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La negociación con los proveedores
� ETAPAS PROCESO DE NEGOCIACIÓN

1ª Detección: 
- Objeto de conflicto (precios, suministro)
- Obtener la máxima información de la contraparte
2ª Preparación:
- Análisis de: lugar, entorno, estrategias y tácticas, objetivos, cesiones,…
3ª Desarrollo: puesta en práctica de las estrategias y tácticas negociadoras, 

conocimientos de los objetivos de la contraparte, …
4ª Concreción: fase central del proceso, se tiene toda la información del “otro”, y 

se pasa a “negociar” el objeto del proceso: cantidades, precios, descuentos, 
plazos,…

5ª Acuerdo: final del proceso de negociación; las partes llegan a un acuerdo. 
Dejar “cerrado” el proceso, para futuras negociaciones. Se documenta todo 
por escrito.
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COMAKERSHIP
Comakership: se basa en una nueva filosofía de 
Aprovisionamiento, una filosofía basada en la Gestión de 
Calidad Total y la producción Just in Time, lo cual implica el 
desarrollo de un fuerte enfoque en la mejora continua, y la 
eliminación sistemática de desperdicios.

Desarrollos estratégicos del Comakership: Control de 
calidad en grupo Garantizando la calidad, Mejora continúa en 
los niveles ofrecidos. Cadenas de valor Maximizando el valor 
en cada negocio, Maximizar el valor dentro de todo el sistema 
de valor. Gestión total de Fabricación Just in Time, Reducción 
de costos en insumos y procesos de apoyo. Desarrollo del 
binomio producto - proceso Concentrar esfuerzo en el diseño 
de productos y procesos, Impacto en los tiempos de ciclos y 
en los costes totales. 
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En la actualidad, las empresas:

� Forman parte de una cadena de empresas clientes 
– proveedores muy interrelacionadas entre sí

� Dependen cada vez más de sus proveedores
� Deben establecer una nueva relación entre 

proveedor y cliente, siendo partícipes de un objetivo 
común: dar satisfacción al cliente final
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� Mínimo precio       
� Máxima calidad
� Entrega ágil y lotes pequeños
� Innovación
� Seguridad
� Buen trato
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� Máximo precio
� Máximas compras
� Programación
� Fidelidad
� Seguridad
� Buen trato
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� Si el cliente reduce el número de proveedores, aumentará
las compras a cada uno de ellos, pudiendo conseguir 
menores niveles de coste

� Si aumenta la confianza en la calidad del proveedor, se 
podrán eliminar costosas operaciones de inspección

� Si se adaptan los ritmos de entrega a las necesidades, se 
reducirán los stocks

� Contando con proveedores a largo plazo, podrá exigirles 
capacidad de innovación y mejoras
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El proveedor podrá alcanzar sus objetivos de 
máximas compras y fidelización del cliente, 
ganándose su confianza en cuanto a calidad 
y servicio suministrado, adaptando su 
estructura productiva a los ritmos y 
secuencias del cliente, considerando las 
observaciones del mismo como 
oportunidades de mejora en las relaciones 
mutuas
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Los sistemas de evaluación que habitualmente se 
emplean hacen intervenir tres factores:

� Indice de Precios: (Precio más bajo ofertado/Precio 
medio del mercado) x 100

� Indice de Calidad: (Lotes aceptados/Lotes servidos) 
x 100

� Indice de Servicio: (Piezas entregadas en 
plazo/Total piezas solicitadas) x 100
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Habitualmente se ponderan cada uno de estos 
índices para alcanzar un índice único de evaluación.
Los factores de ponderación dependen del criterio 
de la Empresa, siendo la fórmula final, la siguiente:

IND. SELEC. = Ip . Fp + Ic . Fc + Is . Fs…..
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� Recordar que la evaluación de proveedores 
no es un ejercicio estático, sino que hay que 
estar periódicamente actualizando a los 
efectos de analizar las tendencias de los 
mismos
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Nacional
Regional

Local

Global
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� ¿PROVEEDOR ACTUAL?
� o

� ¿NUEVO PROVEEDOR?

� pero se necesitan también:
� NUEVOS PRODUCTOS.

� NUEVOS SERVICIOS.
� NUEVAS COMPETENCIAS.
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1. La perspectiva de 
asegurar el suministro 
para un horizonte  de largo 
plazo.

