   HERRAMIENTAS PARA LA ADMINISTRACIÓN DEL PROCESO DE ABASTECIMIENTO

La administración incluye actividades de planeación, organización y control.

Las decisiones en el proceso de abastecimiento deben sustentarse en estudios previos (planeación y organización) y sus resultados deben ser controlados eficiente y objetivamente (control). No todos los factores que afectan estas decisiones son cuantitativos, sin embargo, pueden usarse herramientas que permitan evaluarlas  objetivamente. Algunas herramientas que pueden utilizarse en la administración del abastecimiento son las siguientes:

Make -or-Buy Analysis

Programa de proveedores

Análisis de valor

Evaluación y Certificación de Proveedores

Make-or-Buy Analysis: es una técnica de análisis de costo total que permite sustentar la decisión de adquirir los productos de fuentes externas o de fuentes internas. Se analizará mas adelante. Es una técnica de planeación.

Programa de Proveedores: una vez que se ha realizado el análisis anterior se debe desarrollar un sistema de control del abasto externo. El programa controla la entrega de productos, la comunicación continua con el proveedor, los tiempos y cantidades entregadas. Establece el tipo de documentos que serán enviados o deberán ser recibidos. El sistema EDI (Intercambio Electrónico de Información) es un ejemplo. Controla pedidos, embarques, facturación y establece una comunicación directa con los proveedores. Es esencialmente un sistema de control.

Análisis de Valor: es un proceso que busca mejorar el diseño del producto manteniendo sus características funcionales. Muy usado en empresas de manufactura que pretenden mejorar el producto a través de un diseño mas flexible y menos costoso. En el caso de productos requeridos para un proyecto específico, el análisis lo realiza un equipo de trabajo integrado por personal del proyecto, que conoce perfectamente las especificaciones y el uso que se le dará al producto, y personal de la o las empresas proveedoras, que tienen experiencia en la manufactura del producto, con el fin de mejorar las características y el costo. La pregunta clave en este análisis no es “cual es el producto” sino “cual es su función”:

¿Puede sustituirse por otro producto?

¿Se puede hacer mas flexible?

¿Requiere materiales especiales o estandarizados?

Puede alterarse su diseño manteniendo su función y producirse en menor tiempo y costo?

Es esencialmente un método de organización.

Evaluación y certificación de Proveedores: una vez establecidos los proveedores potenciales, los responsables del proceso de compra deben asegurarse que recibirán, del proveedor escogido, lo requerido en cantidad, en el tiempo y con las características y calidad deseadas. Este programa es util para productos que serán usados de manera continua. El programa contempla los dos aspectos: evaluación y certificación.

La certificación asegura que el proveedor realiza el producto o servicio en forma efectiva y la evaluación se centra en los resultados de sus procesos (calidad).

Requiere que los responsables de las adquisiciones realicen visitas a pos proveedores con el fin de observar:

· sistemas de manejo de materiales

· capacidad de producción

· sistemas de producción

· control de calidad en productos y procesos

· capacidad financiera

La evaluación se centra en los resultados. Puede realizarse antes de escoger al proveedor o cuando ya se ha escogido. 

ANÁLISIS DE VALOR

La idea fundamental es comparar la función del artículo con su costo, para encontrar una alternativa de menor costo o tiempo. La técnica permite identificar la función requerida, establecer un valor de esta función, y presentar alternativas que cumplan con la función con un costo total ( monetario, de desempeño, de tiempo) menor. El proceso consiste de varias fases: 

1. Fase de Información. Define al producto por su función:

(Artículo: termómetro, Función: indica temperaturas) y la analiza

2. Fase de especulación. Evalúa diseños alternativos que permiten la función

3. Fase de análisis. Analiza costo de alternativas y   desempeño

4. Fase de decisión. Selecciona la mejor alternativa

Requiere la formación de un equipo de especialistas

Reconoce el desarrollo de nuevas tecnologías y su uso en el rediseño de productos

Reconoce que todo artículo ya usado puede mejorarse,  sustituirse o eliminarse

También toma en cuenta proveedores y calidad.

