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PRÓLOGO 
 
 
El propósito de este libro es que sea de utilidad para todos aquellos que en el contexto de su 
formación académica y profesional lo puedan usar en cursos básicos, intermedios y avanzados en 
temáticas relacionadas con la gestión de abastecimiento compras.  
 
En esta primer primera edición de la Colección de Logística y Cadena de Suministro, está diseñado 
y escrito de manera didáctica, con un enfoque sobre gestión de aprovisionamiento y compras, tema 
muy dinámico que ha logrado grandes cambios y nuevas responsabilidades que recaen sobre 
proveedores y el suministro, con un camino más allá de la eficiencia de la cadena y el valor que se 
invierte para lograr una ventaja competitiva.  
 
De este modo se presenta el texto desarrollado por los autores que hicieron parte del módulo de 
Gestión de Aprovisionamiento y Compras de la maestría en Logística y Cadena de Suministro, 
quienes aportaron para ampliar el conocimiento, ofreciendo una serie de herramientas básicas y 
útiles para lograr una compra eficaz, las cuales fueron agrupadas en tres categorías: 1. Estrategia de 
compras; 2. Selección y evaluación de proveedores; y 3. Negociación en compras. 
 
Agradecemos a las personas que han elegido el presente texto, el cual esperamos que contribuya 
ampliar sus conocimientos y aportar a las soluciones de las situaciones que enfrentan las 
organizaciones empresariales contemporáneas. Agradecemos también, a todos los profesionales 
del área que hicieron sus aportes, en especial al Instituto Universitario de la Paz – UNIPAZ a través 
de la Escuela de Ingeniería Agroindustrial por hacerlo realidad. 
 
 

Janice Ballesteros Bandera 
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Capítulo 1: Estrategia de Compras 
 

 Lizbeth Parada Díaz- ORCID 0000-0001-6023-4755 

Ingeniera de Producción, con experiencia en el sector de hidrocarburos, 
gestión comercial, compras, licitaciones y supervisión de personal, así 
mismo he tenido la oportunidad de entrenar a más de seis mil personas 
en Bolivia, Perú y Colombia, transmitiendo conocimiento y motivando su 
transformación. 
 

 

Andrea Del Pilar Delgado Puche- ORCID 009-0002-2185-3283 
Ingeniera en Higiene y Seguridad Industrial. Experiencia laboral como 
Subsecretaría de Gestión de Riesgo de Desastre, profesional en el área 
de Seguridad y Salud en el Trabajo; prevencionista en entidades 
públicas y privadas. Actualmente Directora y conductora de un 
programa televisión en el canal Telepetróleo denominado Magazín el 
Club de la Mañana hace 5 años. 
 

Ana María Gómez Echeverri- ORCID 0000-0002-1858-9736 

Tecnología en Higiene y Seguridad Industrial, Profesional en Salud 
Ocupacional. Experiencia laboral en cargos de supervisión en seguridad y 
salud en el trabajo, en proyectos de construcción y paradas de  plantas, 
como Transporte del Sur de Colombia - Transurenco, Unión Temporal 
Tecnet Tecna, Transporte Montejo, y Consorcio Turnarounds Alliance,  
Consorcio HDT, Unión Temporal OBTC Colombia, Metalprest, 
Consorcio Redes Barrancabermeja, adicionalmente en la construcción del 

puerto multimodal del Barrancabermeja, con las empresas Consorcio Alyr Berling, y Castillo 
Shiffino Arquitectura. Actualmente es docente tiempo completo en UNIPAZ, desde el 
semestre B del año 2022. 

 

 
Alberto Enrique Ghisays Fernández - ORCID 0009-0002-1403-4650 
Administrador Financiero, Especialista en logística. Experiencia laboral en 

logística de operaciones batimétricas en el proyecto de la recuperación de 

la navegabilidad en el Río Magdalena; así también como jefe de almacén 

en bodegas de Tecnología HFC y fibra óptica. Actualmente docente en el 

programa de Administración y Negocios Internacionales en UNIPAZ. 

