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Resumen — Actualmente, los empresarios no tienen visibilidad
del gasto que implica comprar bienes y/o servicios para realizar las
operaciones diarias del negocio y consideran que estas compras
indirectas no aportan valor a la generacion de dinero ““el producto
terminado”. Después de realizar una revision bibliografica, se
identifico una gran oportunidad para disminuir los costos
administrando de forma correcta las compras indirectas.

Lo anterior implica que se comprenda en todos los niveles de la
organizacion, que el area de compras indirectas no tiene como
funcién comprar por comprar, sino que por el contrario, la
administracion de las compras indirectas requiere una gran cantidad
de habilidades y know-how por parte de los gerentes de Compras
como; analisis de datos, la gestién del cambio, experiencia en las
diferentes categorias, negociacion y administracion de proveedores,
contratos, etc. Y lo anterior se logra construyendo un area de
compras indirectas con procesos robustos, estructurados y
estandarizados.

PALABRAS CLAVE: Compras indirectas, administracién de
proveedores, reduccién de costos, control del gasto, categorias de
compras indirectas, gerente de compras, negociacién, proveedores,
cadena de suministro.

Abstract — currently, entrepreneurs do not have visibility of the
cost of buying goods and / or services to perform the daily operations
of the business and consider that these indirect purchases do not add
value to the generation of money "the finished product”. After
carrying out a bibliographic review, a great opportunity was
identified to reduce costs by administering indirect procurement
correctly.

This implies that it is understood at all levels of the organization,
that the area of indirect procurement does not have the function of
buying to buy, but on the contrary, the management of indirect
procurement requires a large amount of skills and know-how on the
part of Purchasing managers such as; data analysis, change
management, experience in different categories, negotiation and
management of suppliers, contracts, etc. And the above is achieved
by building an indirect procurement area with robust, structured and
standardized processes.

KEYWORDS: Indirect procurement, supplier management, cost
reduction, expense control, purchasing categories, purchasing
manager, negotiation, suppliers, supply chain.

l. INTRODUCCION

Para empezar, es importante conocer la diferencia entre
Compras directas e indirectas, ya que las compras directas son
las que estan relacionadas con las materias primas e insumos
que contribuyen a la obtencién del producto terminado, con la
calidad, el precio y en el tiempo esperado por el cliente. Las
compras indirectas son los bienes y/o servicios que permiten el
correcto funcionamiento de las actividades diarias del negocio.
Estas compras se pueden clasificar en diversas categorias
como: servicios de Marketing (agencias creativas, de medios),
gestion de instalaciones 'y servicios de oficina
(telecomunicaciones, muebles y accesorios, aseo), entre otras.

En las organizaciones, el area de compras normalmente no
se esfuerza por reducir los costos en las compras indirectas,
ademas de representar una gran complejidad para tratar un
amplio ndmero de productos en mltiples categorias, por lo
gque se pueden tener cientos de categorias y cientos de
proveedores para administrar. Esto genera una alta rotacion
en los proveedores con un gran nimero de transacciones
monetarias de bajo costo. Por estas razones, los empresarios
consideran que la administracion de compras indirectas no
aporta valor como para dedicar tiempo y recursos al tema [1].
Tanto asi que una investigacion realizada por Nelson Hall en
asociacion con PROXIMA, hallé en el 2011 que el 53% de los
altos ejecutivos de las empresas que hacen parte de FTSE 100
(Financial Times Stock Exchange, las 100 empresas mas
importantes de Londres que componen el 70% del total del
mercado de valores) indicaron una baja satisfaccion en el valor
que agregd las compras indirectas a sus organizaciones [2].

Si consideramos que la meta de cualquier organizacién es
generar dinero, la reduccion de costos va en linea con esta
meta pero, no se puede controlar lo que no se ve. Por esta
razén, el objetivo del presente articulo es desarrollar una
revision bibliografica que muestre como el mundo de las
compras ha evolucionado y se encuentra en continuo
desarrollo, para cambiar el pensamiento de los empresarios y
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les de visibilidad para identificar el verdadero valor que tienen
las compras indirectas, pues estas pueden representar el 30% o
mas del gasto anual de una compafiia [2], con una correcta
administracion de se pueden reducir costos significativamente
y estar en linea con las estrategias de las compafiias.