Procedimiento

· Seleccionar un artículo que tenga alto valor monetario,

    bien manufacturado o servicio que cuesta mas que lo que debería. 

· Identificar la función del producto

· Preguntar

¿ Agrega valor su utilización?

¿Es el costo proporcional al valor que agrega?

¿Necesita todas las características?

¿Existe un producto sustituto de menor precio?

¿Puede eliminarse?

¿Si no es estándar, puede usarse otro estándar?

¿Si es estándar, puede usarse tal cual es o requiere adaptaciones?

¿Existe en inventario un producto similar que pueda usarse?

¿Puede reducirse el peso?

¿Tiene mayor capacidad o funciones que las que se requieren?

¿Se especifican tolerancias menores a las que se necesitan?

¿Se especifican acabados finos que no se necesitan?

¿Se especifica la calidad comercial?

¿Es mas barato fabricarlo?

¿Si ahora se fabrica, es mas barato comprarlo?

¿Puede reducirse el costo de empaque?

¿Hay algún proveedor fiable que lo proporcione a menor precio?

¿Hay alguien que lo compre mas barato?

· Investigar las respuestas de estas u otras preguntas que surjan

· Obtener muestras de los artículos propuestos

· Seleccionar la mejor alternativa, proponer y documentar cambios

 EVALUACIÓN DE PROVEEDORES

En la búsqueda de proveedores potenciales pueden escogerse

· Distribuidores

· Empresas de manufactura

· Mercados locales: menor costo de transporte

· Mercados nacionales: mejores precios

· Mercados extranjeros: tecnología de punta

· Un solo proveedor: mejor relación. JIT. 

· Varios proveedores: asegura continuidad en el abasto. Estimula competencia en precio.

Criterios de evaluación
Localización

Capacidad

Calidad

Garantías

Aspectos financieros

Tiempos de entrega

Flexibilidad

Tecnología

Relaciones laborales

Precios

Procesos

 MÉTODOS PARA EVALUAR PROVEEDORES

Categórico: se basa en la experiencia del comprador con sus proveedores. Se asigna una calificación a los proveedores conocidos tomando en cuenta los factores anteriores.

Por ponderaciones: cuantifica los criterios de evaluación.

· Se asigna una ponderación (peso) a cada criterio de evaluación considerado.

· Se clasifica el desempeño de cada proveedor en cada criterio. Se asigna una calificación.

· El peso del criterio se multiplica por la calificación del proveedor.

· Se suma  las calificaciones ponderadas para cada proveedor

· Se escoge el proveedor de mejor desempeño

Ejemplo. Supongamos que se consideran los siguientes criterios, ponderaciones y calificaciones:

Criterio



Ponderación

Calif. Proveedor









 A

B

QL.: Calidad

    

      0.40

90

70

DL: tiempo de entrega

      0.30

80

80

Ql: cantidad



      0.20

30

10

PL: precio



      0.10            
40

60
TOTAL



      1.00

El desempeño de cada proveedor puede medirse con:

DP: desempeño del proveedor

DP (A)=0.40*90+ 0.30*80+ 0.20*30+0.10*40= 70




     DP(B)= 0.40*70+ 0.30*80+ 0.20*10+ 0.10*60=60

De acuerdo a los valores obtenidos se escoge el proveedor A.

La calificación del proveedor para cada criterio puede obtenerse de la siguiente manera:

Calidad: en término de porcentaje de artículos que cumplen especificaciones. 

QL=(Unidades aceptadas/ Unidades recibidas)*100

QL=(Lotes aceptados/Unidades aceptadas)*(Muestras aceptadas/muestras rechazadas)*100
Cantidad: cuando no se recibe la cantidad exacta solicitada cierta desviación puede ser aceptada. Por ejemplo:

QN=(Suma de puntos ganados/Suma de puntos posibles)*100

Orden recibida





Puntos
En tolerancia





  100

+- 5% desviación




    80

Entre +- 6% y +- 10 % desv.


