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Introducción
La logística tiene muchos significados, uno de ellos, es la encargada de la distribución eficiente de los productos de una determinada empresa con un menor costo y un excelente servicio al cliente. La logística determina y coordina en forma óptima el producto correcto, el cliente correcto, el lugar correcto y el tiempo correcto. Si asumimos que el rol del mercadeo es estimular la demanda, el rol de la logística será precisamente satisfacerla. Solamente a través de un detallado análisis de la demanda en términos de nivel, locación y tiempo, es posible determinar el punto de partida para el logro del resultado final de la actividad logística, atender dicha demanda en términos de costos y efectividad. Por lo tanto la logística busca gerenciar estratégicamente la adquisición, el movimiento, el almacenamiento de productos y el control de inventarios, así como todo el flujo de información asociado, a través de los cuales la organización y su canal de distribución se encauzan de modo tal que la rentabilidad presente y futura de la empresa es maximizada en términos de costos y efectividad. Hoy en día el tema de la logística es un asunto tan importante que las empresas crean áreas específicas para su tratamiento, se ha desarrollado a través del tiempo y es en la actualidad un aspecto básico en la constante lucha por ser una empresa del primer mundo. Anteriormente la logística era solamente, tener el producto justo, en el sitio justo, en el tiempo oportuno, al menor costo posible, actualmente éstas actividades aparentemente sencillas han sido redefinidas y ahora son todo un proceso.  La logística no es por lo tanto una actividad funcional sino un modelo, un marco referencial; no es una función operacional, sino un mecanismo de planificación; es una manera de pensar que permitirá incluso reducir la incertidumbre en un futuro desconocido. 

Logística Integral en República Dominicana

El desarrollo de la logística ha dado lugar a la logística integral. En la actualidad, las actividades logísticas pueden incorporar algunas de los eslabones de la Cadena de Abastecimiento, como la contratación de distribución, transporte, warehousing -almacenamiento de datos-, picking -preparación de pedidos-, gestión de stocks e información tecnológica.

Hoy existen empresas que se han especializado en el transporte de mercancías de un lugar a otro y su logística complementaria. Ofrecen un servicio empresarial completo, responsabilizándose de toda la cadena de distribución y transporte requeridos por el cliente.

Se ha pasado del enfoque tradicional de la logística como distribuidora física a la logística como integración de actividades internas y externas del flujo de materiales en la cadena e abastecimiento en la empresa. El entorno actual se caracteriza por la competencia,  lo que contribuye a que las empresas que quieran mantenerse en el mercado desarrollen capacidades que le permitan introducirse, mantenerse y ampliarse en el mercado. Todas las empresas tanto productivas como de servicios desarrollan su actividad en un ambiente altamente competitivo. 

¿Por qué unas empresas son más competitivas que otras? Mucho se ha escrito sobre este tema y no es nuestro objetivo abordar todo lo que autores reconocidos plantean sobre el mismo  ¿Que puede destacarse al respecto? Que existe coincidencia por parte de los autores que han estudiado a las empresas de éxito en los factores que inciden en esos  resultados. De ahí que éstos se han convertido en pautas a seguir por aquellas empresas que tengan como meta convertirse en empresas de éxito. ¿Qué se ha derivado además de todos estos estudios realizados? Que las formas clásicas de dirigir las empresas basadas en el análisis y optimización de cada una de las áreas funcionales van perdiendo vigencia a favor de enfoques de dirección sistémicos que tienden al logro de un funcionamiento satisfactorio del sistema a partir de un funcionamiento satisfactorio de todas sus partes en conjunto. Esto ha implicado que en los últimos años han ido surgiendo nuevos enfoques, con sus procedimientos y técnicas que constituyen nuevas formas de gestionar las empresas desde una perspectiva diferente a la tradicional. Es en este marco en el que cada vez con mas frecuencia se habla de la Logística.  

El término logística es una palabra que proviene del griego. Ya en el año 480 ane se les llamaba logísticos a los funcionarios atenienses encargados del almacenamiento y traslado de cargas entre Atenas y las islas de la Liga de Delos. Sin embargo, las actividades que hoy se reconocen como actividades logísticas surgen ya en la prehistoria de la humanidad, en el periodo neolítico en Egipto hace unos 7000 años, asociada al inicio de las actividades agrícolas. (1)

Puede plantearse que la Logística se relaciona de una manera directa con todas las actividades inherentes a los procesos de aprovisionamiento, fabricación, almacenaje y distribución de los productos, esto es, la Logística está asociada al ciclo Abastecimiento-Producción-Distribución. Desde el punto de vista de este ciclo la Logística como tal no aparece en la literatura económica de los primeros siglos y surge en la historia asociada a las actividades militares. 

La Logística asociada a la actividad empresarial comienza  a reconocerse en la década de los 60 asociada a la distribución física, esto es, enfocada al conjunto de actividades relacionadas con el movimiento de los productos terminados desde al final de su fabricación hasta el consumidor. La necesidad de las empresas de ser cada vez más competitivas y llevar un control cada vez mayor de sus costos ha impulsado grandemente el desarrollo de la Logística, que empieza a tener una mayor significación a finales de la década de los 70 y que ha ido creciendo en los últimos 20 años. 

ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS

En República Dominicana aunque existen empresas que ofrecen servicios de transporte de mercancías y de almacenamiento, todavía no existe un proveedor logístico con la plataforma tecnológica necesaria y la visión de servicio al cliente exigido por las empresas. El gran para estas empresas proveedoras de servicio de transporte y almacenamiento será modernizarse en procesos, instalaciones y tecnología y asumir el compromiso de servir mejor al cliente que si lo hiciera empresa por sí misma.

El gran reto de las compañías dominicanas es introducir en su formato de negocio la Logística Integral, entendiendo que entre las numerosas ventajas que ofrece está la disminución de los costos, la conversión de algunos costos de fijos a variables, la mejora continua de procesos y lo más importante es que todas las actividades de la logística van dirigidas a mejorar y fortalecer la relación con el Cliente 

En estos momentos en los que se negocian algunos Tratados de Libre Comercio con algunas potencias mundiales, ésta es más que una necesidad, una obligación para la competitividad y productividad de las empresas dominicanas en los próximos años.

Breve Reseña del Proceso Logístico Internacional
DEFINICIÓN
La Distribución Física Internacional (DFI) es el movimiento y manejo de bienes desde el punto de su producción hasta el lugar donde se usan o consumen. Es el proceso logístico para transportar el producto adecuado en la cantidad requerida al lugar acordado y al menor costo total, para satisfacer las necesidades del consumidor en el mercado internacional justo a tiempo y con calidad total. Tiene por finalidad descubrir la solución más satisfactoria para llevar la cantidad correcta de producto desde su origen al lugar adecuado, en el tiempo necesario y al mínimo costo posible, compatible con la estrategia de servicio requerida. 
METODOLOGÍA
Una metodología para el análisis de la cadena de Distribución Física Internacional es la considerada por el Centro de Comercio Internacional UNCTAD/GATT, que propone una técnica de costeo para el análisis de las cadenas de distribución y poder así elegir, entre ellas, la óptima.
 Su aplicación implica un proceso cuidadoso de comparación de modos y rutas de transporte para un embarque determinado, evaluando de manera detallada la relación costo / tiempo. El análisis y selección de la cadena de distribución internacional óptima que maximiza la rentabilidad y la eficiencia del negocio exportador, se basa en la elaboración de matrices en las que se identifican: la carga a transportar, los modos de transporte, las rutas disponibles en cada porción geográfica y las actividades a realizar. A partir de esta identificación, debe establecerse el costo de cada uno de los componentes, generalmente mediante cotizaciones, y decidir cuál se utilizará. En términos generales, el encargado de la DFI al interior de la empresa deberá iniciar su estudio con el análisis de la carga a transportar y la determinación de la preparación que la carga precisa en cuanto a embalaje, marcado y unitarización. Ello dependerá del modo de transporte seleccionado. La responsabilidad del encargado de la DFI en la empresa es la de asesorar a los otros departamentos para alcanzar el objetivo fundamental de la empresa de mantener clientes satisfechos y de generar utilidades y, por lo tanto, su función es transversal, en el sentido que se vincula con todas las áreas de la empresa. En la práctica, el negocio exportador puede partir de la búsqueda de mercados objetivo para una producción ya disponible o de la identificación de mercados, segmentos o nichos a los que se desea satisfacer.
1º Paso: Establecer la Carga por Transportar 

A.   Características de la carga: La carga desde el punto de vista del transporte es un conjunto de bienes o mercancías protegidas por un embalaje apropiado que facilita su rápida movilización. Existen dos tipos principales de carga: general y a granel.
 a) Carga general: Comprende una serie de productos que se transportan en cantidades más pequeñas que aquéllas a granel. Dicha carga está compuesta de artículos individuales cuya preparación determina su tipo, a saber: suelta convencional (no unitarizada) y unitarizada.-         Suelta (no unitarizada): Este tipo de carga consiste en bienes sueltos o individuales, manipulados y embarcados como unidades separadas, fardos, paquetes, sacos, cajas, tambores, piezas atadas, etc. -  Unitarizada: La carga unitarizada está compuesta de artículos individuales, tales como cajas, paquetes, otros elementos desunidos o carga suelta agrupados en unidades como paletas y contenedores (unitarización), los cuales están listos para ser transportados. La preparación de la carga permite un manipuleo seguro y evita el saqueo, los daños y las pérdidas y la protege de la degradación térmica y biológica, el manejo brusco o la lluvia, el agua salada, etc., además, permite un manipuleo más rápido y eficiente. 
b) Carga a granel liquida o sólida: Se almacena, por lo general, en tanques o silos y se transportan por bandas transportadoras o ductos respectivamente, ambos tipos de productos se movilizan por bombeo o succión, cucharones, cucharones de almeja y otros elementos mecánicos. Estos productos no requieren embalaje o unitarización. Las principales cargas a granel que se transportan en el mundo son: aceite, petróleo, minerales, cereales y fertilizantes. 
B.   Naturaleza de la carga: 
a) Carga perecedera: Un cierto número de productos, en especial los alimenticios, sufren una degradación normal en sus características físicas, químicas y microbiológicas, como resultado del paso del tiempo y las condiciones del medio ambiente. En la mayoría de los casos se requieren ciertos medios de preservación, como el control de la temperatura, para mantener sus características originales de sabor, gusto, olor, color, etc., de manera que se conserven en buenas condiciones durante la movilización entre el productor y el consumidor. Dentro de los productos perecederos se encuentran las frutas y las verduras, la carne y sus derivados, los pescados y los mariscos, los productos lácteos, las flores frescas y los peces tropicales, entre otros.
 b) Carga frágil: El transporte de productos frágiles requiere de un manejo especial, dadas sus características, toda la operación debe realizarse con extremo cuidado, incluyendo el embalaje, el manipuleo (cargue y descargue) y el traslado propiamente dicho. Recuerde que por frágil que sea un producto, siempre es posible darle una protección adecuada si se rodea con una cantidad suficiente del material de amortiguación apropiado. Los tres puntos críticos en el transporte y distribución física de la carga frágil son: el cargue y descargue, el movimiento en el vehículo de transporte y el almacenamiento y bodegaje.
 c) Carga peligrosa: Se le llama así a aquella carga compuesta de productos peligrosos, es decir, los que por sus características explosivas, combustibles, oxidantes, venenosas, radiactivas o corrosivas, pueden causar accidentes o daños a otros productos, al vehículo que lo movilizan, a las personas, o al medio ambiente. 
d) Carga de dimensiones y pesos especiales: Con frecuencia las cargas muy voluminosas o pesadas requieren un manejo especial. Estas características son importantes desde el punto de vista de las tarifas de fletes, en especial en el transporte marítimo, ya que cuando se trata de esta clase de carga, el flete agrega una sobre tasa a la tarifa básica. 
Riesgos durante la movilización internacional: Manipuleo en terminales, almacenamiento, transporte, humedad, robo y saqueo, incendios, contaminación.
 2º Paso: Determinar la preparación que requiere la carga para ser transportada, embalada, marcada y unitarizada el Embalaje.-   
 Las características del embalaje implican definir el tipo de embarque internacional a utilizar. -    En el marcado se establece el tipo de marcas (estándar, informativas y de manipuleo), así como símbolos pictóricos ISO y su características. -    En la unitarización se evalúan las dos principales modalidades: o        La paletización se refiere a la agrupación de productos en sistemas de empaque y/o embalaje sobre un palet (estiba).o        La contenedorización consiste en la acomodación de los palets en el contenedor y su respectivo aseguramiento. 
Modos de transporte: Teniendo en cuenta el carácter biológico de las frutas y hortalizas, las cuales sufren una degradación normal en sus características químicas, físicas y microbiológicas, es necesario acondicionarlas de forma tal que se prolongue su vida útil. Por tanto, la elección de un transporte adecuado exige conocer tanto las características del producto hortícola como las operaciones de manejo a que se verá sometido. Es importante conocer las características de cada modo de transporte disponible, tales como el tipo de vagón, camión, avión o barco requerido para su desplazamiento, así como el tipo de contratación (transporte exclusivo, arrendado o compartido).
Estimación del tiempo de tránsito: El tiempo total invertido para llevar a cabo la DFI de un embarque se denomina usualmente tiempo de tránsito. El análisis de la relación costo - tiempo se fundamenta en los tiempos totales involucrados en el tránsito, los cuales corresponden a la sumatoria de los tiempos parciales de todas las operaciones necesarias para lograr la movilización física, que inicia en la etapa de poscosecha, continúa con el alistamiento de la carga, manipuleo, transporte, etc., hasta colocarla en bodegas del comprador.
 Descripción de las matrices de costo y tiempo: El estudio de costos de la Distribución Física Internacional DFI, para un embarque específico a un mercado específico, detalla los componentes involucrados en el precio del producto en la bodega del comprador en el país de destino, a partir del Precio del Producto en la puerta de la bodega del vendedor en el país de origen. El estudio DFI se presenta en matrices que cruzan los modos de transporte (terrestre, aéreo, fluvial, marítimo) con los componentes del costo que se agrupan en porciones geográficas, de la siguiente manera: Componentes del costo en el país de origen. -          Componentes del costo durante el tránsito internacional.-          Componentes del costo en el país importador. Esta agrupación permite identificar el modo de transporte óptimo en cada porción geográfica porque se presenta siguiendo la secuencia en la que ocurren las actividades con su respectivo costo y duración
Elección de la cadena de DFI: El empresario exportador usualmente ha tomado sus decisiones basado principalmente en los costos del producto y de su transporte y de acuerdo con los servicios disponibles en su país, pero otros costos de la cadena de distribución se omiten o se toman solos como marginales. Por tanto, la elección final debe considerar otros parámetros, tales como: El contrato de compra – venta internacional. -          El factor de estiba de la carga y la relación peso/ volumen por modo de transporte.-          Los servicios de transporte disponibles en los países involucrados.-          El análisis comparativo de costo y tiempo.
Componentes y costos 
Los componentes del costo de la DFI se clasifican en directos e indirectos y tienen una ponderación distinta en la cadena de distribución. Dependiendo del valor agregado del producto, pueden representar un porcentaje importante en su costo total en bodegas del cliente.
1. Costos directos: Corresponden a aquellos que tienen una incidencia directa en la cadena, durante las interfases país exportador- tránsito internacional - país importador: empaque, embalaje, unitarización, documentación, manipuleos, transporte, seguros, almacenamiento, aduaneros, bancarios y agentes.
A.   Empaque y marcado: La estimación del costo de empaque y embalaje varía dependiendo de los requerimientos de cada tipo de producto, del medio de transporte a utilizar y del mercado de destino. Sin embargo, siempre se incurrirá en el costo del material (madera, tambores, barriles, cartón, papel, plásticos, pinturas, etiquetas, códigos de barras, sellos, marquillas, accesorios de amarre, grapas, zunchos, cintas, etc.) y de la mano de obra requerida para el empaque, marcado y embalaje del producto. 

