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INTRODUCCION

En un mundo tan globalizado, la gestion por procesos se convierte en una
herramienta 0til y adecuada para estar a la vanguardia de los cambios socio-
econémicos, politicos, tecnolégicos, entre otros, porque se mira a la
organizacion como un todo, un conjunto de procesos que se relacionan
mutuamente, eliminando las barreras entre sus areas funcionales, con el fin de
lograr la calidad en todo lo que hacen, reflejandose no sé6lo en el cumplimiento
de las metas sino en la calidad de los productos y/o servicios percibida por los

clientes.

Por eso, dentro de la dinamica organizacional, la gestién por procesos se ha
convertido en un tema clave para lograr la mejora continua y sobresalir en un
mercado tan sobresaturado y competitivo. Pero para lograr el cumplimiento de
las metas trazadas, se requiere vender productos y/o servicios de buena
calidad, que sean atractivos para el consumidor, generando la necesidad de
compra en ellos, por lo que la gestion de compras juega un papel muy
importante; ya que ella estad intimamente ligada a las necesidades de las
empresas y a la seleccion adecuada de los proveedores, de tal forma que
permitan la normal operaciébn de las organizaciones, haciendo un uso

adecuado de sus recursos.

De acuerdo con lo anterior, con este documento se pretende mostrar que
una eleccion adecuada de proveedores, se convierte en un factor critico de
éxito en la gestion de compras de las organizaciones, ya que ellos son los
encargados de suministrar los insumos necesarios para que la operacion se
pueda desarrollar en condiciones normales. Asi mismo, éstos ayudan a
mantenerlas vigentes en todo lo relacionado con el negocio y en permanente
actualizacion, lo que le permite a las organizaciones mantenerse vivas dentro

del mercado.



Es asi, que los proveedores juegan un papel relevante en la calidad final de
los productos y es necesario identificar algunos de los criterios que ayudaran a
las empresas a realizar una adecuada seleccion de proveedores, buscando en
todo momento el bienestar para ambas partes, ofreciendo un producto final y/o
prestacion del servicio de excelentes condiciones y que finalmente sera
evaluado por los clientes actuales y potenciales. Clientes que se han vuelto
mas exigentes y estrictos a la hora de escoger sus proveedores, donde se
espera por parte de ellos un listado de valor agregado en todo el proceso de

compra, COmMo una manera de atraer nuevos compradores.

Por consiguiente, este documento estara dividido en tres partes, en la
primera, se mencionara de la importancia de los proveedores en una empresa,
ya que son los responsables de suministrar lo necesario para la operacion en
ellas y sus criterios de seleccién, en donde es importante tener en cuenta
ciertos aspectos como la necesidad de optar varios proveedores, como cliente
no inspirarle seguridad absoluta, asegurar que ofrezcan beneficios adicionales,
entres otros, en segunda parte, se hablara de la relacion con los proveedores y
en tercera parte, se describira el proceso de seleccién de proveedores en el
Ejército Nacional para la adquisicion de los bienes, materiales e insumos

necesarios para la seguridad y defensa nacional a manera de ejemplo.

Es asi, que con este trabajo se quiere resaltar la importancia de los
proveedores en todo el proceso de compras, no solamente para empresas del
Estado sino para cualquier empresa que compra insumos y/o productos, de tal
forma, que éstos se obtengan en las cantidades establecidas, tiempos
determinados, en los niveles de calidad requeridos y a un precio atractivo para
el comprador, pues son ellos los que inciden en gran parte en la oferta de
productos y/o servicios de las empresas y pueden transformar esas relaciones
establecidas con ellos en una ventaja competitiva, ya que de su adecuada
gestién dependen algunos elementos del producto como lo son el precio final,

su calidad e incluso la puesta en el mercado.



IMPORTANCIA Y CRITERIOS DE SELECCION DE UN PROVEEDOR

Una buena gestion de compras, asegura en gran parte que las
organizaciones cuenten con los mejores proveedores, quienes son los
encargados de suministrar las materias primas, insumos, servicios Yy/o
productos terminados necesarios para el desarrollo normal de las actividades,
representando una oportunidad de generar utilidades al interior de las mismas,
(Moya, 2010), es por eso, que las empresas deben focalizar las mejores
fuentes de suministro, donde se les garantice precio, calidad, servicio,
puntualidad, y garantias, para lo cual, es necesario identificar algunos
proveedores que permitan el desarrollo normal en la operacion del negocio y

clasificarlos de acuerdo con su importancia.

Esta viene dada segun criterio de la empresa, ya que se puede determinar
por el producto o productos que suministran, la puntualidad en la entrega, el
servicio postventa, la forma de pago, la infraestructura y servicio que ofrecen,
ubicacién, costos, financiacion y en algunos casos negociacion, por ser
factores claves en el momento de conseguir insumos y/o productos de
excelente calidad y a un bajo precio, teniendo en cuenta no desmejorar la
calidad de lo adquirido, ya que a corto o largo plazo se vera reflejado en la
disminucién de las ventas por ofrecer en el mercado productos que no cumplen

con las expectativas y necesidades de los clientes.