   
    50

Entre +-11% y +-20% desv.


    
    30

Mas de 20% desv.




      0

El proveedor puede clasificarse como excelente, bueno, regular o malo de acuerdo a estos atributos. 

Tiempos de entrega: un buen desempeño en tiempos de entrega significa que la orden llega en el momento (minuto, hora, día ) requerido y prometido. Puede ser inaceptable tanto una entrega tardía que interrumpe la producción como una demasiado temprano que requiera almacenamiento inesperado del producto.

La asignación de puntos para los diferentes niveles de desempeño depende de cada situación. Un ejemplo:


DL= (Suma de puntos obtenidos/Suma de puntos posibles)*100

Los puntos pueden asignarse como sigue:

Orden: tarde (temprano)

Puntos

A tiempo (3 días antes)

    100

1 a 2 días tarde (4 a 6 días antes)
      80

3 a 5 días tarde (7 a 15 días antes)
      50

6 a 10 días tarde (16 o mas días antes)    30

Mas de 10 días tarde


        0

Ejemplos:
1. Suponga que los tiempos de entrega prometidos por 5 proveedores y los reales fueron los siguientes:



REAL (últimas 10 entregas, en días)

PROVEEDOR
PROMETIDO

(en días)
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

A
6
9
7
6
9
5
9
8
9
10
10

B
10
12
12
11
10
10
9
10
11
10
9

C
15
14
15
13
17
17
16
14
15
13
15

D
20
20
18
19
22
22
21
24
24
26
28

E
25
30
29
31
29
28
30
28
31
32
28

Otorgue una calificación a cada proveedor.
2. La siguiente tabla muestra el peso asignado a cada factor a ser ponderado y la calificación de cada proveedor en ese factor.

Factor
Peso
A
B
C
D

Calidad
0.40
9
9
10
7

Entrega
0.30
9
8
8
10

Cantidad
0.10
10
8
9
10

Flexibilidad
0.10
6
7
9
9

Tecnología
0.10
5
6
8
9

a) Escoja el proveedor adecuado.

b) Si se ha decidido que el proveedor adecuado debe tener una calificación mínima de 8 en calidad y entrega, ¿cómo afecta esta decisión a la evaluación anterior y cuál sería su recomendación? 

Razón de costo: relaciona todos los costos de adquisición  identificables con  el valor del envío recibido. Cuanto mayor es la razón menor es la calificación del proveedor. 

Se determinan los costos de: calidad, entregas, servicio, precio, etc., 

dependiendo del producto y de su importancia en el proyecto. 

Costo de calidad: puede ser determinado por el departamento que realiza el control de calidad. En el caso de que el producto sea usado para manufactura, puede incluirse el costo de trabajar con piezas defectuosas. Este costo se relaciona con el costo total de lo adquirido para determinar una razón de costo de calidad.

Ejemplo: para el proveedor A

Concepto






Costo

Visitas al proveedor





200

Muestreo






300

Inspección al arribo





  75

Pérdidas en manufactura




    0

Retrabajo






    0

Valor de piezas desechadas




425
Total







1000

Valor total de lo adquirido
        
     100,000




Razón de costo de calidad
     1000/100,000  (1%)



Costo de entrega: incluye envíos fuera de tiempo, telefonemas, transporte emergente, etc. 

Ejemplo para el proveedor A

Concepto






Costo

Comunicación(tel., fax, etc.)        

  475

Transporte emergente



  125

Envíos fuera de tiempo


  200

Otros





  200

Total





1000

Valor total de lo adquirido

      100,000

Razón de costo de calidad

1000/100,000 (1%)

Costo de servicio: es el mas difícil de evaluar ya que incluye aspectos intangibles. El método establece una norma para el servicio (el servicio deseado) y  evalúa la desviación de cada proveedor con respecto a esta norma.