2. El desarrollo tecnológico.
3. Brechas entre la 

expectativa del comprador 
y la actuación del 
proveedor.
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� Existen situaciones de 
negocio (nuevos productos o 
desinterés del proveedor 
actual) en las que una 
empresa se ve obligada a 
buscar nuevos proveedores 
a los que tendrá que 
desarrollar guiándolos hasta 
llegar al desempeño o 
actuación que la empresa 
cliente desea.
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� El desarrollo de proveedores 
no se limita a habilitar 
proveedores que presenten 
brechas entre su actuación y la 
expectativa de la empresa 
cliente, sino también a 
identificar nuevas fuentes 
potenciales de abastecimiento 
para la empresa.




��	�*#$$%��%�����$%&���%$�*

� Para mejorar el sistema 
de compras locales se ha 
implementado la función 
de Desarrollo de 
Proveedores, que 
preparará a las 
organizaciones locales 
para proveer no solo a 
Tintaya sino a un mercado 
más amplio.
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� Este esfuerzo incluye:
� Proporcionar a proveedores información sobre 

necesidades y especificaciones de compra.
� Reducir compras nacionales e internacionales.
� Generar oportunidades de negocio para la región.

� Se espera lograr costos locales competitivos 
y reducir los períodos de entrega y de 
inventarios.
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� Se solicita a los 
proveedores de servicios 
que pasen un proceso de 
homologación con la 
empresa, para conocer 
con mayor detalle las 
fortalezas y aspectos 
que debe optimizar el 
proveedor.

NIVEL RANGO CALIFICACIÓN
NIVEL A > 90 a 100 Proveedores válidos

NIVEL B+ > 80 a 90
Proveedores con ciertas 
limitaciones

NIVEL B- > 75 a 80
Proveedores con 
limitaciones

NIVEL C > 55 a 75
Proveedores con serias 
restricciones

NIVEL D 0 a 55

Proveedores que no 
reúnen requisitos 
necesarios 

RANGOS DE CALIFICACION SGS
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� Las empresas con menores puntajes son 
objeto de mayor interés para desarrollarlos 
como proveedores.

Nº % Nº %
NIVEL A (> 95%) 0 0% 0 0%
NIVEL B+ (>85% a 95%) 0 0% 0 0%
NIVEL B- (>75% a 85%) 0 0% 3 7%
NIVEL C (>55% a 75%) 34 87% 29 71%
NIVEL D (de 0 a 55%) 5 13% 9 22%

TOTAL: 39 100% 41 100%

ESTRATIFICACION DE RESULTADOS HOMOLOGACION SGS - 
EMPRESAS CONTRATISTAS LOCALES

NIVEL Y RANGO
AÑO 2005 AÑO 2007
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� Conclusión:
� Estos resultados reafirmaron la necesidad de 

una intervención externa para acelerar los 
procesos de mejora en las empresas 
proveedoras locales, para que se ajusten a 
nuestros requerimientos en términos de 
calidad, eficiencia y costo.
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� Para el Desarrollo de Proveedores, se 
dispone de diferentes metodologías, las 
mismas que han sido utilizadas en 
distintos programas de articulación 
empresarial en otros países.

� Adecuando las mismas a nuestra realidad 
y sector empresarial, hemos establecido  
actividades diferenciadas para los 
proveedores actuales y los potenciales 
proveedores.
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� La contratación debe ser a igualdad de precios, calidad y 
servicio. 

� Las relaciones de compra – venta típicamente se rompen 
por:
1. Bajo entendimiento de los requisitos de la empresa 

cliente por parte del proveedor.
2. Incapacidad del proveedor para satisfacer las 

necesidades de la empresa cliente.
� El desarrollo de proveedores se basa en una excelente 

comunicación formal e informal entre empresa -
proveedores y el desarrollo integral de las capacidades de 
los proveedores.
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� Finalmente, se enseña a los proveedores 
como brindar un mejor servicio a la empresa, 
mientras mejoran su gestión para reducir 
costos y tiempos de entrega y para 
garantizar la calidad de los productos o 
servicios.

� La orientación principal del desarrollo de 
proveedores es el fortalecimiento de 
relaciones de proveduría existentes.
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� Cumplimiento del propósito, objetivos del negocio, valores y 
principios de la empresa.

