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Resumen 

El presente proyecto de residencias profesionales tiene como objetivo diseñar e 

implementar un sistema integral para la construcción de índices de precios de 

materias primas y la automatización de los principales indicadores clave de 

desempeño (KPI) del área de compras en la empresa Saint-Gobain América S.A. 

de C.V., Planta Tlaxcala. A través del análisis de datos históricos, el desarrollo de 

dashboards interactivos y la integración de alertas tempranas, se busca optimizar la 

toma de decisiones, reducir riesgos de abastecimiento y fortalecer la gestión 

estratégica de proveedores. 

El sistema propuesto permitirá centralizar la información de precios y desempeño 

de proveedores, facilitando la identificación de tendencias de mercado y la 

evaluación objetiva de los proveedores clave. Asimismo, se espera que la 

automatización de los KPI reduzca significativamente el trabajo manual, minimice 

errores y mejore la eficiencia operativa del área de compras. 

Este proyecto se desarrollará en siete etapas, desde la planeación inicial hasta la 

evaluación final, incluyendo una prueba piloto con materias primas y proveedores 

estratégicos. Además, se contempla la escalabilidad del sistema para su aplicación 

en otras categorías de insumos. 

El proyecto se alinea con los objetivos de la carrera de Ingeniería en Administración, 

al aplicar conocimientos en análisis de datos, gestión de procesos, evaluación de 

proveedores y tecnologías de la información. Se espera que esta iniciativa 

contribuya significativamente a la eficiencia operativa, la toma de decisiones 

estratégicas y la competitividad de la organización. 
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Introducción 

En un entorno empresarial cada vez más dinámico y competitivo, la eficiencia en la 

gestión de compras se ha convertido en un elemento esencial para garantizar la 

sostenibilidad de las organizaciones. Las variaciones constantes en los precios de 

las materias primas, los cambios en los costos de transporte y empaque, así como 

los riesgos asociados a la cadena de suministro, demandan sistemas más precisos 

y automatizados que permitan analizar, anticipar y responder a las condiciones del 

mercado fluctuante. 

Saint-Gobain América S.A. de C.V., consciente de la importancia de optimizar su 

cadena de suministro, ha identificado la necesidad de implementar un sistema que 

permita monitorear de forma automatizada los indicadores clave de desempeño 

(KPI) del área de compras, así como construir índices de precios que reflejen la 

evolución del mercado de materias primas, transporte y empaque. Esta iniciativa 

busca fortalecer la toma de decisiones, mejorar la relación con proveedores 

estratégicos y anticipar posibles riesgos de abastecimiento. 

El presente proyecto de residencias profesionales se enmarca en la carrera de 

Ingeniería en Administración, integrando conocimientos en análisis de datos, 

gestión de procesos, evaluación de proveedores y tecnologías de la información. A 

través del diseño e implementación de dashboards interactivos y sistemas de alertas 

tempranas, se pretende contribuir al desarrollo de una gestión de compras más 

eficiente, estratégica y alineada con los objetivos organizacionales. 

Este proyecto se desarrollará en un periodo de cuatro meses, distribuidos en siete 

etapas que comprenden la planeación, diagnóstico, recopilación y análisis de datos, 

diseño y desarrollo del sistema, prueba piloto y evaluación final. Con ello se 

pretende fortalecer la capacidad de negociación del área de compras, mejorar el 

control de costos y aumentar la transparencia en la gestión de la cadena de 

suministro. 
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CAPITULO 1. Descripción de la empresa 

1.1. La Empresa 

Saint-Gobain América Operadora, S.A. de C.V. es una filial del grupo internacional 

Saint-Gobain, especializada en la fabricación de textiles técnicos para la industria 

de la construcción, bajo marcas como ADFORS, Vetrotex y HKO. La planta ubicada 

en Tlaxcala forma parte de la red de 29 plantas de producción que Saint-Gobain 

tiene en México, operando con altos estándares de calidad, sostenibilidad y 

responsabilidad social. 

La planta se encuentra en el Parque Industrial Xicohténcatl, en el municipio de Tetla 

de la Solidaridad, Tlaxcala. Su enfoque principal es la producción de hilo de vidrio y 

mallas técnicas, utilizadas en aplicaciones industriales, de refuerzo, aislamiento y 

filtración. 

1.2. Historia 

La historia de Saint-Gobain en Tlaxcala comenzó el 22 de diciembre de 1999, 

cuando se encendió el primer horno para producir hilo de vidrio. Esta fecha marcó 

el inicio de una trayectoria de crecimiento, innovación y compromiso con el 

desarrollo sostenible. 

En sus primeros años, la planta tenía una capacidad de producción de 32,000 

toneladas anuales. Gracias a inversiones constantes en tecnología, infraestructura 

y talento humano, esta cifra ha aumentado a 52,500 toneladas anuales, lo que 

equivale a 9 billones de metros lineales de hilo de vidrio, una distancia comparable 

a 30 viajes de ida y vuelta entre la Tierra y el Sol. [mexicoindustry.com] 

Durante sus 25 años de operación, Saint-Gobain Tlaxcala ha sido reconocida por 

su liderazgo en innovación y sostenibilidad. Ha recibido premios como el Diamante 

de Seguridad, la Esmeralda de Medio Ambiente, y cuenta con certificaciones 

internacionales como ISO 9001 e ISO 14001, que avalan la calidad de sus procesos 

y su compromiso ambiental. 
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La planta también ha sido pionera en proyectos comunitarios y ambientales, como 

la restauración del Parque Comunitario, la donación de mallas y alimentos, y la 

clasificación botánica de especies endémicas en su perímetro. 

Este legado ha sido construido por un equipo humano comprometido, liderado por 

figuras clave como Carlos Osorio, director general de ADFORS México, y 

respaldado por líderes globales como Joana Arreguy y DJ Damberger. 

Vetrotex es una empresa con más de 80 años de experiencia en la fabricación 

de hilos de vidrio, destacándose por su constante innovación y colaboración 

cercana con sus clientes. Esta trayectoria le ha permitido posicionarse como líder 

en el mercado de la construcción, ofreciendo una amplia gama de productos que 

incluyen hilos simples de vidrio tipo E y C, hilos texturizados, ZeroTwist® y hilos 

voluminizados, además de hilos textiles cortados. 

Con presencia mundial en países como Australia, Alemania, Japón, Estados 

Unidos y México, Vetrotex se compromete a cumplir con los más altos estándares 

de calidad, sustentabilidad, eficiencia energética y protección del medio ambiente. 

1.3. Misión 

Crear lugares grandiosos para vivir y mejorar la vida diaria, combinando confort y 

sustentabilidad mediante soluciones innovadoras en materiales de construcción. 

1.4. Visión 

Ser el líder mundial en construcción ligera y sostenible, enfrentando los retos del 

futuro con responsabilidad y compromiso social. 

1.5. Valores Organizacionales de Saint-Gobain América  

Saint-Gobain, con más de 360 años de historia global y más de 70 años en México, 

ha consolidado una cultura organizacional basada en principios éticos, humanos y 

sostenibles. En su planta de Tlaxcala, estos valores se reflejan en cada proceso, 

decisión y relación con sus colaboradores, clientes y comunidad. 
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Compromiso profesional 

En Saint-Gobain, el compromiso profesional es la base de nuestra labor diaria. Nos 

esforzamos por alcanzar la excelencia en todo lo que hacemos, manteniendo altos 

estándares éticos y entregando resultados que reflejan nuestra dedicación a la 

calidad y la mejora continua. 

Respeto por los demás 

Es un principio fundamental que guía nuestras interacciones. Valoramos la 

diversidad, promovemos un ambiente inclusivo y respetamos las opiniones y 

contribuciones de cada individuo. Fomentamos un lugar de trabajo donde todos se 

sientan valorados y respetados. 

Integridad 

La integridad es un pilar fundamental en nuestra empresa. En Saint-Gobain, 

actuamos con honestidad y transparencia en todas nuestras interacciones. Nos 

comprometemos a tomar decisiones éticas que reflejen nuestros valores y a 

construir relaciones basadas en la confianza y la honestidad. 

Lealtad 

La lealtad es un compromiso arraigado en nuestra cultura. Mantenemos un sentido 

de responsabilidad y dedicación, construyendo relaciones a largo plazo basadas en 

la confianza y el compromiso mutuo. 

Solidaridad 

En Saint-Gobain, valoramos la solidaridad como un principio esencial. Fomentamos 

un ambiente de colaboración y apoyo mutuo, reconociendo que el éxito de uno es 

el éxito de todos. La solidaridad impulsa nuestro trabajo en equipo y fortalece 

nuestra comunidad empresarial. 

Respeto a la Ley 

La empresa opera conforme a la legislación nacional e internacional, incluyendo 

normas laborales, ambientales y comerciales. 
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Cuidado del Medio Ambiente 

Se implementan prácticas sostenibles como la reducción de residuos, el ahorro de 

agua y energía, y la conservación de especies locales. 

Salud y Seguridad Laboral 

Se prioriza el bienestar físico y mental de los trabajadores mediante programas 

EHS, auditorías internas y certificaciones como ISO 45001. 

Respeto a los Derechos de los Empleados 

Se garantiza el acceso a condiciones laborales dignas, oportunidades de desarrollo 

y participación en la mejora de procesos. 

Compromiso con la Diversidad, Equidad e Inclusión (DEI) 

Saint-Gobain promueve una cultura inclusiva que valora la diversidad en todas sus 

formas: género, edad, origen, capacidades, orientación sexual, identidad de género, 

neurodiversidad, entre otros. Se busca construir un entorno donde cada persona se 

sienta valorada, respetada y con oportunidades de crecimiento. 

1.6. Reconocimientos y Certificaciones 

• Top Employer Global y México 

• Empresa Socialmente Responsable 

• Premio Diamante en Seguridad 

• Certificaciones ISO 9001 e ISO 14001 

• SEDEX-SMETA (ética y comercio responsable 

1.7. Servicios de Saint-Gobain América S.A. de C.V. en Tlaxcala 

La planta de Saint-Gobain en Tlaxcala se especializa en la fabricación de 

productos de fibra de vidrio, pero sus servicios abarcan mucho más que solo 

producción. Aquí están los principales servicios que ofrece: 

1. Fabricación de Productos de Fibra de Vidrio 

• Lana de vidrio: utilizada para aislamiento térmico y acústico. 
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• Fibra óptica de vidrio: para telecomunicaciones y transmisión de 

datos. 

• Cables de fibra de vidrio sin aislar: para aplicaciones industriales. 

• Refuerzos técnicos: para construcción, transporte, electrónica e 

industria en general. 

2. Soluciones para Construcción Sostenible 

• Desarrollo de materiales que mejoran la eficiencia energética de 

edificios. 

• Soluciones para techos, fachadas, aislamiento térmico y acústico. 

• Participación en proyectos de arquitectura verde y construcción 

ligera. 

3. Servicios de Innovación y Desarrollo 

• Investigación y desarrollo de nuevos materiales. 

• Aplicación de tecnologías como impresión 3D en concreto para 

estructuras personalizadas. 

• Desarrollo de soluciones HUD (Head-Up Display) para la industria 

automotriz. 

4. Servicios Técnicos y de Ingeniería 

• Asesoría técnica para la aplicación de productos. 

• Soporte en diseño y especificación de materiales. 

• Capacitación a clientes y distribuidores sobre el uso de productos. 

5. Logística y Distribución 

• Gestión de la cadena de suministro para entrega eficiente de 

productos. 

• Servicios de almacenamiento, embalaje y transporte. 

• Coordinación con centros de distribución y clientes industriales. 

6. Responsabilidad Social y Ambiental 

• Programas de sostenibilidad y reducción de huella de carbono. 

• Participación en proyectos comunitarios y de desarrollo local. 

• Certificaciones ambientales como ISO 14001. 

7. Atención al Cliente y Postventa 
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• Soporte personalizado para distribuidores y profesionales de la 

construcción. 

• Servicio de atención al cliente para resolver dudas técnicas y 

comerciales. 

• Seguimiento postventa para asegurar la satisfacción del cliente 

1.8. Ubicación 

La planta se encuentra en: Calle Zacatepec, Manzana 42, Lote 3, Ciudad Industrial 

Xicohténcatl, Tetla de la Solidaridad, Tlaxcala, C.P. 90434. 

1.9. Área de trabajo 

El área de trabajo donde se desarrolló este proyecto corresponde al departamento 

de Compras, específicamente en la sección de Materias Primas. Esta área se 

encarga de garantizar el abastecimiento oportuno y eficiente de los insumos 

esenciales para la producción, asegurando que se cumplan los estándares de 

calidad, costo y tiempo establecidos por la empresa. Su función es estratégica, ya 

que impacta directamente en la continuidad de las operaciones y en la optimización 

de recursos. 

Dentro de este puesto, las responsabilidades abarcan la planificación y ejecución 

de compras, lo que implica analizar las necesidades de producción, generar órdenes 

de compra y dar seguimiento a las entregas para evitar interrupciones en la cadena 

de suministro. También incluye la negociación con proveedores, buscando 

condiciones favorables en precio, calidad y tiempos de entrega, así como la 

evaluación y desarrollo de nuevas fuentes de suministro para reducir riesgos y 

garantizar la competitividad. 

Este puesto no solo implica tareas operativas, sino también una visión estratégica 

para contribuir a la eficiencia y sostenibilidad del negocio, asegurando que la planta 

cuente con los materiales necesarios en el momento adecuado y al mejor costo 

posible. 
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Capítulo 2. Planteamiento del problema 

El área de compras de las organizaciones enfrenta múltiples retos asociados a la 

falta de integración, sistematización y análisis de información. En la mayoría de los 

casos, los procesos se realizan de forma manual o con herramientas básicas que 

no permiten un control eficiente ni una visión integral del comportamiento del 

mercado. 