- Determinar los factores que afectan o afectarán el servicio (capacidad de producción del proveedor, sistemas de control de calidad, estabilidad financiera, relaciones laborales, capacidad para acortar tiempos de entrega)


-Asignar pesos numéricos a cada factor según la importancia que tenga para el proyecto


- Establecer un porcentaje sobre el precio cotizado del bien como valor del servicio. Por ejemplo, si el bien es de alto valor monetario y de urgencia para el proyecto el valor del servicio podría establecerse en  10% del precio cotizado; en caso contrario podría tener un valor de 2%


- Calificar a cada proveedor en cada factor de servicio y sumar estas calificaciones.


- Establecer una norma aceptable. Por ejemplo, de 100 puntos totales una calificación total de 70 podría ser  aceptable.


- Determinar en que porcentaje cada proveedor está por encima o por debajo de la norma aceptable. 


- Aplicar este porcentaje al valor total del servicio para determinar la razón de costo.

Ejemplo: Para el proveedor A. Suponga que el valor del servicio es el 10% sobre el precio cotizado y que la calificación aceptable es de 70. El proveedor A tiene una calificación de 91 según la siguiente tabla:

Máximo Posible
Factores
Calificación

20
Estabilidad financiera
20

10
Instalaciones
9

15
Disponibilidad en Inv. y Des.
11

10
Flexibilidad en tiempo de espera
10

10
Estabilidad laboral
8

10
Localización geográfica
10

5
Potencial para aumentar capacidad
3

5
Garantías 
5

5
Servicio de almacenamiento
5

10
Otros
10

100
Total de puntos
91

El proveedor A se encuentra entonces 30%  por encima de la norma aceptable. Su razón de costo es de -3. Si el proveedor B reúne 50 puntos, se encuentra 30% por debajo de la norma y su  razón de costo de servicio es de -3.

Las razones de costo de calidad, entrega , servicio, etc. Se combinan con el precio cotizado para determinar el costo neto.

La tabla siguiente muestra las razones de costo en calidad, entrega y servicio para 4 proveedores (se incluye el proveedor A de los ejemplos anteriores)  así como el costo neto por proveedor.

Proveedor
Calidad

(%)
Entrega

(%)
Servicio

(%)
Costo total

(%)
Precio cotizado

($)
Costo neto

($)

A
1
1
-3
-1
87.00
86.13

B
2
2
3
7
83.25
89.08

C
3
1
6
10
85.10
93.61

D
2
1
1
4
85.00
88.40

El proveedor A ofrece el mejor costo neto.

Estos métodos deben usarse como ayuda para emitir un juicio. En el caso de adquisiciones de poco volumen o valor del bien, puede no justificarse una evaluación de este tipo.

 MAKE-OR-BUY ANALYSIS

Se refiere a la decisión respecto a que productos (partes, componentes, materiales, producto final) deben ser producidos por la misma organización o adquiridos de un proveedor externo.

El costo es el principal criterio de evaluación de las dos alternativas. Es necesario entonces que los responsables del proyecto comparen precios de compra y costos de producción. Producir el bien requiere inversión en equipo, mano de obra, materiales, espacio y otros gastos indirectos.

Producir el bien implica un mayor control del diseño, proceso calidad, tiempos de entrega.

Adquirir el bien de una fuente externa puede reducir costos, tener acceso a tecnología de punta, flexibilidad en el diseño y cantidades requeridas.

El análisis sigue varios pasos que llevan a tomar la decisión final:

· Establecer la relación del producto con los objetivos de la empresa.

Ejemplo: en un proyecto de lanzamiento de un nuevo producto, la organización puede considerar, independientemente del costo, la importancia de realizar su propio estudio de mercado, en lugar de solicitarlo a una empresa dedicada a este tipo de actividades, porque pretende con ello una retroalimentación directa con los entrevistados (panel de consumidores).