Es asi, que los proveedores hoy en dia, deben esforzarse por vender
materia prima, insumos y/o productos que cumplan con las exigencias de los
clientes, para ser mas competitivos y ofrecerles a las empresas no solo calidad
en lo que hacen sino trabajo en equipo, porque el producto terminado no
depende solamente del area de produccion sino de los insumos que ellos
suministran, por lo que se requiere una labor coordinada, esfuerzos
mancomunados y generacion de alianzas estratégicas en donde se beneficien
las partes, se trabaje en la misma direccién, con el firme propésito de fabricar

productos innovadores y en donde la mejora continua, la claridad y



transparencia sean los hilos conductores en la relacion, con el fin de obtener la

satisfaccion del cliente final y su fidelizacion.

Por consiguiente, los proveedores, se pueden ver y tratar como socios del
negocio, lo cual se hace necesario considerar algunos factores en su proceso
de seleccion, asegurando relaciones mutuamente beneficiosas y entrega
oportuna de los productos. Aunque no es facil la tarea, algunos criterios que
pueden facilitar su adecuada eleccion (Anaya, 2011), pueden ser el buen
nombre y su trayectoria, cotizaciones y argumentos claros y convincentes,
capacidad operativa, disponibilidad suficiente de recursos (financieros,
técnicos, tecnoldgicos, otros), tiempo de entrega, condiciones (forma de pago,
descuentos, reclamos, devoluciones, garantias), precios, calidad de los
productos, servicio postventa, oportunidad para atender los requerimientos,
entre otros.

Otros autores, como el caso de Montoya (2010), establece que: “son
muchos aspectos que se deben considerar a la hora de seleccionar un
proveedor y que no puede estar supeditada a un solo criterio, ya que la
informacion obtenida estaria sesgada”. Por consiguiente, éstos deben abarcar
toda la informacion necesaria, que le permita al cliente obtener una idea
detallada de la situacion actual del proveedor potencial, como por ejemplo, los
medios de produccion, situacion financiera, cartera de clientes, tiempos de
respuesta, imagen en el mercado, estabilidad y competitividad, solo por

nombrar algunos; permitiendo asi, construir una relacion solida en el futuro.

A manera de ejemplo, los criterios de seleccion de proveedores en el
Ejército Nacional estan soportados en la normatividad colombiana legal vigente
y requisitos internos donde se contemplan aspectos como: seriedad en las
cotizaciones, trayectoria, imagen corporativa, capacidad de produccion,
referencias, ubicacibn geogréfica, instalaciones, tiempo de entrega,
oportunidad de la entrega, calidad del producto, servicio postventa, condiciones
en la etapa precontractual, garantias, claridad de la informacion, de manera

gue la ha permitido a la Fuerza comprar insumos y material logistico acorde



con las necesidades operativas militares, para si, dar cumplimiento a la misién

logistica e institucional.

Asi mismo, es importante que las empresas obtengan la mayor informacién
posible del futuro proveedor, como una estrategia clave dentro de la gestion de
compras, ya que se puede constituir en punto de partida en las relaciones
comerciales entre ambas partes, y a su vez, se obtienen datos suficientes y
exactos para seleccionar a aquellos que reunan las mejores condiciones y

beneficios.

Los proveedores son fundamentales para el funcionamiento de cualquier
empresa, ya que ésta no puede vivir sin los insumos necesarios para la
elaboracion del producto o prestacion del servicio, por lo que es de gran
importancia establecer buenas negociaciones para conseguir productos o
insumos acordes con las especificaciones técnicas y a un buen precio, y no
adquirir cosas por el hecho de ser baratas, ya que en algunas ocasiones, la
calidad no es la adecuada, alterando el producto final y posiblemente las
ventas (Montoya, 2002). De igual forma, se deben mantener buenas relaciones
con ellos, dentro de un ambiente de respeto, confianza, delicadeza, amabilidad,
cordialidad y profesionalismo; teniendo siempre presente los intereses de la

empresa.

En otras palabras, son las personas que dia a dia generan oportunidades de
mejora, las que ofrecen una solucion a algun problema o las que brindan
informacion beneficiosa para la compafiia, como se mencioné anteriormente,
terminan siendo un socio mas que hay que cuidar, o como dijeron Kamman y
Bakker (2004): “Una de las tendencias actuales que se deben considerar en la
seleccion de proveedores es que estos forman parte integral de la cadena de
abastecimiento”; de igual manera Zutshi y Creed (2009) piensan que: “La
construccion y la gestion de relaciones cliente-proveedor se reconocen hoy
como uno de los pilares fundamentales para la creacién de ventaja competitiva
sostenible” y finalmente Chen y Li (2005) consideran que: “Se puede

proporcionar ventaja competitiva duradera mediante una estrategia de



aprovisionamiento, a partir del fortalecimiento de las relaciones con los
proveedores, la comunicacién abierta entre los socios de la cadena de
abastecimiento y el desarrollo relaciones estratégicas de largo plazo”. Como lo
dijeron estos autores en su momento, la relacion cliente proveedor se convierte
hoy en dia en un eslabdn fuerte en todo el proceso de compras, permitiendo a
las organizaciones mantener relaciones sélidas a largo plazo, para lo cual es
determinante escoger a los proveedores idéneos, adecuados y eficaces para el
negocio, permitiendo una mejor calidad del producto y/o servicio final, y por qué

no, mayores ingresos y ahorros.

