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CAPÍTULO 8.  RELACIONES CON LOS PROVEEDORES.

8.1. INTRODUCCIÓN.

Establecidas en la fase de diseño de nuestros productos y servicios las especificaciones de los materiales, componentes y servicios que debemos utilizar en nuestros procesos, y en general en nuestra actividad productiva, veremos en este capítulo cómo debemos proceder con nuestros proveedores para conseguir la máxima calidad en nuestros aprovisionamientos con el mínimo coste posible.

El logro de los niveles de calidad deseados durante la ejecución de nuestros procesos o la prestación de nuestros servicios, pasa ineludiblemente por la utilización de unos medios adecuados e idóneos. Entre estos medios, y de modo especialmente relevante, están las materias primas y los servicios que se requieren para el desempeño de nuestra actividad. Estos deberán ser de la máxima calidad si tenemos en cuenta consideraciones como las siguientes:

· Los procesos actuales suelen ser complejos, algunos de ellos automatizados y requieren para su ejecución materiales y componentes de características especiales y de gran calidad.

· La mayor parte de los nuevos productos que hay en el mercado incluyen materiales y componentes cuyas dimensiones, composición, etc... están interrelacionados de forma crítica y es necesario que respeten estrictamente las especificaciones para que puedan ser incorporados a nuestros procesos con total garantía.

· Los elementos o componentes suministrados por los proveedores son fabricados generalmente sin una supervisión directa por parte nuestra. Incorporados a nuestros montajes, sistemas o productos, pueden producir fallos cuya responsabilidad pasa a ser nuestra con el correspondiente deterioro de nuestra imagen ante el cliente. El usuario de un acondicionador de aire de una determinada marca comercial, cuando observa un fallo en el termostato, no piensa en el fabricante de este elemento como responsable de dicho fallo sino en que la referida marca comercial fabrica aparatos de mala calidad.

· La importancia económica que tiene la adquisición de materias primas es enorme llegando a suponer, en determinados casos, hasta un 50 % o más sobre el volumen de ventas.

Como se exponía en el primer capítulo de esta obra, la Calidad Total involucra no solo a todos los colectivos de la empresa sino a otros colectivos externos relacionados con ella como son los proveedores. El que este colectivo se sienta partícipe de nuestro esfuerzo por conseguir la calidad, puede ser un elemento clave para ayudar a conseguirla.

También los modelos de sistemas de aseguramiento de la calidad recogidos en las Normas de la serie UNE-EN-ISO 9000, tienen en consideración la importancia de los aprovisionamientos en el aseguramiento de la calidad al incluir el tratamiento de las compras como uno de los requisitos del Sistema de la Calidad.

Las relaciones de los fabricantes con los proveedores no han sido siempre como en la actualidad. Inicialmente, estas relaciones se caracterizaron por una independencia más o menos acentuada entre ellos, llegando, en algunos casos, a considerarse como enemigos naturales con intereses contrapuestos. El proveedor de materias primas producía y ponía en el mercado una serie de materiales y componentes estandarizados o no, que el fabricante compraba en función de sus necesidades. Actualmente, y en la mayoría de los casos, existe una mayor interdependencia que depende básicamente de dos factores:

· El tamaño de las empresas. La relación entre una empresa grande y sus proveedores puede ser más intensa y fructífera que en el caso de empresas pequeñas con escasa capacidad de colaboración y que, generalmente, se relacionan con los proveedores a través de distribuidores o intermediarios.

· El tipo de actividad que desarrollan las empresas o los productos que fabrican.

La relación con proveedores de productos normalizados suele ser poco intensa y, generalmente, de tipo comercial o económico y rara vez de tipo tecnológico.

En contraposición con el caso anterior, podemos encontrarnos con proveedores que trabajan exclusivamente para determinadas empresas, bien como facilitadoras de componentes, sistemas etc... o bien como subcontratistas de determinados trabajos o actividades. En estos casos la relación es, necesariamente, más intensa llegando a crearse una interdependencia completa en aspectos tecnológicos, económicos e incluso de dirección.