Actualmente, los datos sobre precios de materias primas, transporte y empaque se 

encuentran dispersos en diferentes archivos o bases de datos generales, lo que 

provoca que los grandes volúmenes de datos que se manejan resulten tediosos y 

caigan en errores, duplicidad y pérdida de información valiosa. Asimismo, los KPI 

(Key Performance Indicators) que deberían reflejar el desempeño del área de 

compras suelen calcularse de manera tardía, impidiendo que se tomen decisiones 

oportunas. 

Esta falta de automatización y visibilidad genera consecuencias importantes, tales 

como: 

• Falta de visibilidad en la evolución de precios de materias primas, transporte 

y empaque: La ausencia de un sistema que permita monitorear y analizar 

tendencias de precios para observar cómo se mueve el mercado. 

• Limitada capacidad de negociación con los proveedores y retrasos en la 

planeación presupuestal. Debido a que no se cuenta con un indicador que 

permita medir los precios y sus variaciones a través del tiempo, dificulta la 

planeación presupuestal y la negociación con proveedores. 

• Procesos manuales en la captura y análisis de KPI de compras: La 

recopilación y análisis de indicadores clave de desempeño se realiza de 

forma manual, lo que incrementa el riesgo de errores, retrasa la toma de 

decisiones y consume recursos significativos. 

• Limitada capacidad de análisis estratégico: La falta de herramientas visuales 

como dashboards interactivos impide una comprensión clara y rápida del 

estado actual del área de compras. 
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• Dificultad para anticipar riesgos de abastecimiento: La falta de alertas 

tempranas impide detectar a tiempo posibles interrupciones en la cadena de 

suministro, afectando la continuidad operativa. 

• Desintegración de la información: Los datos de precios, desempeño y 

contratos se encuentran dispersos en diferentes formatos y plataformas, 

dificultando su análisis integral. 

Ante esta problemática, resulta indispensable implementar un sistema que 

automatice la recopilación y análisis de datos, y que permita visualizar los resultados 

a través de dashboards interactivos, facilitando el seguimiento continuo del 

desempeño de compras y el comportamiento de los precios del mercado. 
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Capítulo 3. Objetivos 

3.1. Objetivo general 

Diseñar e implementar un sistema integral que permita construir índices de precios 

de materias primas, transporte y empaque, y automatizar los principales KPI de 

compras, con el fin de optimizar la toma de decisiones, reducir riesgos de 

abastecimiento y mejorar la gestión estratégica de proveedores. 

3.2. Objetivos específicos 

• Analizar la evolución histórica de los precios de las principales materias 

primas, transporte y empaque. 

• Diseñar índices de precios por categorías estratégicas para facilitar 

comparativos y análisis de tendencias. 

• Automatizar la captura y visualización de los KPI de compras (tiempos de 

entrega, cumplimiento logístico, costos y variabilidad). 

• Implementar dashboards interactivos que integren precios, desempeño de 

proveedores y alertas tempranas. 

• Fortalecer la planeación estratégica y la capacidad de negociación del área 

de compras mediante información confiable y en tiempo real. 
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Capítulo 4. Justificación 

La gestión eficiente de compras es un factor clave para la competitividad de las 

organizaciones. En un entorno económico cambiante, contar con herramientas que 

permitan monitorear precios, evaluar proveedores y anticipar riesgos es 

fundamental. Actualmente, muchas empresas enfrentan dificultades debido a 

procesos manuales que limitan la visibilidad y la capacidad de respuesta ante 

variaciones del mercado. 

La falta de integración tecnológica en el área de compras genera una dependencia 

excesiva de procesos manuales, lo que conlleva a errores, duplicidad de 

información y retrasos en la toma de decisiones. Además, la ausencia de 

indicadores automatizados impide una evaluación objetiva del desempeño de los 

proveedores, lo que puede afectar la calidad, el cumplimiento de entregas y los 

costos operativos. 

La implementación de un sistema automatizado de índices de precios y KPI de 

compras permitirá a la empresa contar con información consolidada, precisa y de 

acceso inmediato. Con ello, será posible anticipar riesgos de mercado, negociar con 

mayor solidez, controlar costos y optimizar recursos. 

Además, la automatización contribuye al fortalecimiento de la cultura organizacional 

orientada a la toma de decisiones basada en datos (data-driven management), 

incrementando la transparencia, la eficiencia operativa y la capacidad de respuesta 

ante cambios del entorno. La visualización de datos mediante dashboards 

interactivos permitirá a los responsables del área de compras identificar áreas de 

mejora, establecer metas claras y dar seguimiento al cumplimiento de los objetivos.  

Desde una perspectiva académica y profesional, este proyecto representa una 

oportunidad para aplicar conocimientos adquiridos en la carrera de Ingeniería en 

Administración, tales como análisis de datos, gestión de procesos, evaluación de 

proveedores y uso de herramientas tecnológicas. 

Además, contribuye al fortalecimiento de la cadena de suministro, la sostenibilidad 

operativa y la mejora continua dentro de la organización. 
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Capítulo 5. Marco teórico  

La gestión de compras es una función estratégica dentro de las organizaciones, ya 

que influye directamente en la rentabilidad, la eficiencia operativa y la 

competitividad. Según Monczka (2016), una gestión de compras efectiva permite a 

las empresas obtener productos y servicios de calidad, al mejor costo posible y en 

el momento oportuno, lo cual es esencial para mantener la continuidad operativa y 

satisfacer las demandas del mercado. 

Uno de los principales retos en esta área es el monitoreo constante de los precios 

de insumos clave, los cuales pueden verse afectados por factores externos como la 

inflación, la disponibilidad de materias primas, los costos logísticos y las condiciones 

del mercado global. Para enfrentar este desafío, se han desarrollado herramientas 

como los índices de precios, que permiten analizar la evolución de los costos a lo 

largo del tiempo y detectar tendencias que faciliten la planeación presupuestal y la 

negociación con proveedores. Estos índices pueden construirse a partir de 

metodologías estadísticas como el promedio ponderado, el índice de Laspeyres o 

el índice de Paasche, que permiten comparar precios en distintos periodos y evaluar 

su impacto en los costos totales de adquisición. 

Por otro lado, los indicadores clave de desempeño (KPI) son métricas utilizadas 

para evaluar la eficiencia y eficacia de los procesos de compras. Entre los más 

relevantes se encuentran el tiempo de entrega, el cumplimiento de pedidos, la 

variabilidad de precios, la calidad del producto recibido, y el nivel de servicio del 

proveedor. La correcta definición y seguimiento de estos indicadores permite 

identificar desviaciones, establecer estándares de desempeño y fomentar una 

cultura de mejora continua. 

La automatización de estos indicadores mediante herramientas digitales como 

Excel, Power BI o sistemas ERP (Enterprise Resource Planning) permite reducir 

errores, ahorrar tiempo y generar información confiable para la toma de decisiones. 

Estas plataformas permiten integrar datos de múltiples fuentes, generar reportes 

dinámicos y establecer alertas automáticas ante desviaciones significativas. 
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Desde la perspectiva de la Ingeniería en Administración, este tipo de proyectos 

representa una oportunidad para aplicar metodologías de mejora continua como el 

ciclo PHVA (Planear-Hacer-Verificar-Actuar), el análisis de procesos, la gestión 

basada en indicadores y la toma de decisiones basada en datos. Además, promueve 

la transformación digital de los procesos administrativos, alineándose con las 

tendencias actuales de la industria 4.0 y la gestión basada en datos (data-driven 

management). 

 

5.1. Gestión de compras como función estratégica 

La gestión estratégica de compras implica mucho más que simplemente adquirir 

productos. Se trata de una disciplina que busca alinear las decisiones de adquisición 

con los objetivos generales de la empresa, generando valor a través de la 

optimización de costos, la mejora en la calidad de los insumos, la reducción de 

riesgos de suministro y el fortalecimiento de relaciones con proveedores. 

Entre los principales elementos que caracterizan a la gestión de compras como 

función estratégica se encuentran: 

• Análisis del mercado de suministros: Comprender las condiciones del 

mercado, las tendencias de precios, la disponibilidad de materiales y los 

riesgos asociados permite tomar decisiones informadas y anticiparse a 

posibles disrupciones. 

• Selección y evaluación de proveedores: La gestión estratégica de compras 

implica establecer criterios claros para seleccionar proveedores confiables, 

así como implementar sistemas de evaluación continua basados en 

indicadores de desempeño. 

• Negociación y gestión de contratos: Una función estratégica de compras 

busca establecer acuerdos que no solo aseguren precios competitivos, sino 

también condiciones favorables en términos de calidad, tiempos de entrega, 

servicio postventa y cumplimiento normativo. 
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• Colaboración interdepartamental: El área de compras debe trabajar de 

manera coordinada con otras áreas como producción, finanzas, calidad y 

logística para asegurar que las decisiones de adquisición estén alineadas 

con las necesidades operativas y estratégicas de la organización. 

• Sostenibilidad y responsabilidad social: La gestión moderna de compras 

también considera criterios ambientales, sociales y éticos en la selección de 

proveedores, promoviendo prácticas responsables a lo largo de la cadena de 

suministro. 

• Digitalización y análisis de datos: La incorporación de tecnologías como 

sistemas ERP, inteligencia de negocios (BI) y análisis predictivo permite a las 

áreas de compras tomar decisiones basadas en datos, identificar 

oportunidades de ahorro y mejorar la eficiencia operativa. 

 

5.2. Índices de precios 

Los índices de precios son herramientas estadísticas utilizadas para medir el cambio 

promedio en los precios de un conjunto de bienes o servicios a lo largo del tiempo. 

Desempeñan un papel fundamental en la economía, ya que permiten analizar la 

inflación, evaluar el comportamiento del mercado y proyectar tendencias futuras. En 

el ámbito empresarial, especialmente en compras, los índices son indispensables 

para monitorear la evolución de los costos de insumos estratégicos y anticipar 

escenarios que puedan afectar la rentabilidad. 

Un índice de precios se calcula generalmente tomando un periodo inicial como 

referencia (denominado periodo base), asignándole un valor de 100. A partir de ese 

punto, los precios de los meses posteriores se comparan con el valor base para 

determinar si han aumentado o disminuido. Este sistema facilita la visualización de 

tendencias sin necesidad de analizar los valores absolutos de los precios, 

permitiendo comparaciones más claras entre materiales, categorías o proveedores.  

Según el Banco Mundial (2022), los índices de precios constituyen indicadores 

económicos esenciales para evaluar el comportamiento de los mercados 
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internacionales, especialmente en sectores altamente dependientes de materias 

primas como la industria manufacturera. Estos índices permiten medir cómo 

impactan los factores externos —como los costos del petróleo, las condiciones 

climáticas o los conflictos geopolíticos— en los precios de los insumos productivos. 

En el área de compras, el uso de índices es particularmente útil para evaluar la 

consistencia de los precios negociados con los proveedores. Por ejemplo, si un 

proveedor incrementa sus precios por encima del comportamiento del mercado, el 

índice permite identificar esta discrepancia y sustentar negociaciones basadas en 

datos. Asimismo, facilita la planeación presupuestal, ya que proporciona una visión 

clara de las tendencias históricas y de su posible comportamiento a futuro. 

Los índices de precios también apoyan la elaboración de contratos de suministro a 

largo plazo mediante cláusulas de ajuste basadas en indicadores oficiales (como el 

INPP o el IPC). Esto protege tanto a la empresa compradora como al proveedor 

ante variaciones inesperadas del mercado. En industrias donde los precios de los 

insumos son extremadamente volátiles, como el acero, el papel o los plásticos, 

contar con índices internos permite desarrollar sistemas más precisos de monitoreo 

y control. 

 

5.2.1. Tipos de índices de precios 

Existen diversos tipos de índices de precios, cada uno diseñado con un propósito 

específico y basado en diferentes metodologías de cálculo. Entre los más utilizados 

se encuentran el Índice de Precios de Materias Primas, el Índice de Precios al 

Productor (IPP) y el Índice de Precios al Consumidor (IPC). Cada uno cumple una 

función distinta dentro del análisis económico y organizacional. 

El Índice de Precios de Materias Primas se utiliza principalmente para medir el 

comportamiento de los insumos básicos utilizados en la producción. Su importancia 

radica en que estos materiales suelen estar sujetos a una alta volatilidad debido a 

factores como la disponibilidad global, la estacionalidad y los movimientos del tipo 
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de cambio. Por ejemplo, los precios del acero, el cartón, el petróleo o el maíz pueden 

fluctuar considerablemente en periodos cortos. 

El Índice de Precios al Productor (IPP) mide los cambios en los precios que los 

productores reciben por sus bienes. Se utiliza para analizar la inflación en la primera 

etapa de producción y sirve como indicador adelantado del comportamiento del IPC. 

De acuerdo con INEGI (2023), el IPP es esencial para evaluar los costos de 

producción y entender las presiones inflacionarias antes de que lleguen al 

consumidor final. 

Por su parte, el Índice de Precios al Consumidor (IPC) mide los cambios en los 

precios de los bienes y servicios adquiridos por los hogares. Aunque no se relaciona 

directamente con compras industriales, sí influye en variables macroeconómicas 

como la inflación general y el poder adquisitivo, lo que puede impactar 

indirectamente en los costos operativos de la empresa. 

En el contexto del presente proyecto, los índices utilizados serán construidos 

internamente a partir de información histórica del área de compras. Esto permite 

obtener indicadores más precisos y adaptados a los materiales específicos de la 

planta, en lugar de depender únicamente de índices generales. 

 

5.2.2. Aplicación en compras 

La aplicación de los índices de precios dentro del área de compras aporta múltiples 

beneficios que fortalecen la toma de decisiones y la gestión estratégica. El principal 

uso de los índices es el monitoreo de la evolución de los costos de los insumos 

críticos. Esto permite identificar tendencias inflacionarias o deflacionarias que 

pueden afectar el presupuesto de la empresa. 

Uno de los usos más relevantes es la negociación con proveedores. Los índices 

permiten conocer si las variaciones de precios propuestas por un proveedor se 

alinean o no con las tendencias del mercado. Cuando un incremento supera lo 

reflejado en el índice, se cuenta con una base sólida para cuestionar y renegociar 
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ese aumento. De esta manera, los índices fortalecen la posición de negociación del 

área de compras. 

