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Resumen

Aunque en los ultimos afios se ha reconocido laitapcia competitiva de la gestion de compras,
pocos trabajos han intentado explicar en qué caesis de qué depende su contribucién al
rendimiento empresarial. Los trabajos que lo harhwereconocen que el alineamiento de la
funcién de compras con la estrategia general derspresa es esencial, pero consideran que
dicho alineamiento pasa por la implantacién de wwegie de practicas concretas. Este trabajo
considera que un correcto alineamiento implica tagecapacidades de la funcién de compras se
ajusten a la estrategia empresarial, no siendo televante las practicas que se utilicen para
conseguir dichas capacidades. Se distinguen ensodoe niveles de alineamiento: el primero,
entre las capacidades y la estrategia funcionalfinido como ‘eficacia en compras’; y el
segundo, entre la estrategia funcional y la esty@teempresarial, denominado ‘alineamiento
estratégico’ y considerado una consecuencia inntadie una mayor integracion estratégica de
la funcidon de compras. Se propone que la interat@ntre ambos niveles de ajuste explica la
contribucion de la funcién de compras a los residts comerciales y financieros de la empresa.
El andlisis empirico realizado con la informaciéroporcionada por 141 empresas industriales
apoya dicha proposicion.

Palabras clave gestion de compras, integracion estratégica depcas, alineamiento
estratégico

1. Introduccion

En los dltimos afios, ha aumentado considerablenanteconocimiento de la gestion de
compras como actividad esencial para mantener orareja posicion competitiva de la
empresa. La funcion de compras ha pasado de ssidecada un componente meramente
administrativo a ocupar un papel estratégico de ggkevancia (Reck y Long, 1988; Gadde y
Hakansson, 1994; Spekman et al., 1992; Carter pdNahan, 1996a). Sin embargo, pocos
trabajos han analizado tedrica 0 empiricamente exypéica y cual es la naturaleza de la
contribucién de la funcién de compras al rendindearganizativpes decir, en qué consiste la
‘competencia en compras’. Narasimhan et al. (2@8L)nen que esta contribucion radica en
el desarrollo de una serie de préacticas e ini@atsoncretas en la funcion de compras. Otros
trabajos relevantes argumentan que la clave estama&mayor implicacion de la funcion de
compras en el proceso de planificacion estratégioague siguen considerando que esta
implicacion lleva a la implantacion de unas pr&giaconcretas que generan un mayor
rendimiento (Carr y Pearson, 1999; Narasimhan y P@81; Chen et al., 2004). El potencial
competitivo de la funcién de compras se vincula,lpdanto, a la aplicacion de una serie de
practicas como, por ejemplo, la reduccion del nands proveedores, la implantacion de
sistemas de evaluacidon de proveedores, o el imdyicade informacion. Es decir, aunque se



establece que un correcto alineamiento de la fandgcompras con la estrategia competitiva
de la empresa es primordial, en los modelos estodihasta ahora se propone que dicho
alineamiento pasa por la implantacion de ciertastas.

Teniendo en cuenta estas observaciones, estedaiedg¢nde contribuir a entender los efectos
competitivos de la funcidon de compras adoptandenfoque diferente:

- Como en los trabajos previos, consideramos el cor@ineamiento de la funcion de
compras con la estrategia competitiva de la empres#o la base sobre la que se
asienta la contribucion de esta funcion al rendmaigy los resultados de la empresa.

- A diferencia de los trabajos previos, considerames, aunque algunas practicas de
gestion de compras han demostrado ser muy bersefcipara las empresas, éstas no
dejan de ser un medio para conseguir una serie agaciclades. Un correcto
alineamiento implica que las capacidades de laidande compras se ajusten a la
estrategia empresarial, independientemente de hastigas que se utilicen para
conseguirlas.

Se propone, por lo tanto, que la contribucion ddulacion de compras al rendimiento
organizativo depende de que las capacidades ded#h de compras se ajusten y apoyen a
la estrategia competitiva. Para desarrollar y estdéir empiricamente esta proposicion, se
realiza una adaptacion al ambito de la funcion alepras de la Teoria de la Competencia
Productiva desarrollada inicialmente por Clevelahal. (1989) y Vickery (1991). En esta
adaptacion se distingue la estrategia de compras etemento intermedio entre la estrategia
empresarial y las capacidades de la funcion de msnppareciendo entonces dos niveles de
coordinacién o ajuste: el primero, entre las cajmgs y la estrategia funcional, definido en
este trabajo como ‘eficacia en compras’; y el sdgurentre la estrategia funcional y la
estrategia empresarial, denominado ‘alineamientdratégico’ y considerado una
consecuencia inmediata de una mayor integracigatégica de la funcion de compras. La
competencia en compras se presenta por lo tanto acamfuncién de ambos ajustes.