� Empresa y proveedor como socios.
� Relaciones “ganar – ganar”.
� Colaboración entre empresa y proveedor en la resolución 

de problemas.
� Involucramiento directo de la empresa en el desarrollo de 

sus proveedores.
� Retroalimentación frecuente.
� Excelencia en la comunicación.
� Mejoramiento continuo.
� Calidad.
� Desarrollo de recursos humanos.
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PromociPromoci óónn

DiagnDiagn óósticostico

Intercambio

Planes de MejoraPlanes de Mejora

ImplementaciImplementaci óón y Seguimienton y Seguimiento



PROMOCIPROMOCIÓÓNN

Organización
de reuniones

de sensibilización

Reunión
sensibilización

interna (empresa)

Reunión
sensibilización

externa (proveedores)

Sensibilizar a los 
altos directivos y 
mandos medio 
de la empresa, 
así como a los 
propietarios de 
las empresas 
contratistas 
locales sobre los 
beneficios que se 
obtendrán en el 
proceso de 
desarrollo de 
proveedores.



Homologación de Proveedores
Locales

DIAGNDIAGNÓÓSTICOSTICO

Diagnóstico al Procedimiento
de Contratación Empresa

Estudio Demanda de Servicios
y Oportunidades Empresa

Elaboración Catálogo de Servicios

Homologación de Contratistas
Nacionales

Se identifica a través 
del diagnóstico la 
problemática existente 
en las empresas (y sus 
posibles causas). En la 
empresa el diagnóstico 
es aplicado al 
procedimiento de 
contrataciones y en las 
empresas contratistas 
proveedoras se 
aplicará a todas las 
áreas operacionales de 
la empresa.



Preparación de las reuniones
de intercambio

INTERCAMBIOINTERCAMBIO

Preparación de las reuniones técnicas

Reuniones técnicas

Seguimiento de acciones establecidas
en reuniones de intercambio

Seguimiento de acciones establecidas
en reuniones técnicas

Negociación y firma de
acuerdo de calidad

Reuniones de intercambio
por especialidades

Se busca mejorar la 
comunicación entre 
empresa y proveedores a 
todos los niveles, colaborar 
en la resolución de 
problemas, comunicar y 
documentar las 
necesidades o requisitos 
entre la empresa y sus 
proveedores.



Elaboración propuesta de plan de
mejora procedimiento de contratos

PLANES DE MEJORAPLANES DE MEJORA

Elaboración de propuestas 
planes de mejoras de proveedores

Presentación y aprobación de planes
de mejora de proveedores

Firma de los planes de mejora

Análisis de resultados de
diagnósticos, homologación y

reuniones de intercambio

Se realiza el análisis y 
descripción de los 
resultados obtenidos 
en las etapas de 
diagnóstico e 
intercambio, para 
elaborar las 
propuestas de planes 
de mejora tanto para el 
procedimiento de 
contratos como planes 
integrales para los 
proveedores.



Programación de capacitación
y asistencia técnica común

IMPLEMENTACION Y SEGUIMIENTOIMPLEMENTACION Y SEGUIMIENTO

Vinculación con instituciones de
fomento y consultores especializados

Programación de los
proyectos de mejora

Ejecución de los proyectos de mejora

Evaluación de desempeño
proveedores locales

Monitoreo y seguimiento
de resultados

Seguimiento participación proveedores
locales licitaciones y contrataciones

Reuniones mensuales de
informe de avances

Valoración de los avances
en el encadenamiento

Diseño de talleres de capacitación
y de asistencia técnica

Consiste en ejecutar las principales 
líneas de acción planteadas en los 
planes de mejora de cada empresa. 
Se identifica la problemática común 
entre varias empresas para 
estructurar y organizar un programa 
de capacitación y asistencia técnica 
común. Para la problemática 
específica se vincula con 
instituciones especializadas de 
promoción.

Identificación de la problemática
común de los proveedores
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ETAPAS E F M A M J J A S O N D E F M A M

1. PROMOCIÓN

2. DIAGNÓSTICO

3. INTERCAMBIO

4. PLANES DE 
MEJORA

5. IMPLEMENTACIÓN 
Y SEGUIMIENTO

CRONOGRAMA DE TRABAJO - DESARROLLO DE PROVEEDORES A CTUALES
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� Existe una alta oferta de servicios de nuevas empresas 
locales, pero la mayoría de estas empresas no tiene 
experiencia previa, presentan limitados conocimientos 
técnicos y de gestión empresarial, los servicios que 
prestarían en esas condiciones pueden ser altamente 
riesgosos para la empresa.

� Por esta razón, se tiene diseñado un sistema de trabajo 
diferente e individualizado con cada empresa nueva 
local interesada en participar en las operaciones de 
Xstrata y cuyos servicios pueden ser requeridos.
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� 1. Presentación de Proveedor Interesado:
� Los empresarios interesados se presentan al Área de 

Desarrollo Social, quienes luego de evaluar que 
efectivamente es una empresa local, se verifica que los 
servicios presentados sean requeridos por la empresa.

