
		

PROCESO INTEGRAL DE COMPRAS ESTRATÉGICAS 

 

El proceso integral de compras estratégicas se orienta a generar valor a largo plazo 

mediante decisiones basadas en análisis y colaboración entre áreas clave de la 

organización. A diferencia de la compra tradicional, centrada en el precio inmediato, la 

compra estratégica incorpora criterios como el TCO, el riesgo, la estabilidad operativa y la 

alineación con los objetivos corporativos (Monczka et al., 2020). Este enfoque permite 

anticipar necesidades y establecer políticas de abastecimiento más sólidas. 

      

El proceso inicia con la identificación precisa de las necesidades internas. En esta etapa, 

áreas como producción, logística y finanzas trabajan de manera coordinada para definir 

volúmenes, especificaciones técnicas y tiempos requeridos. Esta colaboración evita 

compras urgentes, reduce errores y facilita la planeación de inventarios (Christopher, 

2016). Una correcta definición de necesidades reduce los costos derivados de 

devoluciones, retrabajos o interrupciones en la operación. 

      

Posteriormente, se realiza un análisis del mercado de suministros, considerando 

elementos como disponibilidad, capacidad de los proveedores, comportamiento del 

precio, riesgos geopolíticos y tendencias tecnológicas. Este análisis es fundamental para 

anticipar escenarios y elegir proveedores que puedan ofrecer estabilidad y competitividad. 

Evaluar el entorno permite a la empresa negociar en mejores condiciones y reducir 

riesgos operativos. 

      

Una vez analizado el mercado, se establecen los criterios de evaluación que se aplicarán 

a todos los proveedores potenciales. Estos criterios suelen incluir: desempeño logístico, 

cumplimiento en entregas, certificaciones, capacidad de respuesta, sostenibilidad y costos 

indirectos asociados al suministro (Kenton, 2023). Criterios claros permiten 

comparaciones objetivas y decisiones más eficaces. 

      



		

El paso siguiente es la evaluación y selección formal de proveedores, donde se analizan 

sus capacidades operativas, estabilidad financiera y desempeño histórico. Finalmente, la 

negociación estratégica busca acordar condiciones que generen beneficios mutuos en 

términos de precio, tiempos de entrega, soporte técnico y niveles de servicio. El proceso 

culmina con la evaluación continua del proveedor mediante KPIs y auditorías que 

garantizan la mejora continua. 
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