El interés de este trabajo no sélo radica en cermidun enfoque alternativo que vincula el
aporte competitivo de la funcién de compras a sgmcidades de compras generadas en lugar
de a la implantacion de préacticas concretas. Desgmnto de vista tedérico, este trabajo
recupera teorias desarrolladas en el ambito deupcath y las aplica a la funcion de
compras, integrandolas con conceptos ya consoldadmo el de ‘compras estratégicas’
(Carr y Smeltzer, 1997; Carr y Pearson, 1999; Gheal., 2004) o ‘integracion de compras’
(Narasimhan y Das, 2001). Constituye una pruebade la replicacion y adaptacion de
desarrollos tedricos de otras disciplinas funciesgbuede ayudar a comprender mejor la
gestion de compras, a la vez que contribuye a pidoadesarrollo cientifico de esta
disciplina. Desde un punto de vista practico, dsébajo contribuye a demostrar la
importancia estratégica de la funcion de comprakpapel fundamental de los profesionales
gue trabajan en ella. Como sefalan Carr y Peak@®09), muchos de estos profesionales
necesitan aun este tipo de demostraciones paificprsta relevancia de su trabajo.

El resto del trabajo se estructura en otras 5 @eesi En la seccion 2, se desarrollan
argumentos tedricos que explican la contribuciémpetitiva de la funcidon de compras y se

presentan las hipétesis de trabajo. En la secci&@e &xponen la metodologia utilizada para
contrastar las hipétesis. En las secciones 4 y é&penen los resultados y se discuten sus
principales implicaciones brevemente. El trabajoniea en la seccion 6 con unas breves
conclusiones.



2. Contribucion competitiva de la funcion de compra: Hipotesis de trabajo
2.1. La eficacia en compras como elemento fundamahtle la competencia en compras

Como en la caso de la funcion de produccién, audgu®rma un tanto mas tardia, muchos
trabajos han sefialado la importancia estratégiebpptencial competitivo de la funcién de

compras y aprovisionamiento (Reck y Long, 1988;r&may Gritzmacher, 1990; Welch y

Nayak, 1992; Gadde y Hakansson, 1994; Spekman, dt98l2; Carter y Narasimhan, 1996a;
Anderson y Katz, 1998), e incluso han aventuraderanimiento de dicha importancia en el
futuro (Carter y Narasimhan, 1996b; Trent y Mon¢zk898). Puesto que la funciéon de

compras puede contribuir al rendimiento empresatiethe sentido preguntarse qué explica
dicha contribucion, es decir, qué determina el @poompetitivo de la funcién de compras y
cual es su naturaleza.

La literatura sugiere que, para que la funcion depras contribuya realmente a generar
ventaja competitiva, es clave su participacion &gdracion en el proceso de decision
estratégica de la empresa de forma que sus olgetgtén coordinados con los de la
organizacion y los de otras areas funcionales @Vettal.,1992; Ellram y Carr, 1994;
Cavinato, 1999; Narasimhan y Das, 2004; Chen €2@04). Como en el caso de la Teoria de
Competencia Productiva desarrollada por Clevelanal.g1989) y Vickery (1991) para la
funcién de produccion, tiene entonces sentido denar elajuste entre las capacidades de la
funcién de compras y la estrategia de negamiono la base sobre la que se construye la
aportacion de dicha funcion al rendimiento del mémgoes decir, como definicion de
‘competencia en compras’.

En Figura 1, que esquematiza los conceptos e mwasderadas en este trabajo. Definimos
‘eficacia en compras’ comta capacidad de la funcion de compras para deséarola
estrategia funcionales decir, el ajuste entre la capacidades deséablasivos estratégicos)

y conseguidas (rendimiento) en la funcion de comp®ala estrategia funcional de compras
ha emanado de la estrategia de negocio y ha sidwlfada para apoyar ésta, el concepto de
eficacia en compras coincide con el de competerciacompras. Equivale a que el
‘alineamiento estratégico’ sefialado en la Figursed perfecto. Si dos empresas tienen el
mismo grado de alineamiento, sea cual sea, entestsategia funcional de compras y su
estrategia de negocio, tendra mas éxito aquellazcde desarrollar capacidades en compras
que apoyen mejor su estrategia funcional, porqie eguivale a que dichas capacidades
apoyen mejor a la estrategia de negocio (aunqum @&poyo se vea mermado por no existir
un alineamiento estratégico perfecto). Se propemelo tanto, la siguiente hipétesis:

Hipotesis 1:La eficacia en compras, entendida como la capacideda funcién de
compras para desarrollar la estrategia funcional opuesta, esta relacionada
positivamente con el rendimiento del negocio.