 

Luisa Fernanda Peña Jamaica- ORCID 0000-0003-2477-6965 
Ingeniera en Higiene y Seguridad Industrial. Experiencia laboral en liderazgo 
procesos de Sistemas Gestión de Seguridad y Salud en el Trabajo en 
diferentes sectores como agroindustrial, civil, portuario, transporte de 
hidrocarburo y educativo en la docencia. 
  

Autores 
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Estrategia de Compras 
 
 
Las estrategias de compras se remontan a la historia de las empresas y organizaciones en el mundo. 
Según Sánchez (2018), a medida que las empresas han crecido y evolucionado, la necesidad de una 
gestión efectiva de compras se ha vuelto cada vez más importante, algunos de los antecedentes de 
la estrategia de compras incluyen: 

 
• Evolución de los mercados: la globalización de los mercados y la apertura de las economías ha 
llevado a una mayor competencia, lo que ha obligado a las empresas a mejorar su eficiencia. 
 
• Cambios en la tecnología: la evolución de la tecnología ha permitido a las empresas automatizar 
procesos, mejorar la eficiencia y reducir costos. Las compras electrónicas y la gestión de 
proveedores a través de plataformas en han dado lugar a nuevas estrategias de compras. 
 
• La profesionalización de la función de compras: en el pasado, la función de compras se consideraba 
una tarea administrativa. Sin embargo, las empresas han comprendido que la función de compras 
es un área clave para reducir costos, mejorar la calidad de los productos y aumentar la eficiencia 
operativa. 
 
• Surgimiento de la responsabilidad social empresarial: se han empezado a implementar prácticas 
de compras éticas y sostenibles, nuevas estrategias de compras que priorizan la selección de 
proveedores. 
  
Estrategia de Compras en una Empresa 
 
Se detallan algunos conceptos: 
 
• Estrategia de compras: es el plan de acción para la adquisición de bienes o servicios necesarios 
para la operación de una empresa. La estrategia de compras puede ser muy importante para el éxito 
de una empresa, ya que puede ayudar a reducir costos y aumentar la eficiencia. 
 
• Planificación de necesidades: consiste en un paso a paso que comprende los pronósticos, los 
objetivos, volúmenes de compra, control de inventaros, política de compras, procedimientos, 
programación de compras y presupuesto de compras. 
 
• Diseño de estrategias: ayudan a reducir costos, mejoran la calidad y la eficacia, en la adquisición 
de productos y servicios, pueden ser de tres naturalezas: enfocadas en la eficiencia administrativa 
(lean office), enfocadas en la negociación, enfocadas en cuestionar la necesidad delas compras 
donde la última es aquella que genera mejores resultados logrando reducir los costos y aumentar la 
competitividad. 
 
• Poder de las compras: habilidad para obtener precios de compra bajo el nivel competitivo de 
manera rentable y, así mismo, fijar precios de ventas sobre el nivel competitivo de manera rentable. 
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• Outsourcing: es una solución que permite ahorrar tiempo y recursos al externalizar la gestión de 
compras, esto implica el uso de proveedores externos para el suministro de productos y servicios. 
 
 
La estrategia de compras es una parte crucial de la gestión de una empresa, ya que puede tener un 
impacto significativo en sus finanzas y en la satisfacción del cliente. En resumen, una buena 
estrategia de compras se basa en la identificación y evaluación de proveedores confiables y 
competitivos que ofrezcan productos y servicios de alta calidad a precios razonables. 
 
Además, según Giunipero, L. C., & Hooker, R. E. (2015) una buena estrategia de compras también 
debe considerar la planificación y gestión de inventarios, la negociación de precios y términos de 
pago favorables, y la implementación de medidas de control de calidad y seguimiento de 
proveedores. Todo esto con el objetivo de asegurar una cadena de suministro eficiente y efectiva 
que garantice la disponibilidad de productos y servicios de calidad en el momento adecuado y al 
menor costo posible, la estrategia de compras es fundamental para el éxito de una empresa y su 
implementación efectiva puede ayudar a mejorar la rentabilidad y la competitividad en el mercado. 
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Capítulo 2: Selección y Evaluación de Proveedores 
 

Juan Bautista Rodríguez Oviedo- ORCID 0009-0008-0541-9325  
Contador Público, Especialista en Gerencia Tributaria. Experiencia en 
orientar y fortalecer los aspectos financieros y tributarios de las   
empresas sector transporte, economía solidaria, empresas relacionadas 
con la industria del petróleo y manejo presupuestal en el sector público 
como contador universitario para presupuesto y contabilidad de la 
institución educativa UNIPAZ; Adicionalmente, como auditor de fondos 
de casos especiales en la dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales - 
DIAN de Barrancabermeja. 
 

