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Resumen
El presente documento analiza el proceso de gestion eficiente del proceso de compras y
suministros enfocado en la negociacion y manejo del conflicto en la alta gerencia, asi mismo
pretende mostrar la importancia de las relaciones entre las partes involucradas en los procesos de
compras de las empresas resaltando la importancia de la gestion de la alta gerencia. El proceso
de abastecimiento es uno de los méas importantes y retadores dentro de las organizaciones ya que
de este depende el resultado final del producto o servicio ofrecido por la empresa y la vision de

la misma hacia los clientes internos y externos.

Abstrac
This document analyzes the efficient management process of the purchasing and supplies
process, focused on the negotiation and conflict management in senior management, and also
aims to show the importance of the relationships between the parties involved in the purchasing
processes of companies, highlighting the importance of senior management management. The
supply process is one of the most important and challenging within organizations since the final
result of the product or service offered by the company and its vision towards internal and

external customers depends on it.

Key Words: Cadena de suministros (supply chain), proveedores (vendors), Suministros
(supplies).



Introduccion

Definir los procedimientos que realiza el Departamento de Compras para la adquisicion
de bienes y/o servicios requeridos por las diferentes unidades de negocio, permite superar las
diferentes debilidades o falencias que se dan dentro de la organizacién, con regularidad el
proceso esta orientado a la transaccion o al descuento financiero y se dejan en segundo plano
caracteristicas de vital importancia como tiempo de entrega, criticidad en el proceso, facilidad de
sustitucion, confiabilidad, calidad, cumplimiento, tecnologia de informacion y disponibilidad de
inventario, esta situacion causa problemas dentro de la gestion de produccién o
aprovisionamiento y por consiguiente en el cumplimiento al cliente que puede verse afectado. El
proceso de compras debe ir mas alla de la transaccion y la administracion fisica del inventario, lo
anterior se refiere a la capacidad del departamento de compras de entablar una relacién mas
profunda de lo contractual que permita que los procesos de negociacidn sean mas eficientes y
que los proveedores se sientan comprometidos y apropiados de nuestra labor, si bien el
comprador siempre debe llevar las riendas, es importante crear en los proveedores una
pertenencia hacia el proceso sobre el que participan, haciéndolos sentirse de alguna forma parte

de la organizacion.



Propuesta de gestion eficiente del proceso de compras y suministros enfocado en la

negociacion y manejo del conflicto en la alta gerencia.

La presente propuesta tiene como objetivo mostrar las estrategias de una gestion eficiente del

proceso de compras y suministros en una organizacion, enfocandose en las habilidades des de

negociacion y manejo del conflicto de los gerentes, a continuacion, las funciones béasicas del area

de compras y suministros que dan alcance a lo propuesto:

1.

© o N o O

11.

12.

13.

14.
15.

Buscar la reduccion de costos en las compras mediante negociaciones con proveedores
tanto en compras a largo plazo como a mediano y corto plazo.

Generar procesos de compras como licitaciones, términos de referencias y solicitud de
ofertas con los debidos pliegos y cronogramas de negociacion, finalizando con el
contrato.

Realizar las presentaciones con el seguimiento y resultados de los pliegos a la gerencia 'y
al comité de compras

Solicitar cotizaciones a proveedores y entrar a negociar con el proveedor que cumpla con
los mejores precios y especificaciones técnicas.

Realizar cuadro comparativo con precios y especificaciones

Revision de monto e indicar al funcionario si debe realizar contrato con el &rea juridica
Revision de los proveedores en listas restrictivas segun Listas restrictivas InfolaftSearch”
Creacion de proveedores en el ERP

Realizar procesos de compra segun el monto

. Lanzar los términos de referencia a los proveedores para procesos que por su monto o

complejidad lo requieran

Realizar la orden de compra con las requisiciones subidas en el sistema por cada area la
cual debe traer adjunto el cuadro comparativo y/o correo de aprobacion del lider del area.
Enviar orden de compra al proveedor seleccionado aclarando tiempos de entrega y
condiciones de pago.

Realizar evaluaciones a los proveedores anualmente

Realizar envios de planes de mejora cuando la evaluacién de un proveedor lo amerite

Realizar informes a la Gerencia Administrativa sobre gastos especificos



16. Controlar los contratos que se realicen dentro de una negociacion y estén ligados a una
orden de compra, con el fin de validar fecha de vencimiento e informar al area afectada

para que decidan cerrarlo o renovarlo con el &rea juridica.