3.2. Papel moderador de la integracién estratégiaie la funciébn de compras

Durante muchos afios la funcién de compras no fusiderada mas que un conjunto de
actividades meramente administrativas sin demasiatirtos sobre la posicion competitiva
de la empresa (Ammer, 1989; Carr y Smeltzer, 199Z9mo se comentd antes,

principalmente en la década de los 90, varios jimabdestacaron la creciente importancia
estratégica de esta funcion y la posicibn mas agtirelevante a nivel estratégico que debe vy,
de hecho, ha pasado a ocupar en muchas empresaspapel mas activo se traduce en



acciones y realidades concretas como la parti@padirecta de directivos de compras en el
proceso de planificacion estratégica, la formaléace un plan estratégico en la funcién de
compras para apoyar la estrategia general de laesmpun mayor conocimiento de los
objetivos estratégicos de la empresa por el persttnaompras, formacion del personal de
compras orientada a las necesidades derivadaspanificacion estratégica o medicion del
rendimiento de la funcién de compras medido enifunde los objetivos estratégicos de la
empresa. No obstante, no todas las empresas retoeoenplican de la misma forma a la
funcién de compras, y la medida en que lo hacedajuecogida en la literatura a través de
constructos como ‘compras estratégicas’ —stratagichasing- (Carr y Smeltzer, 1997; Carr
y Pearson, 1999, 2002; Carr et al.,, 2000; Chenl.et2@04; Chen y Paulraj, 2004) o

‘integracion de compras’ —purchasing integratidtar@simhan y Das, 2001).
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Figura 1: El concepto de ‘competencia en compras’ definidesta trabajo

Cabe pensar que existird un mayor alineamientaglprioridades competitivas seleccionadas
en la funcién de compras con la estrategia de megn@nto mayor sea la integracion o
implicacién estratégica de dicha funcién en el psocde planificacion estratégica de la



empresa. Es decir, esta integracion puede entendemso una medida del grado en que el
concepto de eficacia en compras coincide con etatepetencia en compras, es decir, el
grado en que la eficacia en compras tiene efedssiyps en el rendimiento del negocio. Se
propone entonces la siguiente hipoétesis:

Hipdtesis 2:El grado de integracion estratégica de la funcié abmpras modera
positivamente la relacion entre la eficacia en comspy el rendimiento del negocio

La figura 2 resume las hipoétesis planteadas. Elateoplanteado en este trabajo desarrolla la
teoria de Cleveland et al. (1989) y Vickery (198m)el ambito de la funcién de compras y
descompone el concepto de competencia desarr@ladestos autores en dos elementos, el
concepto de eficacia en compras, que puede intarpeecomo la competencia interna de la
funcién de compras, y la integracion estratégicadidha funcién. Se propone que ambos
elementos son importantes para contribuir al rerahta organizativo.

Integracion
Estratégica
Compras

Eficacia Rendimiento del negocio
Compras Comercial
H1 Financiero

Figura 2: Modelo de investigacion: Hipotesis de trabajo

3. Metodologia
3.1. Datos

La poblacién elegida para contrastar empiricamehtmodelo consistio en las empresas
espafiolas con 100 o mas empleados en tres sedteagividad: fabricantes de maquinaria
(SIC 35), de maquinaria eléctrica y electronicaC(386) y de equipos de transportes (SIC 37).
Se parti6 de la base de datos Duns&Bradstreet @04 obtener un listado inicial de
empresas. Tras los contactos realizados en elswate obtencion de datos, dicho listado se
fue depurando mediante la eliminacion de las eraprga desaparecidas o adsorbidas y las
que, a pesar de estar en la base, no desempefiaaagets fabriles y simplemente se dedican
a distribuir e instalar productos de sus filial€ambién se eliminaron las empresas que no
tienen responsabilidades en materia de comprasu@oégtas recaen en alguna empresa
matriz, y las empresas cuyo responsable de pratluesiume también la responsabilidad de
las compras de forma que estas no quedan difedascien la estructura organizativa de la
empresa. La poblacion quedd entonces constituidaupototal de 417 empresas: 134
fabricantes de maquinaria, 140 fabricantes de magai eléctrica y electronica, y 143
fabricantes de equipos de transportes.