En contratos a largo plazo, los índices se utilizan para establecer cláusulas de ajuste 

automático. Esto evita negociaciones continuas y garantiza que los precios se 

mantengan alineados al comportamiento del mercado. Además, facilita la 

transparencia y la previsibilidad en los acuerdos. 

Los índices también contribuyen a la planeación presupuestal. La revisión de 

tendencias históricas permite proyectar el comportamiento futuro de los costos, lo 

que es esencial para la elaboración de presupuestos anuales, análisis de viabilidad 

y control financiero. 

Otro uso importante es el análisis de competitividad de proveedores. A través de los 

índices, se identifica si un proveedor está ofreciendo precios consistentes con el 

mercado o si se encuentra fuera de tendencia. Esto permite detectar oportunidades 

de mejora, cambios de proveedor o desarrollo de nuevos socios comerciales. 

En compras estratégicas, los índices ayudan a evaluar riesgos de mercado. Si un 

índice muestra un aumento progresivo durante varios meses, es posible adelantar 

compras, negociar contratos de suministro asegurado o ajustar niveles de 

inventario. 

En resumen, los índices permiten tomar decisiones informadas basadas en datos, 

fortalecen las negociaciones, mejoran la planeación y aumentan la transparencia 

dentro del proceso de compras. 

 

5.2.3. Estructura de un índice de base 100 

Según el INEGI un índice de base 100 es una metodología utilizada para medir las 

variaciones de precios en diferentes periodos sin necesidad de trabajar con los 

valores absolutos. Para construir un índice base 100, se selecciona un periodo 

inicial, al cual se le asigna el valor de referencia de 100. A partir de ese punto, los 
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precios de los periodos siguientes se comparan con el precio del periodo base 

mediante la siguiente fórmula: 

Índice= 

Esto permite identificar de forma inmediata si los precios han aumentado o 

disminuido respecto al mes base. 

Gracias a esta fórmula, un valor superior a 100 indica un incremento respecto al 

periodo base, mientras que un valor inferior a 100 indica una disminución. 

La principal ventaja del índice base 100 es que permite observar tendencias de 

manera sencilla y rápida. Además, facilita la comparación entre materiales o 

categorías que tienen precios absolutos muy distintos. De igual forma, los índices 

base 100 pueden aplicarse tanto para análisis internos como para comparaciones 

externas con datos de organismos oficiales como INEGI, Banxico u OECD. 

En este proyecto, la estructura base 100 permite construir índices mensuales por 

categoría de insumos. Esto facilita identificar comportamientos atípicos, picos de 

precios, cambios drásticos o tendencias sostenidas. 

 

5.3. Indicadores clave de desempeño (KPI) 

Los indicadores clave de desempeño (KPI) permiten evaluar la eficiencia, eficacia y 

calidad del proceso de compras dentro de la organización. Son herramientas 

esenciales para la gestión estratégica, ya que proporcionan información cuantitativa 

sobre aspectos críticos del desempeño operativo. 

Entre los KPI más utilizados se encuentra el Lead Time de Compra, que mide el 

tiempo total entre la emisión de una orden de compra y la recepción del producto. 

Este indicador refleja la eficiencia del proceso interno, así como la confiabilidad del 

proveedor. Un lead time elevado indica retrasos que podrían afectar la producción 

o la programación logística. 

El Cumplimiento de Entregas (On-Time Delivery) es otro KPI fundamental. Este 

indicador muestra el porcentaje de pedidos entregados en la fecha acordada. Su 
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importancia radica en que permite evaluar la consistencia del proveedor y su 

capacidad para cumplir con los plazos establecidos. 

El Costo Total de Adquisición (TCO) es un indicador más completo, ya que considera 

no solo el precio de compra, sino también los costos adicionales asociados como 

transporte, almacenamiento y manejo. Este enfoque ofrece una visión más precisa 

del costo real de los materiales. 

Los indicadores de calidad también forman parte central del desempeño. El Índice 

de Calidad del Proveedor evalúa la cantidad de productos defectuosos o no 

conformes recibidos. Esto permite identificar proveedores que requieren planes de 

mejora o auditorías específicas. 

Otro KPI relevante es el Ahorro en Compras, que evalúa la diferencia entre el 

presupuesto proyectado y el costo real obtenido mediante negociaciones o 

reducciones de precio. 

 

5.4. Automatización de Procesos y Análisis de Datos 

La automatización de procesos mediante RPA (Robotic Process Automation) se ha 

convertido en una herramienta clave para mejorar la eficiencia operativa del área de 

compras, especialmente en organizaciones donde gran parte de las actividades son 

repetitivas, manuales y susceptibles a errores. Deloitte (2021) explica que la 

automatización permite digitalizar flujos completos mediante robots de software que 

replican tareas humanas, como captura de datos, validación de información, envío 

de reportes y conciliación de documentos, sin intervención manual. Esto permite 

reducir significativamente el tiempo invertido en actividades administrativas y 

aumentar la precisión de la información registrada. 

Una de las principales ventajas del RPA es su capacidad para ejecutar tareas de 

forma continua, rápida y sin interrupciones. En compras, esto es particularmente útil 

para validar facturas, comparar cotizaciones, revisar listas de precios, asignar 

códigos de material, generar órdenes de compra o actualizar indicadores clave. 

Davenport (2018) destaca que la automatización no solo incrementa la velocidad de 
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los procesos, sino que también elimina errores derivados de la captura manual, 

como duplicidades, discrepancias de moneda, diferencias en unidades o datos 

incompletos. Esto contribuye a mejorar la calidad de los registros y facilita la 

trazabilidad de toda la cadena documental. 

Asimismo, RPA facilita la integración entre sistemas que no se comunican 

directamente, como plataformas de proveedores, ERPs antiguos, bases de datos 

locales o sistemas externos utilizados para consultar tipos de cambio, índices de 

precios u otras variables. Los robots pueden extraer información de diversas 

fuentes, unificarla y actualizarla en las plataformas internas de la empresa. Esto 

permite mantener la información estandarizada y obtener análisis más confiables. 

Deloitte (2021) señala que este tipo de integración automatizada es especialmente 

útil en áreas donde la digitalización aún está en proceso o donde coexistensistemas 

tradicionales y plataformas modernas. 

La automatización también fortalece el control interno y reduce los riesgos 

operativos. Al minimizar la intervención humana en tareas críticas, se limita la 

posibilidad de manipulación indebida, omisiones o errores involuntarios. Además, 

los robots generan bitácoras completas de las actividades realizadas, lo que facilita 

auditorías internas y externas. La transparencia documental permite demostrar que 

los procesos siguen políticas establecidas, fortaleciendo la gobernanza y la 

trazabilidad de las decisiones tomadas en el área de compras. 

Otro beneficio clave es la liberación de tiempo del personal, permitiendo que los 

compradores se enfoquen en actividades estratégicas como la negociación con 

proveedores, el análisis de tendencias del mercado, la gestión del riesgo, el 

desarrollo de proveedores o la generación de ahorros. Esto transforma al área de 

compras de un rol operativo a uno más analítico y estratégico, incrementando su 

impacto dentro de la organización. Según Deloitte (2021), las empresas que han 

implementado RPA en compras han logrado reducciones de hasta 60% en tiempos 

de ciclo y mejoras significativas en la calidad del suministro. 

Sin embargo, para que la automatización sea exitosa, es necesario contar con 

procesos previamente estandarizados y datos correctamente homologados. 
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Davenport (2018) señala que automatizar un proceso mal diseñado solo acelera sus 

fallas. Por ello, antes de implementar RPA es fundamental mapear los procesos, 

identificar áreas de oportunidad, eliminar pasos innecesarios y documentar reglas 

claras. Una vez optimizados los flujos, los robots pueden ejecutarlos de manera 

eficiente y predecible. 

Finalmente, la automatización debe verse como un componente dentro de la 

transformación digital. Cuando se integra con herramientas de Business 

Intelligence, análisis predictivo y sistemas colaborativos, la empresa obtiene una 

gestión de compras más ágil, precisa y alineada con los objetivos estratégicos. En 

conclusión, RPA representa una herramienta poderosa para mejorar la eficiencia, 

reducir errores, fortalecer el control interno y elevar la capacidad analítica del área 

de compras. (Deloitte, 2021; Davenport, 2018) 

 

5.5. Gestión estratégica de compras 

La gestión estratégica de compras implica integrar las decisiones de adquisición 

dentro del plan general de la organización. Este enfoque permite que el área de 

compras contribuya directamente al logro de los objetivos institucionales. 

Según Porter (1998), las compras pueden convertirse en una fuente de ventaja 

competitiva cuando están alineadas con la estrategia corporativa. Esto requiere 

comprender el impacto que tienen los costos, la calidad y el tiempo de entrega en 

la cadena de valor. 

La gestión estratégica también implica segmentar a los proveedores según su 

importancia e impacto. Esto permite enfocar los esfuerzos en aquellos proveedores 

que representan mayor riesgo o relevancia para la operación de la empresa. 

Un elemento central es el desarrollo de proveedores. Este proceso busca fortalecer 

las capacidades de los socios comerciales mediante planes de mejora, auditorías, 

capacitación y retroalimentación constante. Una relación sólida con los proveedores 

garantiza estabilidad, calidad y continuidad en el suministro. 
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La gestión estratégica también incorpora prácticas de sostenibilidad, evaluación de 

riesgos, análisis de costo-beneficio y planeación de abastecimiento. 

 

5.6. Cadena de suministro y desarrollo de proveedores 

La cadena de suministro (Supply Chain) se define como el conjunto de procesos, 

recursos, actividades y relaciones necesarias para llevar un producto o servicio 

desde su proveedor inicial hasta el cliente final. Chopra y Meindl (2019) explican 

que la eficiencia de la cadena depende del desempeño coordinado de todos sus 

eslabones, de modo que la falta de integración puede generar retrasos, costos 

adicionales o interrupciones operativas. En este sentido, el área de compras 

desempeña un papel clave, pues es responsable de asegurar que los proveedores 

cumplan con los estándares de calidad, tiempos de entrega y estabilidad en el 

suministro necesarios para garantizar la continuidad operativa de la empresa. 

El desarrollo de proveedores es un proceso estratégico orientado a fortalecer la 

capacidad técnica, productiva, administrativa y logística de los socios comerciales. 

Monczka et al. (2016) afirman que la profesionalización de los proveedores mejora 

directamente la competitividad de la cadena, ya que incrementa la confiabilidad del 

suministro y reduce el riesgo de fallas críticas. Este proceso puede incluir 

capacitaciones, asistencia técnica, visitas de diagnóstico, homologación de 

procesos, implementación de estándares de calidad y programas de mejora 

continua. 

Un elemento fundamental dentro del desarrollo de proveedores es la evaluació n 

sistemática del desempeño mediante indicadores clave (KPI). Entre los principales 

KPI se incluyen la calidad del producto, el cumplimiento en tiempo y forma, la 

flexibilidad para adaptarse a variaciones de demanda, la competitividad en precio, 

y la capacidad de innovación. La retroalimentación estructurada basada en datos 

permite identificar áreas de oportunidad, establecer metas conjuntas y generar 

planes de acción con el proveedor. 
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Además, una cadena de suministro sólida requiere segmentar y clasificar a los 

proveedores según su importancia estratégica. Los proveedores que suministran 

productos críticos deben recibir mayor seguimiento y estrategias de colaboración, 

mientras que los proveedores de bajo impacto pueden gestionarse de manera más 

táctica. Las empresas exitosas son aquellas que reconocen a sus proveedores 

como aliados estratégicos y no únicamente como fuentes de compra. De acuerdo 

con Chopra y Meindl (2019), la colaboración genera beneficios como mejores 

costos, menores riesgos, mayor innovación y estabilidad en el largo plazo. 

Por lo tanto, gestionar adecuadamente la cadena de suministro y desarrollar a los 

proveedores no solo garantiza disponibilidad de insumos, sino que incrementa la 

competitividad global de la organización, reduce costos derivados de fallas y mejora 

la capacidad de adaptación ante cambios del mercado. (Chopra & Meindl, 2019; 

Monczka et al., 2016) 

 

5.7. Análisis de datos e inteligencia de negocios 

 El análisis de datos y la inteligencia de negocios (Business Intelligence, BI) se han 

convertido en elementos esenciales para transformar el área de compras en una 

función estratégica orientada a la toma de decisiones basada en evidencia. A 

medida que las empresas generan grandes cantidades de información, surge la 

necesidad de organizar, depurar y analizar esos datos de forma sistemática para 

obtener conclusiones relevantesTurban et al. (2014) explican que el BI permite 

integrar información de diferentes fuentes, aplicar análisis estadístico y crear 

visualizaciones interactivas que facilitan la comprensión del desempeño 

organizacional. 

El proceso de análisis de datos inicia con la recopilación y depuración de 

información proveniente de distintas fuentes: órdenes de compra, facturas, 

recepciones, contratos, catálogos de proveedores, listas de precios y reportes de 

inventarios. Davenport (2018) señala que la calidad del análisis depende 

directamente de la calidad de los datos, por lo que es necesario eliminar 

duplicidades, corregir errores, homologar unidades y monedas, y asegurar que los 
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sistemas estén integrados. Sin una base de datos confiable, los análisis pueden ser 

imprecisos y conducir a decisiones equivocadas. 

Una vez que la información está limpia, las herramientas de BI permiten visualizarla 

mediante dashboards interactivos que facilitan la interpretación y el análisis. Estas 

plataformas permiten monitorear indicadores clave como el Lead Time, el 

desempeño del proveedor, la variación del gasto, la evolución de los precios, la 

estacionalidad de la demanda y la rotación de inventarios. Esta capacidad de ver la 

información de forma clara y en tiempo real fortalece la toma de decisiones, ya que 

permite detectar desviaciones rápidamente y actuar de manera oportuna. 