Una situación intermedia son los proveedores que trabajan para más de un fabricante proporcionando materias primas no normalizadas. En algunos casos, estos proveedores 

pueden llegar a trabajar con diseños, planos y especificaciones facilitados por el fabricante precisándose un tipo de relación similar al caso anterior.

8.2. ACTIVIDADES A DESARROLLAR EN LAS RELACIONES CON LOS PROVEEDORES.

Puesta de manifiesto la trascendencia que tiene poder disponer de materias primas de calidad para cualquier tipo de proceso o producto, las empresas se han planteado estrategias que les permitan conseguir este fin. Juran considera que la clave para éllo es la interdependencia en un amplio frente, económico, directivo y tecnológico entre el proveedor y la empresa.
En el aspecto económico, una relación económica favorable permitirá al proveedor gestionar sus recursos de manera que pueda afrontar las inversiones, la investigación, el desarrollo de nuevos productos y procesos, la formación etc... más eficazmente redundando en una mejora de la calidad y los costes de los productos suministrados al comprador. Este, por su parte, podrá beneficiarse de unas condiciones económicas más flexibles, etc... En algunos casos, empresas compradoras han llegado a adquirir participación en el capital social del proveedor garantizándose con éllo la posibilidad de formar parte de los órganos de decisión de éste. Otras subvencionan o facilitan la instalación de empresas proveedoras en un entorno geográfico próximo con el fin de reducir costes de transporte y almacenamiento y facilitar las relaciones de todo tipo entre ambos.
La colaboración en lo directivo se traduce en que proveedor y comprador pueden planificar juntos la calidad deseada, definir estrategias comunes y complementarias de actuación, implicarse mutuamente en la calidad, establecer programas de motivación y programas de formación conjuntos, etc... Del mismo modo, esta colaboración permite establecer conjuntamente programas y planes de verificación y muestreo, fijar condiciones y planes de entrega, tratamiento de las reclamaciones, etc... Todo ello puede conducir con facilidad a lo que se ha acordado en denominar “calidad concertada”.
La colaboración en el ámbito tecnológico no solamente es importante sino necesaria en algunos casos, como hemos expuesto anteriormente. Esta colaboración puede basarse en un estudio conjunto de los problemas de fabricación, análisis de los diseños, estudio del comportamiento de los materiales en el proceso etc... Por otra parte, el comprador puede facilitar al proveedor asesoramiento técnico, utillaje adecuado, etc... para facilitar su trabajo.
Todos los aspectos anteriormente reseñados, los recoje Juran en nueve puntos que pasamos a describir:
1. Establecer una política de la empresa en cuanto a relaciones de calidad con los proveedores y publicarla.
· Esta política es habitualmente recogida en el Manual de Calidad de la empresa en el capítulo correspondiente a “Responsabilidades de la Dirección”, y establece las directrices o líneas maestras en las que deben basarse las relaciones con los proveedores fijándose las responsabilidades de uno y otro en materia de calidad.
Es importante subrayar que, junto con la declaración de la política, debe estar la firme voluntad de respetarla y cumplirla en un compromiso continuado por ambas partes.
A título de ejemplo reproducimos la política que, con relación a sus proveedores, expuso la empresa americana Johnson & Johnson:
Nuestras responsabilidades ante nuestros proveedores:

· Convencer, de forma terminante, a nuestros proveedores, por entenderlo así Johnson & Johnson, en su totalidad, de que existe una buena base para una relación amistosa, de largo alcance y mutuamente provechosa.

· Facilitar a nuestros proveedores especificaciones completamente detalladas y cuidadosamente escritas, que fijen, sin lugar a dudas, nuestras exigencias.

Desarrollar en nuestros proveedores el conocimiento y la convicción de que nuestro requisito más importante es la calidad final del producto o servicio que se compra.

Responsabilidades de nuestros proveedores ante Johson & Johnson:

· Suministrar materiales o servicios de acuerdo con nuestras especificaciones y con puntual plazo de entrega.