B.   Documentación: Este componente del costo incluye los gastos correspondientes a la documentación requerida tanto para la exportación (país de origen) como para la importación del producto (país de destino) e incluye: facturas; documentos de embarque, que dependen del modo o modos de transporte a utilizar; formularios para declaraciones de exportación, de importación y de cambios; permisos o licencias y certificados fitosanitarios, de origen y de cantidad y calidad, entre otros. Se deben considerar tanto los costos como los tiempos necesarios para su obtención. 
C.   Unitarización: Es el costo de la operación de agrupar piezas de carga en unidades de mayor volumen tales como palets o contenedores, conocida como unitarización. La palatización se refiere a la agrupación de productos en sus respectivos sistemas de empaque y/o embalaje sobre un palet (estiba) debidamente asegurado con esquineros, zunchos, grapas o películas envolventes de tal manera que se puedan manipular, almacenar y transportar de forma segura como una sola “unidad de carga”. La contenedorización consiste en la acomodación de los palets en el contenedor y su respectivo aseguramiento por medio de bolsas de aire o de otro elemento que cumpla con ese fin. Los principales costos de la unitarización corresponden al palet, (cuyo precio está relacionado con el material de fabricación y el tiempo de vida útil), a los materiales para cubrir o envolver la carga, tales como esquineros, zunchos, grapas y películas envolventes y a la mano de obra requerida para realizar dicha labor. En la contenedorización, se debe estimar el costo del contenedor o el valor del arrendamiento por el tiempo requerido para el traslado de las frutas u hortalizas. Se debe recordar que el envío de estos productos por vía marítima debe realizarse en contenedores refrigerados. Igualmente, se contempla el costo de los equipos (montacargas) y la mano de obra necesaria para cargarlo y descargarlo.
D.   Almacenaje en puerto origen / destino: Aunque las tendencias en los negocios internacionales se orientan a evitar, en lo posible, el almacenamiento durante las fases anteriores al embarque y en las que preceden a la entrega de la carga en el destino final, es probable que se presenten situaciones que obliguen a almacenar el producto tales como: demoras en el cargue del buque o en la recolección del contenedor en el puerto destino, o trámites adicionales en el puerto. Estas situaciones incidirán en la tarifa por contenedor por mayores costos de generador y combustible durante el tiempo de conexión a las unidades eléctricas. 

E.   Manipuleo: La transferencia de los productos desde el local del exportador al del importador supone un cierto número de operaciones de manipuleo. En el país exportador se presenta manipuleo en el cargue del vehículo en la fábrica del exportador, cargue y descargue del vehículo desde la fábrica o desde una bodega intermedia hasta el sitio de embarque internacional, cargue del vehículo que transporta la carga hasta el punto de embarque internacional, costo de manipuleo en el punto de embarque. En tránsito internacional se presenta manipuleo en los transbordos. En el país importador se presenta durante el descargue del vehículo que transporta la carga en el punto de desembarque internacional hasta las bodegas del cliente y durante los cargues y descargues en puntos o bodegas intermedias. 

F.   Transporte: El primer flete que ha de costearse corresponde al transporte desde la zona de producción o acondicionamiento al puerto de embarque, el cual debe realizarse preferiblemente en camión o contenedor refrigerado. Para el análisis del transporte internacional deben analizarse cuantitativa y cualitativamente las características de todos los modos en los países por los cuales transita la carga. (Infraestructura, rutas terminales, centros de transferencia, legislación, fletes, recargos, descuentos, servicios disponibles, factor de estiba, documentación, normas y convenios internacionales, velocidad, competencia y complementariedad entre modos, etc.). Igualmente se deben considerar las características de cada una de las empresas transportadoras a evaluar, tales como: frecuencia del transporte, tiempo del viaje y tipo de carga que transporta el buque. La contratación del transporte internacional se hace a través de agentes de carga o agentes marítimos, el costo del flete depende de la línea marítima o aerolínea; las tarifas se cotizan en dólares. Las tarifas aéreas se calculan sobre la mayor dimensión entre el peso bruto y volumen, denominado factor de estiba. En el caso de frutas y hortalizas, dado el tipo de empaque y embalaje, generalmente el flete se cobra sobre el volumen de la carga. Dentro de los aspectos a tener en cuenta en la cotización de fletes marítimos están el cargue y descargue del buque. Para esto existen cuatro alternativas: LT: Términos de línea, en donde al armador es responsable de los costos de cargar y descargar la mercancía al/del barco en los puertos de embarque y desembarque, respectivamente, además del transporte entre ambos; FIO: Libre a bordo, en donde el cargue y descargue corre por cuenta del exportador o importador; FI: Libre a bordo, el porteador realiza el descargue en el puerto de destino y el cargue del producto debe realizarlo el exportador; FO: Libre en muelle, en donde el descargue del producto queda en manos del exportador. Para carga general los términos más utilizados son los de línea y por tanto el flete cobrado cubre el cargue y el descargue de la mercancía. 

G.  Seguro del local del exportador al puerto de embarque: Los productos perecederos denominados vivos, debido a su alta susceptibilidad al deterioro. Las compañías de seguros, por lo general no otorgan el seguro por no contar con certificadores sobre el estado y manejo de la mercancía. Sin embargo para efecto de cálculos se toma una tasa equivalente al 1% del valor FOB. Se debe tener en cuenta que el seguro lleva implícita la responsabilidad de un transportador, no cubre los eventos PRE y post transporte. 

H.   Costos aduaneros: Se refieren al cobro de derechos de aduana. Las barreras arancelarias (ad-valorem, suma fija o alguna combinación de ambas) se aplican a los productos de importación. Sin embargo, algunos países en desarrollo aplican periódicamente algunos impuestos a las exportaciones. En Colombia, las exportaciones están exentas del pago de impuestos. Para el cálculo de los costos aduaneros, el exportador debe conocer el arancel aplicable en el país de destino y los otros impuestos que puedan cobrarse; así mismo, debe saber si a los productos colombianos les ha sido otorgada alguna preferencia arancelaria. 

I.  Costos bancarios: Lo constituyen los honorarios, comisiones, trámites y formularios, además de las comisiones de reintegro. Cada banco tiene sus propias decisiones sobre el cobro de las comisiones, las cuales se basan, generalmente, en un porcentaje sobre el valor de la transacción y se encuentran entre el 0.25% y el 2.0%.J.    Agentes: Entre los agentes que intervienen en una operación de distribución física se encuentran los operadores de transporte multimodal, agentes de carga aérea, agentes marítimos, agentes portuarios, agentes de aduana, comisionistas de transporte, agentes de seguros y operadores logísticos. De acuerdo con las características de su actividad, cada agente cobra una comisión. Para efectos del cálculo del costo de los agentes en este estudio sólo se tiene en cuentan los honorarios. Los cargos por otros servicios prestados, tales como, derechos de aduana, fletes, etc., son contabilizados en el componente correspondiente de costo de la Distribución Física Internacional.
 2. Costos indirectos: Corresponden a la gestión de la Distribución Física Internacional. 

A.Administrativos: Corresponden al costo del tiempo empleado en la gestión de exportación, desempeñado por el personal de exportaciones y del área financiera y administrativa, así como al de las comunicaciones y los desplazamientos efectuados en actividades tales como la obtención de información sobre los componentes de costo de la cadena DFI y la gestión durante el período comprendido en la preparación para el embarque hasta la entrega al importador.
 B. Capital: Corresponde al capital invertido en la Distribución Física Internacional, representado por el valor de los bienes embarcados, el valor de los servicios contratados para el embarque, de los cuales no se percibe interés o utilidad alguna durante el período de viaje entre los locales del exportador y del importador. En general, cuanto menor sea

Infraestructura de transporte de la Republica Dominicana

La Republica Dominicana  ocupa las dos terceras partes de la isla de Santo Domingo o Isla La Hispaniola, la cual comparte con Haití.

Sus principales ciudades de la Republica Dominicana son Santo Domingo, ubicada en la costa sur de la isla y donde vive el 50% de la población. La otra ciudad es Santiago ubicada en el noreste de la isla.
Puertos Dominicanos

El sistema portuario de la Republica Dominicana  consiste en ocho puertos principales, ubicados en Santo Domingo, Barahona, Haina, Las Calderas, Boca Chica, Caicedo, San Pedro de Macorís, y Puerto Plata entre otros puertos menores.

SANTO DOMINGO Latitud: 18° 28’N Longitud: 69° 53’W  Zona Horaria: -4 GMT 

El puerto de Santo Domingo esta situado en la misma desembocadura del río Ozama en la latitud: 18° 28’N y la longitud 69° 53’W, es un puerto natural con un calado promedio de atraque de 20-24-29 pies, un canal de entrada con 30 pies de profundidad, un ancho de de 455 metros de longitud y 2,310 metros lineales de muelles, y un circulo de maniobra de 320 metros. 