El area de compras debe contar con habilidades de gestion que garanticen la calidad de precio y

calidad:
1. Conocimiento del negocio
2. Inteligencia emocional
3. Base de proveedores renovada constantemente
4. Presupuestos
5. Conocimiento de proveedores
6. Cronogramas de compras
7. Lanzamiento de ofertas
8. Tiempos de cotizacion
9. Negociacion
10. Seleccion
11. Adjudicacion
12. Seguimiento
13. Pagos

Se debe establecer la misién y vision corporativa direccionada a cumplir el objetivo general de la

empresa. Garrido Bayas Irma, Cejas Martinez (2017).

Mision
Empoderar el area de compras generando eficiencia en la busqueda y compra de los bienes o

servicios que la compafiia necesita, inspirar confianza a todas las areas siendo un area servicial,

colaboradora y oportuna, generadora de soluciones.

Vision



Seremos reconocidos por la compafiia como un area que genera eficiencia, comprometida con la

administracion de los recursos de la compafia y de sus clientes internos y externos.

Objetivo general

Ser intermediario entre el la empresa y los proveedores, evaluando el coste de los materiales
necesarios para el desarrollo de nuestra actividad empresarial, buscando proveedores que
cumplan con calidad y eficiencia en las entregas, ademas de comprobar el mejor precio con las
condiciones de pago a crédito.

Valores

Profesionalidad: Aportamos conocimiento y experiencia y también aprendemos de las areas con
el fin de poder entender sus necesidades. Somos capaces de encarar retos con agilidad e

independencia, mostrando confianza en nuestro proyecto.

Integridad: Orgullosos de nuestro comportamiento. Nuestras actuaciones se basan en el respeto

mutuo y la transparencia

Compromiso: Estamos unidos emocionalmente a la empresa, con el que nos identificamos e

involucramos plenamente. Buscamos algo mas que un trabajo bien hecho.

La estructura organizacional de la empresa debe estar bien definida, es importante que los
altos gerentes velen por tener una compafiia organizada, en donde la informacién este bien
documentada garantizando que perdure en el tiempo y que pueda ser consultada por otras

personas.



El proceso de compras y suministros debe ser un proceso limpio, guiado por los lineamientos de
la compafiia, enfocado en optimizar los recursos financieros, humanos y fisicos, en mi
experiencia el siguiente es el flujo que debe analizar el alto gerente a fin de entender la necesidad

de iniciar un proceso e compras.

1. Identificacion de la necesidad de compra: esta parte se da por cualquiera de las personas que
trabajan en la compafiia.

2. Solicitud de la compra: luego de que se identifica la necesidad, esta se convierte en una
solicitud y por consecuencia en una tarea.

3. Recepcion de la solicitud: una vez el departamento de compras tiene la mision de provisionar
a la compafiia de un bien o servicio, debe preguntarse si es necesario, si existe dentro de la
compafiia una forma de suplir esta necesidad sin generar un gasto, si el presupuesto y
duracion del proyecto permite realizar la compra, es aqui en donde esta el reto del
departamento.

4. Lanzamiento de ofertas a proveedores: Una vez tengamos la propuesta centrada debemos
empezar el proceso de cotizaciones, no debemos elegir al proveedor de siempre, es necesario
cotizar con minimo 3 proveedores a fin de tener méas posibilidades de negociacion.

5. Comparativos: Siempre se debe realizar un cuadro comparativo de ofertas, en donde se
puedan ver las caracteristicas de la compra, unidades, tiempos de entrega y las diferencias de
calidad, tiempos de entrega y precio entre los proveedores

6. Proceso de adquisicion: Una vez se aprueba el proveedor, se procede a con la copra
informando a los demas competidores el resultado del estudio de compra.

7. Facturacién: tan importante como el proceso de compra es el de facturacién y pago, ya que
en esta etapa se estrecha la relacion con el proveedor, el cumplimiento en los plazos de pago

es vital.

