnes.
Obtenemos una tabla 6, tal jue:

cij = Cij ~ min Cij
J

le cual tiene, por lc menos un oero por linmes § por oolumna,

FASE 2. BUSQUEDA DE UNA SOLUCION OPTIMA.
Con los ceros de la tabla 6, tretemos de encontrar una solucién pa
ra cuel el tiempo tot,l {0 el costo total en otros problemas), ten
ga un valor nmulo, es decir, uns asignaclén en donde todos los C1j-
de la solucién sean ceros. 81 esto es posible habremoa encontrado
una solucién déptima, si no es eaf, se pasa a la fase 3
Para buscar la solueibén de valor total o nulo, hagamos lo siguien-
tet
a) - Considremos el primer renglén (de arriba ab,jo) que contengo-
un cero no marcado; encuadremos este cexro y tachemos los cCeros que
se encuentiran en la miesma columna que el cerc marcado,; revisemos -
todos los renglones y hagamos la misma operacidn.
b) - Consideremos la primera columna {de 1zqﬁierda a derecha) que-
contenge un cero no marcado; encuadremos este y tachemos los ceros
que se encuentr-n en el renglén correspondiente al cero encu.dradoj
. sigamos con lss restantes columnes y hagamos la misma operacidn.
Estos pasos se repiten hasta wue ya no tengamos ceros sin marcar -
(tachedos o encuadrados),.

NOTA: Se puede presentar le situacién
en que tengamos, por decir algo,
cuatro ceros ain mercar en esta

posicidns
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en ese caso se debe ver cusl es la
combinacidén que escogemos, de tal
maners que minimice (maximice) 1a
suna de las cantidades correspon=-
dientes e la metriz original.

-~
T

e

hY

O] 0

A4

/0\ Ig] N/
FAAY @
@l l 0

En nuestro ejemplo, al realizar los pasos & y b, obtenemos
lo gigulentes (tabla 7): '

i 2 3 4 5

1 12,5 6,5 0 o 6

2 1,5 8,5 2 5

3 Ts5 T:5 6 6 [0]

4 ® o 5,5 12,5 71,5 .
8,5 125 7 12

Puede notarse que no hemoa obtenido una solucidén de va-
lor nulo; en efecto, completando la asignaoiéa al elegir el
elemento C12, el valor de ellae seria:

6.5 +0 +0 +0 4+ 0= 6.5
Debemos, por lo itanto, pasar & 1la tercera fase,
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FASE 3. BUSQUEDA DEIL NUMERO MINIMO DE LINEAS Y COLUMNAS QUE CON
PENGAN TODOS 108 CEROS,

Operemos paso & Paso como sigues

a) = Narquemos oon una x todas las lineas que no contengan nin-
gin cerc en el marcado,

b) -~ Marquemos toda columns que tenga un O tachado sobre una o
varias lineas marcadas,

c) - Maerquemos toda linea que tenga un O enmarcado en una colum
na marceds,

d) ~ Repitamoa b y ¢ basta que ya no haya més columnas o lineas
POX marcar.

Vemos en la iabla 8 que hemos mercado primerc la linea 1, lo que

implica marcar las columnas 3 y 4 y, de aquf los renglones 2 y

5. BEate método nos permitird obtener el mimere minimo de colume-

nas y renglones que contengan todos los ceros; c¢émo hacerlo se =

veréd en la fase 4,

FASE 4. TCRMIRACION DE LA PASE 3.

Hagamos un trazo sobre toda linea no marocada y un trazo sobre to
da ocolumna marcada, 1o que nos dd las 1lfneas y las columnes que
en nimero minimo contienen todos los ceroa emmarcados ¢ tachados.
BEn nuestro ejemplo rayaremoe los renglones 3 y 4 y las columnas
igualmente enumeradas (tabla 9).

PASE 5. DESPIAZAMIENTO DE ALGUNOS CEROS.
Considersmos la tabla parcial de los elementos que no hen sido -
atravezados por las recetas y tomemos el menor mimero en esta ta
bla parcial, Restemos este mimerc & los elementos de las colum~—-
nas no atravesedas por una receta y sumémoslo a los elementos de
los renglones atravezados por uma linea.



TABIA 8

1 > 3 4 5
i }12,5 6,5 0 o 6 |X
2 11,5 8,5 2 [l 5 | X
3 | 155 1,5 6 6 5
4 | O 9 5,5 12,5  T,5
5 8,5 1,5 (0] 7 12 X

X X
RABIA 9

I T
i 2,5 6,5 9 9 6 |X
2 | 11,5 8,5 2 5 | X
3 Tg5 15— B -

4 -0 O B,5— 12,5 755
5 8,5 155 12 X
TABLA 10

1 2 3 4 5
1 11 5 0 0 4,5
2 10 7 2 0 35
3 Te5 7,5 T:5 745 0
4 0 0 7 14 755
5 7 0 0 7 10,5
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En nuestro ejemplo, el menor elemento que no ha sido tachado es
1.5. Ia tabla 10 se obtiene al restarlo & los elementos de las-

columnas 1,2 y 5 y sumarlo & los renglones 3 ¥ 4.

PASE 6. OBTERCION DE 14 SOLUCION OPTINA O PUNTO DE PARTIDA PARA
UN RUEVO CICLO,

‘Busquémos una solucién $ptinms en la tabla 10, con el método de
la fase 2, llegamos aqui{ @ una Bolucibén ds immediato, esta es
asignando un cero y uno sole por limeea y por columna (tabla 11).
En efecto, tenemos C41 + C52 + 013 + C24 + C35 = 0 4, lo que en
la table inicial corresponde ai 4.5 + 9.5 + G+ 5 + 5.5 = 33.5~
hre. & solucién puede representarse (como en la tebla §4) por-
unos y oeros, ocupando los primeros las casillss que se han a-
signado (tabla 12).

8i en esta fase nc se ha alcanzado 1a solucién, se deberdn lle
var & cabo de ouevo las operaciones de lap fagses 3, 4 ¥ 5, & -~
partir de 1a tabla 10 y, en caso de nueva falla volver a las -
fases 2, 3, 4 ¥ 5 hasta lograr éxito.

Finalmente, la solucidn que da el fiempo minimc de interrupcidén
de 35.5 hra., es 1la siguiente:

Tripulacién 1 viviendo en México sirviendo la 1linea {(d-1); in-
terrupcidén: 4,30 hra.

Tripulacidn 2 viviendo en Acapuleo sirviendo la lines (2-e) in
terrupeidnt 9,30 brsa.

Tripulacién 3 viviendo en Acapulco sirviendo la linea (3-a); in
terrupciéni 9 hrs.

Tripulacibén 4 viviendo en México sirviendo la linea {b~4); inte
rrupcidn: 5.00 hrs. ,

Tripulacién 5 viviendo en Acapulco sirviendo 1a 1inea {5-c)j in

_ terrupcidn: 5.30 hre.
En nuesiro caeo particular esta soluciédn Sptima es finica.
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W IN " N
< S o
1
tn
O
ol B] t~ « i~
L
[T
= ' -
B v = ~_"0]
[T Y
-
n o~ =~ ol @
u
[ Y
107m
it o
- O ™M =

TABLA 12




CURSO DE APROVISIONAMIENTO DE MATERIALES Y EQUIPO

TECNICAS DE COMPRAS

SR. GUNTER MAERKER



TECNICAS DE COMPRAS

i.~Para todo el material directo e indirecto que se usa en la fabricacién de
nuestros productos terminados y todo aguel que jerarguicamente haya -
quedado clasificado en la parte importante en nuestro estudio .

Premisas

a) Sabemos que material es o son

b) Conocemos con tiempo adecuado de anticipacibén las necesidades de
consumo de cada uno de ellos,

c) Disponemos de la informacibn suficiente respecto a los proveedores
potenciales que existen en el mercado,

d) Tenemos especificaciones técnicas de todos ellos,

Técnica a usar:

Método de Compras tradicional, modificado con programacién a

largo Elazo.

