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Introduccion

La evolucion de la gestion de compras ha avanzado, convirtiéndose en un foco principal en
los negocios a nivel mundial, debido a que su desempefio proporciona valor dentro de la cadena
de suministros. Inicialmente, la gestiébn de compras consistia en encontrar y contratar con
proveedores que cumplieran con las condiciones de tiempo, especificaciones y calidad
requerida al mejor precio posible, definiéndola como un proceso reactivo. Mientras que una
gestion de clase mundial consiste en evaluar, discutir y planificar las necesidades, convirtiendo
al area de compras en un proceso proactivo. Esta nueva gestion de clase mundial es conocida
como abastecimiento estratégico, enfocado en desarrollar estrategias de acuerdo con la
categoria de gasto y en la basqueda permanente de encontrar al socio estratégico ideal. El
abastecimiento estratégico consiste en un proceso que analiza la demanda interna, su posicion
frente al mercado y su poder de negociacién, con el objetivo de identificar mejores
oportunidades de abastecimiento, al menos costo total, con el menor riesgo posible y con una
mejor eleccién de los proveedores idéneos y mejor calificados. Este proceso fortalece a la
compafiia ya que promueve la integracion entre las areas funcionales y el area de compras.

En la presente investigacion se tomd como objeto de estudio a una empresa peruana
dedicada a la venta de automoviles en el departamento de Lima con sede en el distrito de Ate.
Las empresas que se dedican a este rubro actualmente se han visto afectadas por el alza del
impuesto selectivo al consumidor (ISC) que se dio en el 2018, como consecuencia las ventas
se redujeron en un 15% en los tres primeros meses impactando en la rentabilidad de la empresa.
Antes de ello, el Directorio no pensaba que el area de compras era el punto inicial para mejorar
la rentabilidad de la compaiiia, fue producto de esta coyuntura economica que recién se decidid
concentrar mayor importancia al area que se encargaba de realizar las adquisiciones de compras
no valoradas. La empresa no cuenta con un area de compras centralizadas, por lo que muchas

otras areas pueden coordinar y negociar sus compras, sin embargo, se encontraron muchas



deficiencias en esas gestiones, como la pluralidad de proveedores, falta de planificacion, falta
de integracion entre el area de compras y las areas usuarias, y precios variables, como contra
medida era fundamental contar con una gestion de compras eficiente. Para el presente estudio
se busco realizar una propuesta de implementacion de la metodologia de “abastecimiento
estratégico”, ya que permitira contar una estrategia de compras adecuada hasta la seleccion de
proveedores idoneos, el cual maximizara la rentabilidad y obtendra mejores resultados
relacionados al proceso de compra que ejecuta la empresa del sector automotriz con sede en

Ate.
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Resumen

Esta investigacion surge como necesidad de transformar el proceso tradicional de compras para
que el departamento de compras de una empresa del sector automotriz con sede en el distrito
de Ate, en Lima para que pueda afrontar los nuevos retos. La propuesta de implementar la
metodologia de abastecimiento estratégico es una referencia de una adecuada practica en la
gestion de compras, para maximizar la rentabilidad y eficiencia de las compras. Su aplicacion
permitira reduccion en costo, mejorar la calidad y el nivel de servicio, el objetivo general de
esta investigacion es contribuir a la mejora del proceso actual de abastecimiento.

Para el desarrollo de esta investigacion, la metodologia utilizada fue un estudio tipo
encuesta, las personas que participaron permitieron brindar informacion sobre la percepcién de
la gestion de compras actual e identificar las variables que se requieren mejorar, las cuales
estan relacionados con la implementacion de la metodologia de abastecimiento estratégico.

El resultado de estudio permitié conocer con mayor alcance como el modelo de compras
necesita madurar y transformarse de acuerdo con los acontecimientos econdémicos que atraviesa
la empresa sujeta a estudio para comenzar a obtener resultados tantos cuantitativos como
cualitativos. Muchas veces las empresas tienen oportunidad de mejoras, pero no se llevan a
cabo porque muchas veces se encuentra en un status quo que no le permite ver otros panoramas
y recién cuando las situaciones se vuelven dificiles deciden tomar medidas reactivas.

Finalmente, en el dltimo capitulo se plante6 como recomendaciones la capacitacion del
personal, categorizacion y centralizacion del gasto, la aplicacion adecuada de las estrategias de
compras y seleccién de proveedores idoneos para asegurar los resultados deseados como
organizacion.

Palabras claves: “Gestion de Compras”,” Abastecimiento Estratégico”,” Seleccion de

Proveedores”, “Mejora Continua”.
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Abstract

This research arises as a need to transform the traditional purchasing process so that the
purchasing department of a company in the automotive sector based in the district of Ate, in
Lima so that it can face the new challenges. The proposal to implement the strategic sourcing
methodology is a reference of an adequate practice in purchasing management, to maximize
the profitability and efficiency of purchases. Its application will allow cost reduction, improve
quality and service level, the general objective of this research is to contribute to the

improvement of the current supply process.

For the development of this research, the methodology used was a survey type study, the
people who participated allowed to provide information on the perception of current purchasing
management and identify the variables that need improvement, which are related to the

implementation of the strategic sourcing methodology.

The result of the study allowed us to know with greater scope how the purchasing model needs
to mature and transform according to the economic events that the company under study is
going through to begin to obtain both quantitative and qualitative results. Many times
companies have an opportunity for improvement, but they are not carried out because many
times they are in a status quo that does not allow them to see other scenarios and only when

situations become difficult do they decide to take reactive measures.

Finally, in the last chapter, the training of personnel, categorization and centralization of
expenditure, the appropriate application of purchasing strategies and selection of suitable

suppliers to ensure the desired results as an organization were proposed as recommendations.

Keywords: "Purchasing Management”, "Strategic Supply”, "Selection of Suppliers”,

"Continuous Improvement".



Capitulo I: Planteamiento del Estudio
En los Gltimos meses del afio 2018 una empresa del sector automotriz ha venido presentando
problemas financieros afectando principalmente la rentabilidad, eso se debe a los bajos
ingresos que ha estado percibiendo y a su vez a los altos gastos que genera la empresa por
una deficiente gestion de compras. Para ponernos en contexto a las coyunturas econémicas
sucedidas en el afio 2018, la Asociacion Automotriz del Perd (AAP) afirmo que un
incremento del 10% al 20% sobre el Impuesto Selectivo al Consumo por la compra de
vehiculos livianos y pesados, esta medida encareceria los autos y motos en 14%, como
consecuencia la venta de vehiculos nuevos se reduciria hasta en un 20%, producto de este
contexto negativo los esfuerzos por incrementar los ingresos por las ventas se volvieron
insuficientes para poder cubrir todos los gasto en los que incurria la empresa volviéndola
cada vez menos rentable.

La principal causa de la problematica es la gestion deficiente de compras por ese motivo
debera volverse mas eficiente y optimizar sus recursos dejando de lado el trabajo tactico a
corto plazo enfocandose a desarrollar mas actividades estratégicas a largo plazo.

Actualmente el area de abastecimiento solo centraliza el 1% del total de las compras de
bienes y servicios, esto se debe a que la actual estructura organizacional es descentralizada
permitiendo que mas de un usuario tenga facultades de realizar negociaciones y adjudicar a
los proveedores. Como consecuencia, no existe trazabilidad de informacion ni control de los
gastos que la empresa realiza. También se podria lograr una estandarizacién de requerimos si
existiera informacion historica y se consolidan todos los requerimientos en una sola area.
Adicional a ello, cabe mencionar que actualmente el area de compras realiza una gestién
reactiva limitando el alcance y resultados que podrian obtener, para ello se requiere que el
personal sea capacitado con una nueva metodologia y nuevas herramientas que le permitan

desarrollar mejor sus funciones.



De continuar con la situacion actual y no se logra realizar la trasformacion de la gestion de
abastecimiento, la empresa perdera no solo participacion en el mercado por falta de capacidad
Yy recursos para competir, si no que no sera solvente para continuar con sus actividades en
nuestro pais por falta de rentabilidad llevando a la empresa a su etapa de declive y esto
debido a la falta de efectividad de la administracion de los bienes adquiridos.

La implementacion de la metodologia del abastecimiento estratégico permitira identificar
como estd compuesto el gasto de la empresa, ayudara identificar quienes realizan la compra 'y
también ayudara a tener mayor conocimiento sobre las necesidades de la empresa, y esto
porque que plantea una estructura de compras centralizadas el cual nos permitira tener
informacidn historica de los gastos y poder tener control al respecto, cuanto mayor sea
involucramiento del area de compras esto le permitira identificar oportunidades potenciales
de ahorro. Esta metodologia mejorara la adquisicion de bienes y servicios, al menor costo
posible, con la mejor calidad y minimizando al riesgo de desabastecimiento. Adicional a ello,
le brindara informacion relevante sobre los proveedores actuales y potenciales, permitiéndole
establecer alianzas estrategias con los proveedores mas adecuados y a definir un mejor
escenario acerca de su poder de negociacion, el objetivo de su implementacién es obtener
beneficios como la reduccidn del costo y la optimizacion de los recursos.

1.1.Formulacién del problema

Problema Principal
¢Como la implementacion de un modelo de abastecimiento estratégico en las compras no
productivas incide en la optimizacion de resultados en una empresa del sector automotriz,

sucursal Lima-Peru?

Problemas Secundarios



¢De qué modo, la implementacion del abastecimiento estratégico en las compras no
productivas optimiza la reduccion de costos en una empresa del sector automotriz, sucursal
Lima-Peru?

¢De qué modo, la implementacion del abastecimiento estratégico en las compras no
productivas optimiza la atencion del cliente interno en una empresa del sector automotriz,
sucursal Lima-Peru?

1.2.0bjetivos, General y Especifico

Objetivo General
Describir como la implementacion de un modelo de abastecimiento estratégico en las
compras no productivas incide en la optimizacién de resultados en una empresa del sector

automotriz, sucursal Lima-Pera.

Objetivos Especifico

Describir como el modelo de abastecimiento estratégico optimiza la reduccion de costos
en las compras no productivas en una empresa del sector automotriz, sucursal Lima-Per.