Expuestos los puntos anteriores, es importante entrar en el campo de la negociacion y manejo

del conflicto, que va de la mano con el liderazgo, la inteligencia emocional y el recurso humano.
El arte de negociar

La negociacion es una herramienta que usamos toda nuestra vida, la aprendemos en casa,
con nuestro nucleo familiar, en las pequefias discusiones con hermanos por los juguetes, lo

hacemos casi a la par del desarrollo del habla, la habilidad de negociar es clave en todos los



ambitos de nuestras vidas y sobre todo es la mejor herramienta para la solucion de conflictos.
Negociamos todos los dias, en todo momento y en todo lugar, aunque no seamos conscientes de
ella, para un alto gerente es una verdadera ventaja contar con buenas técnicas de negociacion y
manejo del conflicto, podemos decir el conflicto como la diferencia de percepcion entre 2 0 mas

posturas. Angela Suanny Lopez Garzon (2013).

El cambio es una constante con la que lidiamos cada dia. Factores como los avances
tecnoldgicos, las habilidades de las nuevas generaciones, las necesidades cambiantes de los
consumidores, las reglas de juego de la competencia, la influencia de variables globales en los
mercados locales, y las variables ambientales, hacen que los lideres empresariales estén atentos a
desarrollar acciones que les permitan hacer frente a nuevas realidades. La creatividad y la
innovacion son conceptos fundamentales, cuyos pilares son liderazgo, procesos, rendimiento,
ejecucion y negociacion, las empresas de excelencia han incorporado el concepto de innovacion
como un elemento para generar valor agregado y mejorar los niveles de desempefio. Sanchez
Suarez Yasniel (2021). Este valor agregado puede ser aplicado a productos, servicios, procesos,
modelos de negocios, mercadeo y estructura organizacional. La incorporacion de la negociacion
implica darles una lectura apropiada a las condiciones del mercado, a los avances tecnoldgicos,
construir redes internas y externas de aprendizaje, incorporar programas de desarrollo
tecnoldgico e innovacion a los procesos de negociacion, mejorar los procesos y realizar cada dia

los esfuerzos para que sea parte de la cultura organizacional.

El liderazgo y la inteligencia emocional

El liderazgo y la resolucion de conflictos son la fuente para el desarrollo de la creatividad
y la innovacion. El lider debe desarrollar la estrategia, la estructura, crear el ambiente adecuado
para la renovacion, y desarrollar la cultura organizacional que promueva la innovacién y
gerencia, las organizaciones necesitan liderazgo efectivo para gerenciar la implementacion de la
estrategia de negociacion e incentivar la innovacion en la organizacion. Es muy importante elegir

los lideres correctos, establecer la estructura de liderazgo adecuada, despertar y fomentar el



interés por la innovacion, brindar la autonomia para el desarrollo de la negociacion, establecer
objetivos dinamicos, promover comportamientos proactivos y desarrollar habilidades para la
gerencia del cambio. El liderazgo es la fuente para el desarrollo de la creatividad y la innovacion.
El lider debe desarrollar la estrategia, la estructura, crear el ambiente adecuado para la resolucion
de conflictos y desarrollar la cultura organizacional que promueva la innovacion y proyectar la

diversidad.

Como parte del proceso de negociacion y manejo del conflicto es necesarios que los
lideres de este proceso cuentes con capacidades especiales que analizaremos a continuacion:

Inteligencia emocional de un lider

1) Conciencia de uno mismo: Conciencia emocional de uno mismo: ser conscientes de
las emociones y reconocer su impacto. Confianza en uno mismo: seguridad en la
valoracion que hacemos de nosotros mismos y de nuestras capacidades. Valoracion

adecuada de uno mismo: conocer las propias fortalezas y debilidades.

2) Autogestion

Autocontrol: capacidad de manejar adecuadamente las emociones y los impulsos

conflictivos.
Transparencia: sinceridad e integridad, responsabilidad.

Adaptabilidad: flexibilidad para afrontar los cambios y superar los obstaculos que se

presenten.
Logro: esforzarse por encontrar y satisfacer los criterios internos de excelencia.
Iniciativa: prontitud para actuar cuando se presenta la ocasion.
Optimismo: ver el lado positivo de las cosas.