Base:

Programa de adquisicibn gque emite Control de Inventarios o de Produc-~
cibn, que debe mencionar el material o parte que se requiere, la canti-
dad que se necesita y su programacién en lapsos, anexando ultimas espe
cificaciones aprobados. -

Accibn del Depto. de Compras;:

a) Determina a base de sus fuentes de informacién, cuales son los
proveedores potenciales que existen en el mercado y desarrolla
con todos ellos ta Técnica de Compras tradicional como sigue:



b)

td

Una vez consultadas nuestras fuentes de informacibn tendremos varios
proveedores en potencia cuyo nmero podré variar: En caso de que sean
rmuchos digamos méas de 6, es conveniente hacer a criterio propio una
preseleccibn y basar nuestra investigacibén a un méximo de 6 proveeda
res potenciales, en caso de que en nuestra investigacién preliminar 5_6
lo hayamoasa 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-—
nados, nos envien un representante para conocer ya mas a fondo sus -
posibilidades y al tener la entrevista no es necesario mencioiar al mis
mo, precisamente el producto que se busca, .o aconsejable es permi-
tir que el representante se explaye, debidamente motivado por noso -
tros, para que conozcamos por boca del propio agente vendedor la ac-
tividad principal a la que se dedica su Empresa, su ragnitud, sus re-
ferencias, etc. De esta entrevista podemos deducir (qué es lo que bus
camos) si el proveedor es interesante para nosotros y st nosotros so-
mos un cliente interesante para &l , en caso de que alguna de estas a—
firmacionesresulte negativa es mejor eliminarlo de la lista de proba-
bles proveedores. O sea, que la primera entrevista debe servir para
hacer una segunda preseleccibh dejando sélo los proveedores mas in
teresantes, Teniendo ya la lista de finalistas—digémoslo asl - proce-
de volver a llamar al Representante y plantearie ahora si nuestra ne
cesidad especffica, llevando ya casi la certeza de que los proveedores
en cuestibn manifestardn estar en posibilidad y ademés tener el inte
rés de satisfacer nuestra necesidad. -

Acto seguido, para continuar con la investigacidn debe pedirse al re-
presentante una visita ccular a su planta para poder constatar perso-
nalmente el tipo de empresa de que se trate. Esta visita es muy reco
mendable, casi indispensable, hacerla acompanados de un técnico de
nuestra empresa, ya sea el usuario, el ingeniero de manufactura,etc.
y ya en la visita, comprador y técnico deberdn fijarse, ya sea oculta
mente, o por preguntas en ciertos puntos que deberdn ser considerados
por comparacibn al terminar con la investigacién.

Puntos de Comparacibn

Al efectuar la visita el técnico deberé fijar su
atencibn y después darle sus opiniones al Com
prador en los siguientes puntos:

a).,- Calidad.
b).- Equipos instalados
c).— Capacidad instalada y real






d).~ Controles ( de calidad, materiales, etc.)
a).— Capacidad técnica del personal,

El comprador debera fijar su atencién basicamente en:

a).= Apariencia y presentacién de la Empresa,
b).—- Trato recibido

c).~ Organizacibn existente.

d).~ Interés demostrado

8).~ Situacibn financiera

O sea,que mientras el Técnico dirige su atencién a las cuestiones puramente

materiales, el Comprador deberd jugar un poco al Psicblogo, y fijarse en -
cuestiones mas bien subjetivas. Después de la visita es importante anotar -

las impresiones recibidas. De estas visitas que son muy valiosas,; es proba-
bie que se elimine algin otro proveedor.

Terminada esta fase de la investigaci6n se pasa al siguiente pago.

d),- Coti zaciones

A cada uno de los proveedores investigados se les entrega una "Soli-
citud de Cotizacién" donde estd perfectamente especificado el articulo
gue 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 gue se estd inves tigan
do el Gltimo factor que estaba pendiente:..... el precio. Esta solici-
tud de cotizacibn 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 cotizacibén que nos permita .en—
una fecha prefijada terminar la investigaci6én para poder tomar la de-
cisibn de colocar el pedido a tal o cual proveedor. Para esto es acon
sejable hacer un cuadro comparativo en el que se anoten todos los da
tos obtenidos durante la investigacién, -



).~ Cuadro Comparativo

Este cuadro podria ser asf:

INVESTIGACION DE MERCADRO

PRODUCTO INVESTIGADO CANTIDAD REQUERIDA

FECHA REQUERIDA PRONOSTICO DE CONSUMO

FPuntos de Comparacién Proveedor A Proveedor B | Proveedor C

Precio

Calidad

Equipos

Capacidades
Controlies

Técn ica

Interés

Organizacibn
Situacién Financiera

Los adjetivos o calificaciones que se ie asignen a cada uno de los provee-—
dores quedan a la eteccibn del investigador. Puede usar palabras comao: -
Excelente, Bueno , Regular, Malo, puntuaciones dei 1 al 10 etc. E| caso -
es gue una vez llenado este cuadro pueda tomar una decisién de a qué provee
dor va a colocar el pedido.,

Si la cantidad es fuerte y se va a convertir en una compra repetitiva, es
conveniente dividir el pedido para tener mas seguridad en sus compras ~
futuras,

La decisién final debera basarse en una ponderacibn de todos los factores
investigados de los cuales seguramente algunro seré determinante, depen-—

diendo éste de muchos considerandos. Si el producto a comprar va a for—



-3

mar parte de un artfculo terminado, cuya base de venta es el precio,
éste serd el factor determinante, si la base de la venta serd su exce-
lemcia en calidad, se deberd considerar ese el principal factor. Si se
trata de un contrato o venta especlat a largo plazo, el financiamiento
serd el que Incline la balanza, en ffn serd en cada caso particular un
estudlo de este cusdro comparativo al que determina la decisibn final,

Despubs de haber tomado la decisiédn de a que proveedor colocar el pe-
dido, terminard to que se conoce como la Técnica tradicional de Com-—
pras y se podrdn hacer las siguientes modificaciones:

1.~ Elaborar para el pedido una programacién de entregas a largo
plazo, con revisiones peribdicas.

2.~ Usar el método de Fomento de Proveedores (Subcontratacifn)
dando al proveedor asistencia técnica y/o financiera,

Lo que importa es que al tipo de materiales gue hemos agrupado en esta
Técnica se le dé una atencibn muy especial, pues son los que represen-
tan desde un 50% hasta un 90% de nuestras adquisiciones,

2.— Para equipos de Activo Fijo, ya sea de fabrica, oficina y herra-
mientas especiales,

Aqul se presentan 2 casos:

CASO 2.1

FPremisas.

a).- No siempre sabemos con anticipacién cuales son. Surgen necesida-
des imprevistas, a veces de urgencia.

B).— No necesariamente tenemos en el momento gue surge la necesidad,-

la informacibn suficiente respecto a proveedores potenciales que exis
tern en el mercado.

cYl.~ Es el usuario directo del equipo, quien fija las especificaciones que
se requieren, '

Técnica a usar:

Método de Compras tradicional, sin modificacién

Base:

Reqguisiciébn de compra, debidamente autorizada con especificacién -



ciara y precisa del equipo o herramienta a comprar as( como su
cantidad y fecha de necesidad.

Accibn del Depto. de Compras,

a) Establece a base de sus fuentes de informacibn los proveedores
potenciales gque extstan en el mercado para el equipo solicitado,

b) Elimina proveedores potenciales gue no tleven requisitos por el
método de primera entrevista.

'¢) Solicita cotizacibn a todos y cada uno de los posibles proveedo-
res restantes,

d) Simultaneamente a lo anterior, evalian muestra det equipo o he-
rramienta, o en su defecto visitan planta del proveedor para de-—
terminar factores ajenos al precio,

e) Te deterrmina proveedor aprobado

f Se coloca pedido y se vigila recepcién y pago.

CAE0 2.2. ‘

Premisas.
a) Sabemos cuales son,

b) Se trata de equipo de compra repetitiva, cuya localizacién es facil
en el mercado,

c)} Se conocen ampliamente los proveedores existentes

d) No es siempre conocido con suficiente anticipacién el consymo
como para hacer programacionegs.

(Ejemplos tipicos: calculadores, sumadores, escritorios, maqui~
nas de escribir, etc.)