Sus orígenes se remontan a los inicios de la colonización de la isla por parte de almirante Cristóbal Colon, sin embargo no es hasta principio del siglo xx cuando comienza su verdadera actividad comercial. 

En 1937, Trujillo ordeno su ampliación y reestructuración, cuya responsabilidad recayó sobre el ingeniero Félix Benitez Rexach. 

En este periodo se construyeron los atracaderos, la avenida que circunda la fortaleza Ozama y se lleva a cabo el primer dragado en esta área. 

Con esta ampliación comienza el auge de las compañías navieras foráneas y nacionales en la ciudad de santo Domingo. 

Actualmente cuenta con la Terminal Santo Domingo, Terminal Ferry la Terminal Turística Don Diego, la Terminal Turística Sans Soucí, la Terminal molinos del Ozama y la Plaza Marina Bartolomé Colón, destinadas a yates turísticos. En este puerto operan buques turísticos tipo cruceros y ferries, buques graneleros y porta contenedores, se caracteriza por el manejo de carga general, cargas contenerizadas.

SAN PEDRO DE MACORIS Latitud: 18º 26’N Longitud: 69º 18’W Zona Horaria: -4 GMT 

Este puerto se encuentra ubicado en la desembocadura del rió Higuamo el la latitud 18°26 N y longitud 69°18 W. Es un puerto natural con un calado de 9.3 metros de profundidad, 90 metros de ancho en el canal de entrada, una longitud de muelle de 810 metros y un circulo de maniobra de 330 metros. 

Es el puerto comercial más antiguo del país, construido a finales del siglo XIX, durante el auge de los ingenios azucareros en la provincia de San Pedro de Macorís. Por su cercanía a la capital este puerto recibía la mayoría de la mercancía procedente de Estados Unidos y Europa, debido a que el puerto de Santo Domingo resultaba insuficiente para atender la cantidad de buques que atracaban. 

Este puerto fue perdiendo actividad debido a que se convirtió en base de los hidroaviones de la compañía Pan American, lo que impedía el atraque constante de buques de carga y descarga. 

Esta Terminal se encuentra en proceso de remodelación y recuperación, siendo utilizado primordialmente para las operaciones de cargas sueltas, cargas a granel de cemento y fertilizantes y combustibles para las plantas generadoras de energía, no recibe cargas en contenedores. Cuenta con tres instalaciones la Terminal San Pedro de Macorís, Terminal CEMEX y Sultana del Este. 

Fondeaderon Cayo Levantado, SAMANA  Latitud: 19º 12’N, Longitud: 69º 26’W 

Este puerto esta localizado en la provincia de Samaná, al nordeste del país, en la posición geográfica, latitud 19°12 N y longitud 69°26 W, con un calado de 38 pies en puerto, una longitud de muelle de 229.5 metros, un canal de entrada de de 300 metros de ancho, y profundidad de 36 pies. 

Fue inaugurado en el 1977, concebido como puerto libre para el acopio, depósito y comercialización de mercancías de todo tipo y libre de impuesto. 

En este puerto no llegan contenedores, y no existen hasta el momento ningún tipo de operaciones. 

MULTIMODAL CAUCEDO  Latitud: 18°  26’N    Longitud: 69°  36’W  Zona Horaria: -4 GMT 

Este puerto fue construido en el año 2003, por el sector privado. Posee 600 m. de muelle de contenedores. Con una profundidad de –13.5 metros en la dársena y –15.0 metros a lo largo del muelle. El patio de contenedores almacena hasta 9,500 TEUs. Además tiene 4 grúas de pórtico y 8 grúas de contenedores sobre neumáticos (RTGs). 

Tiene un muelle multi-uso para dar   servicio a navíos tipo  RoRo  así  como a barcos de crucero. La zona de actividades logística y el acceso directo principal están en proceso de desarrollo. Se prevé acceso directo desde la Terminal y desde el aeropuerto de las América. 
PUERTO PLATA Latitud: 19º 49’N Longitud: 70º 42’W Zona Horaria: -4 GMT 

Este es un puerto natural ubicado en la provincia del mismo nombre en la región Norte en la posición latitud 19°49 N y longitud 70° 42 W, cuenta con un calado de 32 pies en puerto, un canal de entrada de 115 metros de ancho, un circulo de maniobra de 300 metros y una profundidad de 60 pies. 

Es actualmente el tercer puerto en importancia en el país, tiene dos muelles para realizar sus operaciones el llamado muelle viejo, el cual era utilizado como Terminal turística para uso de cruceros y para operaciones de descarga de combustibles, su infraestructura fue afectada por un terremoto el pasado año y esta en proceso de evaluación. El muelle nuevo, actualmente esta siendo usado como puerto comercial, para dar cumplimiento al plan de protección que fue diseñado, sin lugar a dudas estos trabajos mejorarán los niveles de seguridad del puerto. 

Sus operaciones están basadas en el manejo de contenedores, carga general, cargas al granel, combustibles y manejo de cruceros turísticos. 

MANZANILLO Latitud: 19º 43’N, Longitud: 71º 45’W 

Este puerto esta ubicado en la región norte, en la bahía del mismo nombre cerca de la línea fronteriza con Haití, en la posición geográfica, latitud 19°43 N y la longitud 71° 45 W, con un calado de 48 pies en puerto, una longitud de muelle de 227.7metros, un canal de entrada de 600 metros de ancho y profundidad de 48 de pies, esta es una de las ensenadas mas profunda de la costa dominicana. 

El puerto de Manzanillo surge con el establecimiento de la Dominican Fruit Company, mejor conocida como la Grenada-, empresa norteamericana dedicada al embarque de guineos y de otros frutos menores cosechados en la región. Fue construido en la década de los 50 durante la tiranía de Trujillo. En la actualidad el puerto esta bajo un contrato de arrendamiento para su remodelación aunque bajo la supervisión de la Autoridad Portuaria Dominicana. Sus operaciones están basadas en descargas de clinker, materia prima para la fabricación del cemento, exportación de productos agrícolas hacia Europa y ocasionalmente para manejo de pequeños volúmenes de carga general y cargas en contenedores.

LA ROMANA Latitud: 18º 26’N Longitud: 68º 57' W Zona Horaria: -4 GMT 

Este puerto se encuentra localizado en la desembocadura del rió Chavon, en la latitud 18°26 N y longitud 68°57 W, con un calado de 34 pies, una longitud de muelle de 100 metros , un circulo de maniobra de 240 metros , y un canal de entrada de 60 metros de ancho y profundidad de 40 pies. 

Este puerto es de propiedad privada supervisado por la Autoridad Portuaria Dominicana, construido durante la década del 50 por la Gulf and Wester hoy Central Romana Corporation. 

Ante el auge del turismo en la Rep. Dominicana los propietarios del Central Romana Corporation construyeron un muelle turístico dentro de su Terminal portuaria para completar las facilidades que desde hace años ofrecen en la isla Catalina, manejando los pasajeros en embarques y desembarques internacionales a través de su aeropuerto. 

Sus operaciones están basadas en la exportación de azúcar, carga general, carga en contenedores, combustibles y el manejo de cruceros, actualmente cuenta con dos terminales, el Muelle comercial y la Terminal Turística.
RIO HAINA Latitud: 18º 25’N Longitud: 70º 00’W Zona Horaria:    -4 GMT 

Este puerto se encuentra en la desembocadura del río Haina, al oeste del poblado del mismo nombre en la latitud18°25 N, longitud 70°00 W. Con un calado de 28 a 35 pies, con una profundidad en el canal de entrada de 35 pies, un circulo de maniobra de 300 metros y una longitud de muelle de 3,044 metros. 

Está compuesto por dos terminales ubicadas a ambos lados del río denominadas Haina 

Oriental y Haina occidental. Este puerto es el de mayor movimiento del país en todo tipo de tráfico, y no realiza operaciones de buques de pasajeros. En sus inicios, solamente existía el puerto de Haina Occidental, en la franja oriental existían los astilleros navales de la Marina de Guerra construidos en el régimen de Trujillo en los que se fabricaban buques de gran calado, como los de la desaparecida flota mercante dominicana. 

El puerto de Haina oriental surge con el establecimiento de las condiciones de préstamos otorgadas por el BID, la cual también exigía la creación de una institución gestora del mismo, dando inicio a lo que es la Autoridad Portuaria Dominicana. 

Con el surgimiento del puerto de Haina margen Oriental y por ende de la APD se inicia el proceso de institucionalización del comercio marítimo en la Rep Dominicana, en los últimos años se han realizado remodelaciones y concesiones lo que lo ha colocado en el camino de la modernidad, actualmente esta concesionado a la empresa Haina Internacional Terminal HIT. En el mismo se manejan carga general, granos, madera, palanquilla, carga contenerizada, y combustible. 

CABO ROJO Latitud: 17º 54’N Longitud: 71º 40’W Zona Horaria: -4 GMT 

El puerto de Cabo Rojo esta localizado en la provincia de pedernales ,en la posición geográfica latitud 17°54 N y longitud 71°40 W, con un calado el puerto de 10.9 metros, y una longitud de muelle de 100metros. 

Esta Terminal fue construida por la compañía Aluminium Corporación of América –Alcoa-, para la exportación de bauxita y piedra caliza. Su estructura consta de dos instalaciones para exportaciones al granel con un muelle tipo delfin. 

Al terminar el contrato con la Alcoa la APD otorgo la concesión del puerto a la empresa La Ideal dedicada a la exportación de piedra caliza, y a la importación de clinker.  Actualmente esta siendo operado por la empresa Cementos Andino, de capital colombiano, y en el mismo se están realizando operaciones de Clinker, Piedra Caliza, Bauxita y Cemento. 

(BOCA CHICA Andrés) Latitud: 18°27’N, Longitud: 69°35’W  Zona Horaria:   -4 GMT 

Este puerto se encuentra localizado en la bahía de Andrés Boca Chica en la latitud 18°27 N y longitud 69°35 W con una calado de 30 pies, con una longitud de muelle de 615 metros, un circulo de maniobra de de 200 metros, un ancho en el canal de entrada de 120 metros con una profundidad de 28 pies, y un atracadero en forma de L. 

Este puerto fue construido en los años 50 en la época del auge azucarero. 

Al principio solo existía un atracadero para el embarque de azúcar que se transportaba en vagones de ferrocarril desde el ingenio hasta los barcos surtos en el mismo. Actualmente sirve para operaciones de buques comerciales de exportación e importación, cargas en contenedores subproductos de papel y carga general. En este puerto se encuentra la barcaza generadora de electricidad de la compañía AES 

BARAHONA Latitud: 18º 12’N Longitud: 71º 04’W  Zona Horaria:    -4 GMT 

Este puerto se encuentra localizado en la ciudad de Barahona, en la posición latitud 18°12 N y longitud 71°04 W, tiene cuatro atracadero cuya longitud total es de 659 metros, un calado de 10.8 metros, un canal de entrada de 110 metros con una profundidad de de 36 pies y un circulo de maniobra de 200 metros. 

Fue reconstruido por los norteamericanos en los años 50, se levanto el espigon comercial que sustituyo el muelle viejo de madera. 

En este puerto no se reciben cargas en contenedores, sino carga suelta, como sal, yeso carbón mineral, clinker y combustibles para las plantas eléctricas. Esta divido en tres terminales y dos muelles, el muelle de Barahona y el muelle del Central Azucarero que es compartido por la Terminal Consorcio Azucarero Central y la Terminal EGE HAINA, el arrivo de buques en estos muelles no es muy activo, durante el pasado año solo fue visitado por 50 buques que realizaron diferentes tipos de operaciones. 

AZUA (Puerto Viejo) Latitud: 18º 30’N Longitud: 70º 40’W Zona Horaria:    -4 GMT 

Este puerto está ubicado en la comunidad de puerto viejo Azua, en la posición, latitud 18°30 N y longitud 70° 40 W, su muelle tiene forma de espigon con 200 metros de longitud y 38 de ancho con un calado en puerto de de 34 pies, un canal de entrada de 140 metros de ancho y profundidad de 9.14 metros, con un circulo de maniobra de 330 metros. 