Además, el análisis de datos permite evaluar el comportamiento histórico del 

mercado y anticipar tendencias. Por ejemplo, el análisis de series temporales ayuda 

a entender cómo ha evolucionado el precio de un material específico y a identificar 

patrones cíclicos, estacionales o atípicos. Esto permite planear compras 

estratégicas, negociar contratos a largo plazo, ajustar inventarios o incluso 

considerar sustitutos. Los modelos predictivos, apoyados en machine learning, 

también pueden estimar incrementos futuros de precio o riesgos asociados a la 

variabilidad de suministro. Según Gartner (2023), estas herramientas reducen la 

incertidumbre y permiten a las empresas tomar decisiones más informadas y 

estratégicas. 

El BI también fortalece la evaluación del desempeño de los proveedores. A través 

de dashboards específicos, es posible analizar el cumplimiento de entregas, la 

calidad de los productos, los tiempos de respuesta, la estabilidad del precio y la 

flexibilidad logística. Monczka et al. (2016) señalan que la evaluación objetiva 

basada en datos mejora la comunicación con proveedores, facilita la 

retroalimentación estructurada y permite diseñar planes de mejora más efectivos. 

Además, el análisis comparativo entre proveedores permite identificar quién ofrece 

mayores beneficios, quién tiene mayor variabilidad y quién representa mayor riesgo. 

Otro aspecto clave del análisis de datos es su aplicación en la planeación financiera. 

Los dashboards permiten tener una visión clara del gasto total por categoría, 

proveedor y centro de costo, lo que ayuda a controlar el presupuesto y a detectar 
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desviaciones. Asimismo, el análisis del costo total de adquisición (TCO) permite 

entender no solo el precio de compra, sino también los costos asociados al 

transporte, almacenamiento, tiempos de entrega y calidad. Esto permite tomar 

decisiones que optimicen el costo global, no únicamente el precio unitario. 

El análisis de datos también facilita la identificación de riesgos. Con información bien 

estructurada, es posible detectar dependencias críticas de proveedores únicos, 

variabilidad excesiva en precios, retrasos recurrentes o falta de disponibilidad. Estas 

señales permiten desarrollar planes de contingencia, diversificación de proveedores 

o negociaciones estratégicas. Davenport (2018) sostiene que una empresa 

orientada a datos es capaz de anticipar amenazas y convertirlas en oportunidades 

mediante acciones correctivas oportunas. 

Finalmente, la inteligencia de negocios contribuye a profesionalizar la función de 

compras y a elevar su importancia dentro de la organización. Un área de compras 

que toma decisiones basadas en datos demuestra mayor capacidad analítica, 

genera evidencia sólida para negociaciones, evita decisiones subjetivas y fortalece 

la rendición de cuentas. En resumen, el análisis de datos y el BI permiten que el 

área de compras evolucione hacia un rol estratégico, orientado a resultados, con 

procesos más precisos, eficientes y alineados con los objetivos organizacionales. 

(Turban et al., 2014; Davenport, 2018; Monczka et al., 2016; Gartner, 2023). 

 

5.8. Indicadores de gestión en compras 

Los indicadores de gestión, conocidos como KPI (Key Performance Indicators), son 

herramientas fundamentales para evaluar el desempeño del proceso de compras y 

garantizar que las actividades del área contribuyan a los objetivos estratégicos de 

la organización. Estos indicadores permiten medir eficiencia, costos, calidad, 

cumplimiento de proveedores y productividad, proporcionando una visión clara del 

funcionamiento operativo y estratégico. Monczka et al. (2016) señalan que los KPI 

permiten identificar áreas de oportunidad, estandarizar procedimientos y tomar 

decisiones basadas en datos confiables. 
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Existen diferentes tipos de KPI que abarcan aspectos clave de la gestión de 

compras. Uno de los más relevantes es el Lead Time de compra, que mide el tiempo 

total desde la generación de la requisición hasta la recepción del producto. Este 

indicador permite identificar retrasos en aprobaciones, tiempos prolongados de 

procesamiento o problemas de logística por parte de los proveedores. Su análisis 

ayuda a optimizar los tiempos de entrega, mejorar la programación de producción y 

evitar paros operativos. 

Otro KPI fundamental es el On-Time Delivery (OTD), que evalúa el cumplimiento del 

proveedor respecto al tiempo de entrega comprometido. Este indicador permite 

identificar proveedores confiables, analizar patrones de incumplimiento y tomar 

decisiones sobre continuidad, desarrollo o sustitución de proveedores. Davenport 

(2018) destaca que la puntualidad es un elemento esencial para la estabilidad de la 

cadena de suministro, y su monitoreo constante permite reducir costos derivados 

de retrasos o urgencias. 

La calidad del producto es otro KPI vital, ya que mide el porcentaje de materiales 

entregados sin defectos o sin necesidad de retrabajo. Este indicador permite evaluar 

la consistencia del proveedor, identificar fallas en los procesos de producción y 

garantizar que los materiales cumplan con las especificaciones requeridas. Una 

baja calidad puede generar costos adicionales, retrasos y pérdida de eficiencia, por 

lo que su monitoreo es indispensable para mantener la confiabilidad del suministro.  

El Costo Total de Adquisición (TCO) es un KPI que va más allá del precio del 

producto y considera costos relacionados como transporte, almacenamiento, 

aduanas, tiempos de entrega y costos administrativos. Este indicador permite 

realizar análisis más completos sobre la rentabilidad real de un proveedor o de un 

material en particular. Monczka et al. (2016) explican que el TCO ayuda a evitar 

decisiones basadas únicamente en el precio, permitiendo identificar opciones más 

estratégicas y sostenibles a largo plazo. 

Los ahorros generados también son un indicador esencial, ya que permiten medir 

la efectividad de las negociaciones realizadas por el área de compras. Estos ahorros 

pueden provenir de descuentos, mejoras de precio por volumen, negociaciones 
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contractuales o sustitución de materiales. Sin embargo, Davenport (2018) advierte 

que los ahorros deben medirse de manera transparente mediante metodologías 

estandarizadas, evitando prácticas que inflen artificialmente los resultados. 

La evaluación del desempeño del proveedor mediante Supplier Scorecards es otra 

práctica clave dentro de los KPI. Estas evaluaciones integran diversos indicadores 

como precio, calidad, cumplimiento, tiempo de respuesta, flexibilidad y 

documentación. Esta herramienta permite tener una visión integral del proveedor, 

facilitar auditorías, establecer planes de desarrollo conjuntos y tomar decisiones 

estratégicas como contratos a largo plazo o cambios en la base de suministro. 

Finalmente, el uso de herramientas digitales como Business Intelligence (BI) permite 

automatizar la medición de KPI, generar reportes en tiempo real y facilitar el análisis 

mediante dashboards visuales. Plataformas como Power BI, Tableau o Qlik permiten 

monitorear tendencias, detectar anomalías y comparar proveedores o periodos de 

tiempo de manera inmediata. Según Deloitte (2021), la automatización de 

indicadores reduce errores, mejora la visibilidad del proceso y fortalece la toma de 

decisiones basada en evidencia. 

En conclusión, los KPI de compras son instrumentos esenciales para garantizar 

transparencia, eficiencia y mejora continua dentro del proceso de abastecimiento. 

Su correcta implementación permite al área de compras operar de manera 

estratégica, anticiparse a riesgos, optimizar recursos y fortalecer la relación con 

proveedores. (Monczka et al., 2016; Davenport, 2018; Deloitte, 2021) 

 

5.9. Precios, Inflación y mercado 

El análisis de precios, inflación y mercado es fundamental para la gestión 

estratégica de compras, ya que estos elementos determinan el comportamiento de 

los costos, la disponibilidad de los insumos y la estabilidad financiera de la empresa. 

Los precios de los materiales no se comportan de manera aislada; están 

influenciados por múltiples factores económicos, políticos y operativos que pueden 

generar incrementos abruptos o fluctuaciones difíciles de anticipar. Banco de 
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México (2023) señala que la inflación impacta directamente en el poder adquisitivo 

y en la capacidad de las empresas para mantener presupuestos estables, por lo que 

monitorear sus variaciones es indispensable para tomar decisiones oportunas. 

La inflación representa el aumento generalizado y sostenido de los precios de 

bienes y servicios en un país. Cuando la inflación sube, los costos de los materiales 

aumentan, lo que puede afectar los márgenes de ganancia y la competitividad. En 

compras, este fenómeno obliga a revisar precios constantemente, buscar 

alternativas de abastecimiento, ajustar contratos o negociar cláusulas de revisión 

con los proveedores. Además, la inflación puede tener efectos distintos según el tipo 

de producto: algunos materiales son más sensibles a los cambios 

macroeconómicos, especialmente los commodities como el acero, el maíz, el 

petróleo o el aluminio, cuyos precios están ligados a los mercados internacionales. 

El análisis del mercado también es crucial para entender por qué los precios 

aumentan o disminuyen. La dinámica de oferta y demanda es uno de los factores 

más determinantes: cuando la demanda supera la oferta, los precios tienden a subir; 

por el contrario, cuando la oferta es mayor, los precios bajan. OECD (2023) 

menciona que factores como la disponibilidad de materias primas, cambios en la 

producción mundial, fenómenos climáticos, crisis geopolíticas o restricciones 

comerciales influyen directamente en la formación de precios. Por ejemplo, una 

reducción en la producción de un país clave puede afectar los precios globales de 

un insumo y generar escasez temporal. 

 

5.9.1. Precio 

El precio es el valor monetario asignado a un bien o servicio como resultado de la 

interacción entre compradores y vendedores dentro de un mercado. Según Kotler y 

Armstrong (2017), el precio representa la suma de todos los valores que los 

consumidores intercambian por los beneficios derivados del producto. En el 

contexto empresarial, los precios de materias primas y servicios constituyen un 

elemento clave para el control de costos y la rentabilidad, especialmente dentro del 

área de compras. 
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En las cadenas de suministro, los precios son influenciados por múltiples factores 

como el costo de producción, los gastos logísticos, las variaciones del tipo de 

cambio, la estacionalidad y la volatilidad del mercado global (Chopra & Meindl, 

2016). La observación y análisis sistemático de los precios es fundamental para 

anticipar riesgos, establecer estrategias de abastecimiento y evaluar la 

competitividad de los proveedores. 

 

5.9.2. Inflación y mercado 

La inflación es el aumento generalizado y sostenido de los precios de bienes y 

servicios en un periodo determinado. De acuerdo con el Banco de México (2023), 

la inflación afecta el poder adquisitivo y genera variaciones en los costos de insumos 

utilizados por las empresas. Su impacto en el área de compras se refleja en: 

• Incrementos inesperados en el costo de materias primas 

• Ajustes en contratos de suministro 

• Cambios en la planeación financiera 

• Riesgos en la cadena de abastecimiento 

En mercados globales, la inflación puede estar relacionada con factores externos 

como el precio del petróleo, la oferta monetaria, distorsiones en la cadena logística 

o conflictos geopolíticos. Por ello, es indispensable contar con herramientas que 

permitan medir el comportamiento real de los precios y su variación a través del 

tiempo, como los índices base 100. 

La relación entre inflación y mercado determina, en gran medida, las dinámicas de 

compra y negociación dentro de las empresas. Un mercado altamente inflacionario 

requiere mayor control y análisis del comportamiento de los costos para evitar 

pérdidas o riesgos operativos. 
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5.9.3. Relación de precio, inflación y mercado 

Los precios de las materias primas, transporte y empaque están directamente 

influenciados por variables macroeconómicas como la inflación, el tipo de cambio y 

las condiciones de oferta y demanda global. La Comisión Económica para América 

Latina (CEPAL, 2022) señala que el seguimiento de los índices de precios permite 

a las empresas ajustarse a los ciclos económicos y planificar mejor sus 

presupuestos. 

Por tanto, el desarrollo de índices internos de precios en el área de compras se 

convierte en una herramienta de gestión económica que permite prever 

incrementos, evaluar la competitividad de los proveedores y garantizar la estabilidad 

financiera en el mediano plazo. 

 

5.10. Oferta y demanda 

La oferta y la demanda son los dos componentes principales que determinan el 

precio de un producto en el mercado. 

 

5.10.1. Demanda 

La oferta y la demanda constituyen uno de los principios fundamentales de la 

economía y son determinantes directos del comportamiento de los precios en los 

mercados. Comprender esta dinámica es esencial para el área de compras, ya que 

permite anticipar incrementos de precios, identificar oportunidades de negociación 

y asegurar la continuidad del suministro. Samuelson y Nordhaus (2010) explican 

que el precio de un bien se determina en el punto donde la cantidad que los 

vendedores están dispuestos a ofrecer coincide con la cantidad que los 

compradores desean adquirir. Esto significa que los precios no son estáticos, sino 

que responden a presiones y cambios constantes en el mercado, lla demanda se 

relaciona con factores como: 

• Ingreso del consumidor 
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• Preferencias 

• Precios de bienes substitutos 

• Expectativas del mercado 

 

5.10.2. Oferta 

La oferta se refiere a la cantidad de bienes o servicios que los proveedores pueden 

producir y vender a diferentes niveles de precio. Cuando la oferta es amplia —es 

decir, hay muchos proveedores, alta capacidad de producción o disponibilidad de 

materia prima— los precios tienden a disminuir, y las empresas compradoras tienen 

mayor margen para negociar. Por el contrario, cuando la oferta es limitada debido a 

escasez de materiales, restricciones logísticas o poca competencia entre 

proveedores, los precios aumentan y se incrementa el riesgo de desabasto. Este 

fenómeno se observó en diversas industrias durante interrupciones globales como 

la pandemia del 2020, cuando la oferta se vio limitada y los precios de materias 

primas aumentaron significativamente. Depende de: 

• Costos de producción 

• Disponibilidad de materias primas 

• Condiciones tecnológicas 

• Expectativas de los vendedores 

Cuando la demanda aumenta y la oferta es limitada, el precio tiende a subir. 

Cuando la oferta supera la demanda, los precios tienden a disminuir. 