RELACION CON LOS PROVEEDORES

Los proveedores, son las personas o entidades encargadas de suministrar
las materias primas, servicios o productos terminados necesarios para que la
empresa pueda desarrollar su actividad normalmente (Montoya, 2010), es
decir, son los responsables de la existencia y futuro de las organizaciones en
este mundo globalizado y competitivo, lo que las obliga a realizar una
busqueda detallada y efectiva de informacion generando oportunidades de

negocio sostenible.

Esto ha implicado que las relaciones con los proveedores sean uno de los
componentes mas importantes en la gestion de compras y estén influenciadas
por la calidad de sus productos, evaluacion financiera, precios, promociones,
capacidad para cumplir con los plazos de entrega, respuesta a solicitudes
generadas, referencias, cumplimiento de requisitos legales y reglamentarios,
instalaciones, recursos, entre otros, por lo que se requiere un esfuerzo
adicional entre el cliente y proveedor, ya que en ultimas, éstos terminan siendo
socios estratégicos en las organizaciones porgue estan afectando directamente
el proceso de adquisicion; esto implica una relacion basada en la confianza y
gue se logre mantener en el tiempo, para asi, obtener beneficios y ganancias

entre las partes.



10

Por otra parte, hay que tener en cuenta algunos aspectos a la hora de
relacionarse con un proveedor, ya que de éstos depende en gran parte su éxito
o fracaso y en ocasiones no son tenidos en cuenta, debido a que los clientes se
dejan tentar a simple vista por algun tipo de descuento o un precio de compra
relativamente bajo comparado con otros proveedores del medio, alterando el
proceso de compra en las organizaciones.

El objetivo fundamental de ésta relacion, es mejorar la calidad de los
insumos necesarios para la fabricacion del producto y/o prestacion del servicio
y eliminar aquellas condiciones defectuosas que impiden el normal desarrollo
del proceso, donde el cliente y el proveedor deben ser responsables por la
aplicacion del control de calidad, independientes y respetar esa independencia,
suministrar informacion clara y adecuada sobre lo que requiere, es decir, el
contrato entre las partes debe contemplar calidad, cantidad, precio, condiciones
de entrega y forma de pago y se debe certificar y garantizar una calidad

satisfactoria respaldada con datos (Montoya, 2010).

Asi mismo, se deben acordar los métodos de evaluacién y ensayo,
intercambiar la informacidén necesaria para ejecutar un mejor control de calidad,
controlar eficientemente las actividades comerciales como los pedidos, la
planeacion de la produccion e inventarios, trabajos de oficina y sistemas, de
manera que sus relaciones se mantengan sobre una base amistosa y
satisfactoria (Ishikawa,1994). De acuerdo con este autor, es fundamental
escoger adecuadamente a los proveedores, haciendo una identificacion,
seleccion y evaluacion de aquellos que tengan la capacidad de cumplir o
superar las expectativas del cliente, generando valor agregado al proceso,
entrega de insumos de excelente calidad, disminucion en los precios, entregas

oportunas, confianza vy fidelizacién en algunos casos.

Con el pasar de los afos, los proveedores han pasado de ser aquellos que
se limitaban a entregar los productos al cliente, a ser hoy en dia aliados
estratégicos del negocio, donde comparten buenas practicas, tecnologia,
innovacioén, informacién, entre otros, y se preocupan por mejorar cada dia la

prestacion del servicio, la calidad de lo que ofrecen, manteniendo satisfechos a
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los clientes, generando utilidades para la empresa y manteniendo relaciones

mutuamente beneficiosas a largo plazo.

Siendo consecuente con lo anterior y sin dejar a un lado los sistemas de
gestion (SGC, MECI, SISTEDA) en la Fuerza, ya que son una herramienta que
ayudan al cumplimiento de los objetivos institucionales, se pregunté a la
Jefatura Logistica (JELOG) y Direccién de Planeacién del Ejército (DIPLA)*
sobre la importancia de seleccionar de la mejor manera a los proveedores, ya
que afectan en cierta forma la eficacia en las operaciones militares, porque si
falla algun elemento adquirido se esta poniendo en riesgo la vida del personal

militar en el area de combate asi como la eficacia en los resultados.

Luego de que cada una de las jefaturas analizaran por un instante a sus
proveedores y evaluaran el impacto que puede generar al interior de la Fuerza
y en toda la sociedad, si algun bien o prestacion de servicio adquirido cumple o
no con las especificaciones técnicas, coincidieron en que ellos son necesarios
para la Institucion, ya que ésta sobrevive gracias a las compras que se realizan
en materia logistica y administrativa, es decir, material de guerra (granadas,
fusiles, obuses, visores, otros) y todo lo relacionado con papeleria (resmas,
toner, impresoras, carpetas), que son necesarios para las actividades del dia a
dia, pues de alli parte la planeacién de una misién operacional; asi mismo,
debe existir la ayuda mutua pues ambos se benefician de la gestion realizada y

en lo posible, atender de la mejor manera las necesidades la Fuerza.