3) Conciencia social
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Empatia: ser capaz de experimentar las emociones de los demas, comprender su punto de
vista e interesarse activamente por las cosas que les preocupan

Conciencia organizacional: capacidad de darse cuenta de las corrientes, redes de toma de

decisiones y politica de organizacion.

Servicio: capacidad para reconocer y satisfacer las necesidades de los colaboradores y

clientes.
4) Gestion de las relaciones

Liderazgo inspirado: capacidad de esbozar visiones claras y convincentes que resulten

altamente motivadoras
Influencia: utilizar un amplio abanico de tacticas de persuasion.

Desarrollo de personas: saber desarrollar las habilidades de los demés mediante el
feedback y la guia adecuada.

Gestion de conflictos: capacidad de negociar y resolver desacuerdos.

Catalizar el cambio: alentar, promover y encauzar el cambio en una nueva direccion.
Establecer vinculos: cultivar y mantener una red de relaciones.

Trabajo en equipo: cooperacion y creacion de equipos.

Estrategias para fortalecer las competencias, habilidades, habitos e inteligencias

maultiples.

La capacidad para reconocer y manejar nuestros propios sentimientos, motivarnos y
monitorear nuestras relaciones. EI modelo de las competencias emocionales comprende una serie
de competencias que facilitan a las personas el manejo de las emociones, hacia uno mismo y
hacia los demas. Este modelo formula la IE en términos de una teoria del desarrollo y propone
una teoria de desempefio aplicable de manera directa al &mbito laboral y organizacional, centrado
en el prondstico de la excelencia laboral, por ello, esta perspectiva esta considerada una teoria

mixta, basada en la cognicion, personalidad, motivacion, emocion, inteligencia y neurociencia;

10
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es decir, incluye procesos psicologicos cognitivos y no cognitivos. Se requiere el desarrollo de
las siguientes estrategias

1) Conciencia de si mismo y de las propias emociones y su expresion.
2) Autorregulacion.

3) Control de impulsos.

4) Control de la ansiedad.

5) Diferir las gratificaciones.

6) Regulacion de estados de animo.
7) Motivacion.

8) Optimismo ante las frustraciones.
9) Empatia.

10) Confianza en los demas.

11) Artes sociales.

A continuacion, menciono una estrategia focalizada en las areas a trabajar para fortalecer

la inteligencia emocional, como herramientas en los procesos de compras y suministros:

1. Trabajar bien en equipo: En un entorno cada vez mas complejo es imposible triunfar

desde la individualidad. EI nuevo héroe es el equipo.

2. Comunicacion clara y efectiva: Desgranando esta habilidad tan compleja, ser capaz de
comunicar requiere haber desarrollado empatia cognitiva y capacidad de escucha empatica. En
un mundo en el que el ruido es tan habitual no resulta sencillo generar conversaciones profundas

y enriquecedoras.

3. Saber adaptarse a los cambios: Nuestra capacidad de adaptacion e incluso la capacidad
para ser generadores de cambios necesita la combinacion perfecta entre flexibilidad y
autocontrol. Quiza esta sea la dificultad que hace que muchas personas no gestionen bien los

cambios cuando no son ellos quienes los desean. Las personas flexibles pueden adolecer de

11
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cierto autocontrol y quien se autocontrol la muy bien puede sufrir cierta rigidez ante los cambios.

Encontrar esa virtuosa combinacion de ambas habilidades puede resultar muy productivo.

4. Saber interactuar con una amplia variedad de personas: La hiperconectividad, la
multiculturalidad, el trabajo en red, la globalizacién y la velocidad a la que las cosas evolucionan
nos exige saber manejar las relaciones personales, tanto con clientes, compafieros y competidores

gue en muchas ocasiones son comparieros de proyectos.

5. Capacidad de pensar con claridad y de resolver problemas bajo presion: Para poder dar
respuestas acertadas en entornos complejos bajo la presion de la competicion, es necesario
disponer de la combinacion de tres aspectos tan sencillos de explicar como complejos de

desarrollar: conocimiento de uno mismo, atencion y resiliencia.