Describir como el modelo de abastecimiento estratégico optimiza la atencion del cliente
interno en las compras no productivas en una empresa del sector automotriz, sucursal Lima-
Perd.
1.3.Justificacion o importancia del estudio

La empresa a la cual se esta aplicando el estudio pertenece al sector de venta de vehiculos

automotores, sus oficinas administrativas se encuentran localizadas en el distrito de Ate y
hace 22 afios lleg6 a Peru contando con el respaldo de un sélido grupo econdémico con
operaciones en Chile, Bolivia, Colombia y PerQ. Sin embargo, en los Gltimos meses ha tenido
que enfrentar algunos cambios organizaciones producto al alza del ISC, producto de esto la

empresa debia redefinir su estructura administrativa y operativa.



Dentro del area de abastecimiento, los gastos no productivos han representado para la
empresa una oportunidad de ahorro que permitira a la empresa obtener el margen de
rentabilidad que la gerencia espera y optimizar los resultados de todo el proceso de compra.
Esta area es la encargada de gestionar la compra de diversos bienes y servicios, pero no todas
las adquisiciones son centralizadas por ese motivo no hay un control del gasto.

Como parte de los cambios del area de compras se busca que aplique un nuevo modelo
Ilamado abastecimiento estratégico, mediante el cual el area deja de ser un proceso tactico y
se convierte en un proceso estratégico. El abastecimiento estratégico es un eslabén de la
cadena de suministros critico y puede definirse como el proceso de planificacion,
implementacidn, control y evaluacion de gran importancia para lograr alcanzar los planes y
objetivos a largo plazo de una empresa. Sin embargo, para lograr convertirse en un proceso
estratégico se requiere definir nuevas herramientas que le permitan determinar la mejor
estrategia que deberan emplear, por medio de la categorizacion y la clasificacion ABC de
gastos se busca identificar informacion relevante, el cual ayudara a identificar oportunidades
de ahorro, a su vez esto nos permitird entender los requerimientos del cliente interno.

El desarrollo del modelo tiene como soporte diferentes herramientas, estrategias y conceptos
de la administracion como son el modelo de abastecimiento estratégico, planificacion,
clasificacion ABC, Matriz de Kraljic, gestion de proveedores y optimizacion.

La importancia y el impacto que representa es de suma importancia ya que con este nuevo
procedimiento permitira que la condicion operativa actual cambie dando paso a una gestion
de compras mas analitica y planificada, se reconoce que es necesario implementar una nueva
propuesta que permita optimizar recursos y reducir costos involucrando no solo a los gestores

de compras si no también integrando a participar a las areas interesadas con mayor influencia.



En el contexto peruano no se ha encontrado muchos estudios relacionados a como la
gestion de abastecimiento estratégico incide en los resultados de un proceso de compra, pero
tampoco se propondra un nuevo enfoque o herramienta metodoldgica.

1.4.Alcance y limitaciones

Alcance

El presente estudio tendra como tiempo de duracion seis meses, tiempo suficiente para
elaborar el anlisis necesario para obtener resultados.

La investigacion abarcara a las areas usuarias que requieran suministros, en una empresa
automotriz dedicada a la venta de vehiculos automotores localizada en el distrito de ate,
exclusivamente sobre gastos no productivos generados durante el periodo 2018-2019.

La presente investigacion esta delimitada a las personas encargadas de realizar compras no
productivas y a las areas involucradas en el gasto, clientes internos, que requieren el bien o
servicio.

Los beneficios de este estudio son la alta gerencia y el jefe de abastecimiento, cuyo
objetivo es lograr la eficiencia en el departamento de compras.

Limitaciones

La investigacidn no posee limitaciones de tiempo ya que se llevé a cabo en un plazo no
mayor a seis meses, tiempo suficiente para obtener los datos necesarios.

En cuanto a las limitaciones de recursos, no se presentdé como impedimento para llevar a
cabo la investigacion, debido a que es un proceso que demanda inversion en la calidad del
estudio; por otro lado, con relacién al acceso de informacion, la investigacion se realizara
sobre gastos no productivos ya que el area de abastecimiento solo tiene poder de accion sobre
las mismas debido a que la gestion de gastos productivos esta asignada a otras divisiones.

La empresa permitira el uso de informacion para &mbitos académicos como el que se

desempefia, siempre y cuando, no se brinde el nombre de la entidad.



Capitulo I1: Marco Teorico - Conceptual

2.1.Antecedentes de la investigacion

Antecedentes Nacionales

Carolina, G. (2016) Tesis “Propuesta de mejora del proceso de abastecimiento de
componentes en una empresa de transporte aéreo no regular”. Facultad de Ingeniera.
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. Peru.

Esta investigacion determina que es necesario conocer las necesidades de la empresa, con
el objetivo de obtener informacidn real sobre cantidad, especificaciones y costos anuales, en
base de ello se pueda determinar si el proveedor actual es el mas competitivo. Recomienda
utilizar la matriz de Kraljic para categorizar los productos y concentrar en el tipo que genere
mayor impacto. Para poder tener un mejor resultado, se recomendd realizar un andlisis del
sector para determinar en qué situacion se encuentra, como el nivel de precios, la oferta del
mercado y conocer en qué situacién se encuentran los proveedores del sector metallrgico, y
asi poder estimar el poder de negociacion para generar estrategias enfocadas a lograr tanto
beneficios cuantitativos como cualitativos.

Como recomendacion final indica que se debe realizar una basqueda de oferentes que
permita ampliar su portafolio de proveedores actuales, como se comprobd en la investigacion
realizada, existen mejores proveedores que le ofrecen mejores beneficios que actualmente no
se les estaba considerando.

Joftre, V. (2015)” “Propuesta de implementacion de un sistema de gestion de compras a
nivel estratégico, tactico y operativo en la empresa Yura S.A.”. Escuela de Ingenieria
Industrial. Universidad Nacional de San Agustin de Arequipa. Arequipa-Perd.

El objetivo del estudio era conseguir ser mas rentable y obtener mejores utilidades, para

ello no solo se necesita vender mas, si no que significa que debe reducir sus costos de ventas,



por medio de la gestion de compras se busca lograr negociar mejores precios y asi conseguir
un ahorro de compra, mediante un analisis de inventarios y una planificacion de compras, se
puede minimizar costos alcanzando el ahorro planeado. Se concluye que, con la
implementacion, se puede obtener una reduccién de inventarios del 23%, asi como también
se puede lograr una reduccion considerable en el lead time de aprovisionamiento y como
recomendacion final menciona que para desarrollar la metodologia es necesario el uso de
habilidades blandas de las personas que forman parte de la cadena de suministros.

Enzo, C., Adan, O. y Andrés S. (2016) “Propuesta de mejora del proceso de
aprovisionamiento de materiales consumibles y suministros en una empresa de servicios
petroleros”. Escuela de Postgrado. Universidad del Pacifico. PerU.

Como desarrollo de la investigacion los autores mencionan que para clasificar a sus
principales proveedores se utilizé la Matriz de Kraljic, tomando el valor de compra de los
materiales en un periodo contra la categorizacion empleada por la empresa. Su principal
problema es la posibilidad de quedar sin suministros, por lo que recomiendan establecer
alianzas estratégicas entre el cliente y el proveedor con el fin de obtener el menor costo por
los servicios esperados. Menciona que es necesario establecer una base actualizada de
proveedores a fin de evitar riesgos de desabastecimiento; por otro lado, el aprovechar
relaciones contribuye a generar nuevas oportunidades de negocio.
Antecedentes Internacionales
Jorge, Uscanga (2009)” Modelo de Analisis para la transicion de Compras tacticas a compras
estratégicas aplicando a una empresa del Sector de Empaque Alimentario”. Unidad
Profesional interdisciplinaria de Ingeniera y Ciencias Sociales y Administrativas. Instituto
Politécnico Nacional. México D.F.

Define a la compra estratégica como una respuesta a las nuevas condiciones del

mercado, por necesidad de encontrar oportunidad de reduccion de costos y la constante



presion que genera los sectores por conseguir alianzas estratégicas para asi garantizar la
permanencia en los mercados. En un punto de su investigacion expone que las compras
estratégicas estan basadas en el conocimiento del mercado y la dindmica de los negocios, el
alineamiento de los proveedores con los objetivos de la organizacion. La meta principal es
incrementar las ganancias por medio de la implementacion de estrategias y la participacion de
equipos multidisciplinarios. Por otro lado, hace mencidn que también por medio del analisis
de gasto permite determinar oportunidades para mejorar los procesos de compra, por medio
de la categorizacion o segmentacion a los diferentes tipos de proveedores podemos entender
su relevancia en relacion con los gastos y jerarquizar las estrategias o iniciativas de compra.
Sin embargo, una de las estrategias desarrolladas en el estudio fue la racionalizacién de
proveedores, llegando a disminuir de trece a siete proveedores, mucho de ellos tenian hasta
18 afios trabajando en la empresa eso se logro realizando un analisis de Pareto para
determinar la concentracion de proveedores segun el gasto.
Phuong P. (2016) “Strategic Purchasing Practices: The Case Study of PAUL Bakery UK”.
International Business. Tampere University of Applied Sciences. UK

Este estudio define a la estrategia de abastecimiento como un conjunto de estructuras de
proveedores para comprar determinado bien o servicio, para lo que define tres estrategias, (1)
fuente Unica, (2) fuente maltiple y (3) fuente hibrida. Las empresas deciden qué estrategia
usar de acuerdo con la prioridad del negocio, precio y costo o sobre la estructura operativa
logistica. Logrando distribuir el riesgo al elegir muchos proveedores y permitirles competir
entre si para lograr reducciones de costos. Ultimamente, se da lugar a escoger menor
proveedores y alcanzar asociaciones estratégicas, contrayendo relaciones que le permitan
enfrentar ciertos desafios y responder a diversas situaciones. El caso de estudio de la
investigacion concluyé que la empresa se encuentra a mitad de camino para lograr el cambio

entre compras reactivas a convertirse en proactiva, aunque entienda la integracion de bases de



datos, menos proveedores y bajo inventario; este cambio requiere de tiempo, por lo que
deberad cambiar para proteger su existencia y mejorar su rentabilidad.

Anouk, V. (2017) “Strategic Sourcing Decision Making,paradigm shift from a tactical way of
thinking (cost saving) to a strategic way of thinking (value driven)”. Science in Business
Engineering. Universiteit Gent. Belgica.