 
Mauricio Cerquera León- ORCID 009-0009-2430-626 
Tecnólogo en Reproducción Bovina, Candidato a Ingeniero 
Agroindustrial de UNIPAZ, experiencia labora en el sector agrícola con la 
línea de agroquímicos, fue representante comercial de dos empresas del 
sector de agroquímicos. 

 
 

Vicente Mauricio Chacón Urrutia- ORCID  0009-0006-0221-5023 

Ingeniero en Higiene y Seguridad Industrial de UNIPAZ. 13 años de 
experiencia laboral en diferentes roles como supervisor, coordinador e 
interventor en seguridad y salud en el trabajo en diferentes sectores 
como el obras civiles, transporte, eléctrico y oíl & gas. Actualmente 
coordinador operativo de un contrato de manipulación, transporte y 
disposición final de residuos peligrosos para su aprovechamiento como 
combustible alternativo en la empresa Holcim Colombia S.A. 

 

Yolanda María Montesino Rincón - ORCID 0009-0007-6562-1747 
Ingeniera de Producción, Especialista en Gerencia de Proyectos. 4 años 
de experiencia en Postobón empezando Supervisora de Empaque y 
Producto y luego como Jefe de un Centro de Distribución. 2 años de 
experiencia como auxiliar QAQC en paradas de planta de la refinería y 3 
años de experiencia general en diferentes cargos. 

 
 
 

Yair Alexis Navarro Solano - ORCID 009-005-8571-900 
Ingeniero de Sistemas; experiencia en el sector público como Ingeniero 
de apoyo para la Secretaria de las Tecnologías de la Información y las 
Comunicaciones SETIC de la Alcaldia Municipal de Barrancabermeja, y en 
el sector privado para la industria de los hidrocarburos en empresas de 
transporte, logística y materiales: PETROWORKS, TECNIORIENTE, MASSY 
ENERGY GROUP, UT ITALCO, VALORAR TF AUDITORES, TRANSTECOL y UT 
ECOLOG, en esta última como Supervisor de Bodega.    

Autores 
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 Selección y Evaluación de Proveedores 
 

 
La selección y evaluación de proveedores ha sido una práctica común en los negocios durante 
muchos años. Las empresas han encontrado que es esencial seleccionar a los proveedores 
adecuados para garantizar que puedan obtener los bienes y servicios necesarios para su 
funcionamiento de manera oportuna, a un costo razonable y con una calidad adecuada. 
 
Los antecedentes reportados por Abdul Z. (2011), sobre de la selección y evaluación de proveedores 
se remontan al menos al siglo XIX, cuando las empresas comenzaron a utilizar técnicas para evaluar 
la solvencia financiera y la estabilidad de sus proveedores. Sin embargo, en la década de 1980, las 
empresas comenzaron a adoptar un enfoque más estratégico para la selección y evaluación de 
proveedores, utilizando métodos más sofisticados para evaluar a los proveedores en función de su 
capacidad para proporcionar valor agregado y satisfacer las necesidades de la empresa  
 
Es por ello que uno de los grandes retos que afrontan las compañías independientes de su tamaño 
en el país, consiste en fortalecer sus procesos de gestión logística relacionados con abastecimiento, 
producción, logística de salida y formulación de estrategias logísticas para alcanzar mercados 
regionales, nacionales e internacionales de manera que puedan cerrar brechas de las ventajas 
competidas de las empresas de economías emergentes frente a economías en desarrollo. 
 
Precisamente porque no existe una fórmula definida o absoluta de carácter científico, en el cual 
pueda abordar los temas señalados; debido a que en este proceso intervienen una variedad de 
factores como la experiencia en el sector, la estructura financiera, la innovación tecnológica, 
políticas de regulación, ubicación geográfica, acuerdos de organizaciones sindicales, problemas de 
orden público. Entre otros aspectos, podemos señalar que las fuentes de suministro, selección, 
evaluación y parque de proveedores. 
 