Para el área de compras, entender la oferta y demanda del mercado de sus insumos 

permite: 

• Anticipar incrementos o disminuciones 

• Justificar negociaciones de precio 

• Determinar periodos óptimos de compra 

• Evaluar riesgos de escasez 

• Identificar proveedores alternos 
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5.10.3. Relación entre ambos 

El análisis conjunto de oferta y demanda es fundamental para comprender la 

volatilidad de los precios. En mercados donde ambos factores son inestables —

como los metales, los granos, los combustibles o los insumos químicos— es 

frecuente observar fluctuaciones abruptas que afectan directamente los costos 

operativos de las empresas. Por esta razón, el área de compras debe monitorear 

indicadores económicos, reportes sectoriales e índices internacionales que 

permitan anticipar cambios relevantes en los mercados. Herramientas como los 

índices de precios al productor, reportes de commodities o análisis de riesgo 

geopolítico facilitan esta tarea y permiten una planeación más precisa. 

Comprender la dinámica de oferta y demanda también permite definir estrategias 

de abastecimiento adecuadas. En escenarios de alta demanda o baja oferta, es 

recomendable asegurar contratos a largo plazo, incrementar inventarios de 

seguridad o diversificar proveedores para reducir el riesgo. En contraste, cuando la 

oferta es amplia y la demanda es baja, se pueden aprovechar condiciones 

competitivas del mercado mediante licitaciones, renegociación de precios o 

compras spot estratégicas. Samuelson y Nordhaus (2010) subrayan que los ciclos 

económicos influyen directamente en estos comportamientos, por lo que las 

empresas deben anticiparse a las fases de expansión o recesión. 

Otra implicación importante es el papel de la elasticidad. Algunos productos 

presentan una demanda inelástica, es decir, aunque el precio aumente, las 

empresas necesitan seguir comprándolos porque son esenciales para su operación. 

Esto ocurre con insumos críticos o materiales estratégicos. En contraste, los 

productos con demanda elástica permiten mayor flexibilidad, ya que la empresa 

puede sustituirlos, reducir su consumo o postergar su compra. Comprender este 

comportamiento permite que el área de compras diseñe estrategias diferenciadas 

para cada categoría dentro del portafolio. 

Finalmente, el análisis de oferta y demanda fortalece la gestión del riesgo dentro de 

la cadena de suministro. Identificar mercados poco competitivos, proveedores con 

capacidad limitada o materiales sujetos a alta volatilidad permite crear planes de 
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contingencia y mejorar la resiliencia organizacional. En conclusión, la oferta y la 

demanda no solo explican el comportamiento de los precios, sino que constituyen 

una herramienta estratégica para planear, negociar y garantizar la continuidad 

operativa en el área de compras. (Samuelson & Nordhaus, 2010; Chopra & Meindl, 

2019) 

 

5.11. UMAS 

Según el INEGI, la Unidad de Medida y Actualización (UMA) es la referencia 

económica en pesos para determinar la cuantía del pago de las obligaciones y 

supuestos previstos en las leyes federales, de las entidades federativas, así como 

en las disposiciones jurídicas que emanen de todas las anteriores. 

 

5.12. Matriz de kralijc 

La matriz de Kraljic es una herramienta estratégica que permite clasificar los 

materiales y servicios de una empresa según dos dimensiones: el impacto 

económico en la organización y el riesgo asociado al suministro. Kraljic (1983) indica 

que su objetivo principal es transformar la función de compras en un proceso más 

estratégico, permitiendo identificar qué categorías requieren mayor atención, cuáles 

pueden gestionarse tácticamente y dónde deben establecerse relaciones estrechas 

con proveedores. 

Aplicar la matriz de Kraljic permite priorizar recursos, entender la dinámica del 

mercado y diseñar estrategias diferenciadas que incrementan la eficiencia y la 

resiliencia del suministro. También facilita tomar decisiones sobre inversión, 

desarrollo de proveedores y planes de contingencia. (Kraljic, 1983; Monczka et al., 

2016) 

Esta matriz se construye a partir de dos dimensiones principales: 

1. Impacto en las utilidades de la empresa 
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Evalúa el grado en el que el material influye en los costos totales, en la operación 

productiva y en la rentabilidad. Se consideran aspectos como volumen de 

compra, gasto total asociado, criticidad del material en los procesos productivos 

y facilidad o dificultad para sustituirlo. 

2. Riesgo de suministro 

Analiza la complejidad del mercado en el que se adquiere el material. Considera 

variables como número de proveedores disponibles, concentración del mercado, 

variabilidad en los precios, estabilidad de la cadena de suministro, dependencia 

tecnológica y barreras de entrada para nuevos proveedores. 

A partir de estas dos variables, la matriz clasifica los materiales en cuatro cuadrantes 

estratégicos, cada uno con características específicas y con diferentes lineamientos 

de gestión. 

 

5.12.1 Componentes de la matriz 

5.12.1.1. Productos No Críticos (Non-Critical Items) 

Estos materiales presentan un bajo riesgo de suministro y un bajo impacto 

económico. Generalmente se trata de artículos de consumo cotidiano, refacciones 

menores, materiales indirectos, suministros de oficina, empaques estándar o 

insumos fácilmente sustituibles. 

En este cuadrante, la prioridad no es negociar agresivamente, sino optimizar 

procesos, simplificar requisiciones y automatizar pedidos. Estrategias 

recomendadas incluyen: 

• Estandarización de productos, 

• Reducción de proveedores, 

• Automatización de compras de bajo valor (e-procurement), 

• Control de inventario basado en consumo recurrente. 

El enfoque principal es eficiencia operativa, no gestión estratégica. 
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5.12.1.2. Productos Apalancados (Leverage Items) 

Corresponden a materiales con alto impacto en costos, pero con bajo riesgo de 

suministro debido a que existen múltiples proveedores en el mercado. Estos 

materiales suelen representar una parte significativa del gasto total, por lo que su 

correcta gestión genera ahorros directos relevantes. 

Ejemplos incluyen materias primas estándar con varios ofertantes, materiales de 

alta rotación o servicios recurrentes con un mercado amplio. 

Las estrategias en este cuadrante se orientan al aprovechamiento del poder de 

negociación, mediante: 

• Licitaciones abiertas (bidding), 

• Consolidación de volúmenes, 

• Acuerdos marco, 

• Análisis comparativo de precios (benchmarking), 

• Negociaciones de contratos a largo plazo. 

Aquí, el objetivo principal es lograr las mejores condiciones comerciales y maximizar 

ahorros. 

5.12.1.3. Productos Estratégicos (Strategic Items) 

En este cuadrante se encuentran los materiales que representan alto impacto en la 

operación y al mismo tiempo un alto riesgo de suministro. Suelen ser materias 

primas críticas, insumos clave para la continuidad del proceso productivo o 

productos altamente especializados que solo ofrecen pocos proveedores en el 

mercado. 

Debido a su importancia, estos materiales requieren una gestión intensiva y 

personalizada, con estrategias orientadas a reducir el riesgo, garantizar la 

disponibilidad y fortalecer la relación con proveedores estratégicos. 

Las estrategias típicas incluyen: 

• Alianzas a largo plazo, 

• Contratos de suministro asegurado, 
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• Negociaciones colaborativas, 

• Desarrollo conjunto de proveedores, 

• Estudios de mercado continuo, 

• Diversificación controlada de fuentes, 

• Análisis profundo de riesgo (financiero, logístico, operativo). 

Este cuadrante suele ser el más crítico para la empresa, ya que cualquier 

interrupción en el suministro puede afectar de forma directa la operación. 

5.12.1.4. Productos Cuello de Botella (Bottleneck Items) 

Estos materiales presentan un bajo impacto económico, pero un alto riesgo de 

suministro debido a su escasez, dificultad para obtener sustitutos o limitación en el 

número de proveedores. Aunque no influyen significativamente en los costos 

totales, su ausencia puede afectar el proceso productivo, generando retrasos, paros 

o incumplimientos. 

Por ello, las estrategias se orientan a garantizar la disponibilidad, más que a 

optimizar costos. Las acciones típicas incluyen: 

• Mantener inventarios de seguridad, 

• Desarrollar proveedores alternos, 

• Negociar entregas programadas, 

• Asegurar contratos preventivos, 

• Monitorear condiciones del mercado. 

 

5.12.2. Impacto directo en la continuidad operativa 

La matriz de Kraljic es esencial para este proyecto, ya que permite identificar qué 

materias primas y proveedores deben incluirse en la prueba piloto del sistema de 

índices y KPI, priorizando aquellos que representan mayor impacto o riesgo 

operativo. 
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Según Monczka et al. (2016), esta clasificación es indispensable para 

profesionalizar el área de compras y para diseñar estrategias diferenciadas de 

abastecimiento, negociación y evaluación de proveedores. 

 

5.13. Automatización y transformación digital 

La transformación digital en las compras implica el uso de tecnologías emergentes 

para optimizar los procesos administrativos. Deloitte (2021) señala que las 

empresas que implementan soluciones digitales en sus áreas de abastecimiento 

logran incrementar su eficiencia entre un 25 % y 40 %. 

En este sentido, la digitalización y automatización de los KPI y de los índices de 

precios representan una evolución natural hacia un modelo de compras inteligentes 

(Smart Procurement), donde las decisiones se basan en datos y no en 

percepciones. 

 

5.14. Enfoque de mejora continua en compras 

La mejora continua es un principio fundamental dentro de la gestión moderna de 

operaciones y busca optimizar los procesos mediante ajustes sistemáticos y 

permanentes. En compras, la metodología PHVA (Planear, Hacer, Verificar y Actuar) 

se ha consolidado como una de las herramientas más efectivas para identificar 

fallas, corregir desviaciones y generar altos niveles de eficiencia. García-Juárez et 

al. (2024) señalan que este ciclo promueve una cultura organizacional basada en la 

revisión constante y el aprendizaje, lo que permite a las empresas anticiparse a 

problemas en lugar de reaccionar cuando ya han afectado la operación. 

En la fase Planear, se identifican problemas del proceso de compras, tales como 

retrasos en la emisión de órdenes, incumplimiento de proveedores, errores en 

requisiciones o falta de estandarización en la documentación. Para cada problema 

se define un objetivo específico que permita medir el impacto de la mejora, junto 

con indicadores clave y un análisis de causa raíz. Esta etapa es esencial, ya que un 
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diagnóstico erróneo puede llevar a soluciones poco efectivas o incluso 

contraproducentes. 

La fase Hacer consiste en implementar las acciones definidas. Puede incluir 

rediseñar procedimientos, estandarizar formatos, establecer acuerdos con 

proveedores, automatizar tareas repetitivas mediante tecnologías digitales o 

capacitar al personal involucrado. Davenport (2018) subraya que es importante 

documentar esta implementación para poder evaluarla posteriormente; además, los 

cambios deben aplicarse inicialmente en pequeño alcance, asegurando control 

sobre las variables que intervienen en el proceso. 

En la fase Verificar, se comparan los resultados obtenidos con los objetivos 

establecidos. Se revisan los KPI establecidos, como tiempos de ciclo, número de 

errores, eficiencia en la aprobación de solicitudes, calidad de las entregas o 

desempeño del proveedor. Para ello se requieren sistemas que permitan recopilar, 

analizar y visualizar datos de manera rápida y confiable, como paneles de Business 

Intelligence y herramientas digitales que automaticen la medición. Esta etapa ofrece 

retroalimentación objetiva y permite determinar si las acciones implementadas 

fueron efectivas o requieren ajustes. 

La fase final, Actuar, implica tomar decisiones basadas en los resultados obtenidos. 

Si las acciones fueron exitosas, se procede a estandarizar la mejora, formalizar 

procedimientos y capacitar al personal para asegurar su continuidad. Si no se 

obtuvieron los resultados esperados, se revisa nuevamente la causa raíz y se 

replantean las acciones. Tello et al. (2023) destacan que la esencia del PHVA radica 

en su carácter cíclico: nunca se considera que un proceso esté “terminado”, sino 

que siempre puede mejorar. 

Aplicar PHVA al área de compras permite reducir tiempos, optimizar costos, 

aumentar la precisión en los procesos administrativos y mejorar la comunicación 

con proveedores. También fortalece la transparencia y la trazabilidad de las 

operaciones, aspectos fundamentales para auditorías internas y externas. 

Asimismo, generar ciclos continuos de mejora permite a la empresa adaptarse con 
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rapidez a cambios del mercado, como incrementos de precio, variaciones de 

demanda o incumplimientos inesperados de proveedores. 

En síntesis, el PHVA es una herramienta poderosa que contribuye a profesionalizar 

la gestión de compras, mejorar el desempeño operativo y aumentar la 

competitividad empresarial. Su aplicación constante garantiza procesos más 

robustos, disciplinados y orientados a resultados sostenibles. (García-Juárez et al., 

2024; Davenport, 2018; Tello et al., 2023) 

 

5.15. Digitalización y análisis predictivo en la gestión de copras 

La digitalización en el área de compras se ha convertido en un factor determinante 

para mejorar la eficiencia operativa, la transparencia y la toma de decisiones basada 

en datos. Este proceso implica incorporar herramientas tecnológicas que permitan 

automatizar tareas, centralizar información, eliminar errores manuales y mejorar la 

interacción con proveedores. De acuerdo con Deloitte (2021), la transformación 

digital no solo moderniza los procesos internos, sino que redefine la manera en que 

las organizaciones gestionan el gasto, analizan el desempeño del proveedor y 

planean la estrategia de abastecimiento. 

La digitalización comienza con la adopción de sistemas ERP y plataformas SRM, 

que permiten integrar la información desde la solicitud de compra hasta el pago de 

facturas. Estos sistemas automatizan flujos de aprobación, controlan presupuestos, 

consolidan datos históricos y facilitan la trazabilidad de cada transacción. La 

integración de estas herramientas garantiza que la información sea consistente y 

accesible, reduciendo retrabajos y errores comunes como duplicidad de órdenes, 

diferencias en unidades o discrepancias de precios. Turban et al. (2014) señalan 

que la digitalización mejora la eficiencia al eliminar actividades manuales que no 

agregan valor y al permitir una gestión más ágil y confiable de la cadena de 

suministro. 