Fue inaugurado en el 1959 por el tirano Trujillo con el objetivo de exportar el sisal que cosechaba en la región. En esa misma época la compañía Florida Dominican Fruit construyó un muelle en el lugar para la exportación de guineos cosechados en toda la provincia de Azua. Luego de la caída de la tiranía Trujillista el puerto cae en el abandono y años después en el ala izquierda del llamado puerto viejo se instala la compañía de gas licuado de petróleo Opuvisa, esta empresa instala grandes tanques de almacenamiento y levanta una Terminal para la recepción y almacenamiento del combustible, mientras que en el lado derecho se mantiene para las operaciones de carga y descarga de mercancía general. 

A este puerto no llega carga de contenedores, actualmente solo se utiliza para la recepción de combustible, aunque en ocasiones recibe buques cargados con clinker para la empresa Cementos Colón cuyas operaciones han disminuido significativamente en los últimos años.

Según un informe reciente del Banco Mundial, hasta el año 2003, las dos terceras partes del volumen de carga las movilizaba el puerto de HainaOriental y Occidental.

Desde el 2004 una parte considerable de la carga en contenedores se paso a operar desde el puerto de Caicedo.

En el País operan 6 líneas marítimas que atienden el tráfico con Europa y 18 líneas con USA.
Transporte Terrestre

La red vial de la Republica Dominicana esta compuesta por 5,000kms de autopistas y 14,000kms de caminos rurales. El transporte interno se realiza mediante transporte automotor en su totalidad ya que no existen servicios férreos.

En lo que respecta a la carga de contenedores, tanto la importación como la exportación, se realiza utilizando trailers que son provistos sin costo (5 días) por las empresas navieras. Se calcula que existen en el País unos 3,500 chasis. Esto influye en el sobre costo de los fletes en Rep.Dom.

Transporte Aéreo

La Republica Dominicana cuenta con 7 aeropuertos internacionales. Estos son: Gregorio Luperon a unos 15 mins del puerto.

Tenemos además los siguientes aeropuertos: Las América, La Romana, San Isidro, Cibao, Maria Montés, Cabo Rojo, Constanza y Punta Cana.

Reseña histórica del cuerpo especializado de seguridad portuaria
Mediante el decreto numero 746-00 del poder ejecutivo, en fecha 11 de septiembre del año 2000 y por recomendaciones de la Secretaria de Estado de las Fuerzas Armadas, fue creado el Cuerpo Especializado de Seguridad Portuaria, CESEP, debido a que cada uno de los organismos de seguridad del país ejercían su misión dentro de las instalaciones portuarias de manera individual, sin coordinación, y sin una estructura acorde con los retos que día a día se presentaban. 

En sus inicios su ubicación estuvo localizada en el edificio que alojan las oficinas de la Terminal del Ferry del Caribe, en el puerto de Santo Domingo, desde donde luego a partir del 16 de agosto del 2004 sus oficinas fueron trasladadas al edificio principal de la Autoridad Portuaria Dominicana, en el puerto de Haina, Margen Oriental, donde se encuentran actualmente. 

En un futuro próximo se reinstalaran dichas oficinas en su edificio propio, el cual estará ubicado en el muelle de Haina Margen Oriental y cuya construcción se inicio en el año 2001, encontrándose paralizado desde el año 2002, siendo ordenada la continuación de los trabajos en noviembre del 2004 por el excelentísimo Sr. presidente de la Rep. Dominicana Dr. Leonel Fernández Reyna Comandante en jefe de las FFAA y la PN. 

A partir del mes de julio del año 2004 con la entrada en vigencia del Código PBIP (código de protección de buques e instalaciones portuarias) y la designación de la Autoridad Portuaria Dominicana como Autoridad designada por el poder ejecutivo para la aplicación de la política portuaria, el Cuerpo Especializado de Seguridad Portuaria, CESEP, fue responsabilizado de la ejecución de la política portuaria en materia de seguridad. 

En la actualidad el CESEP tiene la responsabilidad de ser el brazo ejecutor del Código PBIP, velando por su implementación y porque las auditorias de seguridad que se realicen a todas las instalaciones que integran el sistema portuario nacional, verifiquen el nivel de cumplimiento del código PBIP y demás estándares de seguridad internacionales 

Su radio de acción abarca los puertos de Haina Oriental y Occidental, puerto viejo de Azua, Barahona, Cabo Rojo (Pedernales), puerto de Santo Domingo, Boca Chica, Multimodal Caucedo, Puerto de San pedro de Macorís, Arroyo Barril, Santa Bárbara en Samana, puerto plata, Luperon y Manzanillo. 

Nuestra institución ha asumido el reto, de ser reconocida nacional e internacionalmente, como el organismo de seguridad con el más alto nivel de eficiencia y profesionalidad en el cumplimiento de su misión.

Radiografía del sector transporte en Rep. Dominicana

El mercado dominicano del sector transporte ha ido evolucionando en la ultima década y media, de manera diferente dependiendo de los que midamos. Respecto al numero de vehículos y empresas existentes ha crecido a un ritmo impresionante, incluso por encima de la media de la región; sin embrago, si analizamos la forma en la que se negocia el trasporte con el cliente, la tecnología aplicada al sector y la visión de agregar valor al cliente, todavía estamos igual que hace una década.

El mercado del transporte ha crecido de la mano del crecimiento de un sector más amplio, que es el de la Logística. La Logística no solo concebida como transporte, como muchos erróneamente cree, sino como la integración de los distintos eslabones y la búsqueda constante de mejora de procesos y disminución de costos en la Cadena de Abastecimiento de una empresa. 

Dentro de las mejores practicas en Gestión de la Cadena de Abastecimiento (Supply Chain Management) esta la de Outsourcing o Tercerizacion de todos aquellos Procesos del Negocio que no agreguen valor al producto o servicio que recibe el Cliente, entre ellos existen el Outsourcing de Almacenes, de Compras, de Producción y como no el Outsourcing de Transporte. En la década de los noventa muchas empresas dominicanas tercerizaron sus redes de transporte provocando un gran crecimiento del sector, sin embargo el mercado dominicano, centro sus negociaciones en precio. Al centrarse en precio se perdió de vista cual es el motivo del nacimiento del outsourcing, que sigue siendo aumentar la eficiencia de procesos entregándoselos a alguien más eficiente y así centrase en el “Core Bussines” o “Centro del Negocio”. 

El enfocar el mercado del transporte en el factor precio y no en el Valor Agregado de la Empresa de Transporte, ha provocado que estas empresas no hayan invertido en mejoras como Tecnología, Imagen, mejores flotas, entrenamiento del personal, etc.

En este momento existe una gran oportunidad para las empresas existentes en el mercado del transporte y también para nuevos emprendedores, pero en enfoque debe estar claro.

Las empresas de Transporte deben centrarse en agregar valor a través de las siguientes Directrices Estratégicas de su Negocio:

· Incorporar tecnología y transferírsela al servicio que se ofrece al cliente. Como ejemplos, podemos citar los softwares de Ruteo y Distribución, la localización de la flota vía GPS, etc.n precio sino en aumento de la Capacidad de Transporte, Alcance de la Red de Transporte, reducción de costos y mejora constante y la transferencia de tecnología.

· Dentro de la tecnología debe incorporarse un software de mantenimiento preventivo de la flota, y debe cumplirse dicho mantenimiento. Así evitaremos accidentes y retrasos por averías que al final afectan al nivel de servicio negociado con nuestros clientes.

· Formación del Personal por encima del mercado, para lograr que los chóferes, ayudantes, etc. puedan solucionar cualquier problema durante el transporte de la mercancía. Ese entrenamiento va desde Educación Vial, Leer y Escribir, procesos de negocio y documentación necesaria, mantenimiento básico de vehículos, etc.

· Debe mejorar la Imagen de las flotas, muchas de las cuales en vez de mejorar la imagen de una empresa, parece que la misma esta quebrada.

· Por ultimo, centrar sus negociaciones con los empresarios, no en precio sino en aumento de la Capacidad de Transporte, Alcance de la Red de Transporte, reducción de costos y mejora constante y la transferencia de tecnología.

En Republica Dominicana existen empresas que no encuentran un proveedor de transporte capaz de asumir toda su red de Transportación y se ven abocados a contar con 10 o 20 empresas que les presten servicio. Ese hecho obliga a la empresa a mantener una estructura que de seguimiento a esos transportistas, con el consabido costo.

En un momento donde la Logística y dentro de la misma, la Gestión del Transporte crece a una media superior al 15% anual en todo el mundo, en la Republica Dominicana debemos trabajar no para un mercado simplemente local, ya que desde ahora estamos comenzando a competir en un mercado global, con sus retos pero también con sus oportunidades.

Si usted cuenta con un capital para invertir en una empresa de transporte o usted es empresario de este sector, le garantizo que incorporando las anteriores Directrices Estratégicas lograra competiry crecer de manera rentable y sostenida en este siglo XXI.
Suplply Chain Management

Supply Chain Management (SCM) o Gestión de la Cadena de Abastecimiento, es un conjunto de técnicas y mejores prácticas internacionales que buscan mejorar los procesos dentro de la empresa, disminuir los costos y todo orientado a reforzar el valor agregado que recibe el cliente de nuestro servicio o producto.

Supply Chain Management (SCM) o Gestión de la Cadena de Abastecimiento, es un conjunto de técnicas y mejores prácticas internacionales que buscan mejorar los procesos dentro de la empresa, disminuir los costos y todo orientado a reforzar el valor agregado que recibe el cliente de nuestro servicio o producto.

Hoy en día, ofrecer un buen Servicio al Cliente no consiste en contar con una joven simpática y bien entrenada, sentada en un escritorio atendiendo a los clientes que van a quejarse por algún motivo. Ese departamento así entendido, busca solucionar los problemas (a veces ni eso) no prevenirlos en su origen.

El desabastecimiento, las entregas tardías de productos o los errores en la integridad del pedido, son sólo algunos de los ejemplos de los problemas que se derivan de una mala gestión de la cadena de abastecimiento, y todo se traduce en la pérdida y malestar de los clientes. Los clientes buscan garantías y confiabilidad de sus proveedores, y no dichos problemas.

Estas técnicas, buscan eliminar la forma de concebir la estructura empresarial en forma de departamentos aislados y en forma de columnas para transformarlos en eslabones de una misma cadena, y colocados en forma horizontal. En la empresa clásica, cada departamento atendía a lo que él suponía era lo correcto y tomaba sus propias decisiones, sin tener en cuenta en qué afectaba a los demás departamentos o más importante aún, en qué afectaba a nuestro principal Socio, “El Cliente”.

Todos los eslabones que componen la cadena de abastecimiento (compras, almacenes, inventario, calidad, producción, transporte, etc.), crean procesos que quizás mejoran el funcionamiento interno de uno de ellos, pero que no tienen en cuenta algo que es imprescindible en cualquier empresa manufacturera, de retail o incluso servicios; ese algo es la fluidez, rapidez y flexibilidad que necesitan los clientes, necesitan que les demos respuesta en sus requerimientos. Para ello se hace necesario que la información y los productos de la empresa fluyan con facilidad en el interior de la empresa.

En el siglo XXI no somos nosotros los que le decimos al Cliente qué es lo que les podemos vender, ni podemos depender de proveedores con limitaciones, sino que por el contrario, son los clientes los que dictan las pautas de lo que necesitan y nosotros debemos simplemente suministrárselo de forma rápida, confiable y a un costo razonable que nos permita competir.
 

Para esto sólo hay una forma, integrar la cadena de abastecimiento interna, identificando aquello que agrega valor al producto y / o servicio que ofrecemos al cliente, y eliminando aquello que bloquea que la información y los productos fluyan ágilmente Hasta tal punto ha llegado la importancia de la Gestión de la Cadena de Abastecimiento que ya no se habla de una competencia entre productos o servicios, sino una competencia entre cadena de abastecimiento contra cadena de abastecimiento.
Ejemplo: 

Vasco Catalana Group, multinacional española del transporte y la logística se ha alzado con el contrato de distribución de la firma Ikea en la República Dominicana. Se trata de la primera tienda que la firma sueca ha establecido en América Latina y que fue inaugurada a mediados del pasado mes de febrero.

De este modo Vasco Catalana Group a través de su filial logística In Side Logistics, gestionará la distribución a domicilio y posterior montaje de los productos de Ikea en la citada isla caribeña. Para la labor logística cuenta con un espacio habilitado dentro del complejo de Santo Domingo cercano a los 1.000 metros cuadrados contando además con una flota inicial de 8 camiones de distribución.

