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Administracion del abastecimiento



Consiste en procurar al Sistema de Produccion los bienes y
servicios en la cantidad y calidad requerida, al mejor precio,
del mejor proveedor, en el momento y lugar oportuno para la
realizacion de las actividades.

v’ ;Qué comprar?

v’ ;Como comprar?
v' ;Cuanto comprar?
v’ ;Como comprar?
v' ;Cuando comprar?
v’ ;A quién comprar?

Facilitador: Lic. Esp. Miguel A. Oliveros V.



Administracion del Ak

CARACTERITICAS DE LOS MERCADOS DE NEGOCIOS
Estructura de mercadotecnia y demanda:

v’ Los clientes de negocios incluyen menos compradores, pero
mas grandes.

v Los clientes de negocios estan mas geograficamente
concentrados.

v La demanda de los compradores de negocios se deriva de la
demanda del consumidor final.

Facilitador: Lic. Esp. Miguel A. Oliveros V.



Administracion del Abastecimiente

CARACTERITICAS DE LOS MERCADOS DE NEGOCIOS
Estructura de mercadotecnia y demanda:

v' La demanda en muchos mercados de negocios es mas inelastica
—no resulta tan afectada a corto plazo por los cambios de precios.

v La demanda en el mercado de negocios tiene fluctuaciones mas
grandes y mas frecuentes.

Facilitador: Lic. Esp. Miguel A. Oliveros V.



Administracion del Abasteci

— S Pty P P Mg Mg bar by bar by by Mg by b P Mg

CARACTERITICAS DE LOS MERCADOS DE NEGOCIOS

Naturaleza de la unidad de compra:

v' Las compras de negocios involucran a mas compradores.

v' Las compras de negocios implican un esfuerzo de compra mas
profesional.

Facilitador: Lic. Esp. Miguel A. Oliveros V.
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Administracion del A

CARACTERITICAS DE LOS MERCADOS DE NEGOCIOS
Tipos de decisiones y el proceso de decisiones:

v’ Los compradores de negocios por lo comun se enfrentan a
decisiones de compras mas complejas.

v' El proceso de compra de negocios es mas formalizada.

v'En las compras de negocios, los compradores y los vendedores
trabajan en una colaboracion mas estrecha y crean relaciones
estrechas a largo plazo.

Facilitador: Lic. Esp. Miguel A. Oliveros V.
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Administracion del Abastecimiento

MODELO DE CONDUCTA DEL COMPRADOR DE NEGOCIOS

Facilitador: Lic. Esp. Miguel A. Oliveros V.



Administracion del Abastecimientoe

PRINCIPALES INFLUENCIAS EN LA CONDUCTA DEL
COMPRADOR DE NEGOCIOS

Ambientales

Nivel de demanda
primaria

Individuales

Perspectiva
economica

Costo del dinero

Condiciones del
suministro

indice del cambio
tecnologico

Desarrollos
politicos y
reqguladores

Facilitador: Lic. Esp. Miguel A. Oliveros V.



Procura

El compromiso
comienza después de
recibir una requisicion

Facilitador: Lic. Esp. Miguel A. Oliveros V.



Administracion del Aba

PROCESO DE ADQUISICION

Enviar Enviar
Requisicion OCIE _requisicion Seleccnonar érminos y orden de
. 7 /t
oo a compras / s / ondncnones / compras

Recepcién N N
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envio de orden .
materlal :

Facilitador: Lic. Esp. Miguel A. Oliveros V.



Administracion del Aba

Matriz de Analisis de Gasto
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Facilitador: Lic. Esp. Miguel A. Oliveros V.



Stra(:lén Aal Al

e

Admin

Estrategias para reducir el Costo de Materiales

Alto
A Criticos Estratégico

_8 Componentes que nos dan una
® Repuestos o articulos Unicos, ventaja comparativa
o activos fijos Alianzas estratégicas
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®
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Facilitador: Lic. Esp. Miguel A. Oliveros V.



Administracion del Abastecimient:

Metas al Segmentar Suplidores
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Facilitador: Lic. Esp. Miguel A. Oliveros V.



Administracion del Abastecimig

Segmentacion de Suplidores: ;hacia donde?
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Facilitador: Lic. Esp. Miguel A. Oliveros V.