De la misma manera, estas jefaturas identificaron algunos beneficios
cuando se hace una contratacion con proveedores adecuados entre los que se
encuentran: mejora en los resultados operacionales, ya que los elementos
adquiridos cumplen con las necesidades de la Fuerza y permiten el desarrollo
normal y eficaz de la gestion militar; fortalecimiento en la relacion cliente-
proveedor, lo que resulta beneficioso para ambas partes; adaptacion y

velocidad de los proveedores para enfrentar los cambios en el mercado y las

'se escogieron a los suboficiales encargados de las areas técnicas y administrativas de las Jefatura
Logistica y al area de calidad de la Direccion de Planeacion Ejército el dia 5 de Noviembre de 2013.
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necesidades de la Fuerza, que conlleven al cumplimiento de la mision
institucional, es decir, al ser parte del Ejército Nacional, deben tener la
capacidad de adaptarse facilmente de acuerdo con las necesidades de la
organizacion si quieren mantener la negociacion. Si el proveedor no cumple
con lo que requiere la Fuerza, no se podran satisfacer las necesidades de las
Unidades en el area de operacion.

Aparte de eso, garantiza el material adquirido, es decir, se tiene la certeza
gue el proveedor envié un producto de excelentes condiciones, que cumple
con lo establecido en las fichas técnicas y esta acorde con las necesidades de
la Fuerza; ademas, permite que los procesos de contratacidbn sean mas
eficientes, ya que el proveedor estaria cumpliendo con todo lo que quedo
registrado en el contrato, dentro de los cronogramas establecidos para la

adquisicién de bienes y/o prestacion del servicio.

Otras de las ventajas que se presentan con buenos proveedores es la
oportunidad en la entrega de los elementos, evitando demoras en los procesos
y suspension de las operaciones militares; las alianzas estratégicas con el fin
de evitar desabastecimiento de insumos, materiales y equipos necesarios en
las Unidades a nivel nacional y el cambio de informacion entre las partes, ya
gue los proveedores y también el Ejército Nacional, deben estar a la
vanguardia de los cambios en el mercado, para satisfacer las necesidades de

los clientes, es decir, las Unidades Militares y soldados.

También se tiene la gestion de la calidad hacia los proveedores, de tal
forma que se minimicen costos, estandaricen procesos y se lleguen a
decisiones mas acertadas en pro de la Fuerza; la mejora continua, ya que se
estaria mejorando la calidad del material a adquirir y la capacidad de gestion
entre las partes y la motivacién durante el proceso de compra, obteniendo

mejores resultados.

De acuerdo con lo anterior, se observa que una buena relacion con
proveedores conlleva a beneficios para la Fuerza y que se convierte en algo

estratégico dentro de la planeacion de las operaciones militares, por ser los


http://www.buscarportal.com/articulos/iso_9001_gestion_calidad.html
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encargados de suministrar los insumos, material y/o equipos requeridos y
brindar la capacitacibn necesaria para la adecuada manipulacion de los

mismos.

En resumen, el Ejército Nacional como organizacion militar, necesita
proveedores de confianza y certificados que conozcan sus expectativas, las
entiendan y las puedan superar, con el fin de mantener y mejorar el nivel de
operacion. Esto hace que se conviertan en una pieza clave para el desarrollo
de los procesos, por lo que se requieren buenas relaciones de parte y parte,
condiciones claras, experiencia, conocimiento, entre otros factores que deben
ser considerados en la negociacion, de tal manera que se logre mejorar la
calidad del producto final y aumentar la capacidad de maniobra terrestre y el

sostenimiento de la capacidad estratégica.

SELECCION DE PROVEEDORES EN EL EJERCITO NACIONAL

El Ejército Nacional es una entidad del Estado que conduce operaciones
militares, orientada a defender la soberania, independencia e integridad
territorial, proteger a la poblacién civil, los recursos privados y estatales para
contribuir a generar un ambiente de paz, seguridad y desarrollo, que garantice
el orden constitucional de la nacion (Ejército Nacional de Colombia, 2011), por
lo que la seleccién de proveedores juega un papel esencial en las operaciones
militares y me parece importante, porque esta empresa cuenta con los
elementos necesarios para demostrar que la eleccion adecuada de

proveedores afecta directamente la adquisicién de bienes y servicios.

Independientemente del tipo de empresa que sea, una seleccién adecuada
de proveedores se convierte en un factor critico de éxito ya que de éste
depende el buen desemperio en las actividades internas y externas, asi como

la calidad del producto y/o servicio ofrecido al publico.