· Hacerse cargo de que no es suficiente aceptar devoluciones voluntariamente ni aceptar la negociación de materiales no entregados de acuerdo con la especificación. Un proveedor debe considerar tales casos objetivamente y actuar constructivamente con nosotros para corregir as condiciones que provocaron el suministro de materiales o servicios no satisfactorios.

Considerar nuestra relación como un contrato a largo plazo siempre regido por el espíritu de “lo que sea mejor para nuestro contrato”.

2. Utilizar varios proveedores para las partidas de mayor adquisición.
Aunque el número de proveedores que tiene cada empresa depende de muchos factores, como pueden ser:
· Volumen de producción.

· Complejidad de los materiales o componentes.

· Diversidad de estos materiales.

· Disponibilidad en el mercado.

· Política de la empresa,etc...

Es recomendable, para las partidas de mayor adquisición, disponer de más de un proveedor cualificado.

Si bien es cierto que hay empresas multinacionales que tienden al “proveedor único” para cada actividad o componente específico, incluso para todas las fábricas de la organización, este planteamiento es válido sólo en determinadas ocasiones y para determinado tipo de productos.

En un contexto más general, disponer de un proveedor único para las partidas fundamentales y de mayor adquisición puede presentar problemas como los siguientes:

· Desabastecimiento en caso de que el proveedor sufra algún contratiempo como huelgas, fallo de planificación, averías, quiebra, etc...

· Desventaja en relación con nuestros competidores si nuestro proveedor no investiga ni desarrolla los nuevos materiales que el mercado o nuestra fabricación demandan.

· No se fomenta la pugna o competencia entre posibles proveedores para mejorar la calidad y el nivel de precios que los haga acreedores de nuestra confianza.

· etc...

El trabajar con unos pocos proveedores cualificados permite, además de salvar los inconvenientes anteriores, beneficiarse de las ventajas que puedan presentar el proveedor único.

· Mayor homogeneidad en los materiales.

· Mayor facilidad para colaborar y ofrecer el apoyo técnico necesario.

· Planificación conjunta de la calidad más fácil.

· Mejor control en general.

· Menor inversión en utillaje en caso de ser necesario proporcionárselo al proveedor.

· Relaciones más ágiles.

· Mayor simplicidad en la documentación y relaciones administrativas.

· etc...

3. Desarrollar métodos para la identificación de proveedores cualificados y para eliminar aquéllos que sean incapaces de satisfacer los requisitos de calidad.
A lo largo de este capítulo se expondrán los métodos que permitirán establecer, con criterios racionales, quienes son los proveedores con los que debe contar nuestra organización para alcanzar las metas de calidad al coste mínimo.

4. Comunicar toda a información esencial y útil como diseños, especificaciones, normas, procedimientos normalizados de fabricación, etc...
En el caso de aprovisionamientos de materiales o componentes específicos para nuestra actividad, es esencial que el proveedor conozca perfectamente qué es lo que nosotros necesitamos, incluso las condiciones de utilización, para que pueda satisfacer de manera óptima nuestras necesidades.

5. Comunicar pronto los cambios de diseño.

Es esencial para que el proveedor pueda planificar adecuadamente su actividad y satisfacer a tiempo nuestra demanda.
· Ante cualquier cambio de diseño, el proveedor deberá reconsiderar y modificar sus procesos, materiales, utillaje etc... incluso realizar nuevas inversiones. Todo ello requiere un tiempo para ser llevado a cabo.
6. Desarrollar métodos para descubrir pronto las desviaciones, especialmente mediante preproducción o períodos de ensayo de producción.

Esta actividad es especialmente útil cuando en nuestros procesos se requiere la utilización de nuevas materias primas o componentes cuyo comportamiento aún no ha sido contrastado. Es lógico que pueda haber desviaciones en relación con lo esperado aunque los materiales cumplan perfectamente con las especificaciones inicialmente establecidas. 
7. Facilitar, para uso del proveedor, datos sobre la calidad y no únicamente los de inspección de entrada.