Otro elemento clave de la transformación digital es la automatización mediante RPA 

(Robotic Process Automation). Esta tecnología permite automatizar tareas 
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repetitivas como el registro de órdenes, validación de facturas, captura de 

información o comparación de cotizaciones. Davenport (2018) indica que los 

procesos automatizados reducen significativamente los tiempos de ciclo y mejoran 

la confiabilidad de los datos, lo que impacta directamente en la productividad del 

área de compras. Además, la automatización libera tiempo del personal para 

enfocarse en actividades estratégicas como la negociación, el análisis del mercado 

o el desarrollo de proveedores. 

La digitalización también incluye el uso de herramientas de Business Intelligence 

(BI), como Power BI, Tableau o Qlik, que permiten transformar datos en información 

útil mediante dashboards interactivos. Estas plataformas facilitan el análisis de 

indicadores clave como el Lead Time, el desempeño del proveedor, el 

comportamiento histórico del gasto y la variación de precios. Deloitte (2021) destaca 

que la analítica avanzada contribuye a mejorar la toma de decisiones, ya que 

permite anticipar riesgos, identificar tendencias, y comparar desempeño entre 

distintos periodos o proveedores. 

Adicionalmente, tecnologías emergentes como inteligencia artificial (IA), machine 

learning y análisis predictivo empiezan a incorporarse en la función de compras. 

Estas soluciones permiten estimar precios futuros, anticipar comportamientos del 

mercado, optimizar inventarios y evaluar riesgos potenciales de la cadena de 

suministro. Según Gartner (2023), la IA en compras mejora la capacidad de 

planeación al simular escenarios y detectar patrones complejos que a simple vista 

pasarían desapercibidos. 

La transformación digital también impacta la relación con los proveedores. 

Plataformas colaborativas permiten compartir información en tiempo real, gestionar 

contratos, dar seguimiento a entregas y evaluar desempeño de forma estructurada. 

Esto mejora la comunicación, fortalece la transparencia y facilita auditorías internas 

y externas. Asimismo, la digitalización ayuda a estandarizar formatos, garantizar la 

calidad de los datos y asegurar que todas las áreas utilicen información homogénea.  

Sin embargo, la digitalización requiere cambios organizacionales importantes. 

Deloitte (2021) señala que uno de los principales retos es la resistencia al cambio y 
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la falta de capacitación del personal. La adopción de nuevas herramientas debe 

acompañarse de programas de formación, rediseño de procesos y políticas claras 

de gestión de datos. De lo contrario, la tecnología puede implementarse de forma 

fragmentada y no generar el impacto esperado. 

En conclusión, la digitalización y transformación digital en compras representan un 

paso fundamental para modernizar la función, fortalecer la transparencia, reducir 

costos operativos y potenciar la toma de decisiones basadas en datos. La 

integración de sistemas, la automatización, el análisis avanzado y la colaboración 

digital con proveedores permiten que compras evolucione de un rol operativo a una 

función altamente estratégica. (Deloitte, 2021; Turban et al., 2014; Davenport, 2018; 

Gartner, 2023) 

 

5.16. Marco normativo y estándares internacionales 

El área de compras está regulada por normas y buenas prácticas internacionales 

como la ISO 9001:2015, que establece lineamientos para la gestión de la calidad, y 

la ISO 20400:2017, que orienta las compras sostenibles. 

Aplicar estos estándares contribuye a asegurar la trazabilidad de los procesos, la 

transparencia en las adquisiciones y la mejora continua en la gestión del suministro.  

 

5.17. Automatización de procesos administrativos 

La automatización de procesos administrativos consiste en el uso de tecnologías 

digitales para ejecutar tareas repetitivas, estructuradas y de bajo valor agregado 

que tradicionalmente eran realizadas de forma manual por el personal 

administrativo. Esta transformación permite a las organizaciones mejorar su 

eficiencia operativa, reducir errores humanos, optimizar tiempos y enfocar los 

recursos humanos en actividades estratégicas. 
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5.17.1. Beneficios de la automatización administrativa 

1. Eficiencia operativa: Al automatizar tareas como la captura de datos, 

generación de reportes, gestión de documentos o seguimiento de 

indicadores, se reduce el tiempo de ejecución y se incrementa la 

productividad. 

2. Reducción de errores: La intervención humana en tareas repetitivas suele 

estar sujeta a errores. La automatización garantiza mayor precisión y 

consistencia en los resultados. 

3. Trazabilidad y control: Los sistemas automatizados permiten registrar cada 

paso del proceso, facilitando auditorías, análisis históricos y cumplimiento 

normativo. 

4. Toma de decisiones basada en datos: Al contar con información en tiempo 

real y visualizaciones dinámicas, los responsables pueden tomar decisiones 

más rápidas y fundamentadas. 

5. Ahorro de costos: La reducción de tiempos, errores y retrabajos se traduce 

en una disminución de costos operativos. 

6. Escalabilidad: Los procesos automatizados pueden adaptarse fácilmente al 

crecimiento de la organización sin necesidad de aumentar proporcionalmente 

los recursos humanos. 

 

5.17.2. Herramientas comunes para la automatización 

• Microsoft Excel con macros y fórmulas avanzadas: Ideal para automatizar 

cálculos, consolidación de datos y generación de reportes. 

• Power BI: Plataforma de inteligencia de negocios que permite crear 

dashboards interactivos, conectar múltiples fuentes de datos y generar 

alertas automáticas. 
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• Sistemas ERP (Enterprise Resource Planning): Integran diferentes áreas de 

la empresa (compras, finanzas, inventarios, producción) en una sola 

plataforma, automatizando flujos de trabajo y centralizando la información. 

• RPA (Robotic Process Automation): Tecnología que utiliza bots para ejecutar 

tareas repetitivas en sistemas informáticos, como ingresar datos, enviar 

correos o generar facturas. 

 

5.18. Homologación de unidades y monedas en el análisis de precios y 

costos 

La homologación de unidades y monedas es un proceso esencial dentro del área 

de compras, especialmente cuando se analizan precios, se comparan cotizaciones 

o se construyen reportes estratégicos. Este proceso consiste en estandarizar todas 

las unidades de medida, formatos y tipos de moneda utilizados por los proveedores 

para asegurar que la información sea comparable, precisa y consistente. Monczka 

et al. (2016) señalan que sin una homologación adecuada es imposible realizar 

análisis confiables, pues diferencias pequeñas en unidades o monedas pueden 

generar interpretaciones erróneas y decisiones equivocadas. 

En muchas organizaciones, los proveedores cotizan los productos utilizando 

unidades diferentes como piezas, kilogramos, litros, toneladas, metros o cajas. Esto 

puede ser especialmente problemático cuando el material pertenece a una misma 

categoría o cuando se necesita construir índices de precios o analizar tendencias 

históricas. Por ejemplo, comparar un precio en kilogramos con uno en toneladas sin 

convertir las unidades equivale a interpretar mal la información. Homologar 

unidades significa establecer una unidad base para cada material, de modo que 

toda la información se convierta de manera uniforme, facilitando el análisis. 

De igual forma, la homologación de monedas es indispensable cuando se trabaja 

con proveedores internacionales o cuando los precios se encuentran sujetos a 

variaciones del tipo de cambio. Banco de México (2023) indica que el uso de un tipo 

de cambio oficial y actualizado garantiza que los datos sean transparentes y 
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auditables. La falta de homologación puede provocar que una compra aparente ser 

más económica cuando, en realidad, se está comparando un precio en dólares con 

otro en pesos sin conversión adecuada. Esto no solo afecta la precisión del análisis, 

sino también la presupuestación y la planeación financiera. 

La homologación requiere establecer procedimientos claros que definan la unidad 

base por categoría, el tipo de cambio que se utilizará, la periodicidad de 

actualización y la fuente oficial de conversión. Además, es necesario mantener una 

tabla de conversión documentada y actualizada, que permita transformar cualquier 

unidad o moneda a los valores establecidos por la empresa. Esta tabla debe 

integrarse en los sistemas digitales, como el ERP o la base maestra de productos, 

para evitar errores manuales y asegurar la trazabilidad del proceso. 

Otro beneficio de homologar unidades y monedas es la posibilidad de construir 

reportes confiables. La construcción de índices base 100, análisis de variación 

mensual, estudios comparativos entre proveedores o cálculos del costo total de 

adquisición (TCO) solo son posibles cuando los datos se encuentran 

estandarizados. De acuerdo con INEGI (2023), los análisis de precios requieren 

bases uniformes para evitar sesgos y asegurar la validez estadística de los estudios. 

Sin una homologación correcta, los dashboards y reportes pierden coherencia y 

pueden conducir a decisiones erróneas de compra o negociación. 

La homologación también fortalece el control interno y facilita las auditorías. Los 

procesos de revisión requieren bases de datos consistentes y bien documentadas; 

por ello, contar con una metodología de homologación permite mostrar la 

trazabilidad de cada conversión y asegurar que los procedimientos cumplen con 

estándares de calidad. Esto también evita malentendidos con proveedores y reduce 

discrepancias al revisar cotizaciones, órdenes de compra y facturas. 

Finalmente, homologar unidades y monedas contribuye al desarrollo de modelos 

predictivos más precisos. La analítica avanzada, utilizada para estimar tendencias 

de precios o analizar patrones de consumo, depende de datos limpios y 

estandarizados. Davenport (2018) señala que los modelos de análisis solo generan 

valor cuando la calidad de los datos es alta, y esto depende en gran medida de la 
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homologación previa. En conclusión, estandarizar unidades y monedas es una 

práctica fundamental que garantiza fiabilidad en los análisis, facilita comparaciones 

y fortalece la toma de decisiones dentro del área de compras. (Monczka et al., 2016; 

Banco de México, 2023; INEGI, 2023; Davenport, 2018). 

 

Capítulo 6. Marco metodológico 

El presente capítulo describe de manera detallada el enfoque metodológico utilizado 

para el desarrollo del proyecto titulado “Índices de precios y automatización de 

KPI de compras”, el cual tuvo como finalidad diseñar e implementar un sistema 

integral para el análisis de precios de materias primas, estandarización de 

información y automatización de indicadores clave de desempeño en el área de 

compras. En este apartado se establecen el tipo de investigación, el diseño 

metodológico, el enfoque, la población y muestra, las técnicas e instrumentos de 

recolección de datos, las variables de estudio, el procedimiento metodológico 

seguido, las herramientas utilizadas, así como los alcances y limitaciones del 

estudio. 

 

6.1. Tipo de investigación 

La presente investigación es de tipo aplicada, debido a que está orientada a la 

solución de una problemática real dentro del área de compras de una empresa, 

específicamente en la falta de estandarización de precios, unidades de medida y 

automatización de indicadores para la toma de decisiones. 

Asimismo, el estudio se clasifica como una investigación de enfoque cuantitativo, 

ya que se basa en el análisis de datos numéricos como precios históricos, índices 

económicos, tipos de cambio, variaciones porcentuales y métricas de desempeño, 

los cuales fueron tratados mediante herramientas informáticas. 

De igual forma, la investigación es de tipo descriptiva, al detallar el comportamiento 

de los precios de las materias primas a lo largo del tiempo, y analítica, al establecer 
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relaciones entre los precios reales de las materias primas y los índices económicos 

que influyen en su comportamiento. 

 

6.2. Diseño de la investigación 

El diseño de la investigación es no experimental, ya que las variables de estudio 

no fueron manipuladas de manera intencional, sino que fueron analizadas tal como 

se presentaron en su contexto real. Es decir, se trabajó con información histórica 

proveniente de fuentes externas oficiales y de bases de datos internas de la 

empresa. 

Asimismo, el diseño es de tipo longitudinal, debido a que se analizó la evolución 

de los precios y de los índices económicos en un periodo comprendido entre los 

años 2023 a 2025, considerando además proyecciones hasta el año 2027, con el 

objetivo de observar el comportamiento de las variables a través del tiempo. 

 

6.3. Enfoque metodológico 

El enfoque metodológico del proyecto fue sistémico, tecnológico y financiero, ya 

que implicó la integración de múltiples procesos de recopilación, clasificación, 

depuración, estandarización, análisis, automatización y visualización de información 

mediante el uso de herramientas digitales. 

El enfoque sistémico permitió comprender el proceso de compras como un conjunto 

de elementos interrelacionados (materias primas, proveedores, precios, índices, 

finanzas, transporte y empaque), mientras que el enfoque tecnológico facilitó la 

automatización de procesos y la creación de dashboards interactivos que fortalecen 

la toma de decisiones. 
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6.4. Población y muestra 

La población de estudio estuvo conformada por el total de las materias primas, 

insumos, materiales de transporte y materiales de empaque utilizados por la 

empresa. 

La muestra se integró por las materias primas estratégicas, seleccionadas con 

base en los siguientes criterios: 

• Volumen de consumo. 

• Participación en el costo total de producción. 

• Criticidad dentro del proceso productivo. 

• Impacto en la continuidad operativa. 

Esta selección fue realizada en conjunto con el equipo del área de compras, con la 

finalidad de enfocar el análisis en aquellos materiales que representan un mayor 

impacto financiero y operativo para la empresa. 

 

6.5. Técnicas de recolección de información 

Las principales técnicas de recolección de información utilizadas en el proyecto 

fueron: 

• Revisión documental, mediante el análisis de fichas técnicas, hojas de 

datos de seguridad, contratos, reportes de consumo, históricos de compras 

y reportes financieros internos. 

• Consulta de fuentes externas, a través de plataformas económicas 

especializadas como el INEGI, IndexMundi, Beroe Live, Investing y Market 

Intelligence. 

• Solicitudes directas a proveedores, para la obtención de fichas técnicas y 

hojas de datos de seguridad de las materias primas. 

• Trabajo colaborativo con el área de Finanzas, para la obtención de los 

tipos de cambio oficiales aplicables a cada periodo de análisis. 
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• Reuniones de validación con el área de compras, para la revisión del 

funcionamiento de los dashboards y la selección de materias primas 

estratégicas. 