Una empresa petrolera contrata el proceso de perforación debido a que su actividad primordial es el procesamiento del crudo y no su extracción.

· Evaluar las características del producto ofrecido por los proveedores.

El costo no es el principal criterio de evaluación. Deben considerarse aspectos de diseño, calidad y tecnología que el proveedor ofrezca. Cuando el producto se encuentra en la etapa de madurez de su ciclo de vida, invertir en producirlo puede no ser rentable, tomando en cuenta la experiencia del proveedor.

· Evaluar las razones para adquirir el producto de una fuente externa

Si el producto es susceptible de ser adquirido de fuentes externas, el análisis continúa juzgando las razones para hacerlo. Producirlo internamente puede ocupar capacidad que se requiere para otro producto de mayor importancia para la empresa.

· Establecer todos los costos cuantitativos relevantes.

Si los pasos anteriores indican que valerse de proveedores externos es factible, el análisis continúa con una clasificación de costos fijos y variables, relevantes e irrelevantes, directos e indirectos. Es importante en esta etapa comparar el sistema de costeo propio con el de los proveedores. 

El costo de calidad debe analizarse en esta etapa. Es el costo de garantizar el número de unidades requeridas del producto y depende de la proporción de unidades aceptables que se pueden producir.

Ejemplo: se requieren 1000 unidades de un componente durante un año.

La experiencia indica que la producción interna genera 92% de unidades aceptables y el proveedor 95%.

Producirlos implica tener 920 unidades aceptables y 80 defectuosas.

Para cubrir el déficit se deberían producir 1087 (1000/0.92) unidades. El proveedor debe producir 1053. 

Se deben considerar otros costos derivados de unidades defectuosas.

La tabla siguiente muestra algunos de estos costos.

Política
Costo unidades

(10 p/unidad)


Costo de envío

(1 p/unidad)
Observaciones

El comprador

absorbe el costo
10530
1053
Costo de 53

unidades extra

El proveedor

absorbe el costo
10000
1000
No hay costo extra

El proveedor 

reemplaza las 

unidades, el 

comprador paga

el flete de retorno
10000
1053
Costo de retorno de

53 unidades

El proveedor

reemplaza las

unidades, el

comprador paga

el flete total
10000
1106
Costo de flete total

de 53 unidades

En esta etapa se analizan todos los costos cuantitativos que resultan de producir o comprar el bien.

SYMBOL 183 \f "Symbol" Establecer todos los costos cualitativos


Diferencias en cantidades, medidas, características


Pérdida de control 


Localización del proveedor


Flexibilidad


Desaprovechar habilidades internas.


Garantías, mantenimiento, servicio posventa.


Proveedores internacionales: diferencias de tiempos,


culturales, tiempos de entrega, costos aduanales

SYMBOL 183 \f "Symbol" Capacidad de proveedor

capacidad financiera, técnica, de proceso, de calidad que permitan evaluar el desempeño del proveedor en el futuro y no tomar la decisión en función de su desempeño en el pasado.

SYMBOL 183 \f "Symbol" Evaluar nuevos proveedores: debe compararse el nuevo proveedor con el mejor del ramo.

SYMBOL 183 \f "Symbol" Tomar la decisión y ponerla en práctica.

La decisión se documenta.

SYMBOL 183 \f "Symbol" Monitorear la decisión y revisarla si fuera necesario.

Realizar estimaciones de los resultados e identificar problemas potenciales.

Caso: El proyecto requiere de 20000 unidades de cierto componente en un año. Se deben comparar tres alternativas:

· producirlas internamente

· adquirirlas del proveedor A

· adquirirlas del proveedor B

Se requiere en períodos específicos. La empresa que desarrolla el proyecto lo produjo en el pasado para ocupar capacidad ociosa y porque se requería en forma continua. Volver a producirlo implica utilizar recursos y capacidad que se requiere para otros productos de mayor valor para la empresa. Por otra parte, se trata de un producto estándar fácilmente encontrado en el mercado

El proveedor A ofreció buen servicio y calidad en el pasado. Se encuentra a 25 millas   de distancia.