Segun lo expuesto en la tesis, existen métodos para decidir de manera estratégica sobre la
gestion de categorias y a su vez desarrollar estrategias de abastecimiento; primero, por medio
del analisis de compras de Kraljic determinar el posicionamiento de las categorias de
compras, esta se define como el conjunto de bienes y servicios que presentan similares
caracteristicas; segundo, determinar la dependencia proveedor-comprador mediante la
aplicacion de Cox Power Analysis; tercero, identificar estrategias de compras mediante el uso
del Tablero de ajedrez de compras. Concluye que la compariia para tomar decisiones de
abastecimiento estratégico depende de las ponderaciones de valor y costo. En el caso de
Nokia, existe una combinacién de ambas, la toma de decisiones de ahorro y la toma de
decisiones basadas en el valor, por lo que sugiere no generalizar los resultados e investigar a
otras empresas de diferentes sectores segun actividades comerciales. El estudio ayudo a tener
una distincion entre la gestidn tactica y estratégica.

Dwayne L., Thomas M. y Brett R. (2014) “Strategic sourcing and spend analysis: a case
study of the Naval Postgraduate School”. Naval Postgraduate School. Institucional Archive
of the Naval Postgraduate School. Monterrey.

La investigacién tuvo como propdsito identificar cinco categorias potenciales para brindar
recomendaciones sobre eficiencia y eficacia sobre sus procesos de adquisicién; dicha
investigacion fue enfocada al andlisis de gastos indicando que es el mejor método para
identificar oportunidades de abastecimiento estratégico para racionalizar los suministros,

aprovechar el volumen de gasto y estimando ahorros, se busca obtener por este medio un
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analisis mas asertivo respecto a que cosas compra la organizacion, cuanto y quiénes son sus
proveedores y clientes. Para el autor de la investigacion el abastecimiento estratégico es
proporcionar a las empresas un apalancamiento del gastos y procesos mas eficientes; ademas
proporciona rapidez y transparencia en las relaciones con los proveedores, las empresas que
optimicen mejor su gasto crearan ahorros sostenibles para los afios venideros.

Eduardo, E. (2009) “Modelo de Gestion de abastecimiento para correos de Chile”.
Departamento de Ingenieria Industrial. Universidad de Chile. Chile.

Por medio de la investigacion obtuvimos el término conocimiento del mercado a nivel
de proveedores, hace mencion que contar con proveedores que puedan ser considerados como
socios estratégicos es de suma importancia, si bien no se puede garantizar el éxito de la
relacion el objetivo de generar alianzas estratégicas es minimizar el riesgo, eso se logra si se
cuenta con proveedores gque cuenten con trayectoria, experiencia y prestigio. Con el fin de
reducir los tiempos en la busqueda de nuevos proveedores y en las evaluaciones, se plantea
contar con un registro de empresas potenciales que puedan brindar los bienes y servicios que
se requieran. EI modelo que se plantea busca optimizar los recursos y hacer eficiente el
proceso de adquisicidn, es por esa razon que conocer el mercado permite contar con
informacidn precisa sobre sus condiciones, poder determinar el presupuesto y conocer si se
tiene poder de compra, lo que impacta directamente en los costos de la empresa

2.2. Bases tedrico-cientificas

Cadena de Suministro

La Cadena de Suministro es definida como “el conjunto de organizaciones e individuos
involucrados en el flujo de productos, servicios, dinero e informacién relacionada, desde el
proveedor hasta el cliente final” (Martinez, Escriva y Savall, 2014: 1).

Las estrategias de compras y aprovisionamiento forman parte de la gestion logistica y una

buena gestion puede alcanzar un incremento considerable en los beneficios.
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La logistica es una parte del proceso de la cadena de suministro que se encarga de manera
eficiente de la planificacion, implementacion, control del flujo y del almacenamiento de
bienes y servicios, con el fin de satisfacer necesidades en el lugar y plazo solicitado, al menos
costo posible (Martinez, Escriva y Savall, 2014).

Otra conceptualizacion de la cadena de suministro es que esta “conformada por todas las
partes involucradas de manera directa o indirecta en la satisfaccion de las necesidades,
incluyendo no solo al fabricante o al proveedor, sino también los transportistas, almacenistas,
intermediarios, e incluso a los clientes mismos” (Chopra y Meindl, 2008: 1).

Cada etapa de la cadena se conecta por medio de un flujo de productos, informacion y
fondos, dentro de ella se encuentra el aprovisionamiento que forma un papel estratégico
dentro de la cadena, las decisiones que se tomen al respecto son cruciales debido a que
afectan el nivel de eficiencia y capacidad de respuesta.

Segun afirma (Chopra y Meindl, 2008) el objetivo de la cadena de suministros es lograr
maximizar el valor generado, definiendo el valor como el superavit de la cadena, mientras
mayor sea la utilidad mayor sera su éxito. Menciona también el valor se genera por medio de
la diferencia entre los ingresos y el costo total que produce la cadena.: Superavit de la cadena
de suministro = Valor para el cliente — Costo para la cadena de suministro.

Como su propio nombre lo dice, una cadena de suministros es una secuencia de eslabones
0 procesos y la contribucion de cada una de las partes agrega valor al proceso, tiene como
objetivo principal satisfacer al cliente final.

En lo que se concluye que la visién de la cadena junto a la logistica y sumado a ellos la
importancia entre sus partes, ha generado que la cadena sea vista como un elemento
estratégico para la organizacion.

La logistica es la responsable del almacenamiento y flujo de informacién dentro de una

organizacion, su gestién define el éxito o el fracaso en la entrega de un producto. A partir de



ello, cabe precisar que posee tres procesos: (1) El abastecimiento, que abarca desde la
necesidad de la compra hasta la evaluacion de los proveedores; (2) la produccion, que se
enfoca en la fabricacion y control de inventarios; y (3) la distribucién, que se encarga de
trasladar el pedido hasta el cliente final.

Para el desarrollo de esta investigacion, nos centraremos en el primer proceso: El
abastecimiento, el cual es definido como un proceso que se lleva a cabo para la adquisicion
de bienes o servicios necesarios para el funcionamiento y operacion de la organizacion
(Chopra y Meindl, 2008). Este primer proceso esta relacionado con proveedores, quienes
proporcionan los suministros requeridos; asi mismo, este proceso incluye todas las
actividades que se relacionan con la compra, desde la deteccion de la necesidad hasta la
extincion de la vida atil del bien o servicio.

En otro punto de vista, el abastecimiento no es exclusivo del area de compras, tiene una
funcién mas amplia y se llega a agrupar en 6 etapas:

Figura 1. Las 06 etapas del proceso de Abastecimiento

Definicion de
necesidades

Ejecucion y Seleccion del
gestion del mecanismo de
contrato compra

Adjudicacion y Recepcion de
formalizacion ofertas

Evaluacion de las
ofertas

Fuente: Elaboracion Propia
En consecuencia, surge la prioridad de analizar las adquisiciones, por ese motivo las

organizaciones comenzaron a darse cuenta del papel que juega para el cumplimiento de los

12
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objetivos, uno de los mas importante es la cantidad de recursos utilizados, convirtiéndose
parte estratégica del abastecimiento (Chopra y Meindl, 2008).

Con lo descrito previamente, se presenta a continuacion la definicion y evolucion de la
gestion de compras de un papel operativo a un papel mucho maés estratégico.

Gestion de compras

La gestion de compras ha ido tomando un papel cada vez mas fundamentan en la cadena
de suministro, dentro de la logistica, adquiriendo un rol estratégico, ya que sin una gestion
eficiente las organizaciones no podran reducir de manera significativa sus costos. Para
(Chopra y Meindl, 2008) las compras o también llamado abastecimiento, es un conjunto de
procesos necesarios que cualquier empresa debe realizar para adquirir materias primas,
componente, productos, servicios u otros recursos de los proveedores para llevar a cabo sus
actividades.

Segun la conceptualizacion de (Martinez, Escriva y Savall, 2014: 4) define la gestién de
compras como una “busqueda de fuentes de suministro, seleccion de proveedores y
adquisicion de las mercancias suficientes para el desarrollo de la actividad empresarial, con el
fin de satisfacer la demanda”.

Po otro lado (Cruz, 2007: 3) describe a la gestion de compras como la “responsable de
efectuar todas las compras requeridas por la empresa en el momento oportuno con el fin de
satisfacer determinada necesidad”. Se dice que comprar es adquirir materias primas o
cualquier otro tipo de articulo con las caracteristicas minimas necesarias requeridas; es decir,
calidad, precio, cantidad, condiciones comerciales y condiciones de pago.

Importancia y Objetivos Especificos de la Gestién de compras
Las empresas requieren de insumos, materia prima, componentes y entre otras necesidades

para su funcionamiento. “Las compras bien planeadas retribuyen a la empresa ahorros en
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efectivo, en su liquidez y en su fluidez del capital, es por ese motivo que determina la
efectividad de la administracion de los bienes adquiridos” (Sangri, 2014: 5).

El desarrollar un abastecimiento mas eficiente es importante ya que puede reducir de
manera considerable el costo total de las compras. “Un buen proceso de abastecimiento
facilita la coordinacién con el proveedor y mejora el pronostico y la planeacion, una mejor
coordinacion disminuye los inventarios y mejora el ajuste entre la oferta y la demanda”
(Chopra y Meindl, 2008:419).

Desde el punto de vista econdmico, el area encargada de las compras tiene la obligacién
de utilizar de manera eficiente los recursos de la empresa; es responsable de conseguir la
mejor calidad, el mejor precio, las mejores condiciones de entrega y pago. “Cualquier ahorro
que logre en los costos mejorara la posicion competitiva de la empresa contribuyendo
beneficios para la misma” (Cruz, 2007: 4).

Figura 2. Objetivos Especificos de la Gestion de Compra

*Obtencidn de utilidades y a la vez mejorar el trinomio
costo-beneficio-utilidad.

Compra al minimo *Sin olvidar, la calidad, el volumeny la pronta utilizacién de
precio lo adquirido.

*Optimizar tiempos y coordinar con los departamentos que
requieren el servicio, para cumplir con lo solicitado.