Para alcanzar el objetivo, se realizard una descripcion del
area de compras, como se han manejado en la Ultima década
las compras indirectas, para luego mencionar herramientas y
procesos que contribuyan a reducir costos eficientemente
desde el control de estas.

II. METODOLOGIA

Para el desarrollo del articulo se utilizé una metodologia de
revision bibliografica con el fin de identificar qué se conoce
del tema y que se ha investigado, para conocer los pasos 0
procesos que se pueden realizar para desarrollar un
departamento de compras indirectas que genere valor en las
compafiias, por medio de las siguientes 3 fases:

1. Una revision bibliogréafica del area de Compras,
seleccion de proveedores, cadena de suministro,
Compras directas e indirectas, entre otras, en
diferentes fuentes como lo son: Internet en general,
bases de datos de la UMNG, el repositorio de otros
trabajos de estudiantes de la UMNG, documentos
e investigaciones realizadas por importantes
empresas prestadores de servicios logisticos y
consultoria como lo son Proxima y HCMWorks.

2. Luego se seleccionaron los documentos, articulos,
libros que tuvieran informacién relevante del
estudio como: su evolucion y como se ha
manejado en los dltimos 10 afios, con el fin de
identificar las diferentes formas o visiones que se
tienen del departamento de compras en las
organizaciones y la importancia que ha ganado las
compras indirectas para el éxito general de una
empresa.

3. Con toda la informacion recopilada se presenta un
marco referencial y tedrico que permite al lector
comprender los conceptos que dan
contextualizacién al articulo para luego presentar
un andlisis de resultados que indica la existencia
de diversas formas, herramientas, métodos y
estrategias para desarrollar  y potenciar el
departamento de Compras como area vital para la
toma de decisiones y que puede impactar de
manera significativa los resultados de Ila
organizacion.

Esta revision bibliografica tiene principalmente fuentes
primarias y secundarias en su mayoria por revistas y bases
de datos, siendo estas ultimas la estrategia de busqueda por
palabras claves arrojando 657.000 coincidencias con
“procurement Management” pero al buscar sobre “indirect

procurement Management” las coincidencias se reducen a
95.000.

I1l.  MARCO CONCEPTUAL

Para el correcto desarrollo del articulo y contextualizacion,
se presentan los siguientes conceptos, que a juicio del autor
son pertinentes para la comprension del tema.

Procurement (Adquirir): Es una serie de actividades y
procesos necesarios para que una organizacién obtenga los
bienes y servicios de los mejores proveedores y al mejor
precio. Esto incluye materias primas e insumos, servicios y
suministros, muebles e instalaciones, telecomunicaciones,
personal, etc [3]. Este proceso se entrelaza con varias
funciones de la organizacion y debe considerarse como un
componente central de la estrategia corporativa, por medio de
acuerdos de abastecimiento, negociacion y seleccion
estratégica.

Administracion de adquisicion: Es la estrategia que se
plantea para realizar las compras de la manera méas adecuada,
asegurando una buena relacién con los proveedores, orientada
al éxito de la empresa, controlando el gasto y aportando
informacion valiosa para la toma de decisiones a nivel
financiero. Una adecuada administracion de las compras
contribuye a la reduccion de costos y generando impactos
positivos en las ganancias, ya que los altos costos de compra
generan desperdicios en la cadena de suministro
contribuyendo negativamente al resultado final y la reputacion
de la misma. En resumen, la gestion o administracion eficaz le
permite a las empresas aumentar su eficiencia y reducir costos
a la hora de comprar [3].

Proceso de compra: El proceso de compra en una
organizacion, basicamente puede incluir varios o todos los
pasos que se mencionan a continuacion [3]:

e Identificacion de requisitos

e Autorizacion y aprobacion de una solicitud de
compra
Identificacion de proveedores
Solicitar cotizacién o propuesta
Recibir cotizaciones
Términos de negociacion
Seleccionar un proveedor
Crear una orden de compra
Entrega del bien o servicio
Radicacion de facturas
Realizar el pago

Cadena de suministro: Es una funcién estratégica, que
abarca todas las operaciones de suministro entre clientes y
proveedores, desde la fabricacion, distribucidn, planificacion,
compras y aprovisionamiento, buscando ser una ventaja
competitiva para la compafiia [4].