Para este caso, se describe el proceso de seleccién de proveedores del

Ejército Nacional de Colombia, ya que el tipo de material que se adquiere, es
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decir, material para la defensa y seguridad de la nacion es esencial para
brindar proteccion y seguridad a todo un pais y que en muchos casos, esa
adquisicién de bienes y servicios, es cuestionada por diversos factores, asi
como partes interesadas como el Comando Superior o Entes de Control,

llamese Contraloria, Procuraduria, Fiscalia o Inspeccion General Ejército.

Actualmente, el Ejército Nacional cuenta con la Jefatura Logistica
encargada de realizar las diferentes adquisiciones necesarias para la operacion
militar, a través de sus siete Direcciones Técnicas que son, la Direccién de
Armamento, Direccién de Blindados, Direccién de Intendencia y Remonta,
Direccion de Infanteria, Direccion de Atrtilleria, Direccion de Telematica y
Direccién de Transportes, y que son las encargadas de hacer la planeacion de
las necesidades del material logistico de cada una de las Unidades de la

Fuerza.

Estas compras realizadas a diferentes proveedores, se deben hacer de
manera objetiva y acorde con los estudios de mercado, pero en muchas
ocasiones la seleccion de éstos se ve limitada por el tipo de material que se
requiere; es decir, se habla del material logistico reservado, aquel armamento
necesario para llevar con éxito la operacion militar y los optronicos que son
elementos para combate nocturno, granadas y cartuchos. Esta situacion
conlleva a que la seleccion de proveedores sea de manera exclusiva y en otros
casos, con paises que tienen acuerdos comerciales con Colombia o buenas
relaciones entre gobiernos, como lo son Estados Unidos, Israel, Espafia,

Francia, Sudafrica, Turquia y Suecia

De igual forma, sucede con el material para la fabricacién de los productos
de intendencia, como las botas, camuflados, morrales, chaquetillas, morral de
campafa, gorras, entre otros, ya que se trata de material para uso exclusivo y
privativo de las Fuerzas Militares, a modo de ejemplo, esta la tela pixelada

cuyos proveedores exclusivos son Coltejer y Fabricato.
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La seleccion de proveedores en el Ejército, en ocasiones se torna en un
proceso bastante dispendioso ya que algunas veces no se encuentran los
fabricantes que vendan los productos acorde con las especificaciones técnicas
requeridas y cuando se consiguen no cumplen con la documentacion exigida
por ley. Cabe anotar, que los procesos de contratacion se desarrollan segun el
Manual de Contratacion del Ministerio de Defensa Nacional bajo las
modalidades de licitacién publica, seleccion abreviada, concurso de meéritos,

contratacion directa y minima cuantia.

Si la seleccién del proveedor se hace a través de licitacion publica, entonces
la Direccion de Contratacion les envia una invitacion a los interesados,
coherente con la relacion nacional y extranjera de los que posiblemente venden
el tipo de material que requiere cada Direccidon Técnica; éstos a su vez, deben
cumplir con una serie de requisitos y tiempos establecidos; asi mismo, se hace
un anuncio publico para que los interesados participen en el proceso, de tal
manera que el proveedor escogido cumpla con cada uno de los requerimientos
y condiciones pactadas desde el inicio del proceso contractual; luego, se
realiza un pliego de condiciones que debe incluir como minimo la siguiente
informacion (Ministerio de Defensa, 2012): especificaciones técnicas
detalladas, claras y completas de lo que se requiere contratar, términos y
modalidad del proceso contractual, causas y razones que pueden generar el
rechazo de las propuestas del proveedor, condiciones del contrato, es decir,
forma de pago, garantias, presupuesto, reclamos y otros; ahora bien, esto es
s6lo por mencionar parte de este proceso en el Ejército, ya que esta modalidad
de seleccion conlleva otras tareas cuyo resultado final es comunicarle al

contratista la fecha de iniciacién del contrato.

Cuando se usa seleccion abreviada es porgue se quieren adelantar
procesos simplificados que garanticen la eficiencia contractual, por lo que el
Ejército en varias ocasiones y por motivos operacionales, ha hecho uso de esta
modalidad, para la adquisicibn de equipos, insumos y otros materiales
logisticos, siempre bajo los lineamientos establecidos por ley y para facilidad

entre las partes.
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Si se habla de concurso de méritos, las Direcciones Técnicas de la Jefatura
Logistica JELOG, escogen a sus proveedores utilizando un sistema de
concurso abierto o realizan algunas veces, una preclasificacion de proveedores
acorde con las necesidades de la Fuerza, a través de una convocatoria publica,
teniendo presente criterios de seleccibn como la experiencia, calidad,
capacidad, tiempos de entrega, recursos financieros, trayectoria y
reconocimiento en el medio, condiciones y organizacién. Esta labor es
compleja porque a veces se presentan proveedores que no tienen la
capacidad para dar cumplimiento a lo pactado en el pliego de condiciones,
generando las famosas prérrogas que son un dolor de cabeza, afectando la

planeacion logistica.