Servicio

Fuente: Elaboracion Propia

Tipos de Compras

Segun la concentracion de la funcion:
Compras centralizadas. Las adquisiciones se realizan a través de un departamento
central para todas las areas y/o sucursales de la empresa. Por medio de esta modalidad se
obtienen menores precios, reforzando el poder de negociacion, mejorando servicios y

condiciones comerciales.
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Compras descentralizadas. Este tipo de compra permite obtener una gestion de
aprovisionamiento mas racional y real de la demanda. Sin embargo, entre las
desventajas, esta la pérdida de ahorro por volumen y, en el caso se compren a distintos
proveedores genera una repercusion en la rentabilidad por las diversas tarifas que se le
presentaran, adicional a ello se contaran con diferentes tipos de calidad de insumos
adquiridos.

Segun la filosofia de gestion:
Compras tradicionales. Tiene como naturaleza una pluralidad de proveedores para una
misma categoria de bien o servicio, se tiene relaciones de corto plazo y se cuenta con
ambientes de desconfianza debido a que tanto como los proveedores y compradores
buscan mejores condiciones para si mismos.
Compras Justo a Tiempo. La existencia de una fuente Unica de abastecimiento y la
existencia de relaciones de largo plazo con los proveedores son algunos puntos
sobresalientes de este tipo de compra. Debido a que es una necesidad frecuente y se entra
en lotes pequefios, esto genera una mayor coordinacion y cooperacion entre las partes, lo
que permite una mejor calidad de respuesta con relacion a las exigencias de la demanda.

Segun el tipo de bien que se adquiere:

Segun afirma (Cruz, 2007: 7) estas se clasifican en dos grupos:
Compras de bienes fisicos. Por lo general se pueden visualizar, permite realizarles
pruebas y verificar su calidad antes de ser adquiridos, brindando una mayor seguridad al
comprador respecto a su futura adquisicion.
Materias primas o materiales. pueden ser de procedencia agricola, minera o de otra
industria, y puede haber tenido un grado de transformacion.

Mercancia. Productos terminados que se destinan a la venta.
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Suministros. Bienes o servicios que se provisionan de manera regular, con el fin que la
empresa pueda continuar con sus operaciones.
Compras de servicios. Por lo general este tipo de productos presenta dificultades cuando
se desea aprovisionar, ya que no se puede evaluar antes de la prestacion. Tiene la
particularidad que se hace la eleccion del proveedor en base de las experiencias de otros
usuarios.
Segun los mercados implicados:
Se pueden clasificar por su &mbito territorial en dos grupos (Cruz, 2007: 8):
Compras locales. Se define como las contrataciones de servicios nacionales o
nacionalizados de bienes o servicios que fabrican en el mismo pais que operan.
La ventaja son los menores tiempos de entrega, conocimiento del negocio en el pais,
aprovechamiento de tecnologias del pais, y en ciertos casos se representan menores costos.
Por otro lado, como desventajas pueden representan mayores costos internos y riesgo de
insumos de menor calidad.
Compras internacionales. Estas compras se realizan entre dos 0 mas paises, tendencia
que ha ido consolidandose en los ultimos afios, esto debido a los menores costos laborales
y de produccion, acceso a articulos unicos, disponibilidad de tecnologia avanzada,
menores precios de adquisicion y mayor calidad de productos. Ademas. Este tipo de
adquisicion requiere una mayor coordinacion logistica debido a la mayor exigencia y
complejidad.
Evolucién de la Gestion de Compras y Suministros
La administracion de suministro resulta interesante ya que satisfacer todas las necesidades
de la organizacion se requiere de multiples enfoques, resulta desafiante debido a la

complejidad del proceso el cual es constantemente dindmico.
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Segun lo dicho por (Johnson, Leenders y Flynn, 2012) afirman que “la funcion del
suministro y de los proveedores como elementos fundamentales del éxito de una
organizacion, para obtener ventajas competitivas y satisfacer a los clientes” (p.2). Debido a
que es un elemento fundamental para incrementar el valor a largo plazo de los accionistas, la
contribucion del suministro no debe ser entendida solo como una actividad concentrada en
costos, ya que también deberia enfocarse en el incremento de los ingresos.

Cuando se origino la Primera y la Segunda guerra mundial, las empresas para poder tener
éxito en esas épocas no dependian de capacidad de venta, al contrario, tenian que desarrollar
su capacidad para obtener de los proveedores materias primas, suministros y servicios. En
consecuencia, la funcién de suministro se habia transformado como una actividad
administrativa incrementando su relevancia.

Durante la década de 1970, la gestion de compras era algo mas administrativo que
estratégico, ya para la década de 1980, se establecio una conexién entre la estrategia de la
organizacion y el desempefio de una empresa, transformando a la gestion de compras en una
actividad operativa a ser reconocida como tactica, este cambio debido a que comenzaba a
integrarse cada vez mas e incrementaba su participacion en todo el proceso que implicaba la
adquisicion de un bien o servicio.

En medida que trascurrié la década de 1990, se hizo evidente que toda organizacion que
quisiera tener éxito en los mercados globales debia ser eficiente y efectiva en su funcién de
suministro. A inicio del siglo XXI, se presentaron una serie de nuevos desafios respecto a la

sostenibilidad y riesgo de la administracion de la cadena de suministro.
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Figura 3. Evolucion del Abastecimiento Estratégico

+ Admimistrativa’ » AbastecimientoTactico * Abastecimiento
Abastecimiento Estratégico
Chperacional

Fuente: Johnson, Leenders y Flynn, 2012

Los profesionales encargados de las adquisiciones en las grandes organizaciones se dividen
en dos categorias: el personal tactico, que basicamente responde sobre las necesidades
cotidianas, y el personal estratégico, que posee capacidades analiticas y planeacion.
Actualmente, cuando nos referimos al enfoque sobre estrategia es otorgarle gran importancia
a los procesos y conocimientos.
El creciente interés de la administracion que se ha manifestado a través de la
necesidad de lograr una mejor comprension de las oportunidades en el area del
suministro ha dado origen a una variedad de conceptos organizacionales. Los
términos compras, adquisiciones, suministros de guerra, administracién de materiales,
logistica, abastecimiento, administracion del suministro y administracion de la cadena
de suministro se usan casi de manera intercambiable. (Johnson, Leenders y Flynn,

2012:3).

Los diversos términos que se usan es para hacer referencia a la integracion de varias
funciones con la finalidad de satisfacer necesidades, estas definiciones no se relacionan
solamente con proceso de adquisicion, sino que también se relaciona con: 1) identificar
necesidad, 2) descripcion comercial de la necesidad, 3) la basqueda de proveedores
potenciales, 4) la seleccion de una fuente conveniente, 5) el acuerdo sobre la orden o los
detalles del contrato, 6) la entrega de los productos o servicios y 7) el pago a los proveedores.

(Johnson, Leenders y Flynn, 2012).



Contribucion del suministro

Si bien es cierto que el efecto financiero es alto, el suministro también contribuye a lograr

metas y estrategias organizaciones. Existen tres perspectivas principales de suministro:1)
Operativa vs estratégica, 2) Directa e indirecta y 3) Negativa, neutral y positiva.

Figura 4. Las tres perspectivas de contribucion del suministro

‘ 1. Contribucidn del suministro

Operativa Estratégica

Prevencidn de problemas Maximizacién de oportunidades

2. Contribucion del suministro

Directa Indirecta

Efecto sobre la utilidad neta Mejora del desempefio de otros

3. Contribucién del suministro

Negativa Neutral Positiva
Operativamente deficiente Operativamente aceptable Operativamente aceptable
Estratégicamente deficiente Estratégicamente deficiente Estratégicamente aceptable
Directamente deficiente Directamente aceptable Directamente aceptable
Indirectamente deficiente Indirectamente deficiente Indirectamente aceptable

Fuente: Ballou, 2004

Contribucién operativa versus estratégica del suministro

La contribucidn operativa, se caracteriza por evadir problema y efectivamente se relaciona

con las operaciones cotidianas limitandose a la ejecucion de las tareas actuales, mientras que

la contribucion estratégica, es quien se identifica como oportunista ya que intenta encontrar
nuevas y mejores soluciones y esta orientado hacia el futuro, tratando de detectar
oportunidades que proporcionaran una ventaja competitiva.

Contribucion directa e indirecta del suministro
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La contribucidn directa viene a ser la mejora en los estados financieros, lo cual se logra
mediante ahorros en suministros, el efecto del apalancamiento sobre utilidades y el efecto del
rendimiento sobre los activos.

Mientras que la contribucion indirecta mejora el desempefio de otros departamentos,
poniendo en contexto al suministro como un equipo administrativo, provienen como fuentes
de informacion: sobre el efecto en la eficiencia, la posicién competitiva, el riesgo y la imagen
de la compariia y su papel en el desarrollo de la estrategia administrativa.

Abastecimiento Estratégico

La evolucion de las compras nos da una perspectiva de la forma convencional acerca de
cdémo se limitaban las compras, focalizados solamente a adquirir materiales en la calidad y
cantidad correcta, de la fuente correcta entregada en el lugar correcto en el momento correcto,
considerandose una estrategia de compras muy reactiva (Apostolova, Kroon, Richter y
Zimmer, 2015).

Dejando el enfoque tradicional de las compras, se da lugar al abastecimiento estratégico,
definido como el proceso de planificar, implementar, evaluar y controlar las decisiones de
compras, para dirigir todas las actividades relacionadas a la funcion de compras hacia
oportunidades consistentes para alcanzar objetivos a largo plazo.

El abastecimiento estratégico se puede definir como el esfuerzo de los compradores
para evaluar lo que compran y de quien lo compra, asi como establecer relaciones duraderas
con los proveedores debido a que ahora los consideran como socios estratégicos. Se considera
un proceso integral disefiado para crear valor mediante el aprovechamiento del poder de
compra con proveedores selectos, la realizacion de evaluacion de los mejores precios y la
busqueda de mejorar los procesos en conjunto con los proveedores y la empresa. Para obtener
oportunidades de adquisicidn de alto valor, la empresa debe identificar las oportunidades de

reduccién de costos de mayor impacto. (Sople, 2012)
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Cabe remarcar que la gestion estratégica muestra la manera de como lograr ser eficientes, sin
embargo, para obtener tanto resultados cuantitativos y cualitativos se ven en el nivel tactico y
operativo. La gestion de compras estratégica tiene como caracteristicas el analisis del
mercado, del producto y su riesgo asociado al suministro. Para determinar qué estrategia de
compra elegir dependera basicamente del volumen de la demanda, naturaleza del producto y
de su grado de customizacion.