Administracion o gestion de proveedores: La
organizacion debe evaluar y seleccionar los proveedores en
funcién de su capacidad para suministrar productos de acuerdo
con los requisitos de la organizacion. Deben establecerse
criterios para la seleccién, evaluacion y reevaluacion [5]

Categorias de compras indirectas: Es la clasificacion de
los bienes y servicios que se adquieren en una compafiia, con
el fin de crear grupos o familias de bienes y servicios para
identificar los proveedores apropiados y controlar el gasto de
acuerdo a las diferentes categorias. Con la identificacion de las
diversas categorias, se desarrolla expertise en cada una de
ellas para generar oportunidad al realizar procesos
competitivos de compras, aprovechando mejor los recursos
humanos al interior del area de compras. Contribuye a la
creacion de una red de proveedores solida por categoria para
alinear a los clientes internos con los proveedores correctos y
se estandarizan procesos y formatos para los RFI/RFP y
cotizaciones para cada categoria [6].

Departamento de compras: Equipo integrado por
profesionales con experiencia que tienen la responsabilidad de
obtener materia prima, insumos, bienes y servicios que
requieren los demas departamentos de la compafiia para
realizar sus actividades diarias. Su funcion principal es
contribuir a la produccion de utilidades a través de la
reduccion de costos. El departamento de Compras asegura que
todos los bienes y servicios se ordenen y se encuentren a
tiempo, desarrollando buenas estrategias de negociacién con
los proveedores [7].

IV. MARCO TEORICO

Mas alla del significado del departamento de compras
plasmado en el marco referencial, con la revision bibliografia
se pretende describir el esquema general de esta area asi como
todas las funciones que debe manejar desde el nivel operativo
hasta el estratégico para aportar valor a las compafiias:

Una compra en su esencia mas bésica, es parte de la
historia del hombre desde el momento que realizé un trueque
de alguna de sus pertenencias para obtener una nueva. Ahora,
si lo vemos desde la industria, la realizacion de cualquier
actividad requiere de materiales, insumos, bienes y servicios
para su funcionamiento. A eso debemos sumarle que dichos
materiales deben cumplir con una calidad esperada y
conveniente para el que lo requiere, en el tiempo justo y al
precio esperado, pero la falta de cualquiera de estos
componentes puede generar sobre costos, demoras, productos
terminados de mala calidad que a su vez da una mala
percepcion en el cliente final. Con este primer acercamiento a
las compras se deduce que es necesario desarrollar un equipo
de trabajo con ciertas habilidades para mitigar los errores
anteriormente mencionados [8].

Entre los afios 1900 y 1910 las compras se relacionaban
Unicamente con actividades operativas como hacer pedidos,
recibir el bien o servicio, recibir la factura y efectuar el pago,
pero entre 1910 y 1945 periodo en el cual se desarrollaron la
primera y segunda guerra mundial, las compras tomaron un rol
mas importante ya que era necesario contar con suministros y
proveedores para mantener las empresas en funcionamiento.
Durante los 50°s se desarroll6 por primera vez el departamento
de compras como el &rea encargada Unicamente de las
compras de las empresas lo cual implico la adquisicion de
recurso humano profesional pero solo como un é&rea de
soporte. En los 60’s se dio inicio a los sistemas integrados de
materiales como estrategia para la planeacién de produccién
por lo que el area de compras tomé maés relevancia y para la
década de los 70°s el area de compras era un departamento
basico para el funcionamiento de las organizaciones [9]. En
este periodo, se dio la introduccién de la estrategia JIT (Justo a
tiempo, por sus siglas en ingles Just In Time) con énfasis en
control de inventarios y calidad del proveedor, dejando estas
caracteristicas bajo la responsabilidad del departamento de
Compras, lo que le dio una ventaja competitiva a las
organizaciones.