El proveedor B es extranjero( Japón) .

Se ha recopilado la siguiente información:

Criterio
Hacerlo
Proveedor A
Proveedor B

Costo por unidad
1.75
1.63
1.20 ( en lotes de 2000)

Costo de envío por unidad
0.05
0.09
0.20 (mínimo 1000 unidades)

Costo equipo

especial
15000
12500
10000

Confiabilidad
95%
98%
98%

Política calidad

Reemplazo de piezas defectuosas, vendedor asume los costos de envío y retorno
Reemplazo de piezas defectuosas, comprador asume costos de envío

Tiempo de entrega
3 semanas
2 semanas
8 semanas

Duración del

contrato

2 años
1 año

Interés en el trato

Alto
Alto

Experiencia

5 años como

proveedor
proveedor nuevo

Origen

México
Japón

Análisis del caso:Make-or-buy analysis

1. Establecer relación del producto con objetivos de la empresa

2. Evaluar las características del producto ofrecido por los proveedores.

3. Evaluar las razones para adquirir de fuente externa

4. Establecer costos cuantitativos relevantes

5. Establecer todos los costos cualitativos

6. Evaluar la capacidad del proveedor A, ya conocido

7. Evaluar al nuevo proveedor

8. Tomar una decisión

Establecer relación del producto con objetivos de la empresa

Ya no es de interés como lo fue en el pasado. Ocuparía capacidad y recursos requeridos para otros productos.

Evaluar las características del producto ofrecido por los proveedores.

Es un producto estándar, fácilmente encontrado en el mercado.

La empresa lo produjo en el pasado para ocupar capacidad ociosa y porque se requería en forma continua.

Evaluar las razones para adquirir de fuente externa

Producirlas implicaría utilizar recursos y capacidad que se requiere para productos de mayor valor en el proyecto. El producto es un buen candidato a ser comprado.

Establecer costos cuantitativos relevantes

Criterio
Hacerlo
Comprar a A
Comprar a B

Orden que asegure

20000 unidades
20000/ 0.95=21053
20000
20000

Costo de 20000

unidades
21053*1.75=36842.75
20000*1.63=32600
20000*1.20=24000

Costo de envío de 20000 unidades

correctas
21053*0.05=1052.65
20000*0.09=1800
(20000/ 0.98)0.20=

4210.53

Costo de equipo

especial
15000
12500
10000

Otros costos
52895.40
46900
38210.53

Ahorro por comprar al proveedor de menor costo
14684.87
8698.47
0

Establecer todos los costos cualitativos

Criterio
Hacerlo
Comprar a A
Comprar a B

Ventajas 
Buena Experiencia en el pasado. Bajo riesgo. Control directo
Buena experiencia en el pasado. Proveedor local. Rapidez y calidad a bajo costo
Menores costos totales. Período corto de contrato

Desventajas
Alto costo total. Requiere mas capacidad. No compete a la empresa
Contrato de largo plazo. Costo mayor que B
Costo de almacenamiento. Poca experiencia. Proveedor extranjero. Diferencias culturales

Potencialidades
--
++
-

ANÁLISIS COSTO-PRECIO

Un punto importante en el proceso de negociación es realizar un análisis Costo-Precio para asegurar que el precio final es razonable en términos del uso que se dará al material adquirido, tomando en cuenta aspectos competitivos del comprador y del vendedor.

El objetivo de este análisis no es obtener el precio mas bajo sino el mas justo para ambas partes. La determinación del precio justo toma en cuenta los conceptos de valor (por parte del comprador) y costo (por parte del vendedor).

El valor representa la utilidad (en sentido económico) del artículo para el comprador. El costo representa los costos en que incurre el vendedor para producir y vender el bien. El precio se encuentra entre ambos. El vendedor tratará de colocar el precio lo mas cerca posible del valor y el comprador tomará la actitud opuesta, lo mas cerca del costo.