Técrica a Usar:

Meétodo de Compras. "Standarizaci6n de equipo por polftica

Base 1.- Polftica individual de compra por standarizaciébn de equipo, Es
ta polftica normaimente emana de un estudio conjunto en el que

pueden intervenir Ingenierfa Industrial, Ingenieria de Planta,-
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Compras y Contralorfa.

Base 2. Reqguisicién de Compra debidamente autorizada. Mencibn -
comercial del equipo, cantidad y fecha de necesidad,

Accibn del Depto. de Compras

a) Consulta polltica y registro del proveedor aprobado
b)Y Coloca pedido, vigila recepcibn y pago.

8 .- Para materiales auxiliares de oficina, auxiliares de taller, herra
mienta standard y material de mantenimien to,

(Recordemos que este grupo normalmente no representa mas del 10%
del volimen total de compras en dinero, pero hasta el 60% en carga -
de trabajo) ’

Premisas;
a) Normalmente sabemos cuales son

B) Hay muchas emergencias

c) Hay muchos proveedores potenciales en el mercado, pues se
trata de artfcuios muy comerciales.

d) Se trata de compras repetitivas

Técnica a usar:

Método de "COMPRAS POR CONTRATO"

a) El Depto.de Compras establece una serie de familias de materia-
les que entran en esta denominacidn,

Ejempilo:

[.- Ferreter{a ligera (herramienta std)
IT.~- Ferreterfa pesada (Varilla, etc.)
II.- Artlculos industriales (bandas, baleros)
IV.- Papelerfa impresa
V.- Papelerfa de consumo
VI.=- Artlculos eléctricos de consumo
VIH.- Tornilterfa, Ctavos, Etc.
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by Toamamos una por una estas familias y a base de estadf sticas de
un lapso de 1 afo anterior, establecemos los artfculos que las -
forynan, con su consumo anual obtenido.

Veamos un ejemplo de Herramientas standard
¢) En un afio consumimos aproximadamente:

1000 Brocas alta velocidad de X" marca C,
35 Martillos de bola de 1 onza C.H.
150 Desarmadores C.H. de 152 mm,
425 Machuelos X x 2" Royco.

d) Entregamos esta lista a varios proveedores (pueden ser hasta 10)
solicitando cotizacifn, ademdés de pedir a cada uno su lista gene -
ral de precios.

e) Hacemos un anélisis de las cotizaciones recibidas, sobre base ge—
neral, no particular de cada art{culo.

Sigamos con el ejemplo, suponiendo que ios artfculos antes mencionados
nos fueran cotizados as(:

Proveedores A 8 r C B
1000 Brocas $ 1.00 pza. (1000.00) 0.95 pza. (950.00) 1.05 (1050.00) 1.10 (1100.00)
35 Martillos $12.00 "  ( 420.00) 12.90 " (451.50)11.80 ( 413.00)12.60 { 441,00}
150 Desarmadorest 3.20 " ( 480.00) B3.55 " (532,50) 2.95 ( 442.50) 4.00 .( 600.00)
425 Machuelos $ 0.60 " ( 255.00) ©0.55 " (233,75)0.70 ( 297.50) 0.50 ( 212,50)
$ 2,155.00 $ 2,967.75 $2,203.00 $2,353.50

Nota. - Los art{culos y precios aqu{ anotados son hipotéticos.

St usamos [a antigua y a mi gusto obsoleta técnica de las 3 cotizaciones -
tendrfamos que hacer 3 pedidos, o sea las Brocas al proveedor B, los -
Martillos v los Desarmadores al proveedor C vy los Machuelos al provee -~
dor D, Sin embargo usando los totaies obtenidos por la mezcla si hacemos
un solo pedido al proveedor A compraremos mejor aungue en ningn ren—
glén haya sido el més barato,



r

b) Después de recibir de todos y cada uno de los proveedores las cotiza~
ciones solicitadas, convocamos a 3 6 4 de los gque hayan quadadd en un me" '
jor nive! da precio y surtido y se les ofrece un contrato de exclusividad,
negociando descuentos, tiempos de entrega, etc., concediendo este con ~
trato al proveador gue majoraes condiciones nos ofrezca.

Un ejemplo de este tipo de Contrato serfa més o menos asI:

CONTRATO DE COMPRA-VENTA A LARGO PLAZO QUE CEL -
BRAN POR UNA PARTE Y POR LA OTRA QUL A
CONTINUACION SE LILAMARAN CLIENTE Y PROVEEDOR,

1.- EL CLIENTE manifiesta ser una industria dedicada a y ne
cesitar para su produccibn toda clase de herramientas de maro (Fg_
rreterfa ligera).

2.~ EL PROVEEDOR manifiesta tener en existencia y ser distribuidor
y/0o representante de los fabricantes de herramientas de mano Yfe—
rreterfa ligera) gue cubren las necesidades del cliente.

3.—- EL PROVEEDOR manifiesta estar dispuesto a vender al CLIENTE,
todas tas herramientas listadas en el Anexo I a los precios anotados.

4.~ EL. PROVEEDOR manifiesta que concede sobre la lista antes mencio
rada, un descuento del % al CLIENTE mas un % de des -
cuento por pronto pago o 30 dfas neto.

5.~ EL CLIENTE se compromete a pedir al PROVEEDCOR todas sus ne—
cesidades de herramtentas de mano. (ferreterfa ligera) mientras du
re este contrato, garantizando un consumo minimo de $ megn
suales.

§.- EL PROVEEDOR se compromete a entregar los pedidos del CLIEN
TE en un méximo de dfas hdbiles en la direccibn y las -
emergencias que solicite el CLIENTE en un maximo de 24 horas,

7.- EL. PROVEEDOR se compromete a2 consequir para el CLIENTE ague
litas herramientas de mano (ferreterfa ligera) que aunque no aparez—
can en el Anexo 1, del presente contrato, sean identificables como -
tal, facturando a un precio normal del mercado, precio que sera auto
maticamente considerado para futuras compras como parte del Anexo |

" B.~ EL CLIENTE pedira sus necesidades al PROVEEDOR por la via tele
fénica a través de las siguientes personas 1, 2, y 3, confirmando es

to en la forma de "aviso de cargo", al Contrato No. segln -
Anexo [I de este Contrato.
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9.~ Cada dfa Gltimo del mes, el CLIENTE protocolizard esos "avisos
de cargo'" en un pedido normal, Anexo III, que se entregard al PRO
VEEDOR. '

10.~EL PROVEEDOR facturard cada dfa 10 de mes las entregas del mes
anterior, en una sola factura,

11.-=L CLIENTE se compromete a pagar la factura con el X% de des——
cuento por pornto pago, 10 dfas después de la recepcibn de la factu—

ra o a 30 dfas neto.

12.-E| presente Contrato se firma en la Ciudad de el dfa y afo,
con una vigencia de 6 meses (1 afo) fecha en que sera revisado,

13.-Serd causa de rescicibn inmediata del presente Contrato.
a) Cambios de precios sin autorizacibn del CLIENTE

b)Y No cumplimiento de cualquiera de las cldusulas del presente
por alguna de las partes.

c) Por mutuo acuerda,

Urna vez establecidos los Contrates para cada una de las familias objeto
de los mismos, la Técnica seguirfa un desarrollo como sigue:

BASE: Reguisicibn de Compra debidamente autorizada por el Jefe
del Depto. solicitante, anotando cantidad, descripcidn clara
del art{culo requerido, asf como su cantidad y fecha en que
se reqguiere,

ACCION DEL DEFPTQO.DE COMPRAS

ay  Determina el tipo de material solicitadoe para clasificarlo en el
Contrato conrrespondiente.

by Colocacidn inmediata del pedido al pr'oveedor*' correspondiente~
con un aviso de cargo al Contrato de que se trate.,
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NOTA,- Este aviso de cargo tendri aproximadamente esta forma;

(Razbn soctal del CFECHA:

CLIENTE)

Nombre del PROVEEDOR

De acuerdo a nuestro Contrate de Compra-Venta No. les a=-
gradeceremos entregarnos de acuerdo a las cldusulas del mismo, el —
siguiente material;

Atte,
firma,
Original -Proveedor

lera.coma,. =Compras
2a.copa - Almacén (recibo)

c) Al final de cada mes, el Depto.de Compras refne todos los avisos de
cargo respectivos, adjuntandoles (a requisicibn y el inforrme de re~
cibo, hace una Orden de Compra oficial, cuyo originat entrega at —

proveedor y copid a Contralorfa con todos los documentos antes men
CiLONados.
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d) £l Proveedor factura de acuerdo al pedido recibido.

e} Contralorfa liquida la misma de acuerdo a lo establecido en el
Contrato,

CONCLUSION DE ESTE SISTEMA

Con este sistema podemos reducir enormemente la carga de trabajo
del Depto. de Com prés, pues la gran cantidad de pedidos que se hacen -
se pueden reducir a quizd 10 Contratos por afo con 10 pedidos por mes.
Es desde luego, imposible que todos los artlculos gue compremos de las
familias mencionadas tengan cabida en los contratos, para esos, tendr{a
mos que seguir haciendo pedidos individuales pero serfa mi{nimo.