La recogida de datos se realiz6 mediante la apdicade un cuestionario al director de
compras de cada empresa. Dicho cuestionario fukzama criticamente por compaferos
académicos. También fue previamente administradoempresas de cada sector con el fin
identificar y corregir aquellas cuestiones que eseln resultar ambiguas o dificiles de
entender. Finalmente, se aplicé el cuestionarada ta poblacion. Tras diferentes rondas de



contactos telefonicos desarrollados durante elteuaratrimestre de 2005, se obtuvieron un
total de 180 cuestionarios. Sin embargo, en 39scés® empresas comentaron no tener
informacion para completar las preguntas sobrerelimiento de la funcion de compras. Por
lo tanto, para este estudio se utilizo la informfdagiroporcionada por 141 empresas (33,81%),
54, 47 y 40 respectivamente en los tres sectozados.

3.2. Medidas
3.2.1. Eficacia en compras

Para crear un indice que mida el ajuste entrettategia y el rendimiento de la funcion de
compras es necesario identificar dimensiones comsolere los que medir ambos elementos.
Se consideraron las cuatro prioridades competitigascas de Hayes y Wheelwright (1984),
las cuales se articularon en un total de 18 olgjstimas concretos y faciles de evaluar (ver
Apéndice A). Para medir la estrategia, se pididsadirectores de compras que valorasen para
cada objetivo i (i=1,...,18) la importancia estrat@g(Est) que tiene para su empresa sobre
una escala de Likert de 5 puntos (de 1 —nula- m&y-grande-). Para medir el rendimiento,
se les pidi6 que valorasen en otra escala de Lilke& puntos (de 1 —peores del mercado- a 5
—lideres del mercado-) el resultado logrado (Resrd cada uno de ellos con respecto a sus
competidores. Se construyd un indice de eficac@armras mediante la siguiente férmula:

18

EC = ), (5-|Estr-Rend|)
i=1
Basicamente consiste en restarle a 90 la sumaattsl absoluto de la diferencia, para cada
objetivo, entre la importancia que tiene y rendimtoealcanzado. Frente a otros indices
utilizados en la literatura (ej. Cleveland et 2889), EC prioriza el ajuste entre la estrategia y
el rendimiento, de forma que ser fuerte en un asppoco importante se considera un
despilfarro tan perjudicial como ser débil en upes$o importante.

3.2.2. Integracion estratégica de la funcion de cqras.

Se pidié a los directivos encuestados que sefalssiere una escala de Likert (de 1 -en
absoluto- a 7 —completamente-) hasta que punto waaale la afirmaciones recogidas en la
Tabla 1 se ajustan a la realidad de su empreston®e la media de todas las valoraciones
como medida de integracion estratégica de la fund@compras. Los items utilizados fueron
tomados de escalas previas como las de Carr ydreft899, 2002), Narasimhan y Das
(2001) y Chen y Paulraj (2004). Todos los itemgaarfuertemente en un unico factor con
valor propio mayor que 1 que explica el 59,599%ladearianza, proporcionando sélidas
pruebas de la unidimensionalidad de la escala.

3.2.3. Rendimiento del negocio

Se pidié a los directivos encuestados que sefatad@e una escala de Likert (1 —menor-, 4 —
igual-, 7 —mayor-) la situacion de su empresa espeacto a sus competidores en cada uno de
los aspectos recogidos en la Tabla 2. Los cincogyns se refieren a cuestiones relacionadas
con el éxito comercial del negocio y su media ftiizada como medida de los resultados
comerciales. Los otros tres hacen referencia asrabntables relacionados con el beneficio y
la productividad de la empresa, y su media fueizalh como medida de resultados
financieros. Un analisis de componentes principéleabla 2) aportd evidencia sobre la
validez discriminante de ambos constructos y ldiomensionalidad de cada uno de ellos.



3.3. Andlisis

Para contrastar la hipétesis 1 se estimaron regresisimples combinando cada medida de
rendimiento empresarial como variable dependiepte @ indice de eficacia en compras

como variable independiente. Para estudiar efagosioderacion, como el propuesto en la
hipotesis 2, se aplicé andlisis de regresibn maldergpuesto que proporciona mayor

informacion y rigor que el analisis de subgrupdsafBa et al. 1982).