In Side Logistics es un operador logístico perteneciente a Vasco Catalana Group creado en 2004. Desde sus inicios este operador ha llevado la logística de Ikea en Canarias y Baleares además de labores para otros muchos clientes.

Actualmente In Side Logistics comercializa la gestión de más de 50.000 metros cuadrados de superficie cubierta repartidos entre Valencia, Tenerife, Las Palmas (almacenes propios), Bilbao, Algeciras (almacenes del grupo), Barcelona y Madrid (almacenes colaboradores) a los que hay que unir a partir de ahora Santo Domingo en la República Dominicana.

Desde estas instalaciones ofrece actividades de: logística general, preparación de pedidos, ensamblado de componentes y aduanas, entre otros.

Para Vasco Catalana Group que una empresa como Ikea le haya confiando las labores logísticas en su primera incursión en el mercado latinoamericano “es motivo de gran satisfacción y un espaldarazo a un trabajo realizado consistente en aportar soluciones globales en el ámbito del transporte y la logística integral desde un enfoque empresarial basado en la excelencia”, tal y como marca la Misión de Vasco Catalana Group.

El problema surge cuando la empresa se da cuenta de que además de unos costos directos muy controlados y provenientes del proceso productivo existen otros costos como el de adquisición de materias primas, materiales, partes, piezas, etc, el de conservación de los productos en inventarios, el de almacenamiento, transporte y distribución que cada vez van teniendo un mayor peso y que de no controlarse pueden llevar a la empresa a no obtener los resultados esperados, sobre todo en estos  tiempos en el que, mantener el servicio al cliente, con un precio correcto, con la calidad requerida, asegurando los plazos de entrega convenidos,  son factores importantes para el mantenimiento de la competitividad empresarial  

Definiciones de Logística existen muchas, incluso puede plantearse los autores han ido ajustando las mismas al propio desarrollo que ha tenido la logística en los últimos 40 años. Hemos seleccionado de éstas dos que nos parecen adecuadas a nuestros fines:

La Logística es el “Proceso de planificar, implantar y controlar eficaz y eficientemente el flujo y almacenamiento de bienes, servicios y la información relacionada, desde el punto de origen al punto de consumo con el propósito de alcanzar los requerimientos de los clientes”.  Council of Logistics Management, 1992.

Las 7 Rs definen a la logística y abarcan:

El aseguramiento de la  disponibilidad  del producto,   en la cantidad y calidad

deseada,  en el lugar correcto,   en el tiempo preciso,   para el cliente correcto,

a un costo adecuado.   Coyle, Bardi, Langley, 1992

El desarrollo de la Logística ha pasado por distintas etapas que los autores clasifican en tres (2 )  ( 3 ): 

1950 – 1964 (Etapa de crecimiento), la cual marca el desarrollo de la teoría y practica de la Logística y que se caracteriza entre otros factores por el surgimiento de la distribución física como vía para desarrollar una lógica que permitiera controlar y contener los costos asociados a las nuevas políticas de marketing., y la comprensión y utilización del concepto de costo total, el cual se convierte en un elemento fundamental para el desarrollo de la logística.

1965 – 1979 (Etapa de madurez), en la cual como rasgo característico se desarrolla y consolida el papel de la distribución física, surge la Gestión de Materiales, abarcando las actividades vinculadas al movimiento y almacenamiento hasta y durante el proceso de producción y comienza a producirse una integración de las actividades comprendidas en la gestión de materiales y de la distribución física, ya que ambos se ocupan de proporcionar un determinado nivel de servicio al cliente con el menor costo y utilizan el enfoque de sistema como base de su principio de integración.

De los años 80 hasta el presente. Esta etapa se caracterizada por crisis económica e
Incertidumbre en la economía, las que se reflejan en las actividades logísticas; creciente importancia de las operaciones a nivel multinacional, lo que influye en la forma de distribución de los productos y reconocimiento de la necesidad de gestionar la totalidad del proceso logístico.  

Es a finales de los 90 que surge la era de la Logística integral, la cual puede interpretarse  “como una forma de gestionar la empresa en un entorno altamente competitivo en la que los conceptos de oportunidad y rapidez en el suministro de los productos y el servicio y la calidad total constituyen un complemento imprescindible a las clásicas variables de calidad del producto y precio competitivo que el mercado exige. La Logística Integral es, a largo plazo, el único camino para asegurar y mantener una competitividad continuada en el mercado”. (4 )

Tal como se desprende de las definiciones dadas anteriormente en Logística es fundamental el control del flujo considerando tanto el de mercancías y el de la información que lo genera a lo largo de la denominada cadena logística, lo cual se podría representar de la forma siguiente.
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Figura  1     Cadena Logística

Como se puede apreciar, el flujo de productos va desde la fuente de aprovisionamiento (Proveedores), hasta los clientes, mientras que la información que genera el referido flujo material va en sentido contrario, o sea desde los clientes hasta la fuente  de suministro.

De todo lo anterior puede derivarse que, la Logística es un enfoque que permite gestionar la empresa a partir de los flujos, material e  informativo asociado, que va desde los proveedores hasta los clientes,  y donde el flujo material se desarrolla, tal como se puede apreciar de la cadena logística,  a partir de la gestión de los aprovisionamientos, la gestión de los procesos de transformación y la gestión de la distribución.  A partir de estas consideraciones puede plantarse que determinados autores al considerar el conjunto de actividades de que se ocupa la Logística como sistema considera que las mismas se agrupan en tres subsistemas que denominan Logística del Aprovisionamiento, Logística de la Producción y Logística de la Distribución.

La Logística del aprovisionamiento se ocupa del proceso de adquisición y almacenamiento de productos que pueden ser materias primas, materiales, partes, piezas, etc,  desde los proveedores hasta el comienzo del proceso productivo en empresas productivas. Debe observarse que en empresas puramente comerciales también se presenta y con gran fuerza el aprovisionamiento, lo que en estos casos generalmente se trata de la adquisición de productos terminados que se utilizan para satisfacer las necesidades del cliente final.

La gestión del aprovisionamiento lleva implícito la toma de un conjunto de decisiones que deben contribuir al logro de un eficiente y eficaz funcionamiento del sistema logístico. Es precisamente el objetivo del presente trabajo presentar  técnicas cuantitativas que permiten apoyar la toma de decisiones en algunas áreas de la gestión del aprovisionamiento, en particular en el área de compras,  así como expresar lo que consideramos principales dificultades que en nuestra opinión impiden una mayor utilización de las mismas.

APROVISIONAMIENTO Y COMPRAS

Los términos   aprovisionamiento y compras son empleados con frecuencia para describir funciones empresariales similares,  aunque debe señalarse que la función de aprovisionamiento tiene un carácter más amplio que la de compras.

Puede  decirse que APROVISIONAR es una  función destinada a poner a disposición de la empresa todos los productos, bienes y servicios del exterior que son necesarios para su funcionamiento. ( 5)

Para cumplir estas funciones es necesario realizar las siguientes actividades:

a) Prever las necesidades de la empresa

b) Planificarlas en el tiempo

c) Expresarlas en términos adecuados desde el punto de vista descriptivo en forma cuantitativa y cualitativa

d) Buscar en el mercado los productos que las satisfacen

e) Adquirir los productos

f) Asegurarse que son recibidos en las condiciones demandadas

g) Pagar los productos adquiridos

El aprovisionamiento, abarca tres áreas: Compras, almacenamiento y gestión de inventarios, las que aportan técnicas y procedimientos que permitan lograr el mejor resultado del aprovisionamiento en su conjunto.  En ese sentido, (6) plantea que “El aprovisionamiento es el conjunto de operaciones que realiza una empresa a fin de disponer y mantener los materiales y artículos  idóneos en la cantidad correcta, en el tiempo oportuno y con el menor costo posible”

Por otra parte las COMPRAS como función empresarial presenta  un carácter más restringido y tiene por objeto adquirir los bienes y servicios que la empresa necesita, garantizando el abastecimiento de las cantidades requeridas en términos de tiempo, calidad y precio. Se identifica con los puntos d),e), f) y g) de la anterior definición. Aunque esta función constituye una de vital importancia para la empresa, como puede verse solo es una parte de todas las operaciones que esta debe realizar para aprovisionarse.

La función de compras tiene amplia implicación sobre la estructura financiera de la empresa ya que a ésta le interesa mantener la mejor relación posible entre los recursos monetarios invertidos en activo fijo y circulante, procurando que este se mantenga en un nivel que permita una gestión eficiente.

Actualmente la gestión de aprovisionamiento tiene una importancia estratégica que difícilmente se percibía en tiempos pasados, cuando se le confundía solo con las labores administrativas que realizaba el Departamento o Área de compras. Aun hoy en muchas empresas se perciben elementos de esta situación pasada, cuando en la realización de esta actividad el tiempo se emplea principalmente en actividades administrativas rutinarias, los resultados se miden solo en términos de la bueno reacción o no a las solicitudes de las otras áreas a la que compra le presta servicio que habitualmente son de urgencia.

Sin embargo, en la actualidad la importancia de los aprovisionamientos hace necesario un nuevo enfoque orientado hacia una perspectiva logística que integre la función de aprovisionamientos en la formulación y puesta en práctica de la estrategia global de la empresa.

Una contribución sustancial del aprovisionamiento a la mejora competitiva de la empresa solo es posible si la responsabilidad de gestión comienza con la participación de esta función en la definición de la estrategia de la empresa y termina cuando el producto o servicio es empleado adecuadamente en el propio proceso de transformación o satisface las necesidades del cliente final. Es decir, cuando se contempla la actividad de aprovisionamiento como parte integrante del sistema logístico de la empresa.

La función de aprovisionamiento es clave dentro de la actividad empresarial, constituyendo además una función compleja. Esta complejidad se deriva lógicamente de la naturaleza y diversidad de los productos o servicios objeto de adquisición, sin olvidar otros aspectos fundamentales como: la necesidad de adaptarse a un entorno económico altamente cambiante motivado por la globalización de los mercados, las variaciones cualitativas y cuantitativas de la demanda de los productos, la escasez de capitales y el crecimiento de los costos financieros, así como los cambios tecnológicos y el constante incremento de las exigencias de calidad.

Puede plantearse que los objetivos de la función de compras son:

· Mantener una continuidad en los suministros de acuerdo con los programas de fabricación o de compras

· Proporcionar los productos, materiales y componentes de acuerdo con las especificaciones de calidad requeridas

· Obtener los productos necesarios al costo total mas bajo posible dentro de las necesidades de calidad y plazos de entrega requeridos

· Prevenir  al Dpto. Comercial y a la gerencia general de las variaciones de precios, coyunturas, tendencias, etc.

Todo esto implica una COORDINACION permanente entre las áreas de Producción, Comercial, Finanzas y Compras. Sin embargo, la función de compras tiene por naturaleza unas actividades claramente diferentes de las otras funciones y que pueden resumir de la siguiente manera:

· Estudio de las fuentes de suministro

· Selección de proveedores

· Control de las especificaciones de calidad requeridas

· Gestión de precios

· Seguimiento de las operaciones realizadas en todos los acuerdos y condiciones establecidas con el proveedor

· Venta de sobrantes y productos obsoletos

Por otra parte compras debe ocuparse de un conjunto de actividades que resultan básicas y que abarcan las siguientes: 

· Búsqueda y evaluación de proveedores

· Mantenimiento de un registro actualizado de productos con información referida a: Características técnicas, códigos de identificación, suministradores, precio y condiciones de entrega y pago

· Negociación permanente de: Precios, Calidades, Condiciones de pago y Plazos de entrega

· Previsión de compras en sus aspectos técnicos, económicos y financieros

· Planificación de pedidos por articulo y proveedor, determinando los volúmenes de pedidos y fechas de lanzamiento previstos

· Preparación de ordenes de compra, lanzamiento de pedidos y seguimiento de los mismos hasta su recepción y control de calidad

· Solventar discrepancias en la recepción del producto

· Analizar variaciones en precio, plazos de entrega, calidad

Como se planteó anteriormente, la función de compras se inicia cuando un bien o un servicio debe ser buscado en el exterior de la empresa y finaliza al cesar todos los derechos y obligaciones mutuamente establecidos con el proveedor. Esto puede definirse como un Proceso en el que se distinguen diferentes fases, tal como se muestra a continuación:

FASES DEL PROCESO DE COMPRAS 
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En esta secuencia de actividades que corresponden al proceso de compras se ponen de manifiesto responsabilidades diferentes, como son: Responsabilidades administrativas, técnica, comercial, financiera y económica, las que se pasan a comentar.