 
Desarrollo de la selección y Evaluación de Proveedores en una Empresa 
 
El proceso de fuentes de información, buscar recopilar información de los contratistas, puede ser 
obtenido bajo dos fuentes principales, entre ellas las fuentes endógenas y las fuentes exógenas 
(externas), factores como los precios, calidad de servicios, estudios realizados del sector económico, 
se convierten fundamentales a la hora de proyectar una oferta o propuesta económica a desarrollar; 
avanzar a las búsquedas plataformas tecnológicas, internet, impresiones físicas, recomendaciones 
comerciales, se convierten en un elemento fundamental a la hora de buscar opciones que se ajusten 
a las proyecciones establecidas en la ejecución de contrato. 
 
La selección de proveedores implica identificar las necesidades de mi proyecto o negocio, de manera 
que permita tener un horizonte claro de los posibles proveedores, que pueden ser los principales 
aliados estratégicos para el desarrollo norma del proyecto, el cual implicará responder variables 
como qué debo pedir, cuándo pedir y cuánto en términos monetarios estoy dispuesto a contratar 
con este tercero; esto requiere de hacer unos esfuerzo de identificar la lista posible, los productos 
necesarios y por su puesto conocer los datos económicos, legales y fiscales de la persona a vincular. 
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El otro criterio que debo tener en cuenta a la hora de conocer las ofertas de mercado, la cual permite 
conocer de mis proveedores de manera clara, estructurada; para establecer los criterios de 
selección permite darle una transparencia al proceso; es una de las etapas críticas de éxito en la 
cadena de suministro; por otra parte, la evaluación de proveedores se convierte en los indicadores 
de impacto que permite continuar con criterios de cumplimiento y calidad el proceso en la 
prestación de servicios y/o entrega de productos, de manera que al final se pueda tener en 
desarrollo social, contar con un parte de proveedores que garantice el aprovisionamiento, entrega 
de productos y servicio. 
 
Por otra parte, según Granillo R, Macías I, González Hernández J (2011) los procesos de 
abastecimiento y logísticos, los criterios de búsqueda, selección, evaluación de proveedores se 
convierten etapas fundamentales que pueden reducir o incrementar los costos, por tales motivos 
deben ser revisados de manera crítica y objetiva para brindar al proceso de todas las garantías 
contractuales que maximicen los beneficios a las partes relacionadas. 
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Capítulo 3: Negociación en Compras 
 

Neidy Canchila Roa - ORCID 0009-0000-9124-6716 
Médica Veterinaria Zootecnista - UNIPAZ, Especialista en Aseguramiento 
de la Calidad e Inocuidad Agroalimentaria. 7 años de experiencia 
profesional con enfoque agroecológico y 10 años experiencia en docencia 
universitaria. 
 
 
 
 

 

Darwin Antonio García Rojas- ORCID 0000-0002-9749-0055 
Médico Veterinario Zootecnista, Especialista en Auditorias y Estudios de 
impacto ambiental, Especialista en Aseguramiento de la Calidad e 
Inocuidad Agroalimentaria, Auditor en HACCP, ISO 22000, ISO 9000. 
Docente de Educación Superior desde hace 10 años. 
 
 
 

 

Jeimar Gleych Tapias Rincón- ORCID 0009-0008-7935-3699 
Ingeniero Informático. Experiencia de pasantías en la Cámara de 
Comercio de Barrancabermeja como apoyo al departamento de sistemas 
y administrativo. Experiencia laboral en la UAN, Concejo de 
Barrancabermeja como profesional de levantamiento (en Entrenamiento) 
en TF Auditores. 
 