Tabla 1: Medida de integracion estratégica de la funciéoatapras
Media (D.T.) Factor1

El departamento de compras participa directaments proceso de planificacion
estratégica de la empresa

El personal de compras tiene un buen conocimiemtogiobjetivos estratégicos ¢
la empresa

El rendimiento del departamento de compras se endencion de su contribucid
a los objetivos estratégicos de la empresa

La formacion del personal de compras se orienta ias necesidades derivadas
la planificacién estratégica de la empresa

El departamento de compras formaliza por escritplan a largo plazo para
desarrollar y apoyar las estrategias generales empresa

Los planes del departamento de compras se revdgatarmente para ajustarlos
los cambios en la planificacion estratégica deripresa

Varianza explicada: 59,599 %u; de Cronbach: 0,859

504 (1,77) 796
532 (141) 810
N525(1,55) 779
9967 (154) 764

3,99 (1,87) ,682

P 4,76 (1,59) 795

Tabla 2: Medida de rendimiento empresarial: Analisis faetioeixploratorio con rotacién varimax

Media (D.T.) (ResuIli.aég)r;ércialesXResuiélitia;ﬁcieros)
Crecimiento de las ventas 5,06 (1,28) ,655 317
Reputacion e imagen 5,52 (1,14) ,837 ,190
Satisfaccion de los clientes 5,40 (0,98) ,688 ,263
Cuota de mercado (del producto principall) 5,2891L,3 ,684 ,303
Exito del lanzamiento de nuevos productps 4,957§1,1 , 787 ,114
Rentabilidad (beneficio/activos) 4,77 (1,24) ,330 ,874
Margen sobre ventas 4,57 (1,20) ,240 ,889
Productividad (ventas / n°® empleados) 4,96 (1,23) ,215 ,846
Varianza explicada: 68,159 % a de Cronbach: 0,818 0,897

4. Resultados
4.1. Hipotesis 1

La Tabla 3 recoge el resultado de las regresioneseajacionan las medidas de resultados con
el indice de eficacia en compras construido. Emgdds casos se confirma una relacién
positiva con un nivel minimo de confianza del 93&cgque lleva a aceptar la hipodtesis 1.
Como resulta habitual en los trabajos que preteeaphcar los resultados empresariales, el
poder explicativo (B es reducido puesto que éstos dependen de msitfpitores y
circunstancias al margen de los estudiados.

4.2. Hipotesis 2



La Tabla 4 muestra los resultados del andlisisedeesion moderada. Para cada medida de
resultados se compararon tres modelos. El prinrmetayiendo Unicamente dicho indice como
variable independiente (como en la Tabla 3), elsdg incorporando ademas la medida de
integracion estratégica de la funcion de compragl yercero afiadiendo el termino de
interaccion formado por el producto de ambas vhgalindependientes. Los resultados
muestran la existencia de efectos de interaccigitipas y confirman la hipotesis 2.

Tabla 3: Poder explicativo del indice de eficacia en comprdse el rendimiento del negocio: andlisis de

regresion.
B 2
estandarizado R F (p)
RC=a+BEC 0,209 0,044 6,343 (0,013)**
RF=a+B EC 0,220 0,048 7,076 (0,009)***

RC: Resultados comerciales; RF: Resultados finevg;i&C: Indice de eficacia en compras
**p<0,056 *p<0,01

Tabla 4: Resultados del analisis de regresion moderada

TR VR F () AF (p)
RC=q+B EC ,200%* - - 044 6,343 (,013)** -
RC=a+B EC+B,IC ,212% 039 - 045 3,264 (,041)* ,002 (,639)
RC =Za+ 31+§3CE+C[5§( © 431 -1882% 1984% 076 3,731 (013)" ,030 6)**
RF=q+B,EC ,220%* - - 048 7,076 (0,009)*** -
RF =a + Py EC +B,IC  0,219%  -0,017 , 049 2,507 (,032)* 0,000 (,841)

RF =0 + B, EC +B, IC

\p,ECxIc ~B30 2,253 3,309 090 4,508 (005)"*  0,041004)"
3

RC: Resultados comerciales; RF: Resultados fineos;i¢C: Integracién Compras; EC: indice de efiaami compras
*p<0,10 *p<0,05 **p<0,01

5. Discusién

Los resultados apoyan tanto la hipotesis 1 confopétesis 2. Esto revela, en primer lugar,
que la funcion de compras capaz de hacer real@adbjetivos que se propone, es decir, de
tener un rendimiento alto en aquellos aspectos ebtivos que considera importantes,

contribuye significativamente al rendimiento defjoeo. En segundo lugar, revela que la
implicacion estratégica de la funcion de comprasrementa positivamente dicha

contribucion.