CONCLUSION GENERAL

— ———— T T T —— e e e S o . T — e S e

Poniendo en practica las distintas técnicas antes mencionadas se lograra:

1.- Mejor control en la adquisicifn de los materiales que se compran.

2.~ Jerarquizacién de la importancia de las distintas cofipras en -
cuanto a inversién en dinero.

3.=- Una disminucién minima de un 35% de carga de trabajo para el-
Depto. de Compras en la elaboracién de pedidos, papeles, etc,

4,.- Una disminucidn considerable del trabajo de Contraiorfa en el —
pago de facturas, cuya cantidad se reducirfa notablemente,

5.- Se resolverf{an faciimente las emergencias que se presenten,

6.~ Una disminucibn considerable de compras de caja chica, normal
mente de diffcil control.

7.=- Todo lo anterior nos dejarfa como Gltimo una "REDUCCION
DE COETOGS" valorizable facilmente.

) Proarama de Andlisis de Valfa

Por Gitimo mencionarenos que ya muchos Deptos. de Compras estdn -

trabajardo dentro de Programas de Andlisis de Valla, en donde Compras,
Manufectura, Ventas y Finanzas unen sus esfuerzos para considerar cam
bics er matermales, disefios y otros para mejorar los costos. B



FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS,
ORGANIZACION REPORTES OPERATIVOS Y REPORTES A LA DIRECCION

Sr. Salvador Magdaleno Ochoa

En este proceso econémico encontraremos que todas y cada
una de sus partes se encuentran relacionadas entre si,

con el objeto de que el conjunto pueda marchar armonica-
mente hacia la consecucién de los objetivos fijados. Por
eso al hablar de funciones del Departamernco de Abasteci-
miento, tocaremos funciones que en un momento dado pare-
cerian no corresponderlé, sobre todo si partimos del pen
samiento que existia en &pocas anteriores, el cual indi-
caba que la funcibn del Departaméhto de Abastecimiento

era "proporcionar los bienes y servicios necesarios en -
el proceso productivo,en el tiempo oportuno, deniro de -
ia cantidad y calidad especificada’, .0 que convertia a
la funci6n de Abastecimiento en una funcidén meramente -

tramitadora y no .en una funcidn directiva, como se ha --

Ilegado a apreciar en la actual idad.

Lbgicamente él tamafio de la empresa y / o su visién ha-
cia conceptos mas profundos y mas profesionzlies, nos per
mitirad que un nlmero mayor de Tunciones sean manejadas en
el area de Aprovisionamiento. 0De una manera General tra-
tare:n0s e ubicar las Tunciones de este departamento, y
solawante el tamano dé ia empresa determinard el ndmero-

de >ers6nas Gue se encarguen de una © mas funciones,

Pod L 0s encaminar como funciones principales las que van

enc_ninacas a proporcionar los bienes y| servicios necess
!



rios en el proceso productivo como con compras, trafico,
control de inventarios y control de produccidn, existiegl
do una funcidén adicional que es la de asesorfa a los o-
tros departamentos de la empresa y a la direccién de la

misma,

Dentro de la funcién de Compras, encontramos tres subfun
ciones bésicas que son: Investigacién de Mercados, Com--

pras y Administrativa.

La subfuncién de investigacibn de Mercados nos permitird
el estudio del cardcter general de la marcha de los mer-
cados, de los usos y costumbres comerciales, del funcio-
namiento del mercado de valorés, del estudio sistemético
de las posibles fuentes de suministro, de las imposiciones
fiscales referente a las compras, estudio de los 6rganos
estatales y su intervencién en los precios del mercado, -
estudio de los acuerdos internacionales que regulan el co
mercio exterior; la investigacidén de mercados nos permite
la anticipaci6bn a una serie de problemas, al podernos per
catar con antelaci6n sobre el tipo de proveedores gque va-
mos a encontrar en el mercado, también por este medio es-
taremos en contacto con 10s proveedores y sus productos y
entonces estaremos en posibilidad de saber sus condiciones
de pago y descuentos, sus tiempos de entrega, capacidad de
produccidn, sus planes de desarrollo y su investigaci6én --
tecnclidgica que -en el futuroc nos permitird abatir nuestros

COSt. 5  <fecientar nuestra oneracidn.
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Otras funciones que encontraremos es propiamente la fun-
cién compradora, que nos permitiréd la adquisicién de los
bienes necesarios mediante los cuales procesaremos los -
productos a venderse, dentro de esta funci6n inicialmente
encontraremos la negociaci6én por medio de la cual ilega -
mos a los arreglos con los proveedores para fijar cuanto
material recibiremos, a que precio, en que cantidades, en

que condiciones de crédito, etc.

iComo tercera subfuncién tendremos ei proceso administrati
WO que nos permitira asegurarnos de la entrega de los ma-
teriales y el debido procesamiento de la informacién, con
la cual los departamentos de contabilidad y cosos pueda
preparar ia informaciébn necesaria para poder conocer los
costos y compromisos contraidos por la compaiila.
Mencionaba el tr&fico como una de las funciones principa-
les del Abastecimiento, ya cque mediantefesta herramienta
podemos allegarnos 1os materiales comprados en elmenor ti
empo posible y al menor costo, ya que a través de esta --
funcibn estamos en posicidn de conocer las rutas mas répi

das y los fletes mas econbmicos, 105 seguros mas adecuados

Y en su caso de las tarifas aduanales correctas.

El . atro) de -mventarios nos permite conocer las cantida-

des w2 moter.sies n

423

cesarios para poder cumplir con el prao
Ces0 Arocuctivo sin interrupcidén, sin caer en gastos inne-
cesas ios jor obsoiescencia O por exceso de inversidn, asft

COmO una pianiticacidn de nuestras compras.



Mediante el Control de la Producci6n podemos mantener
todo nuestro equipo de produccibn, en condiciones de

total ocupacién y evitar los paros de linea o constan
tes cambios de producto con lo que la rentabilidad de
los equipos se ve optimizada, permitiéndonos una me -
jor utilizacién de nuestros recursos y por consiguien

te mejores util idades.

La asesoria gue puzde 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 direccidn de la empresa puede efectuar sus pla-
nes financieros con una mayor certeza, también una inves
tigacién vy desarrollo de nuevos productos, reducciones
de costos, estudios del comportamiento de los productos
y mercados, en la formulacidn de contratos y en la fija

cidén e politicas en relaciones Pdblicas.
QRGANIZACICON

Después de haber identificado las funcicnes del Departa .
mento de Aprovisionamiento, podemos proceder a la plia -
neacién de la organizacién, en esta organizacidn,existen
otros ractores a considerar, como son el tipo de produc-
tos a comprar, ya gue, de ningun modo podemos formar un
prototipo de departamenko de Aprovisicnamiento, sino de
bemos hacerlo s medida de las necesidades de la empresa
que estemos analizando. LoOs productos a comprar nes da-

rén una pauta a seguir ya que no es lo mismo la compra

de m.-Izrias primas ¢ ia corpra cde maguinaria o de pro-



ductos terminados a distribuir, también debemos conside-
rar la imbortancia de las compras, su volumen, su frecuen
cia, los tiempos de entrega, el grado de especializacion
técnica, la situacién de mercado, la dispersién de las
plantas a abastecer, el grado de peligrocidad de los pro-

ductos, capacidad de los almacenes, capital de la empresa

lotes de los proveedores, etc., ya que dependiendo de €s-
tos podemos determinar si se organiza una funcion centra-
lizada o descentralizada, si una o mas funciones recaen
sobre varios individuos o uno solo, el grado de organiza
cidén de la empresa nos dara también una pauta a seguir,
ya que 1a funcidén es valorada en su aspecto real y cae

en una funcidn directiva o por el contrario la direccifn
de la empresa no le da esta importancia y se convierte

en una funcién subordinada, las caracteristicas de la em
presa también nos indicardn cuédl podria ser el destino

de la funcién de abastecimientos, si ia empresa es orien
tada a la produccién,el departamento de aprovisionamianto
reportard a la direccidn de producci6bn © por el contrario
la problemdtica es financiera ésta buscard el control del
aprovisionamiento por gran volumen de erogaciones que pa

san por este Gltimo deparamento,

Sin embargo,dada la importancia del aprovisionamiento co
mc odemos deducir por lo inicialmente dicho es de consi
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 produccion.