La forma de como los individuos se sienten tiene una influencia muy importante en su
comportamiento. Contrariamente a lo que se piensa, los sentimientos son un factor preponderante
en el mundo del trabajo y la negociacion; todos tenemos sentimientos y es una necesidad
relacionarse, especialmente cuando consideramos la cantidad de tiempo que invertimos en el
medio laboral. Incrementando el Capital Emocional de la organizacion, aumentaremos la energia
personal, la motivacion, la claridad de la mision, el compromiso con los objetivos de la empresa,
lo que se traducira en un incremento en la satisfaccion personal y en la productividad, también, a
través del desarrollo de la Inteligencia Emocional surgiran lideres internos y se optimizaran las

habilidades de liderazgo en los puestos directivos.

La importancia del Capital Emocional en la organizacién es indiscutible y puede
convertirse en una fuente de energia positiva o negativa, que puede afectar los procesos de
negociacion dentro y fuera de la misma, esto dependera de la inteligencia emocional de la gente.
Existen un grupo de neuronas, las llamadas neuronas espejo, que, ademas de activarse mientras
un individuo ejecuta una accion, lo hace cuando observa a otra persona efectuando una actividad
e incluso cuando se imagina a si mismo ejecutandola al hacerse una representacion mental como
si la estuviera realizando, por tanto, si nuestro personal esta vistiendo una sonrisa, a nuestros

clientes les contagiaremos, lo que repercutira con una valoracion positiva de nuestra empresa.

Son muchas las empresas que se han dado cuenta que la clave del éxito esté en el grado

en que los trabajadores conozcan y controlen sus emociones y sepan reconocer las de los demas

12
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lo que ha dado lugar a que, hoy en dia, ademas de los requisitos académicos, las empresas
atiendan a otros aspectos de caracter emocional y de negociacion, que haran que ese trabajador

sea la persona idonea para la entidad.

Como negociar en el proceso de compras y suministros

El aprovisionamiento de productos y servicios es una funcion elemental de una
organizacion. En esta nueva era de internet y las mejoras en las comunicaciones comprar se
vuelve cada vez mas facil. Sin embargo, negociar una compra, requiere de una estrategia y

capacidad de maniobra.
Generalidades antes de negociar

e Tener varios proveedores le da al comprador una vision amplia del estado del mercado.
Diana Marcela Duran Mora (2017).

e Las reuniones con los proveedores son importantes pues afianzan las relaciones entre las
partes

¢ No hay que confrontar a los proveedores o compartir las cotizaciones, buscando que
igualen ofertas.

e Crear en los proveedores el habito de actualizar sus tarifas constantemente, asi no se
requieran los servicios

e Conocer las instalaciones de los proveedores, con el fin de conocer su forma de trabajo

e Ver anuestro proveedor como un aliado estratégico,
Generalidades en el proceso de negociacion.

En el proceso de negociacion es vital tener claro lo que la empresa requiere, cual es el

objetivo e investigar sobre los requeriditos previamente.

e Analizar todas las perspectivas del negocio, tener claro que se espera y poner nuestras
condiciones de una forma empatica.

e Dejar que el proveedor exponga sus ideas y saber escuchar.

13



14

e Enfocarse en los intereses de la negociacion no en los intereses.

e Solicitar de manera estratégica, cambio en la propuesta 0 mejoras de precios.
e Liderar el encuentro de forma amigable.

e Pactar la exclusividad con tacto, pues no siempre es un tema facil de abordar.
e Firmar clausulas de confidencialidad.

e Definir penalidades en caso de posibles incumplimientos por alguna de las partes.

Manejo del conflicto

Saber escuchar es una de las herramientas que més funcionan a la hora de superar el
conflicto. Nelson Parra Aguirre (2013). La cadena de suministros se puede ver afectada si el
responsable de las negociaciones no tiene habilidades de liderazgo y manejo de conflictos, en el
proceso de negociacion es sano y necesario gque se presenten dichas diferencias, ya que en este
proceso podemos conocer las fortalezas y debilidades del proveedor, y posiblemente tener en
cuenta variable que no habiamos notado, el proveedor es quien mejor conoce el producto o
servicio que necesitamos comprar, por tanto debemos verlos como un expositor que ha venido a
contarnos porque su propuesta es la mejor, el mismo nos dara las pautas e informacion que no

conocemos 0 que no estaba relacionada en la propuesta.