En los 80’s [10], el equilibrio entre costos y ahorros se
convirtié en el objetivo principal del area de compras y la
introduccién del concepto de cadena de suministro implicd
una serie de cuestionamientos para identificar como trabaja
esta area: ¢Estoy comprando al precio correcto? ¢El proveedor
estd produciendo el producto que realmente necesito? (EIl
producto llegara a tiempo? ¢Las compras se estan haciendo
para el beneficio de la compafiia o por un interés personal? Por
lo que para 1990 las organizaciones tomaron conciencia en la
necesidad de tener una cadena de suministro eficiente y
efectiva donde el &rea de compras es la funcién de inicio de
dicha cadena, y la cual debia contar con estrategias, generar
contratos para construir relaciones comerciales duraderas con
los proveedores y es aqui donde se da inicio a la gestién de
proveedores. Para el 2000, el area de compras identifico que al
tener un contrato con uno o unos selectos proveedores, tenia el
poder para negociar tarifas y beneficios adicionales por
volumen, lo que le da la habilidad de generar mas ahorros de
lo que se pensaria [11].

Del el 2010 a la actualidad, el departamento de compras, no
solo compra, es fundamental para el éxito de la compafiia. Es
el area responsable de todas las compras, desde la definicién
del requerimiento interno, la evaluacién para utilizar el mejor
método para seleccionar al proveedor, definir la estrategia de
negociacién, buscar a los proveedores adecuados, hacer
investigacion de mercado, hasta la generacion de la relacion
comercial, la gestion de proveedores, los contratos y las
condiciones de beneficio para ambas partes. Las nuevas
herramientas tecnoldgicas ayudan a tener enfoques mas
eficientes con mejores andlisis de datos, mas conocimiento de
las diferentes categorias para proporcionar un abastecimiento
estratégico. A pesar de que las Compras estan presentes desde
el inicio del hombre, solo durante los Gltimos 30 afios, se han



tenido en cuenta como parte fundamental para el desarrollo de
las compafiias y esto impulsa a los profesionales a desarrollar
mas habilidades, especializarse en herramientas y métodos que
generan valor para contribuir a las compafiias.

Con la evolucién de Compras y el departamento, analizado
anteriormente, es importante considerar que la gestion de
compras es un proceso ciclico que soporta las acciones de la

empresa [12].

1. PLANEACION:
Generacion de planes y

estrategias
2. EJECUCION:
Implementar tacticas y
acciones
3. CONTROLY
SEGUIMIENTO:

Mecanismos de evaluacion

Grafica 1. Proceso ciclico de Compras

Por otro lado, se contemplan 2 modelos para la gestion de
Compras; Centralizado, donde se tiene un solo departamento
de Compras que se encarga de todos los requerimientos de las
demés areas y la asignacion de costos se da cada una. Y
descentralizado, donde cada area se encarga de sus
adquisiciones de acuerdo a sus necesidades [12].
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Grafica 2. Gestién de compras centralizada
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Grafica 3. Gestién de Compras descentralizada
Gestion de proveedores

Para lograr una gestion de compras eficiente, se deben
integrar 3 etapas: Primera, integracion funcional de cada area,
segunda, integracion interna para generar una cadena de
suministro interna funcional y tercera, la integracion externa
entre proveedores, la cadena de suministro interna y los
clientes [13].

Considerando la integraciéon con proveedores, el éxito del
area de compras, depende de la correcta gestién de los
proveedores que inicia con la seleccién de los proveedores
idoneos, donde basicamente el proveedor es la persona o
entidad de proporciona un bien o servicio, el cual se clasifica
en una categoria dependiendo del bien o servicio que ofrece.
Se tienen 2 tipos de proveedores, el proveedor actual que es
con el que se tiene una negociacion y un contrato pactado y el
proveedor potencial el cual tiene la capacidad de competir con
el actual a partir de su ventaja competitiva y podria
reemplazarlo. Estos proveedores pueden ser generales ya que
brindan varios servicios o altamente especializados en un solo
bien o servicio, donde ademas de suplir la necesidad de la
empresa o cliente, lo apoyan con la administracion del
inventario, aportan nuevas ideas o beneficios adicionales,
brindan soporte en capacitaciones y mantenimientos, asi como
brindan informacion de lo que sucede en el entorno. Por estas
y muchas otras razones, se da la necesidad de fortalecer las
relaciones con el proveedor a través de la gestion de
proveedores, consolidando alianzas estratégicas que generan
confianza en un entorno complejo y altamente competitivo.
Estas estrategias le brindan reconocimiento al proveedor como
parte integral de la realizacion de los objetivos del cliente y se
dan relaciones gana-gana [14].