Como corolario podemos decir gue en la estructura del de
partamento debemos procurar agrupar funciones similares

en una misma seccién evitando la dispersidn de esfuerzos,
también se debe buscar que dicha estructura sea &gil, en
sus declisiones y operacién,a fin de proporcionar un ser;

vicio Optimo evitando el burocratismo y el papeleo,
REPORTES

PodrTamos 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 funcidn de Aprovisionamien-
toy a la vez la direcci6n se encuentra en posicién de a
nalizar las desviaciones en costios y gastos y poder tomar
las mecidas necesarias para la obtencidn de buenos resul

tados.

Estos reportes los dividiremos en dos partes que son re

portes o2erat.vos y repories & le direccién,

Los reJ0stes Cperativos son 10s que nos permiten tomar
tas medidas de correccidn necesarias para evitar cualquier
variao 6rn en los objetivos prefijados, estos reportes pue

den s

(it

r ce céracter funcionai, de tipo financiero o eco-

e A

Los ce tiage ‘uncional son los que permiten apreciar cual-
g.ie- variacién en los objetivos gue nos hemos sefialado

er la oneracitn de departamento dentro de estos reportes

oudermos encontrar 10s siguientes:



Desviacibn 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 colchdn
de sequridad y el perlodo de reposicién. Este dato se
obtiene de analizar el tiempo que se tardan 10s provee
dores en surtirnos el material solicitado; al mismo -
tiempo después de analizar este dato podemos fijarnos
metas para la reduccidn de este tiempc con el objeto

de lograr la reduccion de los inventarios y por consi

guiente de la inversioén.

Ndmerc de requisiciones recibidas Normales y Urgentes.
Esto nos permite analizar el nimero de requisiciones
recibidas en el departamento de objetos de medir por
un lade la carga de trabajo y por otro que departamen
to estd emitiendo un nimero desproporcionado de requi
siciones urgentes y poder tomar las medidas necesarias

para «viiaric.

Nimercde Ordenes de compra emitidas.- Con este dato po
demos integrar mas claramente, la carga de trabajo por
comprador y el total de decartamento, €sto también sir
veé pacsa determinar el costo de las 6rdenes de compra
gu.e resulta de dividir el costo del departamento entre

e: namero de 6rdenes de compra.

Materias primas faltantes.- Por medio de este dato po-
demos {legarscontrolar, cualguier causa que pudiese e-

fectuar el buen funcionamiento de la empresa, buscando

LA meteria prima sustituta o en el peor de los casos



avisar al departamento requirente para que tome la pre-

visidon del caso.

Ordenes de compra pendientes de entregar. Mediante es
te elemento podemos efectuar la calificacién del proveg
dor y en un momento dado .buscar otro que nossurta los

materiales gue necesitamos,

Paros de linea. Este concepto ojala no se presentase nun
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 nimero de hombres que

intervienen en la operacién.

Rechazos de Control de Calidad. Este es otro de los fac-
tores que nos permitiré&n calificar a un proveedor, ya que
no solamente consiste su labor en proporcionarncs un buen
precio, sino la calidad especificada, mediante el anali-
sis de este dato podemos comparar de un ndmero de entre-

gas cuantas fueron aceptadas y cuantas rechazadas.

Los reportes financieros nos permiten medir las relacio-

nes que“éxisten‘entre la totalidad de las ventas y el

costo deldepartamento de compras, teniendo sicmpre en

cuenta gque se debe de observar el principio cortable de
. .

la consistencia, o sea cu.e siemore 'as medic.ones se de-

ben de ~zcer bajo la misme base.

Cost. esrimaco concra Costo real. Este dato nos siive



para integrar el presupuestoc de compras, para analizar
las variaciones de precio en un lapso, y podriamos de-
cir que es uno de los principales reportes para juzgar
al departamento de aprovisionamiento, ya que nos indi-
card la cantidad de pesos gastados de mas © de mencs

en un affo, lo que daré& por una parte,una base de fija-
¢i6n de costos y por otro lado afecta directamente las

utilidades de la empresa .

Costo de Orden de Compra. Este dato hay gue manejarlo
muy cuidadosamente ya que facilmente podemos caer en
el error, porque al emitir un mayor ndmero de o6rdenes
de compra su costo baja , y sin embargo, podemos estar
atectando a 1os almacenes con una carga de trabajo ex-

cesiva.

Nivel de inventarios. Este es otro de los elementos
que se utilizan muy frecuentemente para medir 1a efi-
ciencia del departamento de abastecimiento dado que
mos imdica la capacidad de éste, para cuidar los acti-
vos de la empresa asi como la eficiencia de la produc-

a

cion.

Costos de Operacidn del Departamento. Este elemento

nes serviréd para identificar a ceda una de las areas

ael departamento de aprovisionamiento en su aspecto de
COsto gue renresentan a la compafia normalmente esté
iategrado de s.eldcs y salarios, prestaciones, seguro so
cial, vacaciones, uniformes, fletes vy transportes,

celéronos, telégrafos, gastos de prepresentacién, e tc.
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Materias primas mas [Importantes. El tratar de contro-
=: lar-todas:.las .materias primas--a-un mismo tiempo.o con
latmisma-atencibn, . nos conducird osconduciria-a enca-
“:recer ! mucho:la operacidn,.por 1o que.es :rwy .convenig
contegchacer el calculo de las materidas. primas-mas jmpoi

tantes.y-ejercer una vigilancia muy estrecha-sobre- ellas

que=son. 1as. que-nos afectan directamente nuestros costos

ARl

sysnuestrostniveles de.inventariow v - ian o

Descuentos por prontc pago. _Eéte'eé uno de Ios'fénglo-

nes que pod;amos cons;derar netamente FtnanC|ero ya que

. —_— D ——
dependlendo de la ]lquldez de la empresa y de la comun1

Y ‘a ek N

cacnén exnstente entre el deparamento de ananzas y el

- . B - -

departamento de compras, podremas aprovechar este descueﬂ

LS

to.
ECINOMICOS

Dentro de los reportes econémicos solamente menc.ionaré

tres de ellos wya que considerc' son los. mas. .importantes:

Volumen de compras anual. Medtante este dato pode;os

constituir auebtros programas de erogacuones para un

B H

zio, asi como las neQOCLacuones Laon 105 proveedores

Zstedistica ce oprecid. Por medio de esta estadistica, po
¢emcs aoreciar la tendencia que siguen nuestras materias

cCines, poder zroveer con anticipacién cualguier aumento

1
[

Tinucidn az orecios,

c.tacistica de consumo de .materias primas.. .Este.dato

a 3u wez ros permitird efectuar nuestras proyecciones al



futuro sobre el comportamiento de nuestras materias pri-
mas y poder, mediante la investigacidn de mercados tomar

las medidas necesarias para asegurar el abastecimiento.

La lista de reportes podria ser mas grande todavia, pero
necesita de la dedicacién de una o varias personas, que
16gicamente alguna compaiiia no podria pagar, pero consi-~
dero que si se deben e utilizar los que sean de mayor
beneficio para controlar la operacidn del departamento de

abastecimiento.