Administrativa: La compra es un acto administrativo que ocasiona la entrada de mercancía y la salida del correspondiente valor en dinero. Este carácter administrativo es el que permite organizar el conjunto de operaciones y procedimientos necesarios para la ejecución de las operaciones de compra y gestionar con eficacia este servicio.

Técnica: La compra debe realizarse a aquellos proveedores que mejor satisfacen las necesidades de la empresa. Esto obliga a un conocimiento detallado de las características y variedades de las mercancías a comprar y las alternativas validas que puedan existir.

Comercial: La compra obliga a un continuo contacto comercial con los proveedores, tanto actuales como potenciales. Requiere descubrir e investigar nuevas fuentes de abastecimiento y mejorar constantemente los resultados de las negociaciones externas, razonando en todo momento como una fuente generadora de beneficios para la empresa.

Financiera: La compra inmoviliza capital, su escasez obliga a limitar el volumen de este inmovilizado a fin de poder satisfacer otras necesidades  de financiación de la empresa sin recurrir excesivamente a capitales externos. 

Económica: Las operaciones de compra generan unos costos que incidirán directamente en los precios de venta de los productos vendidos. Una forma de generar beneficios a la empresa es reducir al mínimo los costos derivados del cumplimiento de las funciones que le son asignados.

Independientemente de cual sea la estructura organizativa funcional de la empresa siempre existirá un área, departamento, subdirección, etc, que desempeñe la función de compra, encargada de la toma de decisiones.

DECISIONES DE COMPRA

La decisiones fundamentales en el área o departamento de compras están dirigidas a dar respuesta a los siguientes interrogantes:

	Donde comprar

	Como comprar

	A quien comprar

	En que condiciones comprar


Y aunque sea competencia de otras áreas, en dependencia de la estructura organizativa de la empresa,  el Departamento de Compras puede colaborar con otras áreas funcionales, por ejemplo: Con el departamento o área técnica en la decisión de “Que comprar” y con el Departamento de producción y la gestión de inventario en lo referido a: “Cuanto y cuando comprar”.

A menudo surgen conflictos entre los distintos departamentos. Quizás el departamento de compras de importancia al precio y piense que las especificaciones técnicas de un cierto producto son excesivas en función de su uso, pero quizás producción piense que compras le da demasiada importancia al precio  y desconoce aspectos técnicos que justifican la petición de dicho material. Solo la necesaria colaboración interdepartamental en la empresa, a veces basada en el simple dialogo y exposición de argumentos, pueda poner de acuerdo a todos, para obtener el máximo rendimiento de todas las funciones.

En relación con la decisión de compras existen 4 indicadores que resultan básicos, estos son:

· Precio

· Calidad

· Condiciones de pago

· Plazos de entrega

Con respecto al precio cabe decir que éste debe estar claramente definido, ser unitario e incluya toda clase de conceptos como transporte, manipulación, etc. Existen productos que por su especial naturaleza o destino no los consideran, sobre todo aquellos que son de importación, debiendo detallarse entonces conceptos tales como seguros, impuestos, recepción, etc.

Desde luego el objetivo no es comprar lo más barato posible, sino optimizar en su conjunto los indicadores de precio, calidad y servicio (que abarca condiciones de pago y plazo de entregas). En función de la posición de la empresa en el mercado la negociación será de una u otra forma. Se pueden lograr descuentos por cantidad y otras formas de revisión dependiendo de los tipos de contratos establecidos. La forma de pago puede afectar seriamente el precio, ya que un pago aplazado es como si el proveedor estuviese financiando al comprador.

El plazo de entrega es otro factor importante a considerar para no entrar en ruptura del inventario, o lo que es peor, paralización del proceso productivo o se servicios. Resulta de interés que el plazo de entrega sea lo mas pequeño posible para trabajar con una menor cartera de pedidos y tener una menor financiación comprometida.. Se requiere también que el plazo sea fiable. Si no lo fuera pues nos vemos obligados a mantener un mayor nivel de inventario de seguridad, lo que se traduce en mayores costos de conservación y mayor capacidad para el almacén. Para lograr plazos adecuados será conveniente conocer la evolución de nuestra demanda al comienzo del periodo de planificación y poder acordar y negociar con el proveedor la cantidad y frecuencia de los pedidos, facilitando de esta forma la planificación del mismo.

Por otra parte, siempre que sea posible, es conveniente contar con varios proveedores, lo que fomenta entre ellos competitividad en cuanto a precio, calidad y servicio, lo que proporciona además flexibilidad a la hora de repartir pedidos.

Finalmente, es preciso tener cuidado con las promociones a bajo precio. Serán fiables si un nuevo proveedor  desea ganarse  nuestra confianza dándonos a conocer su producto, pero en otras ocasiones los productos pueden provenir de inventarios almacenados durante mucho tiempo o pueden ser de baja calidad. Por el contrario, una calidad excesiva de los productos puede ser innecesaria y hace incrementar los precios sin aportar valor añadido al consumidor.

Previsión de las necesidades 
En la previsión de las necesidades de aprovisionamiento surgen dos tipos de situaciones que tienen gran incidencia en la misma;  una está referida a la cantidad de artículos o materiales a gestionar y la otra a la elección de la técnica de previsión más adecuada para que las  estimaciones sobre los requerimientos de los mismos sean correctas.

Cuando el número de productos a gestionar es muy grande y su incidencia teniendo en cuenta determinada característica es bastante dispar, resulta conveniente clasificarlos utilizando un determinado criterio. 

Una técnica cuantitativa bastante sencilla y ampliamente utilizada para realizar clasificaciones es el conocido método  ABC, también llamado análisis ABC, análisis de Pareto o  regla 20/80. .El mismo se fundamenta en los resultados alcanzados por el economista italiano Wilfredo Pareto en 1897  tras realizar un estudio de la distribución de los ingresos. El mismo arrojo como resultado que un gran porcentaje de los ingresos estaba concentrado en las manos de un pequeño porcentaje de la población. Este principio se conoció como la ley de Pareto.

El principio de Pareto establece que: “Hay unos pocos valores críticos y muchos insignificantes. Los recursos deben de concentrarse en los  valores críticos y no en los insignificantes”.

En 1951 el norteamericano H. F. Dickie,  basándose en el principio de Pareto y en sus propias experiencias prácticas al estudiar los inventarios presentó un método de clasificación que respondía al siguiente planteamiento general: “En cualquier clasificación de los inventarios una pequeña fracción expresada en términos de elementos representa una fracción mayoritaria en términos de efecto
“.

Ell método ABC es un procedimiento que permite establecer una  clasificación a partir de un determinado criterio, y como su nombre lo indica, clasifica en base a 3 grupos, A-B-C. Este agrupamiento es convencional ya que pueden crearse más grupos aunque en la práctica empresarial se prefieran éstos. 

El método ABC es uno de los más conocidos métodos de clasificación y mediante el mismo se pueden establecer clasificaciones de múltiples cosas para su posterior evaluación, como por ejemplo:

	CLASIFICACION DE
	CRITERIOS PARA CLASIFICAR:

	Productos 
	 Costo, beneficio, volumen de ventas, de compras, etc



	Proveedores
	Volumen de compras, calidad, condiciones de pago, retrasos en los plazos de entrega, etc



	Inventarios
	Demanda, Costo, Volumen de ventas, tipo de materiales, movimiento de los productos, características físicas, etc.



	Clientes
	Volumen de compras, forma y ciclo de pago




Al aplicarse el Método ABC se obtiene una curva de distribución logarítmica normal que representa la distribución estadística del efecto de los artículos, considerados a partir del criterio seleccionado con tres zonas bien diferenciadas.

A continuación se presenta una representación gráfica del resultado de la aplicación del método ABC para clasificar los productos en función del valor monetario de las compras que de los mismos se realizan,
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Figura 2 Clasificación   ABC

Como puede observarse están claramente delimitadas las 3 zonas:

Zona A: Los productos de este grupo representan el 20% del total y  en ellos se concentra el 75% del valor de las compras

Zona B: Los productos de este grupo representan el 30% del total y en ellos se concentra el 20% del valor de las compras

Zona C: Los productos de este grupo representan el 50% del total y en ellos se   concentra el 5% del valor de las compras

Los rangos en que se mueven las zonas no son rígidos. No en todas las organizaciones se cumple exactamente la relación 20-80 aunque en general se aceptan como valores para la zona A: 20/80,  para la zona B: 30/15 y para la zona C: 50/5.

El principio básico implícito en este procedimiento consiste en focalizar la atención sobre  los elementos más importantes con vistas a su gestión.  Evidentemente los productos que pertenecen a la zona A, por su especial relevancia,  requieren un tratamiento más riguroso, que los que corresponden a la zona C.  Los de la zona A serian los mas importantes, los de la zona B, serian medianamente importantes y los de la zona C serian poco importantes, por tanto,  desde el punto de vista del análisis y control de los productos, sobre los de la zona A se ejercería un control máximo, sobre los de la B un control intermedio y sobre los de la C un control mínimo.

 En el marco de la actividad de compras resulta importante el uso de esta técnica no solo para clasificar productos sino también a los proveedores. En el marco de la actividad de aprovisionamiento en general, que abarca también la actividad de la gestión de los inventarios, el uso de esta técnica ha tenido amplia aplicación a la hora de tomar decisiones en relación con las políticas de inventario a establecer

Ahora bien, el método ABC fue desarrollado sobre la base utilizar un solo criterio para  clasificar los productos, clientes, proveedores, etc. Sin embargo se ha desarrollado un procedimiento para considerar el uso de más de un criterio al aplicar el método ABC, el cual pasamos a presentar

El procedimiento parte primeramente de definir los criterios a utilizar para clasificar los productos. En este caso se utilizarán como criterios, el volumen en unidades físicas de cada producto   y el valor en términos monetarios. 

Para la clasificación de los productos en los grupos A, B y C, teniendo en cuenta los dos criterios se procede a calcular un indicador denotado V, el cual en la literatura consultada ( 7 ) se conforma a partir del % acumulado tanto del valor como del volumen físico, de la forma siguiente:
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Para la determinación de los grupos se recomiendan los siguientes valores para los indicadores V(A), V(B), Y V(C): ( 7 )

Para el grupo A:          V(A) > 3.0

Para el grupo B:   0.7  V(B)=<= 3.0      

Para el grupo C:           V)C) < 0.7          

A los efectos de ilustrar la aplicación del procedimiento utilizaremos el siguiente ejemplo en el cual, para la clasificación de los productos utilizando el método ABC, se utilizarán como criterios los señalados anteriormente.

El tratamiento de la información en este caso es el mismo que cuando se va a aplicar el método ABC, esto es, a partir de la información original se procede a calcular el % del total en valor ($) y volumen físico que representa cada producto y a partir de ordenar en forma descendente los productos utilizando el criterio del valor se van calculando los indicadores de agrupación en función de los rangos establecidos.  Todo lo anterior se resume en las siguientes tablas.
Tabla Nro. 1

	Productos
	Proporción en % de cada producto en el valor total ($)
	Proporción en % de cada producto en el volumen total (Físico)

	1
	6.3
	15.7

	2
	9.1
	7.5

	3
	10.8
	5.4

	4
	6.9
	10.8

	5
	5.0
	18.0

	6
	4.0
	10.5

	7
	20.5
	6.2

	8
	27.1
	7.0

	9
	3.2
	6.6

	10
	7.0
	12.3

	
	100
	100


Tabla Nro. 2

	
	Proporción en Valor ($)
	Proporción en volumen físico
	

	Productos
	%
	% Acumulado
	%
	% Acumulado
	Clasificación

	8
	27.1
	27.1
	7.0
	7.0
	A

	7
	20.5
	47.6
	6.2
	13.2
	A

	3
	10.9
	58.5
	5.4
	18.6
	A

	2
	9.1
	67.6
	7.5
	26.1
	B

	10
	7.0
	74.6
	12.3
	38.4
	B

	4
	6.9
	81.5
	10.8
	49.2
	B

	1
	6.3
	87.8
	15.7
	64.9
	C

	5
	5.0
	92.8
	18.0
	82.9
	C

	6
	4.0
	96.8
	10.5
	93.4
	C

	9
	3.2
	100.0
	6.6
	100.0
	C


El cálculo de los indicadores que permiten establecer la clasificación es como sigue:
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A partir de estos resultados pueden realizarse los análisis correspondientes  sirviendo de punto de partida para trazar políticas de proyección  y control correspondientes 

Otra técnica  que puede ser utilizada para la clasificación de los productos es la llamada matriz de Impacto en el Beneficio-Riesgo en el suministro (IB/RS). La misma sido aplicada con frecuencia para la toma de decisiones en relación con la política de inventarios a seguir, pero también  puede ser utilizada para la configuración de una estrategia de Compras.  En este caso la clasificación de los productos, materiales, partes, piezas, etc., que son adquiridos estará en función de la incidencia en los beneficios y del riesgo de su aprovisionamiento. Esto permite analizar el mercado de suministros de los productos, materiales, etc., determinar cual es su posición estratégica en cuanto a las compras y elaborar las consecuentes estrategias y planes de acción

La incidencia de un determinado producto, material o componente sobre los beneficios se puede definir en función de la cantidad comprada, del porcentaje que supone sobre el costo total de compras o en el incremento del volumen de negocios. El riesgo en el reaprovisionamiento se mide con arreglo a la disponibilidad del producto o material, el numero existente de proveedores, a la demanda de la competencia, al as oportunidades de fabricarlos o comprarlos, a los riesgos del almacenamiento y a las posibilidades de la sustitución.