Figura 5. Roles de Compra

NIVEL ESTARTEGICO NIVEL TACTICO NIVEL OPERACIONAL

Investigacion de compras ~ Meétodos de compra Expedicion
Planificacion a largo plazo ~ Negociaciones Registros y sistemas
Predecir disponibilidad Presupuesto Liquidacion de facturas
Determinacion de la poliica ~ Contratante Manejo de requisiciones
Teécnicas de reduccion de costos Consltas / cotizaciones
Determinaciones de precios, etc.

Fuente: Apostolova, Kroon, Richter y Zimmer, 2015

El aprovisionamiento estratégico busca garantizar el uso eficiente de los esfuerzos del equipo
de abastecimiento y del tiempo por medio de la visibilidad del gasto, toma de decisiones
objetivas y una herramienta de gestion de proyectos. (William y Payne, 2012)
Visibilidad. Segun (William y Payne, 2012), la visibilidad de los procesos del negocio,
problemas operativos y detalles del gasto proporcionada por el abastecimiento estratégico
puede no haber estado disponible para la administracion o las partes interesadas. En ese
sentido, se busca recopilar y analizar esta informacién, con el fin de determinar como la
compra de un producto o servicio se ajusta con las necesidades de operacion, desde la
identificacion de la necesidad hasta el uso del producto o servicio. Es por ese motivo que se
requiere identificar:

¢ Qué comprar?

¢,Cuanto comprar?
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¢ Cuando comprar?

¢ Como comprar?

¢Donde comprar?
Toda esta informacion obtenida es necesaria realizar un abastecimiento estratégico que
garantice que se utilizan los procesos y herramientas mas eficientes.
Objetividad. Anteriormente las compras y gastos eran administrados por una o muchas
personas, bajo ninguna supervision de la administracion y sin una justificacion sobre la
seleccién de proveedores. Mediante el abastecimiento estratégico se pretende identificar los
verdaderos requisitos de la organizacion, asi poder identificar proveedores y puntos de
precios que cumplan adecuadamente con estos requisitos, permitiendo coordinar esfuerzos
con objetividad que justifiquen los costos y los requisitos empleados.

El proceso se debe realizar en primer lugar con la identificacion de los requisitos muchos
antes de la identificacién de los proveedores, y las partes interesadas deben tomar una
decision de estos requisitos antes de que se presenten alternativas sobre el acuerdo existente.
(William y Payne, 2012)

Herramienta de gestion de proyectos. Finalmente, (William & Payne, 2012) afirma que un
proceso de abastecimiento estratégico bien disefiado se convierte en una herramienta de
gestion de proyectos, garantizando un horizonte claro en relacion, al camino que se debe
seguir y permite hacer uno mas eficiente de tiempo. Intentar reducir los costos sin un proceso
formal establecido puede llegar a terminar mal, si es que no se han determinado los roles de
los miembros del equipo, sin identificar los pasos a seguir y sin establecer plazos.
Globalizacion y abastecimiento estratégico

Como consecuencia de la globalizacion, se generaron ciertos beneficios como el empleo y
la prosperidad para los paises de Tercer Mundo y otras compafiias del primer mundo, esto

también generd importaciones baratas para los consumidores, que a su vez generd presiones



23

en busqueda de la reduccién de costos, obligando a todo el mundo a ser mas eficiente, debido
a que las fronteras entre mercados internacionales fueron desapareciendo, obligo a las
empresas a optar por estrategias, especialmente en el campo de las compras (Apostolova,
Kroon, Richter y Zimmer, 2015).

Las organizaciones se dieron cuenta que la globalizacion permitio por el lado del
comprado, la liberacion de fronteras entre mercados internacionales que le ofrecia la
oportunidad de ahorrar en costos. Ademas, por el lado de ventas proporcionaba la apertura de
nuevos mercados, al mismo tiempo generarian relaciones con proveedores mas colaborativos
que podria permitir obtener una ventaja competitiva (Apostolova, Kroon, Richter y Zimmer,
2015).

Es asi como debido al paso del tiempo y la globalizacion, las empresas se ven obligadas a
volverse innovadoras y competitivas, el punto de partida era iniciando una transformacion de
las funciones y actividades del departamento de compras. Como parte del cambio debian
realizar mejores estudios de mercados y busqueda de potenciales proveedores para obtener un
equilibrio entre calidad y precio.

Beneficios y Oportunidades del Abastecimiento Estratégico

Uno de los beneficios que proporciona el abastecimiento estratégico es la evaluacion de
patrones de gasto y la identificacion de oportunidades. Al mismo tiempo, conduce a la
eficiencia y genera ahorros producto del poder de compra, aprovechamiento de la economia
de escala y reduciendo los costos de transaccion; otros beneficios que aporta son un mayor
conocimiento del negocio y mejores relaciones con los proveedores. “Una empresa no puede
ser competitiva si no logra reducir sus costos o al menos sostenerlos, para poder defender su
posicién en el mercado” (Cruz, 2007:5).

El aprovisionamiento estratégico impulsa la eficiencia de adquisicion al mismo tiempo que

satisface los requerimientos del cliente y hace uso eficiente del dinero. Adicional a ello,
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mejora el rendimiento del proveedor, ya que proporciona una mejor claridad de los requisitos,
fomenta soluciones innovadoras, mejora la estructura y permite lograr. Cabe precisar que,
todos estos beneficios pueden ser logrados si previamente se identificaron las oportunidades.
Las oportunidades potenciales de mejora estan relacionadas con el rendimiento de la
calidad y entregas variadas o deficientes, el tiempo de espera, calidad de informacién o poca
innovacion de proveedores.
Modelo de Abastecimiento Estratégico en la Gestion de Compras
El Abastecimiento Estratégico agregara un valor muy grande a la empresa que lo
implemente, junto con algunas otras herramientas y técnicas que ya son empleadas
actualmente.
Segun afirma A. T. Kearney (Clegg y Montgomery, 2005) existen 7 pasos basicos para
emplear en el proceso de abastecimiento estratégico, los cuales seran objeto de analisis:

Figura 6. Los 7 pasos del Modelo de Abastecimiento Estratégico

Ne %nc 1acion

Integrar

seleccion de
proveedores

Fuente: Clegg y Montgomery, 2005

Primer paso: Perfil de la categoria. La intencion de este primer paso es comprender el
gasto interno de la organizacion con relacién a los bienes y servicio que se adquieran; asi
como entender el mercado externo en el que se desenvuelve. Una vez que se haya
comprendido estos dos aspectos se podra determinar la mejor estrategia de abastecimiento
y contar con una mejor posicién cuando se requiera realizar negociaciones. Para obtener
un perfil de categoria, debemos agrupar una serie de productos de proveedores similares

esta segmentacién nos ayudara a poder identificar potenciales de ahorro.
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Analisis de Gasto. Consiste en identificar el gasto total de la organizacion con un
proveedor, hasta hacer un analisis sobre la cantidad de usuarios que tienen la misma
necesidad, el volumen de compray los términos y condiciones que se cuenten con el
actual proveedor.

Analisis de Necesidad. También se requiere realizar reuniones con los usuarios clave, la
finalidad de estas reuniones es obtener la mayor informacion sobre las necesidades que
requiere, el desempefio deseado del proveedor y conocer que otras mejoras le gustaria
lograr.

Andlisis del mercado de suministro. Este analisis sirve para entender el mercado en
donde el proveedor se desenvuelve y a qué grado el mercado presiona al proveedor. La
investigacion de mercado proporcionara la experiencia necesaria para llevar a cabo una
adquisicion mas efectiva. Identificando las fuentes potenciales de suministro, las
caracteristicas de los productos comerciales, las caracteristicas del mercado, los
estandares de articulos comerciales y las mejores practicas, las tecnologias emergentes,
las capacidades de los proveedores y las oportunidades de apalancamiento.

Un analisis de las cinco fuerzas de Porter permitird consolidar informacion acerca del
mercado, ya que este permitird un analisis con relacion al nivel de competencia de la
industria brindando una informacion transparente; también se puede realizar un analisis
FODA (Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas) para identificar el estado
del negocio del proveedor.

Segundo paso: Seleccionar la estrategia de aprovisionamiento. Una vez que se ha

ejecutado el paso 1, es momento de enfocarse en el mercado, ya que la empresa debera
alinear el producto seleccionado a estudio con la estrategia principal de la empresa. En
llevar a cabo lo mencionado previamente, se requiere el uso de la Matriz de Kraljic, en

donde se evalla la relevancia que tiene para las operaciones de negocio; con esa
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informacion, se procedera a elegir la mejor estrategia de compras. A continuacion, se

presenta una serie de estrategias que se pueden utilizar dependiendo el tipo de producto

requerido.

Poder del ejercicio

+ Consolidar proveedores

* Volumen agregado entre
unidades

s Redistribuir el volumen
entre proveedores

s Comparar el coste
“total”

+ El modelo “debe-costar”

s Renegociar precios

s Desagregar precios

s Realizar una subasta en
linea

s Ampliar la base
geogrifica de suministro

s Desarrollar proveedores

s Explotar desequilibrios
mundiales de oferta ¥
demanda

Figura 7. Estrategias de Abastecimiento

Mejora dela

Concentracion : o
de volu especificacion
. del producto
Mejor La estrategia Mejora
evaluacion de conjunta de
de precios abasteciniento procesos
T

Abastecimiento | Reestructuracion

Fuente: Clegg y Montgomery, 2005

de relaciones "

Crear ventaja
¢ Realizar analisis de
valor del producto

« Racionalizar
especificaciones
« Sustituir materiales

* Procesos de
reingenieria

+ Apoyo a las
operaciones de los
proveedores

¢ Compartir ganancias
de productividad

# Desarrollar
proveedores clave

s Emplear alianzas
estratégicas

¢« “Hacer frente a
comprar’

Si los productos o servicios estan dentro de la categoria “No criticas” o “Apalancamiento”,

la estrategia sugerida a seguir es la de “Concentracion de Volumen™ (consiste en la

conglomeracion del gasto total para obtener apalancamiento con el proveedor) y “Mejor

precio de Evaluacion™ (consiste en la negociacion del precio).