Los datos de inspección de entrada solo proporcionan información sobre el cumplimiento de las especificaciones. Sin embargo el proveedor debe conocer además, el comportamiento de sus productos en los procesos del cliente.
· Rendimiento.
· Fallos.
· Facilidad de utilización y empleo.
así como el resultado que dan el producto final y la calidad que con ellos puede conseguirse.
Esta información permitirá al proveedor orientar sus esfuerzos de mejora en la dirección de la máxima eficacia posible.
8. Desarrollar métodos para colaborar con los proveedores en sus problemas de la calidad.
Lejos de continuar en un ambiente de recelos y sospechas entre proveedor y comprador, ambos deben trabajar como un solo equipo para abordar la mejora de la calidad y colaborar en la resolución de los problemas de calidad que puedan presentar los materiales fabricados.
9. Revisar la actuación de los proveedores mediante valoracione periódicas y seguir continuamente a los crónicamente mediocres.

Aunque con los planteamientos expuestos es fácil conseguir los objetivos de calidad en los aprovisionamientos, es interesante realizar un seguimiento de los proveedores con el fin de detectar precozmente las desviaciones que puedan producirse en su comportamiento.
8.3. SELECCIÓN DE PROVEEDORES.
La selección de proveedores es una actividad que requiere de un conocimiento profundo de los potenciales proveedores para adoptar la decisión más adecuada en cada caso.
Para conocer las posibilidades de cada proveedor, las empresas pueden recurrir a los siguientes medios:
· Reputación general del proveedor.

Es un compendio de las opiniones de todos los clientes de dicho proveedor y puede dar una idea sobre la calidad global de sus productos y su comportamiento con los clientes.
· Datos del proveedor.

Es la información que nos facilita el proveedor en relación con sus productos.
· Datos sobre calidades, fallos, etc... de actuaciones pasadas.

de la propia empresa
de organismos oficiales
de asociaciones de empresas, etc...
En ausencia de otro tipo de información, es ésta la más fiable e interesante.
· Estudio del proveedor mediante la evaluación directa de su capacidad para satisfacer los requisitos de la calidad.

Este método es el más comúnmente utilizado por aquellas empresas que tienen entidad suficiente para llevarlo a cabo y se realiza mediante la auditoría del Sistema de Garantía de Calidad. Con ello se puede conocer, no solamente las posibilidades actuales del proveedor, sino las posibilidades  de cumplimiento de nuestras exigencias futuras.
En esta auditoría se evalúan las políticas y las prácticas de la calidad en los siguientes aspectos:
· Administración: filosofía, políticas de calidad, estructura de la organización, cultura de calidad y convencimiento, compromiso con la calidad.
· Diseño: organización, sistemas en uso, naturaleza de las especificaciones, orientación sobre técnicas modernas, atención a la confiabilidad, control de cambios de ingeniería, desarrollo de laboratorios.
· Manufactura: instalaciones físicas, mantenimiento, procesos especiales, capacidad del proceso, capacidad de producción, naturaleza de la planificación, identificación de lotes y posibilidades de detección.
· Compras: especificaciones, relaciones con el proveedor, procedimientos.

Calidad: estructura de la organización, disponibilidad de ingenieros de control de calidad y confiabilidad, planeación de la calidad (materiales, bienes en proceso, bienes terminados, embalaje, almacenamiento, envios, uso, servicio en el campo de trabajo), auditoría de cumplimiento de los planes.

· Inspección y pruebas: laboratorios, pruebas especiales, instrumentos, control de medición.

Coordinación de la calidad: organización para la coordinación, control sobre subcontratistas, análisis de costos de calidad, ciclo de acciones correctivas, disposición de productos no conformes.

· Sistemas de datos: instalaciones, procedimientos, uso efectivo de informes.

· Personal: convencimiento, motivación y capacitación.

Resultados de calidad: desempeño logrado, uso del propio producto, clientes de prestigio, subcontratistas de prestigio.