 

6.6. Instrumentos de recolección de información 

• Los instrumentos utilizados para la recolección de información fueron: 

• Fichas técnicas de materias primas. 

• Hojas de datos de seguridad (HDS). 

• Bases de datos en Excel. 

• Tablas dinámicas. 

• Dashboards en Power BI. 

• Correos electrónicos institucionales del área de Finanzas con los tipos de 

cambio. 

• Reportes internos del área de compras. 

 

6.7. Variables de estudio 

Las principales variables analizadas en el presente proyecto fueron: 

• Precio de las materias primas. 

• Índices económicos del INEGI. 

• Tipo de cambio (MXN, USD, EUR, CNY). 

• Unidad de medida. 

• Variación porcentual de precios. 

• Índice base 100. 

• Clasificación de materias primas por grupo. 

• Participación en costos. 
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6.8. Procedimiento metodológico 

El procedimiento metodológico seguido para el desarrollo del proyecto se llevó a 

cabo a través de las siguientes etapas: 

1. Solicitud de fichas técnicas y hojas de datos de seguridad a proveedores. 

2. Identificación del índice principal de cada materia prima. 

3. Construcción de la base inicial por planta productiva. 

4. Clasificación de materias primas por similitud técnica. 

5. Búsqueda de índices económicos en el INEGI. 

6. Búsqueda de precios históricos en plataformas especializadas. 

7. Integración de todas las fuentes en una base maestra general. 

8. Obtención de tipos de cambio oficiales con el área de Finanzas. 

9. Estandarización de monedas. 

10. Conversión de unidades de medida. 

11. Aplicación de fórmulas automáticas de conversión. 

12. Cálculo del índice base 100. 

13. Construcción de tablas dinámicas. 

14. Generación de gráficas preliminares en Excel. 

15. Migración del sistema a Power BI. 

16. Desarrollo de dashboards de precios e índices. 

17. Automatización de la actualización de índices del INEGI. 

18. Selección de materias primas estratégicas. 

19. Validación final con el equipo de compras. 

20. Ajustes finales para la presentación del sistema. 

 

6.9. Herramientas utilizadas 

Las herramientas empleadas en el desarrollo del proyecto fueron: 

• Microsoft Excel, para la construcción de bases de datos, aplicación de 

fórmulas, conversiones, cálculo de índices y generación de tablas dinámicas. 

• Microsoft Power BI, para la visualización, análisis, automatización y diseño 

de dashboards interactivos. 
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• Plataformas de información económica, como INEGI, IndexMundi, Beroe 

Live e Investing. 

• Sistemas internos de la empresa, como Market Intelligence y Spend 

Bridge. 

 

6.10. Alcances metodológicos 

El proyecto permitió: 

• Construir una base maestra estandarizada de materias primas. 

• Automatizar la conversión de monedas y unidades de medida. 

• Calcular índices económicos comparables. 

• Diseñar dashboards interactivos. 

• Apoyar la toma de decisiones estratégicas del área de compras. 

 

6.11.  Limitaciones metodológicas 

Entre las principales limitaciones del proyecto se encuentran: 

• La falta de información histórica de precios para algunos índices, por lo que 

en ciertos casos solo se utilizó el índice del INEGI. 

• La dependencia de la actualización de fuentes externas. 

• La confidencialidad de ciertos datos internos, lo que limitó su publicación 

completa dentro del documento. 
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Capítulo 7. Desarrollo del proyecto 

El presente capítulo describe de manera detallada el desarrollo técnico y 

metodológico del proyecto “Índices de precios y automatización de KPI de compras”, 

abarcando desde la recopilación de información técnica de las materias primas, la 

construcción de la base maestra, la estandarización de monedas y unidades de 

medida, la aplicación de fórmulas para el cálculo de índices, la generación de tablas 

dinámicas, hasta la construcción y automatización de dashboards en Power BI. 

Cada una de estas etapas permitió transformar información dispersa en un sistema 

estructurado de apoyo a la toma de decisiones del área de compras. 

7.1. Recopilación de información técnica mediante fichas técnicas y 

hojas de datos de seguridad 

La primera etapa del desarrollo del proyecto consistió en la recopilación de la 

información técnica de las materias primas y productos involucrados. Para ello, se 

solicitó directamente a los proveedores la ficha técnica y la hoja de datos de 

seguridad (HDS) de cada uno de los materiales. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 1. Ficha técnica (TDS) 
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A partir de estos documentos se identificó el principal componente o índice 

base que constituye cada materia prima, el cual posteriormente sería utilizado 

como referencia para la búsqueda de su índice de precios en fuentes externas. 

Esta información permitió establecer la relación directa entre cada material y su 

índice económico de referencia. 

Con base en esta información se construyó una base inicial en Excel, en la cual 

se integraron los siguientes campos: 

• Grupo de material 

• SKU 

• Descripción 

• Unidades de medidas 

• Proveedor 

• Lugar de fabricación y distribución 

• Naturaleza 

Ilustración 2. Hoja de datos de seguridad (HDS) 
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• Índice propuesto 

• Índice principal 

• Incoterm 

• Proveedor 

• Contacto del proveedor 

 

Dicha base fue organizada en dos hojas distintas, correspondientes a dos 

plantas productivas que pertenecen al mismo grupo empresarial, pero que realizan 

procesos distintos. Esta separación permitió mantener un control adecuado por 

unidad operativa sin perder la trazabilidad del grupo completo. 

 

Ilustración 4. Captura de libro de ambas plantas 

 

Ilustración 3. Base inicial de datos 
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7.2. Agrupación de índices por similitud técnica 

Posteriormente se realizó una clasificación estratégica de los índices, ya que 

no todos los índices de precios existen de manera directa en internet. Debido a 

esta limitación, fue necesario agrupar los materiales de acuerdo con su similitud 

química, funcional o de aplicación. 

Las principales agrupaciones utilizadas fueron: 

• Materias orgánicas 

• Materias inorgánicas 

• Plásticos 

• Almidones 

 

Esta agrupación permitió optimizar la búsqueda de información, reducir la 

dispersión de datos y facilitar la construcción del modelo de análisis dentro de la 

base maestra. 

7.3. Integración de fuentes externas de índices y precios 

Una vez definidos los índices, se procedió a la búsqueda de las fuentes externas de 

información. La fuente principal para los índices fue el Instituto Nacional de 

Ilustración 5. Columna de clasificación de índices 
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Estadística y Geografía (INEGI), específicamente el Índice Nacional de Precios 

según Actividad Económica donde se localizaron índices correspondientes a 

actividades primarias, secundarias y terciarias. 

 

Ilustración 6. Portal de INEGI 

Para la obtención de precios históricos de las materias primas se hizo con ayuda 

de una plataforma oficial de Saint-Gobain que mantiene todos los registros de los 

productos que se compran así como los precios del mismo denominado Spend 

Bridge 

 

Ilustración 7. Plataforma de precios 
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De la misma manera la obtención de los precios históricos y futuros (si aplica) se 

obtuvieron de 3 fuentes principales y una secundaria, cuyas plataformas son 

especializadas:  

• Beroe Live 

• Investing 

• Market Intelligence (sistema interno de la planta) 

• IndexMundi 

 

 

Ilustración 8. Plataforma de índice de precios 

Todas las fuentes fueron documentadas dentro de una hoja de Excel, donde se 

integró: nombre del índice y fuente de consulta. 
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Ilustración 9. Hoja de Excel con columnas de fuentes 

 

7.4. Construcción de la base maestra general 

Una vez integradas las fichas técnicas, hojas de datos de seguridad, la identificación 

de índices principales y la clasificación por grupos, se procedió a la construcción de 

la base maestra general, la cual representó el eje central de todo el proyecto. 

Esta base maestra fue diseñada en Excel con una estructura organizada por 

columnas, donde se integraron de manera sistemática los siguientes elementos: 

• UM 

• Mo 

• Material Group 

• Class 

• Indice 

• Periodo (Enero 2023-Enero 2027) 

El objetivo principal de esta base fue concentrar en un solo archivo toda la 

información dispersa que anteriormente se encontraba en diferentes documentos, 

fuentes externas y archivos internos de la empresa. De esta manera, se logró crear 

una base de datos única, estructurada, ordenada y lista para su análisis cuantitativo. 
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Esta base fue construida de manera manual en su etapa inicial, alimentándose 

progresivamente conforme se obtenía nueva información de proveedores, 

plataformas de precios e índices oficiales. 

 

7.5. Estandarización de monedas con apoyo del área de Finanzas 

Durante la integración de la información se identificó que los precios y los índices 

se encontraban expresados en distintas monedas, principalmente en pesos 

mexicanos (MXN), dólares estadounidenses (USD), euros (EUR) y yuanes chinos 

(CNY). Esta diversidad impedía realizar comparaciones directas y afectaba la 

confiabilidad del análisis. 

Por esta razón, se llevó a cabo un proceso formal de estandarización de divisas, el 

cual se realizó con el apoyo directo del área de Finanzas de la empresa. Dicho 

departamento proporcionó los tipos de cambio oficiales correspondientes al periodo 

2023–2025, mismos que fueron utilizados como base para las conversiones 

monetarias. 

Los tipos de cambio se integraron en el encabezado de la base maestra mediante 

una tabla de conversión, donde se estableció el valor equivalente entre las 

diferentes monedas. Esta estructura permitió que, mediante fórmulas, los precios se 

convirtieran de manera automática a la moneda seleccionada como base de 

análisis. 

Para los periodos proyectados 2025–2027, se tomó como referencia el tipo de 

cambio correspondiente al último mes disponible del 2025, con el fin de mantener 

un criterio homogéneo de proyección. 

Ilustración 10. Encabezados de base maestra general 
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Este procedimiento permitió que todos los precios quedaran expresados bajo una 

misma base monetaria, garantizando la comparabilidad entre periodos, proveedores 

y materias primas. 

 

Ilustración 11. Tabla de conversión de monedas (MXN, USD, EUR, CNY) 

 

7.6. Conversión de unidades de medida 

Además de la variabilidad en monedas, se detectó que los precios y los índices se 

encontraban expresados en diferentes unidades de medida, tales como kilogramos, 

toneladas, litros, entre otras. Esta situación representaba una limitante importante 

para realizar comparaciones directas entre materias primas y sus índices. 

Por ello, se realizó un proceso de conversión y estandarización de unidades de 

medida, tomando como base la unidad más utilizada dentro de la empresa para 

cada tipo de material. Por ejemplo, si una materia prima estaba expresada en 

dólares por litro y su índice se encontraba en dólares por kilogramo, fue necesario 

realizar la conversión correspondiente para que ambos quedaran bajo la misma 

unidad. 

Este procedimiento se aplicó a todas aquellas materias primas donde existía 

discrepancia entre la unidad del precio y la unidad del índice, permitiendo que los 

análisis se realizaran de manera correcta desde el punto de vista técnico y 

matemático. 

 

Ilustración 12. Ejemplo de conversión de una unidad de medida aplicada en una materia prima 

. 
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7.7. Aplicación de la fórmula para conversión de monedas y unidades 

Una vez establecidas las bases de monedas y unidades de medida, se desarrolló e 

implementó una fórmula general en Excel que permitió automatizar ambos procesos 

de conversión. Esta fórmula fue diseñada de tal forma que pudiera: 

• Convertir automáticamente los precios según la moneda de origen. 

• Transformar las unidades de medida a la unidad estándar definida. 

• Actualizar los resultados de manera automática cuando se modificaran los 

tipos de cambio. 

La fórmula se aplicó de forma masiva a toda la base de datos, logrando que los 

cálculos se realizaran de forma inmediata sin necesidad de ajustes manuales por 

cada registro. Esto permitió mejorar significativamente la eficiencia del proceso y 

reducir el margen de error humano. 

 

Ilustración 13. Fórmula utilizada para la conversión de monedas y unidades  

 

7.8. Cálculo de índices mediante el método base 100 

Con los precios ya estandarizados por moneda y unidad de medida, se procedió a 

aplicar el método de índice base 100, el cual permitió analizar la variación porcentual 

de los precios tanto de las materias primas como de sus índices de referencia. 

Este método consistió en tomar un periodo base como referencia (igual a 100) y 

comparar los periodos subsecuentes en función de dicho valor. De esta manera, se 

logró observar el crecimiento, decremento o estabilidad de cada materia prima 

respecto a su índice principal. 
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Ilustración 14. Ejemplo de cálculo de índice base 100 aplicada en una materia prima 

El cálculo se realizó mediante una fórmula específica en Excel, la cual fue replicada 

a todos los registros de la base maestra, permitiendo obtener de manera automática 

el comportamiento relativo de cada material a lo largo del tiempo. 

 

Ilustración 15. Fórmula utilizada para el cálculo de índice base 100 

 

7.9. Construcción de tablas dinámicas 

Con toda la información ya estandarizada y calculada, se procedió a la construcción 

de tablas dinámicas, las cuales permitieron organizar, resumir y analizar la 

información desde diferentes perspectivas. 

Se desarrollaron principalmente dos tablas dinámicas: 

• Tabla dinámica de precios, donde se concentró la evolución histórica de los 

precios por materia prima, proveedor y periodo. 
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• Tabla dinámica de índices, donde se organizaron los valores de los índices 

de referencia provenientes del INEGI y otras plataformas. 

 

Estas tablas facilitaron el análisis comparativo, la segmentación por periodos y 

materiales, así como la generación de gráficas preliminares. 

Ilustración 16. Tabla dinámica de precios 

Ilustración 17. Tabla dinámica de índices 



72 

 

7.10. Pruebas iniciales de gráficas en Excel 

A partir de las tablas dinámicas se generaron las primeras gráficas exploratorias en 

Excel, con el objetivo de visualizar de manera preliminar el comportamiento de los 

precios y los índices. 

Sin embargo, durante esta etapa se identificaron diversas limitaciones, tales como: 

• Bajo nivel de interacción. 

• Dificultad para analizar múltiples variables de manera simultánea. 

• Escasa flexibilidad para segmentar información. 

• Limitaciones en la presentación visual y estética de los resultados. 