Los resultados muestran la competencia en compradepentenderse compuesta de dos
elementos que interaccionan. El primer elementapuknado en este trabajo eficacia en
compras, es un atributo puramente funcional quertigpde las habilidades del departamento
de compras para conseguir o desarrollar los obgtine se propone. Se trata basicamente de
una adaptacion del concepto de competencia predude Vickery (1991) al ambito de
compras. El segundo elemento, la integracion égfic de la funcién de compras, refleja el
grado de alineamiento entre la estrategia de negola estrategia funcional. La eficacia en
compras resulta beneficiosa en la medida en queolgetivos funcionales apoyan a la
estrategia de negocio, es decir, en la medida emigho alineamiento existe.



Los resultados de este trabajo constituyen unébprogs de la importancia estratégica de la
funcién de compras y de la relevancia del trabajtod profesionales que trabajan en ella. La
alta direccion debe tener en cuenta que sacar @hmgrovecho de esta funcion pasa por
simultanear dos lineas de actuacion. Por un lagloerd realizarse esfuerzos para integrar al
departamento de compras en el proceso de plandicaestratégica y asegurar que sus
objetivos estén alineados con al estrategia deamegba equiparacion de la funcion de
compras con otras areas funcionales en la estauotganizativa de la empresa puede ser un
camino para mejorar dicha integracion. Por otidoladebe dotarse al departamento de
compras de los recursos humanos y técnicos quepdewmitan alcanzar los objetivos
propuestos.

La clave no estad en reproducir aquellas practiess ltpyan sido beneficiosas para otras
empresas, sino en evaluar las capacidades quesdpidaticas permiten obtener y en
comprobar si éstas se ajustan a los objetivostégirtas de la funcion de compras y del
negocio. Desde este punto de vista, ya propuesialmente por Skinner (1969) en el ambito
de produccion, no existen practicas universalméngnas, sino practicas buenas para un
determinado perfil estratégico. Esto no contradicdos estudios que han identificado
relaciones directas entre el rendimiento emprdsaii@ implantacion de ciertas practicas de
gestion de compras. Simplemente sugiere que (haslipracticas permiten obtener un amplio
abanico de capacidades y se ajustan por lo tantoanplia gama de perfiles estratégicos, o
(2) que existe un perfil estratégico dominante ¢ ¢as capacidades que generan dichas
practicas se ajustan a dicho perfil.

6. Conclusién

La evidencia proporcionada en este trabajo perooiteluir que la contribucion de la funcién
de compras al rendimiento del negocio depende mhedieaccion de dos elementos: la eficacia
en compras, entendida como el ajuste entre lacickues y la estrategia de la funcién de
compras, y la integracion estratégica de dichaifumaomo variable que refleja el grado de
alineamiento entre la estrategia de compras yttategia de negocio. A diferencia de otros
trabajos previos, el rendimiento del negocio sewm a las capacidades de la funcion de
compras en lugar de a la aplicacién una serie @gipas de gestion concretas.
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Apéndice A: Prioridades competitivas utilizadas para medirstaagegia y el rendimiento de la funcion de
compras

Prestaciones y funcionalidad de los productos cadys
Durabilidad de los productos comprados
Fiabilidad de los productos comprados
Ajuste de los productos comprados a las espedificas de compra (buen acabado, uniformidad,
o)
Eficacia de nuestros proveedores en la resolu@amudstras reclamaciones
Productividad laboral en el departamento de compras
Productividad de los recursos implicados en laisidates de compra
COSTE |Bajo coste de las compras (precio de compra, teatesp..)
Bajo volumen de inventarios
Alta utilizacién de los recursos disponibles pargéstion de compras
Bajos tiempos de creaciéon y emision de pedidosuestra empresa
Bajos tiempos de suministro de los proveedore® (ti@npo de espera)
Cumplimiento de fechas de entrega por los provesdor
Cumplimiento de condiciones de entrega (cantidalijad, formato,...) por los proveedores
Flexibilidad de nuestros proveedores para ajustaapacidad a las necesidades de cada
momento
FLEXI- |Amplia gama de versiones, opciones y accesorida eferta de nuestros proveedores
BILIDAD |Capacidad de nuestros proveedores para introdamibios en sus productos
Frecuencia en la introduccién de nuevos produatoparte de nuestros proveedores (productos
novedosos y con las Ultimas prestaciones)

CALIDAD

ENTREGA
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