Para el caso de contratacion directa, la seleccién del proveedor se hace con
base en la capacidad que tengan éstos de suministrar los insumos necesarios;
en otras palabras, esta modalidad permite una relaciéon de exclusividad con
algunos proveedores dependiendo del material a adquirir y en otros casos, a
través de una contratacibn gobierno a gobierno, como se menciond

anteriormente.

Estas modalidades de seleccion, le han facilitado a la Fuerza, establecer en
muchas oportunidades, relaciones beneficiosas de parte y parte; ademas, son
considerados una pieza fundamental dentro del sistema de gestién de la
organizacion, ya que de ellos depende en gran parte la eficacia, eficiencia y
efectividad de la operacion en el area de combate: si una pieza falla, es
probable que la operacion militar también. En este tipo de organizacion, los
proveedores se convierten en un riesgo de alto impacto para la Fuerza y la
poblacion civil, por eso, es de gran importancia aplicar el principio de calidad
segun la NTCGP 1000:2009 e 1SO 9001:2008, que consideran las “relaciones
mutuamente beneficiosas con el proveedor”; ya que de esto depende en gran
parte el éxito de las misiones encomendadas a cada una de las Unidades en

todo el territorio colombiano.
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El Ejército Nacional, no puede darse el lujo de escoger por escoger a
cualquier proveedor o inclinarse por aquel que ofrece los productos mas
econdmicos dentro del mercado, ya que no se puede poner en riesgo la
seguridad de una nacién, argumento que determina que, las compras
realizadas deben cumplir con todas las especificaciones requeridas para su uso
y el proveedor debe garantizar el correcto funcionamiento de lo adquirido; asi
mismo, es importante hacerles una evaluacion, para identificar las falencias
gue en algun momento pudieron afectar el desempefio de las actividades y
como organizacion, pensar en un plan de contingencia para el caso donde los
fabricantes no puedan cumplir a tiempo con lo planeado inicialmente, porque
esto genera retrasos en los procesos y desabastecimiento en algunas

Unidades Militares del pais.

Es asi, que en la contratacion realizada en los ultimos afios por parte de la
Jefatura Logistica a través de sus Direcciones Técnicas, se han presentado
casos en que la seleccion de proveedores se ha vuelto un dolor de cabeza para
la Institucion, generando traumatismos al interior y desgaste administrativo,
pero también, se han encontrado aquellos que han cumplido con cada una de
las condiciones del contrato, en las fechas establecidas y en la calidad

requerida, facilitando todo el proceso contractual.

Es por ello, que a continuacién se muestran algunos casos? no solo del
Ejército Nacional sino de otras empresas, en donde se refleja lo critico que es
la seleccion de un proveedor para desarrollar el proceso de compras. Pero hay
gue aclarar que este proceso también lo realizan varias Jefaturas como la de
Ingenieros, de Aviacion, de Familia, de Operaciones, de Inteligencia, de
Derecho Internacional Humanitario y Derechos Humanos, de Desarrollo
Humano, Financiera y Presupuestal; por lo que estos ejemplos estaran
enfocados en la Jefatura Logistica, conformada por la Direccion de Armamento
(DIARM), la Direccion de Caballeria (DICAB), la Direccion de Infanteria
(DIRIN), la Direccion de Artilleria (DIART), la Direccion de Intendencia y

? Esta informacién es basada en los datos suministrados por el personal de suboficiales de las
Direcciones Técnicas de la JELOG el dia 5 de Noviembre de 2013.
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Remonta (DINTR), la Direccibn de Telematica (DITEJ), la Direccion de
Contrataciéon (DICON), la Direccion de Comercio Exterior (DICEX), la Direccion
de Abastecimiento y Mantenimiento y la Direccion de Transporte (DITRA),
quienes son las encargadas de la adquisicion del material de guerra para las

operaciones militares.

Es asi, que en estos ultimos cinco afios se han presentado una serie de
situaciones con algunos proveedores, que han generado traumatismos en todo
el proceso contractual, alterando la planeacién inicial de cada una de las
Direcciones Técnicas de la Jefatura Logistica del Ejército, asi como otros, en
los cuales el proceso contractual ha sido todo un éxito. Uno de ellos, es el de
repuestos de vehiculos de oruga, cuyo proveedor solicitd una prorroga que
finalmente no cumplié, ocasionando consecuencias como sanciones,
investigaciones, vehiculos fuera de servicio en la zona norte de Colombia
afectando su capacidad de respuesta, la parte presupuestal y contractual y los
retrasos en los pagos debido al incremento en los tramites administrativos y

reprocesos.

Otro caso, es el de los sistemas de informacion para los vehiculos de oruga;
el proveedor cumplié con lo establecido en el contrato, el cual consistia en
transportar los vehiculos desde el area de operaciones hasta la Guajira e
instalar los sistemas, pero debido a una situacion de orden publico presentada
en su momento, los vehiculos no pudieron ser sacados de la zona de combate,
por lo que éste, decidid desplazarse a esta zona y colocar los sistemas de
infanteria alli. Esta decisién permitié continuar con el proceso administrativo
normal, pagos a tiempo y entrega puntual de documentos por parte del

proveedor.