Los reportes a la direccidon légicamente se derivaradn de
los reportes gue hemos mencionado, pero sintetizéndolos
a fin de gue sean ciarcs y preciscs para su fécil intei
pretacion, por 10 que suguiero rformulemos unoc como ejer

cico .






CONFERENCIA SOBRE FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS, ORGANIZACION
REPORTES OPERATIVOS Y REPORTES 4 LA DIRECGION,

Entodc procesc economice encontraremoa que todas y cada una de sus partes

se encuentran ralacionadas entre ®i, con el objeto de que el conjunio pueda
marchar armonicamente hacia la consscucion de les objetivos fijados, por eso
al hablar de funciones del Departamento de Abastecimiento, tocaremos funclo~
nas que e&n un momento dado parscerian no correspondsrle, sobre todo si par-
timos del pensamiento que existia en epocas anteriores, el cual indicaba que
la funcion del Departamento de Abastecimiento era " Proporcionar los bienes
y serviciom necesarios en el proceso productive en el tiempo oportune, den -
tro de la cantidad y oalidad especificada" lo gque convertia a la funcion de
Abastecimianto en una funcion meramente tramitadora y no en una funcion direc
tiva, como @e ha llegado a apreciar en la actualidad.

Logicamente el tamafio de la empresa y/o su vision haclia conceptos mas
profundos y mas profecionales, nos permitira que un numero mayor de funcio -~
nes sean manejadas en el area de Aprovisionamiento. De una manera General tra
taremos 48 ubicar las funciones de sste departamento y solamente el tamafio de
la empresa determinara el numero de personag gue se¢ encarguan de una o mas funoiones.

Podemos identifi-ar como funociones principales las gque van encaminadas —
a proporcionaz los bienes y servicios necesarics en el procescg productivo oo-
mo son Compras, Trafioo, Control de Inventarios y Control de produccion,
existiendo una funcion adicional gue es la de asesoria a los otros departamen
tos de la empresa y a la direccion de la misma,

Dentro de la funoion de Compras encontraremos 3 sBubfuncicnes basicas gue
son; Investiracion de Mercados, Compras, Administrativa.

La subfuncion de Invesitigacion de Mercados nos permitira el estudio deal
caracter general de la marcha e los meroados, de los usos y costumbres comer
siales, del funcicnamiento del mercado de valores, del estudio sistematico de
las posibles fusntes de suministro, de la impooisiocnes fiscales refente a las
oomprag, estudio le los organcs sestatales y su intervencion en los precios del
mercado, estudio de los acuerdos internacicnales gue regulan el comercio exte
rio, la investigacion de mercados nos permite la anticipaocién a una seris de
prrobtetas, al polernos percatar con antelacion sobre el tipo de proveedores qua
vamos & encontrar ed el mercado, tambien por este medio estaremos en contacto
oon los proveedores y sus preoiuctos y ontonces estaremos en posiblidad de saber
sus oondiciones de pago y descuentos, sus tiempos de entrega, oapacidad de produg
oion, sus plancs de desarrollo y su investigacion tecnologica qu en el futuro
neg permitiran abatir nuestros ococatos y efecientar nuestra operacion.

Otras de las funciones qua encontraremos es propiamente la funcion come
pradora, que fnios permitira la adquisioion de los bienes necesarios madiante
lascual procesaremos los productos a venderse, dentro de esta funcion inicial
mente encontraremos la negociaocion por medio de la cual llegamos a los arreglos
ocon los preveadores para fijar ouanto material recibiremos, a que precic en gue
cantidades, en que condiciones de ocredifo etoc. -
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Como tercera subfuncion tendremos el proceso adminiatrativo guenos permitira
asegurarnos de la entrega de los materiales y el debido procesamiento de 1%55;
informaoion, con la cual los departamentos de oontablidad y coetos puedad " -~
preparar la informacion necesaria para poder conocer loa costos y comprmi -
gos oontraidos por la compalia.

fancionaba el trafico como una de las funciones prinoipales del Abag
tecimiento, ya que mediante esta herramienta podemos allegarnom los material
les comprades en el mener tiempo posible y al menor coato, ya que a traves
de esta funcion estamos en posgolion de sonocer las rutas mas rapidas y los
fletes mas economicos, loa ssguros mas adecuades y en su caso ds las tari -
fas aduanales oorrecias.

i1 contrl de Inventarios nos permite oconccer las cantidades de mate -
riales neocesariocs para poder cumplir con el prpoeso productivo sin indsrrup
ocion, 8i ozer en gastos inecesarios por obsolecendia o por exceso deé inver -
cion, asi oomo una planificacion de nuestras compras.

Madiante el Control de la Producion podemos mantensr todo nuestrc sgui
pc de produccion, en condiciones de total ocupacion y evitar loas paros de
linea o oconstantes oambios de producto ocon lo gue la rantabilidad ds les —
equipos se ve optimizada, permitiendonos una mejor utilizaocion de nuesiros -
reoursos y por consiguiente mejores utilidadses.

La asesoria que puede prestar el Departumento de Abastecimiento es de
vital importancia, para preparar planes mas conoisog para sus coparaciones en
el futuro, ya que la direcoion de la empresa puede efeotuar sus planes finan
cieros con una mayor ocerteza, tambien una investiguocion y desarrolla de nuewves
prductos, reduciones de ocosto, estudioca del comportamiento de los productos y
mecados, en la formulaoion de contratos y en la fijaocion de politicas en rela
oionsa Fublicas,

Urganizacion.

Deapuss de haber identificade las funciones del depto. da Aprovisig-
namiente, poiemos proceder a la planewcion de la organizacion, en esta organi
racion existen oires fagores a considerar, como son el tipo de pooductos a
comprar, ya que de ningun modo podemos formar un ‘prototipo de deparimento da
Aprovisionamiento, sin debemos de hacerle a la medida de la necesliades de 1la
empresa que estemos analizando.los productos a oomprar nos daran una pauta a
Bguir ya que no es lo mismo la compra de matarias primas a la compra de magui
naria o ia productos terminados & distribuir, tambien debemes considerar la impor
tancia de la compras, su volumen, su frecuencia, los tiesmpos de entrega, el
grado de especializacion teonioa, la situacion de merocado, la dispercion de las
planius a abasteocer, el graido de palifirocidad de los producios, capaocidad de
los almacanes, oapital de la empresa, lotes de los proveedores, etc. ya gue
depeniicnde ie estes factores podemos determinar ei se organiza una funcion
ceniralicada o descentralizada, si una o mas funciones recaen sobre varios in
dividuos o uno soclo, el grado de organizacion de la empresa nos dara tambien
una pautid & seguir, ya que la funcion es valorada en su aspecto real y cae en
ung funcion iirectiva o por el contrario la direocion de la empresa no le da
esta importancia y se convierte en una funcion subordinada, las ocaracteriticas
de la empresa tambien nos indjiocaran cual podria ser el destino de la- funcion
de abusveoimientos, 8i la empresa es orientada a la producocion el depto. de
aprovicionamiento reportara a la direocion de produccion o por el contrario
la problematica es finanoiera esta busoara el control del aprovisionamisnto
por gran volumen de erogaciones que pasan por este ultime departamento.
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Sidnembargo dada la importanocia del ajfivovisionamiento como podamos 'de—
duciv por lo inicialments dioho &s de conaiderarss que al Departaméento
de aprovisionamiento debe de ocupar un lugar al mismo nivel de los otros
departamentos de la empresa como pueden ser finanzas 0 producion .

Como corolario podemoa daeocir que en la estructura dsl departamanto debg
mos proourar agrupar funciones similares en una mimma secocion evitando la
dispercion de esfuerzos, tambien se debe buscar que dicha estructura sea
agil, en sus decisicnes y operacion a fin de proporcicnar un servioio
optimo evitando el burcoratismo y el papelac.

REPORTES.

Podriamos decir que unas de las herramientas vitales del departamsnto

de arrovisionamiento son los reporiss que reoibe y que emite, como resu}l
tante de sus operaciones, ya gqus modiante estos deportes podemos evaluar
el corresto funoionamiento de la funcion de Aprovisionamiento y a la vez
la direccion se encusntira en posicion de analizar las desvimoiones en oog
tos y gastos y poder tomar las medidas necesarias para la obtenoion de
buenos resultados.

