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CAPITULO VII I :  RELACION CON LOS PROVEEDORES EXTERNO S  

8.1 PRINCIPALES DIMENSIONES DE LA ESTRATEGIA CLIENTE – PROVEEDOR   

La b ib l iograf ía ex istente y la propia evidenc ia empír ica reconocen que la asoc iac ión 
c l iente-proveedor puede expresarse pr inc ipalmente en las s iguientes  d imens iones:   

a)  Desarro l lo de nuevos productos :  La empresa debe lograr que e l proveedor le br inde 
su apoyo en e l desarro l lo de un nuevo producto, adecuando las caracter íst icas de las  
provis iones y apor tando sugerenc ias  út i les  en re lac ión con los procesos, tecnologías , etc.    

b)  Tecnología :  En este aspecto es importante e l intercambio de información que fac i l i te a 
ambas partes e l proceso de industr ia l izac ión.   

c)  Costos :  La empresa y sus proveedores deben coordinar  el  desarrol lo de programas de 
reducc ión de costos,  en e l marco del  proceso de mejora cont inua.   

d)  Capacitac ión :  E l  comprador debe propic iar  y apoyar e l  desarro l lo de acc iones 
capac itac ión y entrenamiento en aspectos re lac ionados con la  cal idad y el  proceso de 
mejoramiento cont inuo, así como br indar as istenc ia técnica a sus proveedores; a f in de que 
estos cumplan con todos los requis i tos y se logre es tablecer la conf ianza en la relac ión 
c l iente proveedor.    

e)  Logíst ica :  En este aspecto se trata de lograr que se produzcan entregas justo a t iempo, 
reduc iendo los s tocks tanto por  par te de los proveedores como por parte del c l iente. Esto  
ex ige f lex ib i l idad de los procesos product ivos y mejora de la  f iab i l idad para garant izar la 
provis ión de mercancías y serv ic ios en e l  largo p lazo y una capac idad de respuesta 
adecuada.    

f )  Información :  Debe establecerse un s is tema que permita una comunicación opor tuna y 
ef icaz entre e l c l iente y e l proveedor,  que faci l i te la coordinación de los programas de 
producc ión as í como las entregas concertadas y la  facturac ión.   

g)  Invers iones :  A medida que la unión entre el comprador y su proveedor se va 
consol idando, es pos ib le que la empresa c l iente real ice c ier tas invers iones para mejorar 
los mater ia les y demás suminis tros del proveedor,  con p lena conf ianza de las partes 
involucradas.    

h)  Contro l  de proceso :  La unión que se logra entre e l c l iente y el proveedor permite, y 
además se hace necesar io,  que conozca y efec túe inspecc iones a los procesos del  
proveedor ;  e inc luso e l comprador  puede par t ic ipar en cal idad de invitado en las  audi tor ias 
del  s istema de cal idad que real iza e l proveedor .    

i )  Planes de largo p lazo :  La asociac ión entre e l c l iente y su proveedor permite que ambos 
establezcan en común estrategias y objet ivos de mejora dentro de una perspect iva de largo 
p lazo. En este sent ido, a las personas encargadas de las compras les corresponde la tarea 
de promover y fac i l i tar  es te in tercambio y desarro l lar  un papel  c lave de coordinadores.  
Esta es trategia debe l levar  a reduc ir  e l  número de proveedores por cada t ipo de mater ia l  o  
componente que una empresa compre.   

 

8.2 ACTIVIDADES DE UNA ORGANIZACION EN RELACION CON SU PROVEEDOR   

Menc ionamos a cont inuac ión las pr inc ipales act iv idades que se recomienda real izar para  
consol idar  una est rategia de asoc iac ión o unión entre una organización y su proveedor:    

a)  Segmentac ión, evaluac ión y selecc ión de los mejores proveedores: Con referencia a la 
se lecc ión de proveedores e l Dr.  Ish ikawa señala que esta debe empezar con la pet ic ión de 
muestras a un gran número de aspirantes. Un aspecto a resaltar  en los p lanteamientos de 
este experto es que nunca hace referenc ia a l prec io. El objet ivo es reduc ir 
progres ivamente a l mín imo el número de proveedores por cada t ipo de insumo o serv ic io 
requer ido, establec iendo con estos  una re lac ión de largo p lazo de mutua convenienc ia y 
lea l tad.    

Desde e l  punto de v is ta de la Cal idad Tota l se cons idera que e l proveedor debe reunir  t res  
requis i tos importantes : un buen producto, un buen s istema de control de cal idad y una 
buena d irecc ión o s istema de gest ión.  El  proveedor debe demostrar capac idad para  
integrar innovac iones tecnológicas y ser consc iente de las obl igac iones en cuanto a: 
prec io,  oportunidad en las entregas, etc .  y además del respeto por los secretos de la  
empresa.    

b)  Desarro l lo  de un Sistema de mejora de las Comunicac iones   
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c) Vis i tas  a las insta laciones de los proveedores   

d)  Invi tac iones a los proveedores selecc ionados a conocer la empresa.   

e)  Evaluac ión de proveedores bajo Normas ISO 9000   

f )  Establec imiento de un s istema de medic ión del  desempeño de los proveedores.   

g)  Involucramiento de los proveedores en la soluc ión de problemas y en e l mejoramiento de 
los procesos. Esta acc ión implica comprometer a l personal del proveedor en los  equipos de  
mejoramiento encargados de e l im inar los problemas que se presentan con respecto a l 
manejo de los  insumos y en el  asesoramiento en e l mejor  aprovechamiento de los  mismos.    

h)  Apoyo en la  implantac ión de cal idad cert i f icada para e l im inar las inspecc iones en la  
recepc ión.   

i )  Extens ión del programa de Cal idad Tota l y de la Cal idad Cert i f icada hac ia todos los 
proveedores.    

j )  Establec imiento de un programa de entregas justo a t iempo   

 

La real izac ión de estas y otras act iv idades deben desarro l larse en forma progres iva y en 
correspondenc ia con las etapas del proceso de mejoramiento hacia la  Cal idad Tota l.  En 
otros términos deben ser debidamente p laneadas y desde luego concertadas con el  
proveedor .    

Es importante, por otro lado, que e l proveedor comprenda la f i losof ía de la empresa c l iente 
y que esta a su vez es tudie y comprenda la f i losof ía de sus proveedores.   

En todo esto es impor tante tener en cuenta que el proveedor opor tunamente es t imulado y 
apoyado puede dar una contr ibuc ión insust i tu ible de creat iv idad e innovac ión tecnológica 
en los suministros de su competenc ia y puede trabajar ac t ivamente para reducir 
cont inuamente los costos . Por  e l lo una empresa debe compar t ir  con sus proveedores 
aquel las exper ienc ias  que se re lac ionan con e l proceso de mejoramiento hac ia la Cal idad 
Tota l.    

 