La auditoría puede realizarse con relación a alguna de las conocidas normas UNE de la serie 66900 o con alguna norma propia del comprador, aunque sólo las grandes empresas con poder de compra pueden hacerlo, como es el caso de los automóviles. Con relación a este tema, hace algunos años, la sección de automoción de la AECC redactó una Guía de valoración del Sistema de Calidad del proveedor, cuyo principal objetivo consistió en estudiar el Sistema de Aseguramiento de la Calidad del suministro. Se trataba de una revisión completa realizada en las plantas de fabricación del proveedor para evaluar el Sistema de Calidad incluyendo  aspectos de organización, métodos, utillajes y medios, además de determinar el potencial de producción y la cantidad de las piezas de servicio.

Este sistema de seleccionar proveedores plantea el problema de quién debe ser la persona encargada de realizar la auditoría del Sistema de Calidad. En teoría, la auditoría puede realizarse por personal especializado perteneciente a la empresa compradora o bien por personal especializado contratado exclusivamente para esta tarea (por ejemplo, una empresa consultora de calidad). También existe otro procedimiento aplicable, mediante terceras personas que cuentan con la confianza de la empresa compradora (por ejemplo, las empresas certificadoras del Sistema de Garantía de Calidad).

Otra característica importante de este sistema de evaluación de proveedores es que no basta con una auditoría realizada una sola vez, se debe repetir con cierta frecuencia, siempre en función de la calificación del proveedor. La auditoría de la capacidad del proceso del proveedor es un procedimiento que está creciendo en importancia debido a su simplicidad y a la seguridad que proporciona al comprador.

Si el proveedor aplica en su proceso de producción conceptos como “Just in Time” (justo a tiempo), parece lógico que solicite valores de capacidad del proceso altos, con el fin de asegurar que los productos suministrados por su proveedor puedan incorporarse a su proceso productivo sin necesidad de inspección previa.

En muchas ocasiones, las empresas compradoras no se limitan a las auditorías exclusivamente, ahora es muy frecuente que además se incorporen otros aspectos como la salud económico-financiera del proveedor o la capacidad de la gerencia para seguir un Plan de Calidad.

La presión por parte de los compradores para que sus proveedores reduzcan  costes totales de calidad, han llevado a algunos proveedores a ir reduciendo sus precios de venta sin reducir los costes; por lo que esta situación trae como consecuencia que algunas empresas compradoras exijan a sus proveedores la entrega periódica de su cuenta de explotación así como su balance de situación. El comprador quiere trabajar con un proveedor financieramente sano; quiere una situación en que ambos ganen dinero y para ello recibirá toda la información disponible sobre el proveedor acerca del estado de sus cuentas.

Por otra parte, el análisis de la capacidad de su gerencia para seguir un Plan de Calidad también es un aspecto que viene incluyendo cada vez a la hora de seleccionar los proveedores. También es importante el papel de la formación del proveedor y su grado de conocimiento y preparación.

En muchos casos el proveedor desea mejorar y para ello necesita adquirir una serie de conocimientos. La mejor manera para adquirir estos conocimientos es mediante cursos de formación. Estos cursos pueden hacerse de varias formas: una de ellas es la invitar al proveedor a participar en sesiones de formación para la calidad, sesiones que patrocina el comprador. Ejemplos de estos cursos serían los de “Técnicas de control estadístico”; “Enfoques de mejora de la calidad”; “Estudios de la capacidad del proceso”, etc...

En cuanto a la realización de las actividades anteriormente citadas, cabe destacar:

· Que son llevadas a cabo por iniciativa de la empresa compradora.

· El procedimiento a utilizar va desde un simple cuestionario hasta la evaluación mediante una auditoría realizada por un equipo de especialistas propio o una empresa consultora.

· Se aplican fundamentalmente a productos complejos o importantes y rara vez a productos normalizados.

· La decisión real sobre la elección final del proveedor es responsabilidad del Departamento de Compras.