De igual manera, se encuentra el caso de las eslingas (cuerdas) para
transportar obuses (cafiones), el cual, el proveedor solicitd una prérroga porque
un huracan en Estados Unidos le causé dafios a la empresa afectando la
produccion del material. En vista de la situacion, se decidié investigar al

proveedor, donde se descubrié que el sector donde se encontraba ubicada la
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empresa no sufri6 dafio alguno por ese evento de la naturaleza, razén por la
cual, se sanciono al proveedor, generando traumatismos en las operaciones
debido a que los obuses no pudieron llegar al sitio previsto y ser empleados en
la operacion militar (Meta — Guaviare 2013).

Caso contrario, lo que sucedié con un material de intendencia como los
paracaidas, en donde el proveedor quien tiene la sede principal en Estados
Unidos y un representante en Colombia, cumplié al 100% con el cronograma
estipulado en la oferta del contrato, permitiendo el desarrollo normal de los
ejercicios realizados en Tolemaida; pero desafortunadamente no sucedi6 de la
misma forma con el proceso del cuero para la fabricacion de botas, debido a
que se establecieron pruebas muy exigentes para los oferentes, las cuales
consistian en que el material no tuviera rayones, cicatrices, huecos, lo que dio
como resultado que ningun oferente pasara las pruebas, generando una
paralisis en las plantas de produccion de mes y medio. Ahora bien, con el
material de gala (insignias, charreteras) uniforme No.2, se presentd una
situacion que alter6 todo el proceso de entrega del material, ya que el
proveedor incumplié por problemas en la nacionalizacion, pero aun asi, no se
vieron alteradas las ceremonias militares, ya que la Direccion de Intendencia y

Remonta contaba con una reserva estratégica en sus bodegas.

Igualmente, se presento el caso de las llantas de unos vehiculos blindados,
en donde el proveedor envid unas llantas no acordes con las especificaciones
técnicas establecidas, por lo cual no se recibieron, quedando varios vehiculos
inmovilizados y las operaciones paradas, ya que no se podia realizar
movimiento de la tropa; situacion parecida se presentd con el mantenimiento
mayor de los vehiculos NYALA, donde el proveedor no realizé el
mantenimiento establecido en el contrato, quedando inmovilizados varios
vehiculos por un largo tiempo, afectando el apoyo terrestre a varias Unidades

militares.

Sin embargo, se han presentado situaciones en donde el proveedor ha

cumplido de acuerdo con lo establecido en el pliego de condiciones, como los
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sistemas de disparo eléctrico, dando asi cumplimiento a cabalidad de lo fijado
en el contrato y las fichas técnicas, brindando apoyo oportuno a las Unidades a
través de vehiculos tacticos con sistemas especializados para el combate; y el
proceso de mantenimiento y soporte de los sistemas ORACLE, en el cual, el
proveedor cumplié en su totalidad el contrato sin ningun contratiempo, acorde

con las especificaciones técnicas y cronograma establecido.

También se han presentado situaciones dificiles con algunos proveedores
en materia tecnolégica como el caso de las firmas digitales, los visores
nocturnos y el material de armamento. En el primero, el proveedor no cumplio
con todas las condiciones definidas en el contrato, ya que esta informacion
debia ser entregada personalmente al usuario final y no a cualquier persona, lo
gue provocé manipulacion, pérdida de la informacion e investigaciones; en el
segundo, el proveedor no entrego el material segun lo establecido en las fichas
técnicas, el cual tuvo que ser devuelto, generando demoras en la entrega del
material al soldado en el &rea de combate y traumatismos operacionales y en el
tercero, el proveedor solicitdé una prérroga para la entrega del material de
armamento (fusiles, granadas, morteros, otros), por problemas de orden
publico en el pais de origen, afectando el plan de distribuciéon del Ejército

Nacional y retrasos en la entrega del material a las Unidades involucradas.

De modo semejante, uno encuentra casos a hivel nacional en donde los
proveedores han desarrollado estrategias que les han permitido ser mas
competitivos a nivel nacional e internacional, caso como el de Mecanicos
Asociados (MASA), una empresa con sede en la ciudad de Neiva. Su objeto
social es el de ofrecer mantenimiento mecanico, esta empresa empezé como
pequefio proveedor de la petrolera HOCOL, que durante algunos afos fue su
Unico cliente, luego se convirtio en proveedor de otras petroleras en la region,

hoy en dia tiene operaciones a nivel nacional y en otros paises (Mejia, 2008).

Pacific Rubiales es otro ejemplo de buenas relaciones con proveedores,
pues hace varios afios adelanta una iniciativa para promover el talento de los

empresarios locales en Puerto Gaitan (Meta), municipio mas cercano a Campo
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Rubiales. El programa de desarrollo de proveedores locales, permite a los
empresarios de la region fortalecer sus capacidades para acrecentar sus
negocios y formar parte de la cadena de valor de la empresa, contratistas y
otras empresas del sector y la sociedad civil. Por lo pronto, se han identificado
54 empresas con potencial de articulacidén y que cuentan con un plan de accién
gue incluye una identificacion de mercados potenciales. Ademas, cada
organizacion ha recibido acompafiamiento técnico en temas organizativos,
financieros, de mercadeo y comerciales, con el objetivo de cerrar sus brechas y
mejorar sus capacidades. Para respaldar sus progresos, Pacific Rubiales ha
tomado la voceria comercial del empresariado local con el fin de validar sus

competencias y fortalezas ante los mercados potenciales (Espectador, s.f).