Lo anterior se logra con una adecuada seleccion de
proveedores, lo cual no es una tarea sencilla ya que involucra
una gran cantidad de criterios para la toma de decisiones, entre
los que se destacan:



Calidad

Pago

Entrega

Servicio Postventa

Situacion financiera

Precio

Otros:  Experiencia, reputacion, organizacion,
localizacioén, servicio al cliente, tamafio, fabricante o
mayorista.

Luego de identificar los criterios, se tienen varias formas de
realizar el proceso de seleccion a partir de una compra
pequefia, mediana, grande o que por el riesgo de la categoria o
el gasto se requiere de una licitacion ya sea publica o privada.

Una vez seleccionado y aprobado el proveedor, se debe
asegurar un correcto flujo de informacion, informes de gestion
por parte del proveedor para identificar errores y
oportunidades de mejora, asi como una evaluacion periodica
del proveedor para propiciar un ambiente justo y competitivo
para que el proveedor busque siempre mejorar y desarrollarse
[15].

V. ANALISIS DE RESULTADOS

Partiendo del punto en el cual todas las organizaciones,
independientemente de la industria, tienen compras indirectas,
estas han sido mal interpretadas con las compras directas, pues
se debe comprender que tiene un gasto promedio mas pequefio
por categoria y proveedor y un entorno mas complejo que
requiere mas esfuerzo y un enfoque diferente. Como se
menciond en la introduccién, a pesar de que el gasto de las
compras indirectas representa el 30% o mas del gasto total
anual, no se dimensiona que la inversion en compras
inadecuadas es mas alta que en las compras directas, ya que no
se cuenta con el tiempo ni el recurso humano suficiente para
enfrentar estos desafios.

Un estudio de Proxima ( Principal outsourcing de servicios de
Procurement Europea) muestra las categorias que tienen
mayor influencia en el departamento de compras indirectas en
el grafico 1, siendo las categorias de suministros de oficina,
servicios de impresion y IT, viajes, entre otras como las
categorias que en general siempre estan influenciadas por el
area, sin embargo, en los Gltimos 5 afios se ha prestado una
relevante importancia en las categorias de marketing y
servicios profesionales debido a que pueden ser altamente
influenciables a nivel estratégico [2].
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Grafica 1. Categorias influenciadas por el &rea de Compras

Por otra parte, es indispensable comprender cuéles son los
mayores retos que implican una adecuada gestibn o
administracién de las compras indirectas, y para esto se tienen
maltiples respuestas. Para empezar, casi el 50% de las
empresas encuestadas por Proxima indicaron que la falta de
prioridad que el negocio da a las compras indirectas es el
desafio mas grande, asi como la falta de recurso humano. Un
tercio afirmd que la falta de una estrategia bien definida no
permite una buena gestién y como si fuera poco, un cuarto de
los encuestados indicd que la falta de conocimiento en las
diferentes categorias sugiere que los gerentes de compras
estan comprando bienes y servicios que no conocen [2].
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Grafica 2. Principales retos de las compras indirectas

Como se ha mencionado, las compras indirectas tienen
diferentes categorias, multiples proveedores y un gasto
promedio bajo para cada categoria y proveedor, esto en
términos cuantitativos significa que para el 37% de las
organizaciones, la cantidad de proveedores indirectos
representa entre el 0 y el 25% de la base total de proveedores y
para el 24% de las empresas los proveedores indirectos
representan entre el 76 y el 100% de la base total. Pero si lo
analizamos en el porcentaje del gasto, para el 53% de las
organizaciones el gasto indirecto representa entre el 0 y el
25% del gasto total y para el 9% de las empresas el gasto
indirecto representa entre el 76 y el 100% del gasto total [2].
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Grafica 3. Porcentaje de proveedores indirectos sobre el total
de proveedores vs porcentaje del gasto indirecto sobre el gasto
total.

La adquisicion de bienes y/o servicios, ha cambiado
dramaticamente en la ultima década con la implementacion de
nueva tecnologia y variables, como lo son estas 3 tendencias
que describiremos a continuacién y que han generado un alto
impacto en la experiencia y las funciones del &rea de compras

[16]y [17].