 
 
Patricia Ubaque Rojas- ORCID 0009-0008-6812-7792  
Médico Veterinario Zootecnista, Especialista en Salud Ocupacional. 
Como docente trabaja desde el año 1991, experiencia con la Universidad 
de los Llanos - UNILLANOS, Universidad del Meta - UNIMETA, 
Universidad Nacional Abierta y a Distancia – UNAD, Instituto 
Agroindustrial del Llano, Servicio Nacional de Aprendizaje - SENA 
Regional Meta.                                                    
 

 

Autores 
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                                               Negociación y Compras 
 
 

De acuerdo a Johnson, P. F. (2012), la relación costo/precio, todo administrador de suministro 
considera que al proveedor se le debe pagar un precio justo; pero ¿qué significa “precio justo”? En 
pocas palabras, es el precio más bajo que asegura un suministro continuo de la calidad adecuada, 
dónde y cuándo se necesita. En el largo plazo, el “suministro continuo” solo es posible a partir de 
un proveedor que obtiene una utilidad razonable. Los costos totales que él debe considerar, entre 
ellos una utilidad razonable, deben quedar cubiertos por las ventas totales en el largo plazo; sin 
embargo, cualquier artículo de la línea en cuestión puede no aportar nunca “su participación total” 
a lo largo de algún periodo determinado, pero incluso el precio pagado por él debe cubrir, al menos, 
los costos directos en que se incurrió Pérez Cassiani, (2017) Al momento de la negociación es 
importante aclarar que termino internacionales de comercialización se va a especificar en la 
negociación, ya que este debe plasmarse en la documentación para el transporte de la mercancía, 
puesto que es importante identificar donde empieza y termina la responsabilidad del comprador y 
del vendedor, el punto de transferencia del riesgo, determinar el alcance del precio y qué 
documentación realiza cada una de las partes con sus respectivos costos. 
 
Según Martínez Moya, E. (2012) la esencia de la negociación está precisamente en la existencia de 
intereses en discusión, los comunes pueden ser una buena base para intentar dirimir negociando 
los intereses contrapuestos o antagónicos. De alguna manera significaría que ambas partes creen 
que merece la pena intentar llegar a un acuerdo, convencer sería un término más agresivo, 
significaría de alguna manera vencer al otro y el objetivo ideal de la negociación estaría en que las 
dos partes venzan. Volveremos sobre este tema cuando tengamos que hablar de estrategias. 
 
Negociación y Compras en las Empresas 
 
En compras negociar es comunicarse con los posibles proveedores e intentar persuadirlos para que 
acepten las propuestas, en por ellos que se da diferentes tipos de negociación donde se plantea la 
forma diferente de negociación de acuerdo al tipo de cliente y factores que se desean establecer 
dentro de la misma, lo que podría influir en la duración del proceso de la negociación. Si relación 
será a corto plazo, medio plazo largo plazo. 
 
Con ello se establecen estrategias y tácticas que permite el mejor aprovechamiento en el resultado 
de la negociación el cual se puede establecer competencia para obtener el máximo posible de un 
recurso limitado en disputa que va asociado a una negociación distributiva. Cuando se habla de 
buscar el máximo beneficio posible para ambas partes se genera la negociación integrativa, también 
se puede dar una negociación flexible el cual no es no busca victoria, es condescendiente para una 
solución mutua, llevar a cabo este tipo de negociaciones de otra manera puede ser beneficiosos por 
ello se evita en todo momento llegar una negociación pasiva, ya que se perdería tiempo y dinero en 
un conflicto básico donde se desconocen los beneficios. 
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Para la táctica es importante tener una colaborativa y competitiva que permiten facilitar, conseguir 
un beneficio mutuo y refuerzan el valor de una relación, expectativas de futuro y asalto directo, 
persuasión, presión, peticiones altas, ultimátum “lo tomas o lo dejas”, lo anterior son parte de las 
acciones utilizadas para mayor rendimiento en la negociación prevaleciendo sus condiciones. 
 
Por lo anterior las compañías se encuentran inmersos en una verdadera cultura de la negociación, 
el no querer sentarse a negociar es percibido como algo negativo, en la práctica los datos 
estructurales condicionan las respectivas posiciones y limitan los márgenes de negociación. 
 
Por lo anterior, se puede decir que el proceso de negociación es fundamental al momento de 
adquirir una relación comercial, ya sea a corto plazo, medio plazo y largo plazo; por ello es 
importante identificar donde empieza y termina la responsabilidad del comprador y del vendedor. 
El punto de transferencia del riesgo determina el alcance del precio y qué documentación realiza 
cada una de las partes con sus respectivos costos, eso permitirá determinar cuál es el máximo 
beneficio posible para ambas partes y se generará la negociación.  
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