Valor





comprador









Precio





vendedor









Costo

La presión que cada uno pueda ejercer sobre el precio refleja su fuerza competitiva y su poder de negociación.

El análisis costo-precio puede beneficiar a ambas partes. Es importante que el comprador tenga conocimiento de los costos del vendedor No solo puede lograrse por parte del comprador una reducción del precio, sino que la información sobre los métodos de producción, materiales usados y mejoras en las políticas de inventarios que se derivan del desarrollo del análisis puede ser compartida con el vendedor para lograr un beneficio mutuo.

El precio cotizado por el vendedor no solo refleja costos y utilidades, sino que está sujeto a otras influencias:

Competencia fuerte o débil

Número de compradores potenciales

El comprador analizará las diferentes componentes de costo que el vendedor incluye en el precio. En este análisis puede detectar algún modo de bajar los costos que el vendedor no ha observado. El vendedor puede usar esta información para toda su producción y no solo para la que compete a este comprador. 

Análisis de costos

Los costos se clasifican usualmente en directos e indirectos.

Los costos directos son aquellos que pueden atribuirse a unidades específicas de producción, tales como materiales y mano de obra directamente involucrada en la producción. 

Los costos indirectos se atribuyen a propósitos generales de la firma: salario de ejecutivos, impuestos, depreciación de equipo, etc.

Otra clasificación importante se refiere a la relación del costo con el volumen de producción: costos fijos, variables o semivariables.

En general, la forma en que se determinen los costos en la firma dependerá de su sistema de costeo y de las dificultades que contabilidad encuentre en la asignación: así por ejemplo, los insumos tales como lubricantes, pasta de esmerilado, etc. si bien dependen del volumen de producción, se consideran costos fijos por la dificultad de identificar la unidad de producción en que son usados.

Debido a estas dificultades el análisis costo-precio considera la siguiente clasificación: 

Materiales directos

Mano de obra directa

Costos de manufactura 

Costos administrativos

Utilidad: La utilidad, no es un elemento de costo pero debe considerarse dentro del análisis costo-precio.

Materiales directos: pueden estimarse con bastante precisión a partir de la carta de materiales del producto final y tomando en cuenta los precios por unidad 

Mano de obra directa: es mas difícil de determinar ya que no siempre el vendedor proporciona la información completa de sus métodos y sistemas de producción. El analista solo podrá estimar el tiempo requerido para la producción. El costo de mano de obra directa considera horas por unidad de producto final y salario por hora, y es importante separar ambos conceptos para efectos de una negociación.

Un proveedor puede cotizar según un costo de mano de obra menor teniendo salarios mas altos. 





    Vendedor 1
Vendedor 2

Horas de trabajo
7
3

Salario por hora
$6.00
$7.00

Costo mano de obra
$42.00
$21.00

Muchas empresas calculan sus costos generales de manufactura como un porcentaje del costo de mano de obra directa. Si este costo se puede bajar esto resultará en una reducción del costo total.

Costos generales de manufactura: son costos indirectos atribuibles a las actividades de manufactura, ingeniería e investigación. Se registran y acumulan durante un cierto período de tiempo y difícilmente se pueden atribuir a una unidad de producción específica. Este costo debe ser compartido por todos los compradores y la forma en que se asigna depende de la empresa:

Costo total/costo mano de obra directa

Costo total/horas de mano de obra

Costo total/número de unidades producidas

Costo total/costo materiales

Cada uno de los cuales tiene ventajas y desventajas. Por ejemplo, en los dos primeros casos, si bien es muy fácil de calcularlo, penaliza las operaciones realizadas por empleados mas capacitados sobre aquellos menos capacitados y con menor salario.

El tercer caso es adecuado cuando se producen artículos similares en condiciones similares.