Cuando se entra en un conflicto con el proveedor, el contratista quien debe ser el
mediador entre la compra y proveedor, el rol debe ser de lider gestor mas no de oponente, es muy
importante que la relacidn con los proveedores, sea amigable ya que no solo es una relacion el,
sino también con sus propios clientes, de esta forma es como los clientes internos ven a nuestra

compaiiia y comunican esta vision al exterior de la compafiia.

Si el proveedor plantea cambios de precios o condiciones que la empresa puede negociar,
nuestra postura siempre debe ser abierta a la negociacion asi la empresa no pueda aceptarlas, es

necesario escuchar las razones y plantear soluciones que contrarresten estos cambios, por

14
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ejemplo si el proveedor desea subir sus tarifas para el proximo afio, podemos negociar, que las
tarifas no aumenten, ampliando el tiempo de exclusividad de compra con ese proveedor, para
estas situaciones no se den es recomendable que las negociaciones siempre tengan una arte
contractual, en la que se pacten las condiciones de prestacion del servicio durante el tiempo que

dure el proyecto.
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Conclusiones

Las organizaciones han comprendido que el éxito depende de varios factores adicionales
a la capacidad intelectual y destreza técnica que desarrollan los colaboradores, dichas habilidades
permiten enfrentar y superar el turbulento mercado laboral que tanto ha cambiado los ultimos
meses, caracterizado por ser mas competitivo y complejo, que para lograr convertirse en una
empresa eficaz, el capital humano debe tener la capacidad de trabajar con otras personas de
manera Optima logrando que se cumplan los objetivos trazados, por lo que se hace
imprescindible invertir en mejorar la inteligencia emocional, que se traduce en una estrategia que
facilite adecuarse a las exigencias del entorno en que se encuentra inmersa para poder lograr un

avance en su clima laboral.

El lider de éxito, se caracteriza por no perder el equilibrio ante situaciones tensas,
manteniendo durante periodos de crisis la serenidad, confianza y templanza necesarias para
solucionar cualquier situacion, problema o incidencia, una organizaciéon emocionalmente
inteligente, actua con eficacia y eficiencia ante la adversidad, siendo consciente de sus fortalezas
y debilidades e identificando como superarlas, con capacidad para enfrentar un entorno
impredecible y agitado por la velocidad de los cambios y procesos que afectan en lo individual,
social y laboral, con una marcada presion por lograr resultados eficientes.

El proceso de compras debe estar en sinergia con los demas departamentos de la
organizacion, ya que impacta de forma directa o indirecta todos los procesos, los equipos de alto
rendimiento deben tener el direccionamiento claro hacia donde se quiere llegar como compafiia,
por eso la misién y vision del area de Compras es clave, ya que marcara la forma en que se
cumpliran las metas propuestas. La mision y vision permite perfilar los objetivos y la manera que
se aproximara a sus clientes y sus estrategias de crecimiento y desarrollo futuro. También como
parte del desarrollo de este documento se plantearan los principios y comportamientos que deben

ir alineados.
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Justificacion

El proceso de compras dentro de las organizaciones es de vital importancia, dada la
operacion de cada empresa los departamentos de compras deben mantener una comunicacion
eficiente con todas las demas areas de apoyo ya que desde alli se compran todos los bienes y
servicios necesarios para que la empresa logre su objetivo, para un alto gerente tener claridad en
el proceso de compras y suministros le da un mayor conocimiento de mercado de entorno
economico empresarial del pais, por medio de la materia de negocicacion y manejo del conflicto
podremos explorar las habilidades obtenidas en esta especializacion.

El arte de negociar se desarrolla mediante la experiencia, si bien negociamos desde el
inicio de nuestra vida, la experiencia de negociar en cada caso de nuestras vidas se adquieres por
medio de la experiencia, por esto es necesario que los gerentes, se preparen y se formen en
habilidades de comunicacion e inteligencia emocional, saber escuchar y respetar los puntos de
vista de los interlocutores son habilidades que podemos prender basados en la experiencia.

El presente documento se centra en resaltar, como el proceso de compras y suministro
debe realizarse bajo las habilidades de los gerentes en la negociacion y manejo del conflicto,
siendo asi un apoyo adicional al financiero, con los cambios que ha tenido la economia y la
comunicacion se hace necesario, que los andlisis y la toma de decisiones vaya mas alla de los

presupuestos y los gastos y nos reta a tener en cuenta nuevas variables.
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