Estos reportes los dividiremos en dos partes gue son reportes opebativos y reporte

¥ reportes a la dirsceion

Los reportes operativos son los gue pos permiten tomear las medidag de
gorreocclon necesarias para evitar ounalgler vatracion en los objsiivos
prefijados, estos reportes pueden wer de ocaracster funcional, de tipo -
financiero o economico.

Loa de tipe funocional son lo® gue permiten aprecilar cualquier varacion
en loa objetivor que nos hemos geralado en la operacio de departamento
dentro de estos rapories podemos enocontrar los shguisntes:

Degviaocion en tiempo de entrega.- El tienmpo ds entrepa e¢s ol elemento
que nos permite planear los inventarios gF& gue en base a este dato oalou
luremos el colciion de sepudiad y el periodo de réepogicion.

Lgte dato e obtiene de analizar el tiempo due Se tardan los provesdores
an surtirnos el material solicitado. al mismo tiempo daspuem de analizar
€¢3%s dato polenod Tiparpos matas para la reduccion de cste tiempo con el
objeto lograr lu reducolon de8 los iaventarios y por consiguiente de la
inverzion.

Humero de raruisicionae racibidas Normalees y Urgeniies. Usto nos permits
analizar 61 nungro de reguigsicionue recibidas en el depilo. oon Objeie de
medir por un ludo Za ocargs de itrabajo y por otro luode :.ue departamento
agta emiticnlo un aumero desvroporcionado de requisicicnss urgente y podar
tomar las mesdiaas necessria para evitarlo,

Numerc de ordenes de oompra emitidas.— con este dato podemos integrar
mag claramente, la carga de trabajc por comprador y el total de depar
tamenio, esto tamnien sirve para dgterminar el costo de Jas ordenes de
oompri gque resulta de dividir el costo del departamento entre el numerc
de ordenes de ocompra.

Hatarias crimas faltantes: Por medio de sste datc podemos llegar contro
lar, cualruier czusa gue puliess afactar el busnféncionamiento de la em
rress, buwcaadoe una materia prima sustituta o en el peor de los oasos
avigar al ‘epar:amentc re; ireats para que tome la prevision dal scaso
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Ordenss de oompra pendientes de entregar. :ediante sste elemenvo podemos
sfectuar lu ocaliflicacion dal proveedor y en un momenio dado busoar oiro
qua nos surisa los materiales (ua necesiiamoz.

. Paros fde linea.— Ests concepto cojala no go pre
gsentase nunca, pero cuando esto sucede, nos permite haoer los cargos al pro
vaedor correspondients y normalmente consiste en caloular las horas peridas
por falta de determinado matarial y mul%iplioarlaa por el numero do hombres
que intervienen &n la oparacion.

knl

Rechazoa 1e Control ds Calilad: HEste es otro ds los facores que nos poriniti
ran calificar a un proveaior, ya gque no sclamenta conaiste du lavor en propor
gionarnca un buan preoio, - gino la oalidad especificada, mediants el ana
lisis de ests dato podemos comparar de un numeroc de entregas ocuantas fueron
aceptadas y ouantas rechazadas.

Los revortes financiercs nos parmiten medir las relacicnes que existen

entre la totalidad de lam ventas y el conts del depic de compras., teniendo
siempre en cusenta gue se deba de cbservar al priocipio contable de la consise
tenoia, o sea que #siempre las medicionas se deben de hacer bajo la misma
base.

Coato estimado Ve. Costo real, este dato nos sirve para integrar el presu
puesto Jde compras, para analizar los variaoiones de preciv en un lapso, y
podriamos decir que es uano da los pricipales reportes para juzgar al depto.
de aprovigionamiento. ya que nos indicara la cantidad de pesos gastados de
mad o de menos an un atic, lo que dara por una parte una base de fijacian
de ocostos y por otro lado afacra direcitamente las utilidades de la emprosa

Costo de Orden de comprat: este dato xki hay gue manajarlo muy cuidadosamcnis
ya que facilmente podemos caer en el aerror, porque al emitir un mayor numero
de orilenes de ocoapra su oeosie baja, y esin embargo podesmos estar afeotando a
log almucenes con una carga de trabajo exesiva,

Nivel de¢ inventarios: Este es otro de los elementes que se ulilizan muy fre
cuentementa para medir la efécisnocia del depto. ds abastecimiento dade gue
nos iniioa la carasidad de esBte, para cuidar los activos de la empress asi
oome la efeciencia de la proluccicn.

Costos ~a Cperacion dal Depto. Bstae elemante nos eserirs para identificar
a ozle una Ze las cregs 16l Zepte 28 sprovizionamicnto en su zegpecteo de
costo jue reypresentan a la ocompaniicy normalm-nte esta intepgredo de suel
dos y 5 lario,prestacionsd,sazure #0C¢iai, vacaocicnes, uniformes, fletee y
tranzyzcriven, telefonos, tslegrafos, gastos de representaocion eto.

daterizs primas mas Importantas; Ll trotar de contrclar todas las materias

A urn nismo tiempo ¢ coa la miama atlcnolon, nos conduciria a encarseocer
muoho la operacion, por lo que es ruy seavoniente, hacer o1 celculo de las
materias primas mas importanio y ejércar uand vigilancia muy estrecha schre
eilas -ue son lag fue nos afaectan dirsotanmcnte nuestros costos y nuestros
niveles ie invaniario.

pricas

Descue:woa or pronte pagot Bste €5 uno de los renglenes nue podiamos con-
giderar netzmente fimancierc y& jue dspenti - ndo de la iisvidenz de la empreca
y de la corunicacion exietente entrc el depariamentio de finanzas y ol depto
de CompraB, “odremos aprovecha r este desouanto.

Zconomicod.
Deniro dp -~ reporiés coonomicos Sclamenie mocncionare tres ds ellos ya que
congidero son 108 mas importaniss.
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Volumen de compras Anual: Mediante esis dato podemos consitiuir nuestiroa
progamas de erogadioncs para un afio asi como las nagociaciones don los
proveedores.

Estadistica de precio: Po medio de este estadistica podemos apreciar la
tendenoia que seguigen nnestras materias primas, poder preveer con anticipacion
cualquir aumento o disminioc2on de precios.

Estadistioa de Conouma de materias primaz: Iste dato & su vez nos permitiira
efectuar nuestras proyeccionss al futurc soblrs el comporiamisnio de nuesiras
materis primas y peoder, mediante &IX la invegtigacion de mercados tomar las
medidas necesarias para apegurar el abvastecimiento,

La iistn de repo.tes podria ser nas grande tedavia, pero necosiita e lg dedi
cacion 4e uana ¢ varias porsonas , gue logleamonie alpguna compania ao podria
pagalr, pero oonsideruv sue si asg deven de uitilizar los que sean de mayor bens
fioio para conirolar la operacion Jdel dsepto. de apastecimiento.

Loa repories a la diruvocioa logicemeate se Jlerlvarsn de les reportss que hemos
miacionado, pero Jisvetizandolos a Jin de que san clsros y preoisos para sa
faoil interpretaoion, por 10 qus guguiero formulamos uno oomg ejarcicio.
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Jefe de la Oficinade Estudios

S. O. Po o

Miguel Laurent 840-5

Ing. Luis Jaime Guerrero Reyes

Bufete Industrial Disefio y Proyecto, S.A.
Gerente de Compras Técnicas

Tolstoi 22-5

México 5, D.F.