� 2. Recepción de Expediente de Potencial Empresa 
Proveedora:

� En el Área de Contratos – Desarrollo de Proveedores se 
le solicita al empresario que presente un expediente que 
contenga información diversa de su empresa, la misma 
que posteriormente será verificada.
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� 3. Verificación de Demanda de Servicio o Bien:
� Se verifica si el servicio ofrecido tiene posibilidades de 

ser requerido por alguna área de la empresa, para ello 
se recurre al Estudio de Demandas de Servicios, el 
mismo que sirve para identificar servicios que se 
requiere mejorar o sustituir proveedores, y en qué
servicios podrían incursionar empresas locales.

� 4. Diagnóstico de Empresa Proveedora:
� Se identifica la problemática existente en la empresa 

proveedora nueva (y sus posibles causas). El 
diagnóstico se aplica a todas las áreas operacionales de 
la empresa.
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� 5. Elaboración de Plan de Mejora:
� Analizando el diagnóstico, se elabora una propuesta de 

plan de mejora integral para el proveedor, el cual 
contiene las áreas de mejora de la empresa, las 
estrategias, herramientas y acciones propuestas para 
lograrlas, los responsables, resultados esperados y 
recursos.

� 6. Implementación de Plan de Mejora:
� Consiste en ejecutar las principales líneas de acción 

planteadas en el plan de mejora de la empresa. Se 
estructura y organiza un programa de asistencia técnica.
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� 7. Homologación de la Nueva Empresa Proveedora:
� El proceso establecido está basado en los  

procedimientos de la empresa para el servicio de 
Homologación de Proveedores y al requisito 7.4.1 de la 
norma ISO 9001:2000. 

� 8. Invitación a Licitaciones:
� Una vez homologada la actividad principal de la 

empresa, se le invita a licitaciones en la especialidad 
presentada, inicialmente para servicios de montos 
menores.
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� La competitividad
� La reducción de los costos.
� El aumento de la productividad.
� Gestión de la calidad total.
� Mejoras en el desempeño logístico del proveedor.
� Organización interna del trabajo en las empresas.
� Mejora tecnológica.
� Mejoras en los niveles de seguridad.
� Reducción  de incidentes medioambientales.
� Mayor empleo de mano de obra local.



��*��"#�%*��#$#��%*��$%&���%$�*�
�% #��*

� Implementación de sistemas de gestión de calidad.
� Mejora de la calidad de servicios.
� Reducción de incidentes de seguridad.
� Política, reglamento, procedimientos y medidas de 

seguridad y salud ocupacional implementados.
� Política, plan, metodología, controles e identificación de 

aspectos ambientales significativos en uso.
� Mejora en el manejo financiero de las empresas.
� Reducción de costos.
� Incremento de productividad.
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� Planes de mercadeo elaborados e implementados.
� Planes estratégicos en funcionamiento.
� Incremento del nivel de calificación de los trabajadores.
� 100% de gerentes usan tecnologías de información.
� Portal web en funcionamiento, alojando a todas las 

empresas contratistas de la empresa.
� Comercio electrónico en funcionamiento.
� Incremento de capacidad operativa de las empresas.
� Redes empresariales formadas (con proyectos 

comerciales y de largo plazo diseñados).
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� El desarrollo de proveedores locales es una estrategia 
que permite reducir costos logísticos y mejorar la calidad 
en las empresas.

� Es un mecanismo útil para mejorar el desempeño 
logístico de las empresas locales.

� Se requiere implementar programas de desarrollo de 
proveedores dirigido a empresas locales debido a que 
en localidades alejadas de ciudades importantes (donde 
generalmente se encuentran los yacimientos mineros) 
no cuentan con ningún apoyo para mejorar como 
empresas.
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� Contribuye también a mejorar las relaciones de la 

empresa con las comunidades aledañas, al consolidar 
los esfuerzos empresariales locales y el empleo de 
personal de comunidades, como responsabilidad social 
de las empresas.

� En el desarrollo de proveedores locales se requiere 
establecer políticas diferenciadas para empresas 
actuales y potenciales.

� Se facilita también los procesos de selección y 
evaluación de potenciales proveedores, minimizando 
riesgos en la ejecución de los servicios prestados por 
nuevos proveedores locales.
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� Los procesos de desarrollo de proveedores 
son de tipo permanente, requiere una 
atención continua para obtener buenos 
resultados.