Para efectos del análisis costo-precio es importante determinar que parte de este costo realmente le corresponde al comprador. Si existen elementos que no competen al producto comprado debe tratar de negociar su eliminación. Algunas empresas incluyen en este costo los gastos en investigación y desarrollo. Si el artículo adquirido se basa en especificaciones de ingeniería propias del comprador se debe cuestionar su inclusión.

El comprador debe investigar:

Qué se incluye en este costo?

Cómo se acumula? (gastos para diferentes líneas de productos, diferentes plantas)

Cómo se asigna? 

Costos administrativos: generalmente se agrupan y asignan al final de un período de tiempo, como un porcentaje de los costos totales de manufactura.

Cuando se incluyen gastos de publicidad y de ventas estos pueden negociarse.

Análisis de la utilidad: el factor utilidad debe incluirse en el precio. El análisis debe considerar una utilidad razonable junto con los demás elementos de costos. 

Si existe una competencia efectiva entre proveedores no se requiere un análisis muy detallado de este concepto ya que la presión del mercado mantiene las utilidades en un nivel razonable. En algunas situaciones puede permitirse que la utilidad esté por encima del promedio del mercado:

· Cuando se trata de la primera compra para permitir al proveedor asumir el riesgo de la producción.

· Cuando la orden es pequeña para inducir al proveedor a aceptarla.

· Cuando el proveedor escogido ofrece mayor calidad o tecnología.

· Cuando el proveedor escogido incurre en riesgos inusuales por la naturaleza del producto o por la forma y tiempos de entrega.

· Cuando el proveedor ofrece servicios adicionales (servicio posventa, mantenimiento, etc.)

· Cuando el proveedor ha demostrado un excelente desempeño en el pasado.

CURVA DE APRENDIZAJE COMO HERRAMIENTA PARA EL ANÁLISIS DE COSTOS

Permite determinar como decrece el costo de producción por unidad de un artículo cuando ya se han producido unidades adicionales. Esto se debe a la experiencia acumulada: cuanto mas se repite una operación el operario mejora su eficiencia . Esto reduce el costo de mano de obra. Cuanto mas complejo es el proceso (menos automatizado)mayor es la reducción.

El mismo razonamiento se aplica con los materiales y algunos costos de manufactura: con la experiencia se tienen menos desperdicios, se requiere menor supervisión, el equipo se opera mas eficientemente, etc.

El concepto tiene su origen en los años 20, con el estudio de los costos de manufactura en la industria aeronáutica. La hipótesis era que cuando se doblaba la producción, las horas de mano de obra requeridas para una unidad se reducía en un porcentaje constante. Encontraron una curva de aprendizaje de 80 %, esto es, cuando la producción se duplicaba, se requería un 20 % menos de horas de mano de obra para la unidad siguiente.

Adaptando este concepto al análisis de los costos, se pueden identificar aquellos factores que afectan la curva de aprendizaje y determinar su importancia.

Los factores mas comunes en este análisis son:

Familiaridad con el trabajo y aprendizaje de la tarea por parte de trabajadores y supervisores.

· Mejoras en la organización y control de las actividades.

· Tipo de trabajo y métodos usados.

· Producto (estado de desarrollo y complejidad)

· Calidad y coordinación en el montaje

· Alcance de la planeación de la producción

Un ejemplo simple:Si el comprador sabe que el proveedor requiere de 100 horas de mano de obra directa para realizar la primera unidad de un artículo nuevo y 90 para realizar la segunda, cuando se duplique la producción (a cuatro), la tercera unidad requiere 84.6 y la cuarta 81 horas. Este producto tendrá una curva de aprendizaje de 90%. La reducción es del 10% cuando la producción se duplica.

Cuando se ha producido un gran volumen la reducción es imperceptible.

La curva de aprendizaje resulta de utilidad como herramienta de negociación ya que proporciona un punto de partida para establecer  el precio de un artículo nuevo y para renegociar el precio del artículo cuando se ha completado la primera corrida. 
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