Ing. José Hartasénchez Garafa

Ingenieros Civiles Asociados

Cirector del Depto. de_ Compras y Maquinaria
Mineria 145 Edif, B -2 Piso

México, D.F,

Lic. Francisco Laris Casillas

inst., Panamericano de Alta Direccidn de Empresas
Director de Actividades Cientificas y Externas
Jefe del Area de Planeacién y Control

Floresta 20

Col. Claveria

Ing.Edgar Perfia Guevara

Gerencia de Proyectos

Depto. de ingenieria de Procegos
Marina Nal. 329 Edif. 1917 10 Piso
México, D.F,

Tacuha 5, pr.mer piso. Mexico 1, D.F.
Telefonos: 521-30-95 y 513-27.95



centro de educacion continua

facultad de ingenieria, unam

7. Ing. Miguel Lebn Garza
Inst,Panamericano de Alta Direccitn de Empresa
Director de Administraciones
Prof., del Area de Operaciones
Floresta 20
Col. Claveria

8. Sr. Gunter Maerker H,
industrias de Telecomunicaciones, S.A., (Div.Toluca)
Gerente de Abstmtos. .
Toluca, México

9. Arq. Martin Mares Montafio
Comprador Especialista de Construccion
Ford Motor Company , S. A,
Paseo de la Reforma 33-2
México, D.F.

10, Sr. Salvador Magdaieno
Philco , S,A, DE C.V,
Gerente de Compras
Clavel 157
Col, Sta. Ma. la Rivera

11, Ing, Jorge Ortiz Galicia
Bufete Industrial
Gerente del Depaptamento de I[nspeccidn
Telstoi No, 22-1
México, D.F, .

12, Ing, Angel Pérez Manauta
Equipos y Accesorios Hidrédulicos, S.A,
Comonfort NO., 84
Ixtapalapa, México

13. Ing.Manuel Viejo Zubicaray
Gerente General
Consorcio Manufacturero, S.A,
Calz. Sn. Mateo 17
Atizapén de Zaragoza, Edo., de México

i4, Lic. Edgardo Villasana Rivero
Cia, Nal, de Subsistencias Populares
sere del Departamentg de Aprovisionamiento
Ave. Juarez No, 92-7
México, D.F.

Tacuba 5, primer mis0. México 1, D.F.
Telefonos. 521-30-95 y 513-27-65



DIRECTORIO DE ASISTENTES AL CURSO DE APROVISIONAMIENTO DE MATERIALES

Y EQUIPO (DEL 16 DE ENERO AL 6 DE MARZO DE 1973 )

NOMBRE Y Di{RECCION EMPRESA Y DIRECCION
LIC. GONZALO ALARCON SECRETARIA DE OBRAS PUBLICAS
Orizaba No, 42-403 Xola y Av., Universidad
México, D. F. México, D. F.
lel. 5-28-53-31 Tel. 5-30-74-41
ING. FRANCISCO CARLOS CHAVEZ B. SECRETARIA DE OBRAS PUBLICAS
Av. Eugenia No. 1409 Miguel Laurent No. 840-30. Piso
México 12, D. F. México, D. F.
Tel, 5-23-65-46 Tel. 5-59-16-60
SR, ALFONSO FERNANDEZ O, DUPONT, S. A, DE C. V
Pedro Baranda No. 5-2 Av, Jubrez No. 117-112
México t, D. . México 1, D. F.

Tel. 5- b6 - 50-70

SR. HECTOR GALLARDO ROBLES AVC. CONSTRUCCIONES

Cda. de Tacubaya No. 172-D-25 Manzanilio No. 109

Ccl. Condesa Col. Roma

México 11, D. F. México 7, D,

jolb, 5= 53 17-60 Tel. G-64-28- h8

ING. RUF{NO ALEJANDRO GATICA G. PETROLEOS MEX ! CANDS

Av. 543 No. 113 Av. Marina Naciona! No. 329
Unidad San Juan de Aragbn . México, D. F.

México, D. F.

SR. GUSTAVO HERNANDEZ DURAN SECRETARIA DE HACIENDA Y CREDITO
Sur 109 No. 749 PUBLICO
México, D. F. Calle Nardo No. 168

Col., Sta. Marfa Jla Rivera
Tél. 5-47-67-73

ING. PEDRO LOEZA ALVAREZ PETROLEOS MEXICANOS '
Gral. Anaya No. 10 Marina Nacional No. 329 Edif. 1857
Coil. Apatlaco 10o. Piso

M&xico B, D. F, México, D.

Tel. 5-45- 7# 60 Ext. 3045

SR. ERASMGC MANON HIDALGO SECRETARIA DE RECURSOS HIDRAULICOS
Protong. E. Zapata No. 53-A Reforma No. 77
México, O F, : México, D. F.

Tel. 5-82-02-40



10.

13.

15,

DIRECTORIO DE ASISTENTES AL CURSO DE APROVISIONAMIENTO DE MATERIALES

Y EQUTPO: { DEL 16 DE ENERO AL 6 DE MARZO DE 1973 )

NOMBRE Y DIRECCION

ING., JUSTINIANO MUNDZ CARRETO
Cda. Lago San Pedro No. 49
México 17, D. F.

SR. HELIO NUNEZ MIRANDA
Juan de Dios Betiz No. 39
Col. Vista Bella
Tltanepantla, México

SR. ALVARQ PEREZCANO RODRIGUEZ
G&mez Farias No. 20

Coyoacén

México, D, F.

fel. 5-54-53-29

LiC. JORGE E. REBOLLAR REYES
San Lorenzo No. 600-11

Col. del Valle

México 12, D. F.

Tel. §5- 59 16-74

ING. JOSE LUIS PEREZ-PIJOAN
Presa la Angostura No. 23
Col. Irrigacién

México 10, D. F.

Tei. 5-57-11-14

SR. ARMANDO SANDOVAL JUAREZ
Calle Paz Montes de Oca No. 18
Col. Campestre Churubusco
México 21, D. F.

Tel. 5-44-56-B1

ING., MATIAS SANTIAGO BARRIOS
Nifo Perdido No. 518-5
México, D. F.

EMPRESA Y DIRECCION

CONTRATISTA DE INGENIERIA Y
ARQUITECTURA, S. A,

Martfn Mendalde No. 1260
Col. del Valle '
México 12, D. F.

Tel. 5-59-06-22

SECRETARtA DE HACIENDA Y CREDITO
PUBL I CO

Nardo No. 168

Col. Sta. MarTa la Rivera.
México, D. F.

Tel. 5-47-65-71

SECRETARIA DE HACIENDA Y CREDITO
PUBLICO

Nardo No. 168

Col. Sta. MarTa la Rivera.
México, D.

Tel. G- h? 69 62

INGENIEROS CIVILES ASQCIADOS,S.
Mineria No. 145

Col. Escanddén

México 18, D. F.

Tel. 5-16-04-60

ACEROS ESMALTADOS, S. A,
Norte 67 No. 2346
Xochimanca

Mé&xico 16, D. F.

Tel. 5-47-50-40

SECRETARIA DE OBRAS PUBLICAS
Miguel Lauren No. 840-20. Piso
México, D.

fel. 5-59- 16 61

MANUFACTURAS METALICAS LINAN,S.A.

Calzada San Esteban No. 47
Edo. de México
Tel. 5-76-50-00

-
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17.

18.

RECTORIQ DE ASISTIN

L CURSO DE APROVISIONAMIENTO DE MATERIALES

DE ASISTENTES
QUTPS { DEL 16 vb LNe

D1
Y

A
TR0 AL & DF MARZO DE 1973 )

NOMBRE Y DIRECCION

ING. JOSE CARLOS VALDEZ VALENCIA

Ravena No. 1t
Residencial Acoxpa
México 21, D. F.

SR, EMILIO VARELA SCHROEDER
Edificio 79-C-501

Unidad Lindavista Vallejo
México 14, D. F, -

Tel. 5-87-17-02

EMPRESA Y DIRECCION

SR, JOSE LUIS VERA C.
U.$.S. Gpo. 19 And. 9 No. 302-8B
Tlalnepantla, Edo. de México

SECRETAR!A DE RECURSOS HIDRAULILOS
Paseo de la Reforma No. 77-S0.P.
México, D. F.

Tel. §-46-95-20 Ext. 38

MANUFACTURERA MEXICANA DE PARTES
DE AUTOMOVILES, S. A,

Poniente 150 No. 872

Col. tndustrial Vallejo

México 16, D. F.

Tel. 5-87-03-00

QUALISTAS DE MEXiCO, S. A.
FEdisén No. 15

Fracc. Ind. San Nicolas
Tlalnepantla, Edo. de México
Tel. 5-65-33-11
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