Utilizando estos criterios, la empresa puede clasificar los productos que compra en las siguientes categorías:

· Productos estratégicos: Alto impacto y alto riesgo

· Productos básicos: Alto impacto y bajo riesgo

· Productos no críticos: Bajo impacto y bajo riesgo

· Productos cuello de botella: Bajo impacto y alto riesgo.

Conformando la siguiente Matriz:

        I. B.

	         PRODUCTOS 

           BASICOS


	PRODUCTOS            ESTRATEGICOS



	PRODUCTOS NO CRITICOS


	PRODUCTOS CUELLO DE BOTELLA


                                                                                                    R.S.

                            Figura 3   Matriz Impacto/Riesgo                      

Cada una de estas cuatro categorías requiere de un enfoque de compra diferente, cuya complejidad esta en función de las consecuencias estratégicas que acarrean.

Para las decisiones sobe el aprovisionamiento de los productos estratégicos, la empresa necesitará apoyarse en técnicas analíticas como: análisis de mercado, análisis de riesgo, modelos de simulación, previsión de precios e incluso de alguna clase de análisis macroeconómico.

Las decisiones sobre los productos cuello de botella, menos críticos en el posicionamiento, necesitaran del empleo de modelos específicos de análisis de mercado y de análisis de decisiones.

En el caso de los productos básicos se pueden emplear técnicas de análisis de proveedores, modelos de previsión de precios y modelos de toma de decisiones. Para los productos no críticos bastará, en condiciones normales, con sencillos análisis de mercados y el establecimiento de políticas para la toma de decisiones.

Resulta evidente que los cambios en las tendencias de la oferta y la demanda del mercado puede alterar la categoría en que esta clasificado un producto.

Tal como planteamos al inicio,  el segundo problema a resolver relativo a la previsión de las necesidades de aprovisionamiento está relacionado con la elección de la técnica de previsión mas adecuada para que las  estimaciones sobre los requerimientos de los mismos sean correctas.

En este sentido , la proyección de las necesidades de compras (Demandas) se caracteriza por la necesidad de elaborar una gran cantidad de pronósticos, de gran cantidad de productos, generalmente para periodos cortos de tiempo..  

Dichas demandas pueden ser clasificadas  como dependientes o independientes y el comportamiento de las mismas es predecible en términos determinísticos o en términos probabilísticas, y en dependencia de la frecuencia con que se producen pueden ser regulares o irregulares.  El objetivo del proceso de proyección consiste en determinar para cada artículo, cuyos requerimientos cualitativos están identificados, las cantidades requeridas por la empresa para lograr los objetivos de la misma. 

Para realizar esta proyección es recomendable la integración de diferentes métodos de pronóstico así como las recomendaciones del empleo de los mismos en dependencia de las características de la variable que se pronostique. Es muy importante la integración de métodos cuantitativos y métodos cualitativos ya que de esta forma quedan integras la información que aportan los registros históricos con los que cuente la organización y la experiencia y criterios del personal involucrado con la proyección. 

Los métodos que con mayor frecuencia se emplean en la proyección son métodos estadísticos, entre ellos, se destacan los que se corresponden en mayor medida a pronósticos de plazos cortos y de gran cantidad de variables como ocurre generalmente en  la elaboración de pronósticos asociada a la actividad de compras.

Los métodos  estadísticos se  pueden agrupar en: Métodos de series de tiempo,  métodos causales y métodos cualitativos. Entre los métodos de series de tiempo se encuentran los promedios móviles, los promedios móviles exponenciales, el método de descomposición y el de Box-Jenkins. Entre los modelos causales están el análisis de regresión y los modelos econométricos y entre los cualitativos están el método Delfhi, investigaciones de mercado, pronósticos basados en escenarios, encuestas, entrevistas, tormenta de ideas, etc. 

Busqueda y selección de proveedores
Tal como fue señalado anteriormente, una actividad básica de la función de compras es la búsqueda y selección de proveedores. Esta constituye una de las actividades más importantes dentro de la función de compras, tendiente a lograr una calificación de los proveedores en función de su capacidad de respuesta frente a nuestra empresa, lo que constituye un punto de partida para las futuras relaciones comerciales con ellos.

El primer paso para la búsqueda y selección de proveedores es el estudio del mercado de productos. Este análisis consiste en reunir y analizar las informaciones relativas a la producción, distribución y venta de un determinado articulo o material. El objetivo final es obtener un esbozo de la política de compras a seguir por la empresa. 

Como no puede abordarse a la vez el estudio de todos los artículos o materiales que se requieren  se agrupan en familias de productos y se traza un plan de estudio empezando por las más importantes. A veces este trabajo excede el tiempo disponible del comprador, por lo que puede ser recomendable su realización por especialistas en investigación de mercados.

El estudio debe abarcar las siguientes fases:

1) Definición de las necesidades en términos cualitativos y cuantitativos

2) Producción del artículo. Una vez definida la necesidad se inicia la investigación sobre la fabricación del   producto en cuestión, haciendo énfasis en los siguientes aspectos: materias primas que componen el producto, métodos de producción existentes para entender las diversas calidades y precios que hay en el mercado, y análisis a medio y largo plazo de la evolución del articulo

3) Consumo y distribución del producto

4) Precios: Sobre todo su evolución histórica, tendencia, fluctuaciones y causas 

que lo generan

5) Presentaciones, costos de transporte y embalajes

6) Aspectos legales

Estudio del mercado de proveedores

Consiste en localizar los proveedores potenciales y seleccionar, entre ellos, a los que reúnan mejores condiciones para la empresa, basándose, en principio, en criterios de política de compras, tales como la distancia, canal de distribución, etc.

La calificación de los proveedores será normalmente progresiva, por pasos sucesivos, de modo que en cada paso se profundice cada vez mas, pero con menos proveedores, utilizando criterios de conveniencia comercial y política de empresa, de tal forma que al final se tenga una selección reducida de posibles proveedores, sobre los cuales se hará un estudio de valoración y calificación para establecer la selección definitiva.

Los factores clave del suministro pueden ser los siguientes:

· Calidad del producto

· Fiabilidad de las entregas

· Plazos de entrega

· Continuidad

· Flexibilidad

· Nivel tecnológico

· Capacidad de reacción

· Precios

Para conseguirlos es recomendable efectuar visitas y evaluar la capacidad tecnológica, económica y comercial de los proveedores.

EVALUACION  DE PROVEEDORES

Una vez seleccionados  los proveedores se debe realizar una evaluación de los mismos. Esta tarea, que supone una comparación entre proveedores, suele resultar difícil y delicada, máxime si se tiene en cuenta qué se trata de cotejar variables no cuantitativas mediante un proceso cuantitativo.

La técnica cuantitativa mas utilizada para apoyar este tipo de decisión es el uso de un promedio ponderado que tiene en cuenta diferentes criterios, indicadores o factores que resultan de interés para el decisor. El procedimiento a emplear consta de tres pasos:

1- Elección de los criterios que van a ser utilizados para evaluar los proveedores

2- Ponderación de cada criterio según la importancia que le asigne el decisor

3- Calculo de  la puntuación correspondiente a cada proveedor, lo cual nos permite obtener una valoración de cada uno de los proveedores. Lógicamente el o los proveedores seleccionados serán los que obtengan la más alta puntuación.

En términos generales, los sistemas de evaluación mas comúnmente empleados, en particular en aquellas empresas dedicadas a la distribución comercial  se limitan a tomar en cuenta como criterios tres indicadores que son:

· Calidad

· Servicio

· Precio

A los efectos de realizar la evaluación debe definirse la forma en que se debe medir cada uno de estos indicadores.  Usualmente se realiza de la siguiente forma:

Calidad: Una forma cómoda y rápida de medir calidad de los productos de un determinado proveedor es mediante el número de productos defectuosos del total enviado o mediante el número de productos aceptados del total enviado

Servicio: Se refleja principalmente en el plazo de entrega del pedido midiéndolo mediante  el número de retrasos ocurridos en un determinado periodo de gestión o el número de pedidos entregados en tiempo en dicho periodo.

Precio: Indudablemente, el mejor proveedor atendiendo solo al precio es aquel que proporcione el mas bajo, pero una forma de comparar es calcular para cada proveedor un indicador resultante de dividir  el precio mas bajo ofertado y el que concretamente plantea el proveedor.

Es habitual que cada uno de estos indicadores, que se pueden calcular para cada uno de los factores a tener en cuenta se expresen en por ciento. 

Empleando este procedimiento la expresión cuantitativa que permite evaluar los proveedores adopta la siguiente expresión:
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Donde:

Er: Evaluación para cada proveedor r

C: Indicador de calidad

S: Indicador del servicio

P: Indicador del Precio

Pc: Ponderación para la calidad

Ps: Ponderación para el servicio

Pp: Ponderación para el precio.










Además de éstos pueden ser considerados otros factores que pueden servir para evaluar los proveedores y que pueden se considerados para tomar decisiones respecto a los mismos. Entre ellos podemos considerar:

· Descuentos

· Embalajes

· Flexibilidad 

· Faltantes en la entrega

· Transporte

· Experiencia anterior 

· Capacidad de supervisión

· Validez de la oferta

· Localización 

· Calidad de la gestión

.Sin embargo, para la evaluación de los proveedores  puede ser utilizado otro tipo de procedimiento multicriterio, basado en un procedimiento matricial que permite determinar por otra vía un ordenamiento de los criterios en función de la importancia  que cada uno de éstos reviste para el decisor. Este ordenamiento es utilizado posteriormente para la evaluación de los proveedores. De este modo, en lugar de asignar directamente una ponderación a cada criterio, que indudablemente lleva implícito un ordenamiento relativo de la importancia de cada uno de ellos, sobre la base de realizar una consideración general y de conjunto, se aplica otro procedimiento en el que se toma en cuenta la importancia relativa de cada criterio cuando se compara con el resto.  

Esto significa que el procedimiento matricial que se presenta es un procedimiento  mediante el cual se compara cada criterio individualmente con cada uno de los criterios considerados, a partir de su significado e importancia,  escribiendo en el escaque correspondiente de la matriz el que se considere más importante como resultado de la comparación. A partir de ahí se determina para cada criterio la frecuencia, la cual sirve de base para determinar el ordenamiento de los criterios en función de la importancia que le concede el decisor.