Por otro lado, los productos o servicios que se ubiquen en la categoria de “Cuello de

botella” o “Estratégico”, se sugiere emplear las estrategias de “Especificaciones de

producto” (consiste en que el proveedor adapte mejor su producto a las necesidades de la

organizacion), “Mejora de la especificacion del producto" (consiste en trabajar junto con el

proveedor ara proporcionar mejorar y agregar valor) y “Reestructuracion de relaciones”
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(consiste en establecer relaciones de largo plazo con los proveedores a cambio de precios
preferenciales).

Segun afirma (Clegg y Montgomery, 2005) otra estrategia a considerar es la gestion de
la demanda, que consiste en determina si se requiere adquirir la misma cantidad o si seria
adecuado reducirlo.

Tercer paso: Generar un portafolio de proveedores. Posterior a la definicion de la
estrategia de abastecimiento, se va a necesitar ampliar la base de proveedores e
identificarlos proveedores potenciales, esto permitira tener una cantidad limitada. Cabe
precisar, que, durante la busqueda de proveedores potenciales, no se deberia excluir ni a
los mas pequefios ni a los mas nuevos en el mercado, ademas se deberia considerar a los
proveedores que en procesos anteriores fueron descartados, esto se debe a que puedan
crecer, mejorar y aumentar su cuota en el mercado producto de que se convirtieron mas
competitivos en el mercado.
Para poder delimitar la cantidad de proveedores se tendra que desarrollar criterios de
seleccién y estos dependeran de varios factores. Algunos de los criterios mas relevantes
son la calidad, capacidad de respuesta, el servicio, precio, condicion de pago y beneficios
logisticos como en trasporte 0 almacenamiento.
Cuarto paso: Seleccione la ruta de implementacion. Por lo general la ruta de
implementacion tradicional que suelen utilizar los departamentos de compras es las
solicitudes de propuestas. En la RFP, el comprado va a establecer sus requisitos, las
especificaciones y pedir a los proveedores que detallen sus propuestas econdémicas y/o
técnicas. Exigir a los proveedores que completen un determinado formato es esencial para
este proceso, en el cual detallaran los precios, esto permitira realizar una comparacion de

ofertas con una base estandar.
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La evaluacion del RFP depende de un conjunto de criterios y ponderaciones, se puede
emplear un RFP electrénico, usado generalmente para que todos los proveedores
consideras puedan participar, al mismo tiempo este medio permite acelerar el proceso y
simplificar el andlisis de las respuestas.

Los proveedores serdn invitados a una ronda negociacion, solo se procedera a esta etapa
con los proveedores que sean atractivos para la organizacion o hayan obtenido un puntaje
aceptable luego de haber analizado el RFP. Las negociaciones se pueden dar en do
modalidades; de acuerdo con la situacion se pueden optar por realizar de manera virtual o
fisica (cara a cara), el objetivo final de estas reuniones es obtener la mejor oferta posible.

Quinto paso: La negociacion y seleccion de proveedores. Para el desarrollo del proceso

de abastecimiento estratégico es necesario e importante preparar el equipo de negociacion.
La informacién incluida en el RFP es clave, asi como el andlisis de necesidad y el andlisis
de mercado de proveedores. Es asi como se podra obtener una mejor idea sobre cual es
nuestra postura actual para la negociacion.

Un proceso de negociacion puede tardar tiempo, debido a puede requerirse programar
varias reuniones con cada uno de los proveedores potenciales antes de tomar una decision
final. En cada reunidn sera conveniente realizar un acta que documente todo los acuerdos
y posibles puntos conflictos que se presenten, esto llega a su fin una vez que se haya
llegado a un consenso de ambas partes y que todo haya quedado por escrito.

Una gran lista larga de proveedores potenciales puede requerir un enfoque de varios

niveles para filtrar a los candidatos inadecuados:
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Figura 8. Proceso para Filtrar Proveedores

Requerimientos Minimos

Criterios obvios (muy pequefio, sin capacidad, sin voluntad para cumplir
condiciones, etc.)

|¢

Request for Information (RFI)

Cuestionarios breves que filtren un gran numero de proveedores sobre la
capacidad fisica de cumplir necesidades

Request for Proposal (RFP)

Propuesta detallada de los proveedores sobre como pretenden entregar la
calidad requerida a un costo razonable

Visitas a terreno /Verificacion

Habilidad de cumplir / exceder palancas de servicio y agregar valor

Fuente: Clegg y Montgomery, 2005

Sexto paso: Integrar proveedores. En el hipotético escenario que se haya optado por
trabajar con un proveedor nuevo y esto implique el termino de relaciones comerciales con
uno antiguo, sera de vital importancia identificar cualquier problema que pudiera surgir
durante el proceso la transicion por ese motivo se recomienda contar con un plan de
implementacidn. Otros detalles para considerar son, las implicaciones organizaciones,
crear nuevos procedimiento o procesos solo si se considere necesarios y, por ultimo,
comunicar los cambios a todos los usuarios relacionados al requerimiento.

Séptimo Paso: Supervisar el mercado de suministro y el rendimiento del proveedor.
Cuando ya se cuenta con el nuevo acuerdo, es necesario planificar por adelantado acerca

del préximo ejercicio de contratacion y ademas de ello, debera permanecer al tanto de las
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condiciones del mercado ya que esto le permitira contar con parte del trabajo en otra
ocasion que se desea renovar el servicio (Clegg y Montgomery, 2005).
Estructuras organizacionales para administrar el suministro
Para poder determinar la estructura de la organizacion, esta se debe coordinar con la
estructura y la estrategia corporativa. Adicional a ello, se debe considerar el tamafio de la
organizacion y la necesidad de especializacion (Johnson, Leenders y Flynn, 2012: 43).
Organizaciones pequefias y medianas. Esta claro que se debe asignar la funcion de
suministro a profesionales especializados para poder alcanzar las metas y estrategias que
la compafiia establezca y poder hacerlo de manera eficiente. Sin embargo, por lo general
en las empresas pequefias, se le asigna la responsabilidad del suministro a diversos
individuos que carecen de la experiencia y conocimientos, pero estos deben contar con
capacidades y habilidades flexibles. A medida que el tamafio de la empresa crece y se
desarrolle, la idea de asignarle la funcion a un profesional especializado cobra
importancia.
Organizaciones grandes. Para compafiias grandes las alternativas estructurales van desde
la centralizacion por un extremo hasta la descentralizacion en el otro. El grado de
centralizacion se refleja en la cantidad de gastos que administra o controla el area
encargada de los suministros a nivel corporativo. Las organizaciones deberan aclarar su
estructura en funcion de la estrategia corporativa, ente los modelos de estructura mas
comunes estan (Apostolova, Kroon, Richter y Zimmer, 2015):
Centralizado. la autoridad y responsabilidad de la mayoria de las funciones se le asigna a
una sola organizacién permitiéndole tener mas control y eficiencia de recursos, ademas
que le permite reducir costos
Combinado. la autoridad y la responsabilidad es compartida entre una organizacion y las

divisiones de negocio.
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Descentralizada. la autoridad y responsabilidad de las funciones se encuentran dispersas

entre las diversas divisiones de la organizacion.
Estructuras de suministro centralizadas y descentralizadas

Se deben contemplar las ventajas y desventajas en relacion con la centralizacion y la
descentralizacion. La estructura de suministro que adopte la empresa al final puede afectar el
procedimiento y sistemas, pero el personal debe concentrarse en maximizar las ventajas de la
estructura y minimizar las desventajas. Los especialistas del area pueden desarrollar o
implementar estrategias para superar los obstaculos que se pueda manifestarse en el camino,
y al mismo tiempo aprovechar en su totalidad de las oportunidades de la estructura
organizacional que se haya elegido (Johnson, Leenders y Flynn, 2012: 44).

El principal motivo de la centralizacion es mantener un fuerte control sobre las actividades
logisticas y beneficiarse de las eficiencias que pueden ocurrir al concentrar todas las
actividades logisticas de toda la corporacion bajo un mismo departamento (Ballou, 2004).
Beneficios al centralizar el &rea de compras
Permite a una empresa realizar estructuras por cada categoria de gastos asignandoles un lider,
esto involucra realizar mejora continua en el proceso de compras y obtener sinergias por
consolidacién de volumen, por lo que los compradores comienzan a tener mejor
conocimiento, eso a su vez mejora la estandarizacion, el nivel de servicio, la confiabilidad y
la visibilidad.

Otro beneficio, es que permite establecer procesos homogéneos, estandarizados, aplicando
mejores practicas que permitiran saber como tratar a las categorias criticas proporcionando
menores plazo de respuesta, también se obtiene una mejor planificacion y visibilidad de la
demanda

Finalmente, permite implementar herramientas de compras que agilizaran el proceso de

compras asegurando transparencia y trazabilidad de informacién.
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Estandarizacion y Simplificacion

La estandarizacion se define como un acuerdo sobre tamafio, disefio, calidad y otras
caracteristicas. La simplificacion se puede aplicar a articulos cuyo disefio o tamafio ya estan
homogeneizados 0 como un paso previo a la estandarizacion. De manera simultanea, se
obtienen ventajas de adquisicion en términos de un costo inicial bajo, de menores inventarios
y de la diversidad en la seleccion de las fuentes (Johnson, Leenders y Flynn, 2012: 136).

Un disefio simplificado requiere por lo general un menor numero de piezas, producto de la
eliminacion de componentes innecesarios esto impacta a la reduccién de costos, adicional a
ello, otro beneficio de la simplificacion también da como resultado la reduccion de
proveedores y menos transacciones, realizar el cambio hacia la estandarizacion requiere el
apoyo de la alta direccion y los involucrados. (Monczka, Giunipero, Handfield y Patterson,
2009).

Herramientas para establecer estrategias de compras en una empresa

En esta oportunidad con fines practicos, abordaremos a continuacién dos herramientas que
permiten definir las compras desde una perspectiva mas estratégica, es importante gestionar
los productos y las relaciones con los proveedores.