Estas pruebas fueron presentadas al equipo de compras durante una reunión de 

trabajo, donde se validó la información y se analizó la viabilidad de migrar el sistema 

a una plataforma más robusta. Como resultado de esta retroalimentación, se tomó 

la decisión de trasladar todo el sistema de análisis a Power BI. 
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Ilustración 18. Grafica generada en Excel a partir de las tablas dinámicas 

7.11. Migración del sistema a Power BI 

Derivado de las limitaciones detectadas durante las pruebas de visualización en 

Excel, principalmente relacionadas con el bajo nivel de interacción, la poca 

flexibilidad para el análisis dinámico y la presentación gráfica limitada, se tomó la 

decisión de migrar el sistema completo de análisis hacia la plataforma Power BI. 

Esta herramienta fue seleccionada por su capacidad de integración con Excel, su 

potencial para el manejo de grandes volúmenes de datos, así como por sus 

funciones avanzadas de visualización y segmentación. 

El proceso de migración inició con la importación de la base maestra completa, la 

cual ya contenía todas las conversiones de monedas, unidades de medida, cálculos 

de precios históricos, índices base 100 y clasificaciones por tipo de material. 

Posteriormente se realizó la importación de las tablas dinámicas generadas en 

Excel, mismas que funcionaron como tablas de soporte para el análisis visual. 

Una vez integrados los datos en Power BI, se procedió al modelado del sistema, 

estableciendo las relaciones entre tablas, validando la integridad de los campos, 

normalizando la información y asegurando que no existieran duplicidades o 

inconsistencias. También se asignaron jerarquías temporales (año, mes) y 

segmentadores de materiales, índices y categorías, con el fin de permitir una 

navegación dinámica dentro del sistema. 
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Este proceso permitió transformar la base de datos estática de Excel en un modelo 

analítico dinámico, capaz de responder en tiempo real a las necesidades del área 

de compras. 

 

Ilustración 19. Modelo de datos en Power BI 

7.12. Selección de materias primas estratégicas para el análisis 

Debido a que la empresa maneja un número considerable de materias primas, no 

todas podían ser analizadas con el mismo nivel de profundidad dentro del alcance 

del proyecto. Por esta razón, se realizó una selección estratégica de las materias 

primas más representativas, considerando criterios como volumen de consumo, 

impacto económico, criticidad en el proceso productivo y nivel de riesgo en el 

abastecimiento. 

Esta selección se llevó a cabo durante una reunión de trabajo con el equipo de 

compras, en la cual se analizaron las principales categorías de insumos y se 

identificaron aquellas que presentan una mayor participación dentro del costo total 

de producción. De este análisis se obtuvo un grupo reducido de materias primas 

prioritarias, las cuales fueron integradas en los dashboards finales como foco 

principal del sistema. 

Esta etapa fue fundamental para asegurar que el sistema desarrollado estuviera 

alineado con las verdaderas necesidades operativas y estratégicas del área de 

compras. 
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Ilustración 20. Listado de materias primas estratégicas 

7.13. Desarrollo de dashboards de precios e índices 

Una vez validado el modelo de datos en Power BI, se procedió al diseño y 

construcción de los dashboards analíticos, los cuales constituyen el producto visual 

final del sistema desarrollado. El objetivo principal de estos dashboards fue 

presentar de forma clara, estructurada e intuitiva la evolución de precios, el 

comportamiento de los índices y la relación entre ambos. 

Se desarrollaron cuatro dashboards principales: 

1. Dashboards de índices de materias primas, donde se visualiza la 

evolución histórica de los índices base de cada grupo de materiales. 
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        Ilustración 21. Dashboards de índices 

2. Dashboards de precios históricos, el cual muestra la variación real de los 

precios de las materias primas ya estandarizados por moneda y unidad de 

medida. 

 

        Ilustración 22. Dashboards de precios 
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3. Dashboard de transporte, donde se integran los principales índices 

asociados a costos logísticos. 

4. Dashboard de empaque, donde se analizan los índices relacionados con 

materiales de embalaje. 

        Ilustración 23. Dashboard de transporte y empaque 

Cada uno de estos dashboards integra gráficas de líneas, comparativos temporales, 

segmentadores por material, proveedor y periodo, permitiendo al usuario realizar 

análisis específicos sin necesidad de modificar la base de datos. Asimismo, se 

implementaron filtros interactivos para seleccionar años, materiales estratégicos y 

categorías de insumos. 

El diseño visual fue orientado a la claridad de la información, priorizando la lectura 

rápida de tendencias, la identificación de picos de precio y la comparación entre 

diferentes periodos. 

7.14. Automatización de la actualización de información del INEGI 

Con el objetivo de consolidar un sistema verdaderamente automatizado, se 

implementó una conexión directa entre Excel y la página oficial del INEGI, 

específicamente al apartado donde se publican los índices del Índice Nacional de 

Precios al Consumidor. Esta conexión se configuró mediante la opción de obtención 

de datos desde web, permitiendo que el archivo se alimente directamente de la 

fuente oficial. 
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Gracias a esta automatización, cada vez que el INEGI actualiza sus índices, el 

sistema puede refrescar la información de forma automática, sin necesidad de que 

el usuario capture manualmente los nuevos valores. Esta actualización impacta 

directamente en la base maestra, en las tablas dinámicas y, finalmente, en los 

dashboards de Power BI. 

Este proceso redujo significativamente el riesgo de errores humanos, optimizó el 

tiempo de actualización de la información y fortaleció la confiabilidad del sistema, al 

garantizar que los datos analizados siempre provengan de una fuente oficial y 

actualizada. 

 

Ilustración 24. Conexión automática de Excel a la página del INEGI 
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7.15. Estructura final de los dashboards en cuatro cuadrantes 

Como resultado de la retroalimentación obtenida por parte del gerente de compras, 

se estableció la estructura final de presentación de los dashboards, misma que 

se definió en un formato de cuatro cuadrantes por cada materia prima, con el 

propósito de facilitar la lectura, el análisis comparativo y la interpretación de la 

información. 

Los cuatro cuadrantes definidos fueron los siguientes: 

1. Evolución del índice principal, mostrando el comportamiento del índice 

base que rige a la materia prima. 

2. Evolución del precio de la materia prima, expresado ya en moneda y 

unidad estandarizadas. 

3. Evolución del precio en su unidad de medida original, permitiendo 

observar el comportamiento sin conversión. 

4. Índice secundario derivado de la estructura de costos de Beroe Live, el 

cual muestra el porcentaje de participación de ciertos componentes dentro 

del costo total. 

 

     Ilustración 25. Dashboards final estructurado en cuatro cuadrantes 
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Cabe señalar que este cuarto cuadrante únicamente pudo ser integrado en aquellas 

materias primas donde la información se encontró disponible dentro de la plataforma 

Beroe Live, siendo un total de cuatro materiales los que cumplían con esta 

condición. No obstante, su integración aportó un valor estratégico adicional al 

permitir analizar la influencia de los componentes secundarios en la variación de 

precios. 

Esta estructura final permitió consolidar un sistema visual claro, integral y orientado 

directamente a la toma de decisiones estratégicas del área de compras. 

. 

Ilustración 26. Estructura de costos en Beroe Live 
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Capítulo 8. Conclusión 

El proyecto “Índices de precios y automatización de KPI de compras” permitió 

demostrar que la correcta integración, estandarización y automatización de la 

información representa un pilar fundamental para fortalecer la toma de decisiones 

estratégicas dentro del área de compras. A partir de la recopilación de fichas 

técnicas, hojas de datos de seguridad, índices oficiales y precios de mercado, se 

logró construir una base maestra sólida, confiable y completamente homologada en 

cuanto a unidades de medida y monedas, lo que garantizó la validez del análisis 

realizado. 

Uno de los principales logros del proyecto fue la correcta vinculación entre las 

materias primas y sus respectivos índices de referencia, especialmente aquellos 

obtenidos del INEGI. Esto permitió analizar de manera objetiva la relación entre el 

comportamiento del mercado y la evolución real de los precios de los insumos 

utilizados por la empresa. Asimismo, la aplicación del método de índice base 100 

permitió comparar de forma precisa las variaciones a lo largo del tiempo, facilitando  

la detección de tendencias, incrementos críticos y periodos de estabilidad. 

La automatización de los cálculos de conversión de monedas y unidades de medida 

representó un avance significativo, ya que eliminó procesos manuales, redujo el 

margen de error y optimizó considerablemente los tiempos de análisis. De igual 

manera, la conexión automática con la página oficial del INEGI permitió que la 

información se mantenga actualizada de forma constante, garantizando que los 

análisis futuros se realicen con datos vigentes. 

El desarrollo de dashboards en Power BI transformó la información técnica en una 

herramienta visual estratégica, facilitando su interpretación por parte del equipo de 

compras y la alta dirección. La visualización de precios, índices, variaciones 

históricas y comparativos por materia prima permitió fortalecer el control sobre los 

insumos estratégicos, así como mejorar la planeación de compras y las 

negociaciones con proveedores. 
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Finalmente, este proyecto dejó una base estructurada y replicable que puede 

escalarse a más categorías de materiales, más plantas y más indicadores, 

consolidándose como un sistema de apoyo permanente para la gestión de compras, 

la planeación financiera y la reducción de riesgos en la cadena de suministro. 

8.1. Recomendaciones 

A partir de los resultados obtenidos, se recomienda dar continuidad al uso de la 

base maestra y los dashboards desarrollados, asegurando su actualización 

periódica para mantener la confiabilidad de la información. Es fundamental que el 

área de compras mantenga una comunicación constante con el área de Finanzas 

para seguir actualizando los tipos de cambio utilizados en las conversiones, 

especialmente en contextos de alta volatilidad económica. 

Se recomienda también ampliar el proyecto hacia más familias de materiales, 

incluyendo refacciones, servicios especializados y otros insumos indirectos, con el 

objetivo de lograr una visión integral del impacto de los precios en toda la cadena 

de suministro. Asimismo, se sugiere integrar más KPI de desempeño relacionados 

con nivel de servicio, calidad, tiempos de entrega y confiabilidad del proveedor, con 

el fin de fortalecer el modelo de evaluación. 

Otra recomendación importante es formalizar este sistema como una herramienta 

oficial del área de compras, brindando capacitación a los usuarios responsables de 

su operación. Esto permitirá asegurar la correcta interpretación de los datos y la 

adecuada utilización de los dashboards en la toma de decisiones estratégicas. 

Finalmente, se recomienda establecer revisiones periódicas de los resultados 

generados por el sistema, con el fin de evaluar su impacto real en la reducción de 

costos, la mejora en la negociación con proveedores y la optimización de la 

planeación de compras. 
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8.2. Experiencia Profesional Adquirida 

El desarrollo de este proyecto representó una experiencia formativa integral, tanto 

a nivel académico como profesional, ya que permitió aplicar de manera práctica los 

conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera de Ingeniería en Administración 

dentro de un contexto real de empresa. 

Durante la ejecución del proyecto se fortalecieron habilidades técnicas como el 

manejo avanzado de bases de datos en Excel, la aplicación de fórmulas 

automatizadas, el uso de tablas dinámicas, el análisis de índices económicos y la 

construcción de dashboards en Power BI. Asimismo, se desarrollaron competencias 

analíticas orientadas a la interpretación de información financiera, económica y de 

mercado. 

Desde el punto de vista profesional, se adquirió una visión más amplia del 

funcionamiento del área de compras, comprendiendo la importancia estratégica que 

tienen las materias primas, los proveedores, los índices de precios y la planeación 

financiera dentro de una organización. Además, se fortaleció la capacidad de 

trabajar de manera colaborativa con diferentes áreas, como Finanzas y Compras, 

participando en reuniones de validación, análisis de resultados y toma de 

decisiones. 

Este proyecto también permitió desarrollar habilidades de organización, 

responsabilidad, ética profesional y manejo de información confidencial, aspectos 

indispensables dentro de un entorno corporativo. La experiencia adquirida a lo largo 

de este trabajo de investigación representa una base sólida para el desempeño 

profesional futuro en áreas relacionadas con compras, planeación estratégica, 

análisis de costos y gestión de la cadena de suministro. 
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Capítulo 9. Competencias desarrolladas y/o aplicadas 

Durante el desarrollo del presente proyecto de investigación se fortalecieron y 

aplicaron diversas competencias profesionales, técnicas y analíticas, las cuales 

fueron fundamentales para el logro de los objetivos planteados. 

Entre las principales competencias desarrolladas y aplicadas se encuentran las 

siguientes: 

1. Análisis de información 

Se desarrolló la capacidad para analizar grandes volúmenes de información 

provenientes de diferentes fuentes, tanto internas como externas, con enfoque 

crítico y estructurado. 

2. Gestión de bases de datos 

Se fortalecieron las competencias en el manejo avanzado de Excel, estructuración 

de bases de datos, aplicación de fórmulas, uso de tablas dinámicas y control de 

información. 

3. Análisis financiero y económico 

Se aplicaron conocimientos relacionados con índices económicos, variaciones 

porcentuales, análisis de precios, conversión de divisas y evaluación de tendencias 

del mercado. 

4. Uso de herramientas tecnológicas 

Se desarrolló la competencia en el uso de Power BI para la construcción de 

dashboards, análisis visual, segmentación de información y automatización de 

reportes. 

5. Toma de decisiones 

Se fortaleció la capacidad para generar información útil y confiable que sirviera 

como base para la toma de decisiones estratégicas dentro del área de compras. 
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6. Trabajo colaborativo 

Se desarrolló la capacidad de trabajar en conjunto con diferentes áreas de la 

empresa, principalmente con Compras y Finanzas, fortaleciendo la comunicación 

interdepartamental. 

7. Responsabilidad y ética profesional 

Se aplicaron criterios de confidencialidad, uso responsable de la información y 

validación de datos internos de la empresa. 

8. Planeación y organización 

Se fortalecieron las habilidades para estructurar un proyecto completo desde la 

recopilación de información hasta la validación final de resultados. 
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Anexos 

(Carta de autorización por parte de la empresa u organización para la titulación y otros si 

son necesario).  

 