1. Retomar el interés en tener fuentes locales y éticas:
Este interés tienes 2 puntos de partida donde el
primero es la incertidumbre de los proveedores
extranjeros sobre los futuros acuerdos comerciales
considerando el panorama politico Global, los
problemas que tiene el Brexit, la posicion de EEUU
acerca de los acuerdos comerciales internacionales, ha
generado que los gerentes cambien sus expectativas,
enfocando sus esfuerzos nuevamente en el
abastecimiento interno para lograr una reduccion en el
riesgo de la dependencia internacional, contribuyendo
al desarrollo de proveedores internos.

El segundo es la presion del consumidor y las redes
sociales, ya que los clientes estan a favor de
compafiias con responsabilidad social y a través del
internet buscan rastrear y dar trazabilidad a sus
productos y el impacto que pueden generar al medio

ambiente, lo que demanda mayores esfuerzos en
brindar transparencia. El area de compras, siendo el
inicio de la cadena de abastecimiento, debe estar en la
capacidad de garantizar productos, bienes y servicios
seguros, responsables con el medio ambiente y de
fuentes locales en lo posible. Ademas, las redes
sociales facilitan el escrutinio publico, por lo que las
areas de compras deben mejorar sus procesos para
analizar el riesgo de los diferentes proveedores.

El departamento de compras tendra mas influencia al
proporcionar mas informacion: Los gerentes de
Compras tienen la habilidad de potenciar el negocio
proporcionando datos y analisis ya que tienen acceso
a una gran cantidad de informacién critica para ayudar
a tomar decisiones. Esta gestion de la informacion en
su poder le permite a los profesionales de la cadena de
abastecimiento, dejar de administrar productos vy
servicios para poder gestionar la vision del area y
convertirse en el centro de informacion para la
empresa.

Lo anterior tendra dos resultados importantes, el
primero, los profesionales de la cadena de
abastecimiento jugardn un papel importante en la
empresa y segundo, aprovechar mas las compras en
linea, ya que el acceso a estos mercados dard mayor
eficiencia e identificacion de ahorros en las &reas
comerciales. Estas plataformas agilizan las compras y
facilitan el acceso a proveedores de alta calidad para
garantizar los requerimientos de las areas internas.

Hallar profesionales para el area de Compras: Los
Millenials (o generacion Y) aparte de ser el grupo de
jévenes que ahora constituye la mayor cantidad de
fuerza de trabajo, tienen buenos conocimientos en
sustentabilidad, economia, comercio justo y
cuestiones sociales, ademas de generar un nuevo
pensamiento al area de Compras. Adicional a esto, las
empresas estan mas orientadas en tener recurso
humano con alto nivel y la tecnologia exige que los
profesionales logisticos sean eficientes en el uso de
herramientas como ARIBA Sourcing, spend analytics,
eAuction, y RFx, entre otras. Estas herramientas
mejoran la eficiencia operativa, reduce las actividades
redundantes y la experiencia proporciona una ventaja
competitiva para ingresar a las principales compafiias.
A su vez esto genera una gran demanda de
profesionales talentosos.

Existen diversas formas de encontrar talento, entre las
cuales se destacan: un enfoque de haz tu propio
talento, ya que copiar no es sostenible ni eficiente.
Otro es un enfoque en profesionales graduados con
esquemas completos de capacitacion para mantener y
retener talento. También se tiene un enfoque
combinado, donde se contrata personal de tiempo
completo, contratistas, consultores y proveedores de
servicios de compras. En conclusién no hay una
estrategia de adquisicién de talento Gnica, pero una
unidad de compras mixta puede ser muy efectiva.



Los sistemas de informacién también juegan un papel
importante para la adquisicion de bienes y servicios, pues en el
pasado se contaba con algunos catalogos electrénicos que
brindaban informacion, y actividades operativas como el pago.
Ahora, los sistemas de informacién en la nube son
interactivos, se pueden personalizar y agregan valor, como por
ejemplo, licitaciones o subastas en linea, catalogos en linea
que permite verificar la disponibilidad del producto en tiempo
real, hacer y rastrear pedidos y hacer pagos a través de la Web.
También se puede agregar al sistema las reglas de compra y
los flujos de aprobacion para controlar el gasto. Sin embargo,
lo méas importante de la tecnologia es que proporciona datos
relevantes que representan un potencial ya que puede mejorar
la toma de decisiones, controlar el gasto y administrar las
operaciones. No es adecuado que las empresas conozcan lo
basico de la cadena de suministro pues una mejor vision
permite que los logisticos tengan poder de negociacion,
cumplan con las politicas internas y aumenten la
productividad de la cadena. También contribuye a que
conozcan mejor a sus proveedores para realizar compras en el
presente y en el futuro. Sin importar que la tecnologia sea
reemplazada rapidamente por otra, las organizaciones deben
siempre mantenerse informadas para identificar la que mas se
adecua a su negocio y le permite ser competitivo globalmente
[18].