8.4. ORGANIZACIÓN Y GESTIÓN DE LAS RELACIONES CON LOS PROVEEDORES.

El objetivo general de las relaciones con los proveedores es asegurarse que los materiales y componentes entregados alcanzarán la adecuación al uso con el mínimo coste y la mínima inspección de entrega. 
Las actividades fundamentales para ello han sido establecidas por Juran y son las siguientes:

· Definir los requisitos de calidad de los productos.

- Se establecen las características que determinan la calidad de los productos así como los valores que deben tener estas características para que el producto sea adecuado al uso. También se realiza una clasificación de la gravedad de los defectos en función del grado de incumplimiento de los requisitos, del efecto de los mismos sobre el uso del producto y del efecto de dichos defectos sobre la seguridad de los usuarios o el incumplimiento de normas o preceptos legales.
- Se fijan criterios para interpretar las especificaciones. 
- Se establecen los métodos de medición a emplear en la determinación de la calidad.
- Finalmente se fijan los niveles de aceptación de la calidad programada determinando los valores de parámetros como NCA, LC, etc...
· Evaluar proveedores alternativos.

En el apartado anterior hemos descrito los procedimientos que las empresas disponen para evaluar a los potenciales proveedores de cada tipo de artículos.
· Seleccionar proveedores.

Tras la evaluación, se procede a la selección de aquellos proveedores que demuestren una mayor aptitud para satisfacer nuestros requerimientos de calidad actuales y las futuras demandas de calidad que podamos plantearles.
· Realizar conjuntamente la planificación de la calidad con los proveedores.

Esta actividad tiene como objetivo optimizar los costes de los compradores e incluye los siguientes aspectos:
- Elaboración de los objetivos de las especificaciones. En algunos casos se establecerán normas para las cualidades sensoriales de los productos a considerar.
- Definición de términos y frases para un lenguaje común en el ámbito de la actividad considerada.
- Fijación de una clasificación de gravedad para los defectos.
- Normalización de métodos de medición y ensayo de todos los productos a evaluar.
- Establecimiento de planes de muestreo, niveles de aceptación etc... haciendo uso de normas existentes al efecto como las UNE 66020-73 para la inspección de aceptación por atributos o la UNE 66030-84 para la inspección de aceptación por variables.
- Evitar la duplicación de inspecciones o mediciones.
- Establecer sistemas para la identificación de lotes.
- Establecer la documentación necesaria para las relaciones entre proveedores y compradores.
· Cooperar con los proveedores durante la vigencia del contrato.

- Asesorando técnicamente cuando sea necesario.
- Colaborando con el proveedor en la búsqueda y solución de problemas de calidad.
- Comunicando pronto los cambios de diseño.
- Comunicando al proveedor el comportamiento de sus materiales en nuestros procesos.
- Comunicando al proveedor los fallos en servicio originados por sus materiales o componentes, etc...
· Obtener pruebas de conformidad con los requisitos.

Incluso aunque el Sistema de Calidad del proveedor haya mostrado una eficacia para lograr la calidad pactada, es necesario establecer métodos que permitan comprobar el cumplimiento de todos los requisitos. Estos métodos pueden ser:
- Inspección por el proveedor y emisión de evidencias de los resultados obtenidos.
- Inspección a la recepción.
- Seguimiento del comportamiento de los materiales en nuestros procesos detectando defectos, fallos o carencias imputables al proveedor, etc...
· Certificar a los proveedores cualificados.

Es el reconocimiento formal de la garantía que ofrecen los proveedores cualificados y sirve como base para establecer la prioridad a la hora de realizar los pedidos o aceptar las ofertas.
· Cuando sea necesario, realizar programas de mejora de la calidad.

Estos programas suelen ser promovidos por la empresa compradora o por el propio proveedor cuando son detectadas deficiencias en alguno de los medios de producción (mano de obra, materiales, equipos, métodos, etc...).
· Incluir el plan de calidad en el contrato.