Estos han sido algunos de los casos que se han presentado en la
institucion y otras empresas a nivel nacional, que se toman como lecciones
aprendidas por las Direcciones Técnicas, con el fin de elaborar un plan de
contingencia que les ayude a minimizar el impacto generado por esas
situaciones y brindar apoyo a aquellas Unidades que asi lo requieran a nivel
nacional, para el cumplimiento de los objetivos estratégicos y mision

institucional.

De acuerdo con la teoria investigada de la gestion de compras y mas
especificamente, la selecciéon de proveedores, se considera que el tema es
adaptable a cualquier tipo de organizacion o empresa, ya que los criterios de
seleccion se pueden aplicar a cualquier proveedor, de tal manera, que los
productos ofrecidos satisfagan las necesidades del cliente y asi, lograr los

objetivos y metas institucionales.

Asi pues, teniendo como referencia algunos casos que fueron enunciados
en el desarrollo de este trabajo, se da uno cuenta de que la eleccidon de
proveedores es un factor critico de éxito para las organizaciones: si un
proveedor falla, afecta toda la cadena presupuestal, contractual vy
administrativa, el cual se vera reflejado en el producto final, porque la calidad

no es la esperada, el elemento no funciona, su vida atil se disminuye, el
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material no llego, en fin, un sin nimero de eventos que perfectamente pueden
paralizar toda una fabrica y siendo pesimista en el peor de los casos, al cierre
de las mismas. Como se dijo en un principio, sin proveedores no existiria

operacion en las empresas, ni productos que vender u ofrecer.

Viendo el tema desde el a&mbito profesional, la seleccion de un proveedor
puede facilitar o entorpecer las labores que dia a dia se llevan a cabo en la
Institucién, reflejdndose en el cumplimiento parcial o total de los objetivos
trazados, ya que ellos, son los responsables de suministrar todos los insumos
necesarios para mantenerla viva y activa. Por ejemplo, si la oficina donde
laboro, no cuenta con la papeleria necesaria para emitir los diferentes planes
logisticos y ordenes del Jefe Logistico, se retrasa el proceso de Planeamiento
Logistico, Adquisicion de Bienes y Servicios y finalmente la Operacion
Logistica, afectando directamente a las Unidades de la Fuerza, quienes son las
responsables de ejecutarlos; eso es un ejemplo muy sencillo, pero puede
presentarse el caso, en donde se compre tela para camuflados de tierra fria a
un proveedor determinado y el material no cumpla con las especificaciones
técnicas necesarias para que el soldado soporte temperaturas altas como las
del Nevado del Ruiz tal y como quedoé estipulado al inicio de la contratacion o
gue en plena area de combate a un vehiculo blindado no le funcione el
armamento; estos son solo algunos ejemplos que se pueden presentar en la
Fuerza después de haber seleccionado a un proveedor, por eso se consideran

como un factor critico de éxito para la misma.

En este orden de ideas, los proveedores se convierten en un socio mas de
las empresas o aliados del negocio, con quienes hay que establecer relaciones
armoniosas, creando valor en sus procesos y manteniéndolos bajo control y si
se hace una correcta eleccion de ellos, el resultado final serd un producto o
servicio de excelente calidad que satisface las necesidades del cliente o en
términos militares, una operacidn exitosa, garantizando estabilidad y desarrollo,
ya que se incluye en la cadena de valor a proveedores competentes, idoneos
gue puedan realizar las operaciones bajo los criterios de calidad, cumplimiento,

seguridad, oportunidad, responsabilidad y sostenibilidad.
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Finalmente, seleccionar a los proveedores no debe ser un simple impulso o
porque alguien dijo, sino por el contrario, debe ser elegido con criterio, es
decir, a través de un proceso de analisis detallado porque estad en juego el
cumplimiento de la planeacion estratégica de una organizacion u empresa.
Dentro de los factores que deben ser estudiados estan sus antecedentes,
clientes, tarifas, la responsabilidad, calidad de sus productos, servicio
postventa, garantias, entre otros, que tiene la empresa en todos los procesos.

En estas circunstancias, los proveedores se constituyen como una parte
fundamental dentro del proceso de compras, razon por la cual, se requiere
hacer una planeacion a conciencia de lo que se va adquirir para luego decidir
guién o quiénes seran los encargados de vender ese material. Y asi mismo,
resulta importante exigirles a los proveedores que tengan normas Yy
procedimiento establecidos, de tal forma que permitan brindar la confianza
necesaria a los clientes, teniendo como resultado un producto de mejor calidad

comercial con bajos precios y seguro.
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