Como se menciond anteriormente, una forma de contratar
talento para compras es a través de proveedores de servicios
de compras, pues este es un campo relativamente nuevo
llamado BPO de compras (Business Process Outsourcing)
donde basicamente una empresa se encarga de administrar los
proveedores en nombre de otra, es con el fin de reducir la
carga de trabajo en el area de Compras y considerando que las
compras indirectas tienen mayor complejidad. En términos
generales el objetivo primordial de compras es reducir costos e
ineficiencias en la cadena de suministro pero al considerar
temas externos las compafiias comienzan a identificar que es
un gran desafio para un solo departamento. Adicionalmente, al
contratar un experto en compras, se reducen costos de
contratacion en personal directo y entrenamientos. Por otra
parte, se tienen beneficios en tiempo ya que seleccionar un
proveedor puede demandar una gran cantidad de tiempo y al
no tener los recursos no se alcanza a conocer los proveedores
adecuados [19]. ElI PBO de compras puede ser util en muchos
sentidos y al final del ejercicio le permite a las compafiias
concentrarse en sus objetivos estratégicos.

La categoria de mayor gasto en una compaiiia

Al considerarse una gran variedad de bienes y servicios, y
considerando que las compras indirectas no estén controladas,
a menudo serd complejo determinar que categoria genera mas
gasto y a la hora de planear el presupuesto se puede quedar
corto generando problemas en el corto plazo. En general, se
podria pensar que los servicios que mas gastos generan
podrian ser de consultoria, suministros de oficina, viajes,
logistica, entre otras, pero le sorprenderd saber que la

categoria que representa el mayor gasto es la contratacion de
personal considerando que los empleados directos estan
contemplados en las compras directas, todo el personal
outsourcing, por prestacion de servicios y consultores son
compras indirectas. No deberia sorprender pues ahora las
empresas se inclinan mas y mas por las contrataciones
indirectas, pero los costos empiezan a aumentar cuando estas
compras no se realizan con una estrategia definida. La
adquisicion de talento, al igual que los bienes y servicios, debe
realizarse con los mismos estandares, las mejores tarifas y el
mejor “producto” disponible [20]. Sin embargo, es un proceso
que requiere un gran costo porque se necesitan recursos para
buscarlos, reclutarlos y administrarlos, por lo que al no tener
una estrategia efectiva, los gerentes de contratacion podrian
contratar empleados que no estén vinculados a una agencia
acreditada puede aumentar los costos porque no se consideran
descuentos por volumen, responsabilidades por el tiempo de
trabajo, ni siquiera garantizar que se estid pagando una tarifa
justa.

Definitivamente el éxito del area de compras contribuye
directamente al éxito de la empresa, es mas se puede afirmar
que las compras indirectas son igual de importantes que las
ventas. Pero como lo hemos visto a lo largo del articulo, esto
no es una tarea facil ya que implica planificacién estratégica,
trabajo y dedicacion., y es por esto que para lograr una
excelente relacion comercial con los proveedores, los
profesionales logisticos deben estar atentos a los siguientes
errores que son comunes en esta area [21]:

1. Considerar Unicamente el precio: Es cierto que el
precio es un factor que se debe considerar a la hora de
comprar bienes o servicios, pero se debe tener en
cuenta factores que estén alineados con la necesidad
del &rea que requiere el bien o servicio, la calidad y
los tiempos de entrega son otros factores
indispensables para una decision de compra buscando
el mayor beneficio y no solo el mejor precio.