Clasificacion ABC. Vilfredo Pareto en el siglo X1X, observo que independiente del
pais se estudiara, la riqueza se concentraba en una pequefia parte de la poblacion. Esto
lo llevo a desarrollar la curva que lleva su nombre o también conocido como el
analisis ABC, actualmente es aplicable a una amplia variedad de situaciones, es usado
tanto en las compras como para inventarios se basa en el valor monetario; por
ejemplo, puede ser aplicado a los articulos comprados, al niUmero de proveedores y

otros aspectos mas.
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Figura 9. Aplicacion del Analisis ABC

Porcentaje de articulos Porcentaje de dinero total

Clase totales en el inventario invertido en el inventario
A 10 70-80
B 10-20 10-15
ik 70-80 10-20

Fuente: Johnson, Leenders y Flynn, 2012
El analisis ABC agrupa articulos en categoria A B o C. Los articulos A son productos con
un alto valor, son muy importantes en términos financieros, en general se llevan en
cantidades pequefias estas se ordenan y requieren de revision frecuente. Sin embargo, los
articulos B se ubican entre las categorias A y C y son muy conveniente para un enfoque
sistematico con revisiones, pero no tan frecuentes que los articulos A. Es importante
resaltar que algunos articulos B o C pueden requerir revisiones similares que la categoria
A debido a que pueden representar un riesgo de suministros o puedan presentar otras
consideraciones especiales (Johnson, Leenders y Flynn, 2012:187).
El administrador del area de compras deberia concentrarse a entender la estructura de
costos del proveedor para poder identificar oportunidades de ahorros o para encontrar
iniciativas conjuntas a fin de eliminar, reducir o evitar costos. Dependiendo del
posicionamiento estratégico del proveedor, los articulos que se encuentren en la categoria
A podrian ser productos diferenciados 0 mercancias. Si son de tipo personalizado, la
reduccién se podria lograr de decisiones internas de la compafiia, como podrian ser
cambios en las especificaciones o en el disefio. Caso contrario y se trate de mercancias,
las reducciones de costos podrian venir de la organizacion del proveedor. (Johnson,
Leenders y Flynn, 2012:254).
Matriz Kraljic. Peter Kraljic describid la Matriz por primera vez en el articulo
“Purchasing must become Supply Management” en la revista de Harvard Business Review

con el objetivo de minimizar la vulnerabilidad del suministro y hacer uso del poder de
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compra potencial, Kraljic (1983) fue el primero en introducir el modelo en el area de
compras, haciendo referencia a que se debe adoptar diferentes estrategias dependientes del
impacto y riesgo del suministro. Es comdn la utilizacion de la Matriz ya que permite
definir la posicion de proveedores y / o categorias individuales.

Esta Matriz consta de dos ejes; el primer eje evalUa el riesgo de compra o el grado de
facilidad con que se puede adquirir una categoria especifica (bien o servicio) en el
mercado, el segundo eje evalla el impacto financiero potencial de la categoria de compra
para el desempefio general del negocio. Los dos ejes, dan como resultado una Matriz de
dos por dos con cuatro grupos de productos: los no criticos, elementos de apalancamiento,
elementos de cuello de botella y estratégicas.

El riesgo del suministro se ve afectado por tres factores (Apostolova, Kroon, Richter y
Zimmer, 2015: 48):

Riesgo de mercado. Mide la disponibilidad de proveedores potenciales para los productos,
tipo de mercado (monopolio, oligopolio) y barrera de entrada de nuevos proveedores al
mercado.

Riesgo de desempefio. Mide la calidad y desempefio de los proveedores.

Riesgo de complejidad. La complejidad de los productos afecta el riesgo de suministro.

El impacto del beneficio se puede definir con el uso de tres factores (Apostolova, Kroon,
Richter y Zimmer, 2015: 48):

Impacto en la rentabilidad. Indicador de la ganancia que normalmente se obtiene de la
compra de cada producto.

Importancia de la compra. Esto aborda la importancia del producto para la empresa.
Valor de compra. Esta es una medida de los costos tangibles e intangibles de los

productos trae con ellos.
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Figura 10. Matriz de Kraljic

Cuello de botella

«+ Especificacion inica.

«» La tecnologia del proveedor es importante.

+ Escasez basada en la produccidén debido
a una baja demanda y/o pocas fuentes de

« La sustitucion es dificil.

+ El consumo fluctua/no es rutinariamente
previsible.

Estratégico

» Disponibilidad continua esencial.

» Disefio del cliente o especificaciones Gnicas.

+ La tecnologia del proveedor es importante.

» Pocos proveedores con una capacidad
técnica adecuada.

» El cambio de proveedores es dificil.

+ La sustitucion es dificil.

Riesgo | | Riesgo potencial de almacenamiento.

No critico/rutina Apalancamiento/mercancia

+ Especificacion estindar o articulos del tipo » La administracion del precio unitario es
de mercancias. importante debido al volumen de uso.

+ Productos sustitutos ficilmente disponibles.  « Articulos de especificacién estindar o del

+ Mercado competitivo de suministro con tipo de mercancia.
muchos proveedores. » La solucidn es posible.

» Mercado competitivo de suministro con
_ varios proveedores.
Bajo
Bajo valor Alt

Fuente: Apostolova, Kroon, Richter y Zimmer, 2015

Figura 11. Complejidad de Mercado/Criticidad de Categoria
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Como se puede apreciar en el grafico, la Matriz presenta cuatro cuadrantes, donde cada
uno posee sus propias caracteristicas, y por lo tanto se requiere un enfoque de compra
diferente, los cuales se detallan lineas abajo:

Compras Estratégicas. Para los elementos estratégicos, el riesgo de suministro y el
impacto en los beneficios son altos por lo que se requiere una estrecha relacion con los
proveedores. En ese sentido, la estrategia para este cuadrante seria contar con una alianza
estratégica, el cual consistira en establecer relaciones a largo plazo, y hasta se podria
realizar una integracion vertical con el proveedor (Apostolova, Kroon, Richter y Zimmer,
2015).

Compras de Apalancamiento. Los elementos de apalancamiento tienen un bajo riesgo de
suministro y un alto beneficio impacto. Las compras de este cuadrante poseen una gran
importancia estratégica, por lo tanto, la adquisicion de estos productos se puede emitir
con diferentes proveedores, lo recomendable es explotar su poder de compra, gestionar
estas compras mediante una seleccion de proveedores y realizar negociaciones orientadas
a obtener el maximo beneficio para la empresa (Apostolova, Kroon, Richter y Zimmer,
2015).

Compras cuello de botella. Articulos de cuello de botella se caracterizan porque pueden
causar problemas de desabastecimiento debido a que los proveedores son escasos 0 con
un alto poder de negociacion. En ese sentido, la estrategia debera ser mantener volimenes
de materiales requeridos o contar con un stock de seguridad, llevar el control de
proveedores actuales, contar con proveedores alternativos, deben manejarse con cuidado,
de modo que el riesgo de suministro se minimice (Apostolova, Kroon, Richter y Zimmer,
2015).

Compras no criticas. Los elementos no criticos, suelen realizarse a través de muchos

proveedores y por lo tanto causan altos costos logisticos. Por lo tanto, la estrategia debe
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ser enfocada en la reduccion de costos, estandarizacion del producto, optimizacion de los

volumenes de pedidos y niveles de inventario, reduciendo el nimero de proveedores a

través de la categorizacion de materiales (Apostolova, Kroon, Richter y Zimmer, 2015).
Para la creacion de la estrategia de categoria basado en la complejidad de mercado y en la
criticidad, se establece un set de 8 opciones primarias de estrategias:

Figura 12. Estrategias de las Categorias

Integracion Vertical Subasta Competitiva
Consorcio Mercado Spot Compra Local Outsourcing

Fuente: Apostolova, Kroon, Richter y Zimmer, 2015

Cada ubicacion dentro del mapa de complejidad / criticidad empujara la opcion de estrategia

de categoria de largo plazo:

Figura 13. Distribucion de las Estrategias
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Gestion de Proveedores

Tiene como objetivo realizar de manera correcta todos los procesos relacionados con el
proveedor ya que ahora es visto como un socio estratégico, asi mimo, que permitan el
correcto planeamiento del abastecimiento

Seleccion y Evaluacion de proveedores

El proceso de abastecimiento estratégico solo puede comenzar cuando la organizacion
determina la importancia y los beneficios de los productos, componentes y servicios. Luego
de ello, identifica en algin cuadrante de la Matriz Kraljic, para finalmente tomar la decision
acerca de la fuente de proveedores que puedan ser nuevo y desconocidos u optar por
proveedores que ya han suministrado o aun continden suministrando. En otras palabras, se
trata de la decision de realizar una nueva compra completa, una recompra modificada o una
recompra directa (Apostolova, Kroon, Richter y Zimmer, 2015). Dependiendo de las
variables de Kraljic y de la complejidad de los bienes, las organizaciones compradoras
pueden elegir entre estas 3 opciones:

Figura 14. Tipos de Compras

NUEVA COMPRA RECOMPRA MODIFICADA RECOMPRA DIRECTA

eDecide por un nuevo ePueden optar por comprar eSe realiza la compra con un
poveedor debido a que se al mismo proveedor o proveedor conocido
lanza un nuevo producto o decidir cambiarlo por uno eMantiene costos de
servicio. completamente nuevo. transacciones y nivel de
eSe requiere de tiempo y ePueda que deje de riesgo eincertidumbre
esfuerzo para reducir la comprar a un provedor del bajos
incertidumbre pasado por una mala
experiencia.