A los efectos de ilustrar la aplicación del procedimiento utilizaremos el siguiente ejemplo en el cual, para la evaluación de los proveedores, consideramos que van a ser significativos los siguientes criterios:

K1- Precio del producto

K2- Distancia del lugar donde se obtiene el producto

K3- Flexibilidad de tráfico en el abastecimiento

K4- Calidad del producto

K5- Posibilidades del uso del justo a tiempo

K6- Flexibilidad dentro de otros requerimientos al proveedor

K7- Posibilidades de reciclaje de los envases, embalajes, etc

K8- Posibilidades de acople de ambas partes al sistema computarizado de información

Tomando en cuenta estos criterios se procede a plantear la matriz de Comparación de Criterios, la cual, a partir de comparar los criterios por parejas sobre la base de definir cual de los dos tiene mayor significado e importancia para el decisor,  adopta la siguiente expresión:

Tabla Nro.  3      Matriz de Comparación de Criterios

	
	K1
	K2
	K3
	K4
	K5
	K6
	K7
	K8

	K1
	-
	K1
	K1
	K4
	K1
	K6
	K1
	K1

	K2
	
	-
	K2
	K4
	K5
	K2
	K2
	K2

	K3
	
	
	-
	K4
	K5
	K6
	K3
	K8

	K4
	
	
	
	-
	K4
	K4
	K4
	K4

	K5
	
	
	
	
	-
	K6
	K5
	K8

	K6
	
	
	
	
	
	-
	K6
	K6

	K7
	
	
	
	
	
	
	-
	K7

	K8
	
	
	
	
	
	
	
	-


Este tipo de matriz es siempre  simétrica,  por lo que usualmente solo se presentan los valores  correspondientes a los elementos que están encima de la diagonal principal. 

A partir de estos resultados se está en condiciones de determinar para cada criterio la frecuencia y sobre esta base determinar el orden de importancia de los criterios, lo cual  se refleja en la siguiente tabla:

Tabla Nro. 4
	Criterios
	Frecuencia
	%
	Orden

	K1
	5
	17.85
	2

	K2
	4
	14.29
	3

	K3
	1
	   3.57
	6

	K4
	7
	25.0
	1

	K5
	3
	10.71
	4

	K6
	5
	17.85
	2

	K7
	1
	  3.57
	6

	K8
	2
	  7.14
	5

	Total
	28
	    100.00
	


De acuerdo con esta valoración los criterios quedan ordenados como sigue:

Tabla Nro.  5   

	Orden
	Criterios

	1
	K4

	2
	K1

	
	K6

	3
	K2

	4
	K5

	5
	K8

	6
	K3

	
	K7


Nótese que en este caso se tiene más de un criterio con el mismo nivel de importancia.  

A partir de tener este ordenamiento de los criterios a emplear se puede realizar propiamente la evaluación de los proveedores. Para ello se utiliza una escala de 0-10 puntos para evaluar a cada proveedor en cada uno de los criterios seleccionados. Se utiliza además una ponderación para diferenciar los criterios en orden de importancia de acuerdo con el resultado obtenido con el procedimiento utilizado. Se utiliza para ello una escala 10-0.

A los efectos de ilustrar el procedimiento pasamos a realizar una evaluación de 4 proveedores que identificaremos por A, B, C y D teniendo en cuenta estos criterios y su ordenamiento. Los resultados se presentan en las siguientes tablas:

Tabla  Nro. 6   Evaluación de cada proveedor según los criterios 

                        Seleccionados

	
	PROVEEDORES

	Criterios
	A
	B
	C
	D

	K4
	8
	10
	7
	6

	K1
	10
	3
	5
	10

	K6
	5
	8
	10
	6

	K2
	10
	5
	1
	10

	K5
	8
	8
	6
	3

	K8
	3
	7
	2
	1

	K3
	1
	8
	9
	2

	K7
	5
	3
	7
	0


Tabla Nro. 7   Evaluación de cada proveedor tomando en cuenta la 

                        Evaluación  realizada en a tabla  Nro.  6 y las ponderaciones 

                        de cada criterio

	
	Ponderación
	PROVEEDORES

	Criterios
	del criterio
	A
	B
	C
	D

	K4
	10
	80
	100
	70
	60

	K1
	9
	90
	27
	45
	90

	K6
	9
	45
	72
	90
	54

	K2
	8
	80
	40
	8
	80

	K5
	7
	56
	56
	42
	21

	K8
	6
	18
	42
	12
	6

	K3
	5
	5
	40
	45
	10

	K7
	5
	25
	15
	35
	0

	   TOTAL
	399
	392
	347
	321


De acuerdo con los resultados obtenidos el mejor proveedor teniendo en cuenta estos criterios y el procedimiento utilizado es el proveedor A. Si queremos realizar un ordenamiento de proveedores, el orden, de acuerdo a los resultados, es: A, B, C, y D.

En este procedimiento, al igual que el anterior resulta importante la clara definición de los aspectos a tener en cuenta para medir la forma en que se va a evaluar cada proveedor de acuerdo con la escala que se utiliza (0-10). Además cuando se definen varios criterios se debe verificar que dos criterios no pueden tener puntos en común ya que uno de ellos resultaría redundante. 

Hasta aquí hemos presentado un conjunto de técnicas cuantitativas que permiten apoyar cuantitativamente la toma de decisiones en el área de aprovisionamientos, en particular en lo relativo a compras.  

Sin embargo, es necesario destacar que aun cuando en términos generales se reconoce las ventajas que proporciona el uso de las técnicas cuantitativos para la toma de decisiones, en nuestra opinión, la aplicación de estas técnicas aun no constituye una practica común en la gestión de nuestras empresas. Las causas pueden ser diversas entre las cuales se pueden mencionar:

· El desconocimiento que en ocasiones se tiene de los tipos de problemas que se pueden resolver con estos métodos

· El criterio de que los métodos y modelos cuantitativos  son muy “complicados” de entender y  que se pueden buscar otros procedimientos “mas sencillos” para la solución de los problemas

· La dinámica de la toma de decisiones en la gestión de las empresas y el “retardo” relativo de la solución de los modelos

Realmente lograr una aplicación sistemática de los métodos cuantitativos enfrenta una serie de dificultades, puesto que implica en primer lugar un cambio en la mentalidad y forma de enfocar la toma de decisiones en la gestión de las empresas,  además de los problemas relacionados con la captación y adecuación de la información para conformar los datos de partida que alimentan a los modelos y la necesidad de contar con un personal capacitado para ejecutar de una manera sistemática estas tareas. En los últimos años la creación de los llamados sistemas de apoyo a la decisión que se vienen desarrollando en algunas empresas, donde pueden integrarse, junto a otro tipo de información relevante para la toma de decisiones, modelos cuantitativos, contribuirán sin dudas  a lograr un uso sistemático de estas técnicas en la toma de decisiones en particular en esa área tan importante para la empresa como es la de aprovisionamientos.  

Conclusiones
La búsqueda de eficiencia y competitividad se ha convertido en los últimos años en una necesidad imperiosa de las empresas que se desenvuelven en un entorno cada vez más cambiante que indudablemente condiciona considerablemente su funcionamiento. Todas las empresas tanto productivas como de servicios desarrollan actualmente su actividad en un ambiente altamente competitivo. 

La experiencia alcanzada por las empresas de excelencia muestra que las formas clásicas de dirigir las empresas basadas en el análisis y optimización de cada una de las áreas funcionales van perdiendo vigencia a favor de enfoques de dirección sistémicos que tienden al logro de un funcionamiento satisfactorio del sistema a partir de un funcionamiento satisfactorio de todas sus partes en conjunto. Esto ha implicado que en los últimos años han ido surgiendo nuevos enfoques, con sus procedimientos y técnicas que constituyen nuevas formas de gestionar las empresas desde una perspectiva diferente a la tradicional. Es en este marco en el que cada vez con mas frecuencia se habla de la Logística.  

La Logística se relaciona de una manera directa con todas las actividades inherentes a los procesos de aprovisionamiento, fabricación, almacenaje y distribución de los productos, esto es, la Logística está asociada al ciclo Abastecimiento-Producción-Distribución, constituyendo actualmente un enfoque que permite gestionar la empresa a partir de los flujos, material e  informativo asociado, que va desde los proveedores hasta los clientes, y donde el flujo material se desarrolla  a partir de la gestión de los aprovisionamientos, la gestión de los procesos de transformación y la gestión de la distribución.  Al considerar el conjunto de actividades de que se ocupa la Logística como sistema se considera que las mismas se agrupan en tres subsistemas que denominan Logística del Aprovisionamiento, Logística de la Producción y Logística de la Distribución.

La Logística del aprovisionamiento se ocupa del proceso de adquisición y almacenamiento de productos que pueden ser materias primas, materiales, partes, piezas, etc,  desde los proveedores hasta el comienzo del proceso productivo en empresas productivas. Debe observarse que en empresas puramente comerciales también se presenta y con gran fuerza el aprovisionamiento, lo que en estos casos generalmente se trata de la adquisición de productos terminados que se utilizan para satisfacer las necesidades del cliente final.

La gestión del aprovisionamiento lleva implícito la toma de un conjunto de decisiones que deben contribuir al logro de un eficiente y eficaz funcionamiento del sistema logístico. El aprovisionamiento, abarca tres áreas: Compras, almacenamiento y gestión de inventarios, La función de aprovisionamiento es clave dentro de la actividad empresarial, constituyendo además una función compleja.  En la actualidad la importancia de los aprovisionamientos hace necesario un nuevo enfoque orientado hacia una perspectiva logística que integre la función de aprovisionamientos en la formulación y puesta en práctica de la estrategia global de la empresa.

La decisiones fundamentales en el área o departamento de compras están dirigidas a dar respuesta a los siguientes interrogantes: Donde comprar, como comprar, a quien comprar y en que condiciones comprar, tomando en cuenta 4 indicadores básicos que son: Precio, calidad, condiciones de pago y plazos de entrega.

En la previsión de las necesidades de compras surgen dos tipos de situaciones que tienen gran incidencia en la misma;  una está referida a la cantidad de artículos o materiales a gestionar y la otra a la elección de la técnica de previsión más adecuada para que las  estimaciones sobre los requerimientos de los mismos sean correctas.

Cuando el número de productos a gestionar es muy grande y su incidencia teniendo en cuenta determinada característica es bastante dispar, resulta conveniente clasificarlos utilizando un determinado criterio. La técnica cuantitativa mas utilizada ha sido el método ABC, sin embargo consideramos que este método esta limitado por el hecho de que se clasifica utilizando un solo criterio. El desarrollo de las técnicas multicriterio ha hecho posible la aplicación del método ABC utilizando más de un criterio, lo que consideramos muy positivo y que se ajusta mas a la actividad real de toma de decisiones en la que de una forma u otra están presentes criterios múltiples. Otra técnica a utilizar para clasificar productos es la matriz de Impacto/Riesgo, la cual puede ser utilizada para la configuración de una estrategia de compras.

El segundo problema a resolver relativo a la previsión de las necesidades  está relacionado con la elección de la técnica de previsión mas adecuada para que las  estimaciones sobre los requerimientos de los mismos sean correctas. En este sentido, la proyección de las necesidades de compras  se caracteriza por la necesidad de elaborar una gran cantidad de pronósticos, de gran cantidad de productos, generalmente para periodos cortos de tiempo.

Los métodos que con mayor frecuencia se emplean en la proyección son métodos estadísticos, entre ellos, se destacan los que se corresponden en mayor medida a pronósticos de plazos cortos y de gran cantidad de variables como ocurre generalmente en  la elaboración de pronósticos asociada a la actividad de compras. 

Una actividad básica de la función de compras es la búsqueda y selección de proveedores. Una vez seleccionados  los proveedores se debe realizar una evaluación de los mismos. La técnica cuantitativa mas utilizada para apoyar este tipo de decisión es el uso de un promedio ponderado que tiene en cuenta diferentes criterios, indicadores o factores que resultan de interés para el decisor. .Sin embargo, para la evaluación de los proveedores  puede ser utilizado otro tipo de procedimiento multicriterio, basado en un procedimiento matricial que permite determinar por otra vía un ordenamiento de los criterios en función de la importancia  que cada uno de éstos reviste para el decisor. Este ordenamiento es utilizado posteriormente para la evaluación de los proveedores. De este modo, en lugar de asignar directamente una ponderación a cada criterio, que indudablemente lleva implícito un ordenamiento relativo de la importancia de cada uno de ellos, sobre la base de realizar una consideración general y de conjunto, se  puede emplear este  procedimiento en el que se toma en cuenta la importancia relativa de cada criterio cuando se compara con el resto.  

Finalmente  es necesario destacar que aun cuando en términos generales se reconoce las ventajas que proporciona el uso de las técnicas cuantitativos para la toma de decisiones, la aplicación de estas técnicas aun no constituye una practica común en la gestión de nuestras empresas. Aun cuando en nuestras condiciones existen un conjunto de factores que no han propiciado una aplicación sistemática del uso de técnicas cuantitativos para la toma de decisiones en el área de compras  consideramos que ya comienzan a existir condiciones para lograr un uso sistemático de estas técnicas debiendo entre otras aspectos lograrse  una mayor difusión de las mismas. 
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