Las puntualizaciones para reducir el plan de la calidad a un convenio legal pueden ser las siguientes:
1. Ambas partes están de acuerdo en la clasificación de las características de la calidad en críticas, principales y secundarias, y en los niveles aceptables de la calidad de cada una de ellas.

2. El comprador afirma su intención de usar un plan específico de muestreo para la aceptación y que aceptará los lotes aprobados con dicho plan.

3. El vendedor está de acuerdo en conceder créditos por los lotes rechazados mediante el muestreo  del plan y que se le devuelvan, o reembolsar al comprador por el coste de “cribado” o reparación de tales lotes rechazados.

4. El comprador usualmente conviene en aceptar (y no devolver para su abono) los artículos defectuosos en lotes aceptados.

5. El vendedor conviene en suministrar datos especificados de la inspección con cada expedición o conservarlos para su posible examen durante un período fijado de tiempo.

6. El comprador declara su intención de desistir de la inspección de entrada cuando esté satisfecho porque el vendedor cumple los requisitos, reservándose el derecho de volver a la inspección completa si se deteriora la calidad. (Con frecuencia se utiliza un muestreo tipo de comprobación)
- El acuerdo entre proveedor y comprador no debe considerarse como un fin en sí mismo sino como el paso para:
- Legalizar y legitimar entre ambos los procedimientos y acuerdos tomados.
- Lograr el compromiso del proveedor por la calidad.
- Lograr el compromiso del comprador en el cumplimiento de los acuerdos alcanzados.
· Organizar la gestión de las relaciones con los proveedores.

El Departamento de Compras tiene la responsabilidad de adquirir productos que satisfagan los requisitos de
- Calidad
- Costos
- Plazos de entrega 
- Servicio
que hayan sido establecidos, pero debe contar con la función de calidad para los aspectos técnicos de evaluación y control de la calidad.
En algunas organizaciones importantes, compras tiene su propio equipo de profesionales de la calidad que le asesoran directamente en los aspectos técnicos de la calidad necesarios en la toma de decisiones.
En la siguiente tabla se muestran las responsabilidades de las distintas funciones de la empresa en el control de la calidad de los proveedores:
Generalmente, compras es quien establece el primer contacto con el proveedor y quien decide sobre las relaciones con éste. No obstante, pueden existir otros tipos de relaciones como se muestran a continuación:
· Relaciones básicas entre proveedor y comprador en el caso de productos sencillos o normalizados.
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· Relaciones básicas entre proveedor y comprador en el caso de productos complejos.




EMPRESA COMPRADORA



PROVEEDOR




INGENIERÍA




 INGENIERÍA

                                                                Relación técnica




COMPRAS




    VENTAS

   




Relación económica

· Crear y utilizar puntuaciones de la calidad de los proveedores.
Estas puntuaciones vienen materializadas en unos índices que puedan servir como criterios para tomar decisiones a la hora de asignar las compras a unos u otros proveedores.

Las características esenciales de estos índices son:

- Dan una medida cuantitativa de la calidad global del proveedor. Suelen incluir aspectos como calidad, precio, plazos de entrega, servicio, etc...

- No sirven para tomar decisiones sobre los lotes concretos presentados a inspección.

- Se usan como ayuda pero no como dictado inflexible para tomar decisiones ya que es muy difícil reducir todos los datos de la calidad a un número o índice único.

- En la puntuación de proveedores, el patrón o referencia son los otros proveedores mientras que en la puntuación del producto el patrón suele ser la especificación.

Los parámetros que suelen considerarse en la elaboración de estos índices son:

- Calidad de los lotes presentados a inspección (como proporción de lotes aceptados).

- Calidad de las piezas (proporción de piezas defectuosas)

- Calidades características ( Kg/cm2, MTBF, etc...)

- Consecuencias económicas de la mala calidad.

- Plazos de entrega.

- Servicio, etc...