2. No gestionar la relacion con proveedores: Las
relaciones comerciales confiables y de mutuo
beneficio, generan confianza y reducen costos al
disminuir el cambio de proveedores y al contrario se
podrian obtener mayores descuentos, mejor servicio y
acompafiamiento.

3. Ignorar la responsabilidad social: Contratar empresas
que no dan prioridad a la responsabilidad social puede
generar problemas de reputacion y a su vez afectar las
ventas, ya que en el entorno actual a los clientes ya no
solo les interesa un producto de buena calidad y buen
precio, sino que ahora investigan si la organizacion
trabaja con ética antes de adquirir un producto. Por
esto es importante elegir correctamente a los nuevos
proveedores. El &rea de compras debe asegurarse que
no causen dafio al medio ambiente o tengan préacticas
comerciales poco éticas.

4. Ignorar el cumplimiento del proveedor: Desarrollar
una robusta politica de cumplimiento del proveedor



(contratos, MSA, SOW, SLA) le permitira asegurar
que el proveedor entregue exactamente lo que se le
pidio, con la calidad, el precio y en el tiempo pactado,
esto evitard problemas legales y costosas
correcciones.

5. No involucrar a sus proveedores en el desarrollo de
productos: Del desarrollo del producto depende en
gran medida el éxito de su compafiia, por eso es
indispensable involucrar al proveedor en el proceso
para generar innovacion, soluciones en el disefio y las
caracteristicas que le proporcionaran una ventaja en el
mercado para ofrecer productos completamente
funcionales y efectivos.

6. Comprar a toda prisa: Aseglrese de hallar el
equilibrio entre cumplimiento y detalle para obtener
los mejores resultados, ya que realizar una compra de
afan puede generar grandes errores en la toma de
decisiones y asi mismo sobrecostos.

7. No utilizar la tecnologia: Aprovechar el software
disponible es sin duda una herramienta que impulsa
las eficiencias ya que existen muchas soluciones que
haran que el area de compras sea mas rentable,
ademés proporcionard mayor visibilidad del gasto,
reducira tiempos operativos y errores administrativos.

VI. CONCLUSIONES

Es imperativo que las empresas den prioridad al manejo de las
compras indirectas, pero si se pretende reducir costos. La
globalizacidn, la alta competitividad y el mercado, exige que
las compafiias siempre busquen estrategias para reducir costos
sin afectar la calidad del producto o servicio que ofrecen.

Invertir en la correcta gestién de compras indirectas le permite
a los gerentes de Compras obtener analisis profundos con
informacion en tiempo real para la toma de decisiones,
reduciendo el riesgo de trabajar con proveedores nuevos,
acelerar los procesos de contratacion, asegurar el proceso de
pago Y tener visibilidad de las categorias para identificar las
areas y los servicios que generan mas gasto, para tener
oportunidad a la hora de lograr negociaciones efectivas y
contribuir a que las areas controlen el gasto y aprovechen mas
los recursos.

En términos generales, optimizar la compra de bienes o
servicios indirectos le traera grandes beneficios a la compafiia
por lo que es necesario establecer un proceso robusto,
estructurado y estandarizado es esencial para tener efectos
positivos en el resultado final, reducir costos.

Para los profesionales logisticos, el area de Compras es una
oportunidad para generar mas conocimientos y habilidades
que le permitan sobresalir en el mercado laboral, siendo un
area que esta en constante crecimiento y que aporta valor a los
niveles méas altos de cualquier compafia, cumpliendo con la
responsabilidad social, administrando la relacion con los
proveedores y haciendo su trabajo mas eficiente con el uso

adecuado de tecnologias orientadas a Compras. Los
profesionales que no invierten en tecnologias podrian quedarse
atras, teniendo en cuenta que las empresas gastan al menos un
tercio del presupuesto en la adquisicion de bienes y servicios,
Compras afecta directamente a los resultados finales. Es por
esto que cualquier mejora con el uso adecuado puede
reflejarse en reduccion de costos.

Contemplando los errores que el gerente de Compras debe
evitar para aumentar la eficiencia del area y contribuir al éxito
general de la compafiia, es importante que el departamento de
compras considere estos 5 pasos para tener un proceso ain
mejor:  Tomar la responsabilidad social en serio,
administracion de los contratos, automatizar procesos,
gestionar la relacion con proveedores, buscar oportunidades de
mejora.
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