Algunos de estos índices son los siguientes:

Plan de puntuación ponderada cuyo índice es

I =  C1 * CALIDAD +  C2 * PRECIO + C3 * PLAZO DE ENTREGA + C4 * SERVICIO

Aunque en cada caso particular los coeficientes pueden variar, una distribución apropiada puede ser:

C1 = 0,40

C2 = 0,30

C3 = 0,10

C4 = 0,20

y los términos de la expresión pueden cuantificarse como:

CALIDAD = proporción de lotes aceptados.

PRECIO = precio más bajo ofertado / precio del proveedor.

PLAZO = proporción de envíos dentro de plazo.

SERVICIO = proporción de problemas resueltos satisfactoriamente.

ÍNDICE BENDIX

Es una fórmula de puntuación basada únicamente en la calidad.
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donde:
N = número de lotes presentados durante el mes.

PL = puntuación de un lote.


[image: image2.wmf](

)

n

p

p

p

p

lote

un

de

Punuación

PL

/

100

10

70

'

'

'

-

-

-

=

=


donde:
n = tamaño de la muestra para la inspección.

p = porcentaje de piezas defectuosas en la muestra.

p´= NCA en porcentaje.

Los puntos sumados o restados dependen de la diferencia p - p´ y del número N de lotes inspeccionados.

Según los valores de esta puntuación, puede concluirse:

Puntuación > 90         --------> Calidad mejor que el NCA.

Puntuación entre 50 y 90 ---> Calidad aceptable.

Puntuación < 50  --------------> Calidad peor que el NCA.

Todos los elementos anteriormente referidos pueden recogerse en el apartado de “Compras” del Manual de Calidad de la empresa y desarrollados convenientemente a través de los correspondientes procedimientos.

8.5. CONTROL DE LA CALIDAD DE LOS PROVEEDORES Y CALIDAD CONCERTADA.

Se define Calidad Concertada como un “acuerdo entre comprador y vendedor que se produce cuando la fiabilidad del suministrador es lo suficientemente elevada para proporcionar la confianza de poder considerar la zona de riesgo (diferencia entre la Calidad de la Norma y la fiabilidad sobre la Calidad suministrada) despreciable y no ser, por tanto, necesarias acciones específicas de Control de Calidad sobre el producto”.

Este acuerdo se basa en la confianza y colaboración mutua con espíritu de continuidad en las relaciones comerciales entre ambos, tendentes a conseguir unos suministros y servicios con calidad acordada, a precios correctos, en un plazo estipulado y con el menor coste añadido posible por ambas partes.

La experiencia indica que cuando un comprador exige de sus proveedores este tipo de acuerdo, éstos pasan por tres etapas:

1. Etapa de aceptación total de las condiciones impuestas, basada en una gran confianza en la homogeneidad de sus suministros.

2. Etapa de intranquilidad ante los primeros cargos recibidos al haberse detectado fallos durante el proceso del comprador.

3. Etapa final de excelente calidad de los productos suministrados por el proveedor.

En el caso de una empresa-tipo, el programa de calidad concertada se puso en marcha en el Plan Estratégico de Calidad de dicha empresa, donde se incorporaron las distintas fases de la implantación del Sistema de Gestión de la Calidad de la compañía, plasmadas en lo que ellos llaman “parrilla de implantación”.

El desarrollo del Programa de Calidad concertado o de proveedores, en dicha empresa-tipo, tiene por fin el establecimiento de una serie de beneficios que satisfagan, tanto a la empresa como a los suministradores.

Para la empresa:

- Suministros más seguros y fiables.

- Reducción de costes de control de calidad y mantenimiento de estructuras, sistemas y componentes.

- Mayor agilidad en la gestión de abastecimientos.

- Suministradores en adecuado grado de competitividad que garantice su mantenimiento en el mercado.

- Reducción de stocks.

- Mejora de precios.

Para los suministradores:

- Incremento de la calidad de sus productos / servicios.

- Reducción de costes por mala calidad.

- Aumento de la producción.
- Incremento de la fiabilidad de suministros.

- Permanencia en el mercado mediante un grado de competitividad adecuado.

- Reducción de precios.
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