Fuente: Elaboracion Propia
Criterios de seleccién para un proveedor
Podemos elaborar una lista de todos aquellos criterios a considerar acorde al

requerimiento, se le debe de asignar una calificacion a cada uno de los criterios
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seleccionados; dicha calificacion puede variar segun el rango de importancia que se le dé a
cada uno. Cuando ya se tiene la lista de posibles proveedores se comienza a solicitar la
siguiente informacion:
Calidad.
Calidad del producto. Se debe dar mucha importancia a este criterio, en algunos casos se
hacen evaluaciones comparativas de las caracteristicas técnicas, este criterio es utilizado
para conseguir un producto de una determinada calidad. De tener productos que poseen la
misma calidad, se recomienda escoger el mas econémico.
Caracteristicas técnicas. El proveedor debe proporcionar todas las caracteristicas del
equipo o maquinaria al cliente, a fin de poder elegir el més apropiado y también para que
pueda ser comparado.
Garantia. Debera ser lo mas extensa posible
Personal capacitado. De acuerdo con el requerimiento, se debe cumplir con el perfil
solicitado por el cliente.
Servicio postventa. Se dice al servicio posterior a la compra puede estar relacionad con el
mantenimiento o reparacion de lo comprado.
Condiciones economicas.
Precio por unidad. Optar por precios competitivos, considerar un precio justo con relacion
a la calidad, de ser conveniente solicitar al proveedor descuentos de precio por compra de
grandes cantidades.
Forma pago. Puede ser al crédito o contado segun la politica de la organizacion.
Pago de pélizas y seguros.
Descuentos por pronto pago.
Otras condiciones.

Periodo de validez de la oferta.
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Condiciones de terminacion del contrato.

Plazos de entrega. Tiempos que se adecue a los requerimientos de la organizacion.
Devolucién de mercancia.

Experiencia de la empresa. Certificar haber trabajado en empresas similares.
Recomendaciones de otras empresas: Trabajos anteriores cartas de recomendacion,
muestras, etc.

Capacitada de atencion. Se necesita que el proveedor tenga una demanda elevada para
poder hacer frente a los pedidos que se requieran.

Infraestructura. Debera contar con capacidad para producir grandes cantidades de
producto de buena calidad y a un tiempo prudente.

Legalmente establecida. Que cuente con las obligaciones tributarias, que cuente con
certificados.

Seleccion de proveedores.

Antes de seleccionar al proveedor adjudicado, la empresa debe decidir si utiliza a uno o
maultiples proveedores. Trabajar con un solo proveedor a veces puede ser Gtil cuando se
trabaja en secuencias 0 no se quiere perder un disefio especial, pero contar con multiples
puede salvaguardarnos en caso de alguno falle.

Una forma de saber el nimero adecuado de proveedores es analizar el impacto que tendra la
eleccion de multiples o de un solo proveedor. Si opta por la pluralidad de proveedores debe
deberse a que tienen funciones un poco diferentes entre si, lo que nos haria deducir que la
base del suministro sea demasiado grande.

En contraste, a menos que agregar un proveedor con una capacidad Unica y valiosa aumente
claramente el costo total, la base del suministro puede ser muy pequefia. Sin importar el
mecanismo que se utilice para la seleccion del proveedor, este debe estar basado con el costo

total de utilizar un proveedor y no sélo el precio de compra (Chopra y Meindl, 2008: 432).
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La seleccidn de los posibles proveedores se debe eliminar conforma la lista de criterios
establecidos y por otras consideraciones que el especialista de compra asi lo decida.

Figura 15. Proceso de seleccion de proveedores

Busqueda de
Informacion

Creacion de Solicitud de
Base de Dato Informacién

Registro de Evaluaciony
Proveedor Seleccidn

Cumplimiento
de Expectativas

Fuente: Elaboracion propia
Busqueda de informacion. Se considera todas las fuentes de informacion existentes para
poder encontrar a las empresas.
Solicitud de Informacion. Se cuenta con una lista de posibles proveedores, se inicia
contacto directo o via telefonica para solicitar informacion necesaria para considerarlos
en la seleccion de proveedores potenciales. Cuando ya hayamos obtenido la informacion
necesaria se podra continuar hacer la evaluacion con los criterios establecidos para poder
asi elegir al socio estratégico mas conveniente.
Evaluacién y Seleccion. Se recomienda realizar cuadros comparativos de las
condiciones y sus caracteristicas., de esta forma sera mucho mas sencillo tomar una
decision final.
Cumplimiento de Expectativas. El encargado de compras verifica si cumple con las

expectativas en cuanto a los criterios solicitados.
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Registro de Proveedores. Eleccion del proveedor mas conveniente en algunos casos

pueden ser mas de uno eso dependera del producto o servicio que se necesite.

Creacion de Base de Datos. Se toma informacion del proveedor seleccionado para ser

registrado en la base de datos de la organizacion.
Costo Total

Este analisis permitira identificar oportunidades de ahorros, pero no en criterios

tradicionales como el precio, plazo de entrega y condiciones de pago. Por medio de otros
costos involucrados como son el costo de inventario, costos de transaccion, costos de
mantenimiento, entre otros costos que puedan estar involucrados para poder asegurar la
entrega. El abastecimiento estratégico incrementa el valor de la compra identificando ahorros
no solo en el precio de compra si no los costos ocultos de la adquisicion.

Segun afirma (Chopra y Meindl, 2008: 47) el concepto de costo total es el equilibrio de
todos los costos que se encuentran en conflicto entre si y puedan afectar el resultado de una
decision logistica particular.

Entendimiento del Total Cost of Ownership
Los ahorros por el gasto son sélo una parte del TCO (Costo total de propiedad). Los otros
componentes del TCO también presentan oportunidades de ahorro.

Precio. Por lo general los profesionales de compra se enfocan en el precio. Hay
numerosas palancas para mejorar la negociacion del precio final de la transaccion.

*Apalancamiento de volumen *Compartir utilidades
*Estructura de incentivos y desempefio *Reducciones garantizadas

Costos Administrativos y de Procesos. Personal administrativo y sistemas estan
involucrados en ordenar, recibir y pagar por los bienes y servicios comprados.

Procesos simplificados y/o automatizados pueden reducir el TCO.



43

*Facturacion consolidada *Inventario sin stock
*Compras online *Reporteo de desempefio
*Procesamiento de OC *Calidad

*Recepcion

Costos de uso. La manera en que los materiales son usados presenta una de las

mayores fuentes potenciales para reducir el TCO.

*Disefio de producto *Variacion en el producto final
*Especificaciones de producto *Transporte
*Estandarizacion *Eliminacion

*Productos con vida extendida

Figura 16. Costos Totales

Precio

Total
Cost of Ownership

Costos
adm. y de
procesos

Costos de
uso

Fuente: Elaboracién propia
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2.3.Definicion de términos basicos

Abastecimiento estratégico

El abastecimiento estratégico es considerado como una gestion inteligente de las compras
es un proceso planificacion y de acciones proactivas, enfocado en la busqueda de
oportunidades de ahorro y a evaluar las capacidades de las nuevas fuentes de abastecimiento
que atenderan las futuras necesidades de la organizacion con el fin satisfacer las necesidades
del negocio y agregar valor a la compaiiia. (William y Payne, 2012)
Atencion al cliente interno

Una buena gestion de compras permitird mejorar la atencidn de los clientes internos, su
participacion en los procesos es fundamental para poder cubrir sus expectativas y crear
estandares de calidad. Asi mismo, hay que considerar sus opiniones y reclamos, ya que estos
representan una oportunidad de mejora.
Calidad

Este criterio verifica el cumplimiento de todas las especificaciones y caracteristicas
técnicas del producto o servicio, también se puede evaluar la capacidad del proveedor de
poder atender el volumen total de nuestro requerimiento sin problemas, cumpliendo con
ciertos estandares de calidad en sus proceso y materiales. (Sangri, 2014)
Capacitacion

Al departamento de compras y a las areas involucradas en el requerimiento es necesario
capacitarlo para asegurar una eficiente aplicacion de las actividades de adquisicion, deben
conocer los procedimiento y objetivos poder alcanzar los resultados deseados, es necesario
contar con la colaboracion de los usuarios clave desde un inicio para que pueda lograr el
cambio deseado. (Sangri, 2014)

Cartera de Proveedores
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Centralizacion de toda informacion de los proveedores en un listado en funcion a una
valoracion total obtenida a lo largo de todo el tiempo que haya o continte suministrando
productos o servicio a una empresa. Existen proveedores poco vitales como también hay
quienes resultan estratégicos para la empresa puesto que repercuten de manera considerable
en los costos de la empresa y se convierte en un factor importante para conseguir productos o
servicio de calidad a un precio justo.

Centralizacion

En el abastecimiento, el concentran ciertas actividades y procesos de manera global, puede
representar un gran beneficio debido a que cuenta con mayor poder de negociacion frente al
proveedor. Esta centralizacion puede no solo significar la centralizacién de las actividades de
adquisicion, sino que puede significar la concentracion de los conocimientos para que haya
un flujo abierto de comunicacion en toda la organizacion. (Ballou, 2004)

Clasificacion ABC

Es una herramienta analitica utilizada por la administracion que le permite identificar
donde se concentra las categorias con mayor volumen de consumo anual de dinero, los pocos
items clasificados como A son los significativos para el negocio y por ende resulta
conveniente prestarle mayor atencion porque tendra un mayor impacto en los resultados.
(Monczka, Giunipero, Handfield y Patterson, 2009)

Costos

Se denomina costos a toda inversion de actividades y recursos que se realiza con el fin de
mantener o adquirir un bien o servicio. Esta caracteristica es de suma importancia, tanto para
el comprado, ya que exigira reducir el precio lo mas posible sin perder sus estandares de
calidad, como para el proveedor ya que en algunas ocasiones sacrificara la utilidad con tal de
tener la adjudicacion del proceso. (Sangri, 2014)

Costos Totales
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Las operaciones logisticas incluidas para determinar el costo total de la cadena de
abastecimiento (costos de aprovisionamiento, costo de inventario, costo de almacenamiento y
costo de distribucion) incluyen desde el almacenamiento del producto hasta el usuario final,
se recomienda profundizar los costos logisticos porque permite conocer las utilidades, la
rentabilidad y la eficiencia de las operaciones realizadas, asi como los recursos empleados.
(Orjuela Castro, Chinchilla Ospina y Suarez Camelo, 2016)

Estandarizacion

La proliferacion de variedad de productos puede incrementar inventarios y disminuir la
capacidad de control. La utilizacion del concepto de estandarizacién es clave, de manera que
proporcione un control mas eficaz sobre la variedad de partes, suministros y materiales que
deben manejarse dentro del canal de suministros. (Ballou, 2004)

Estrategia de Compra

La estrategia de aprovisionamiento se define como una metodologia enfocada a reduccion
de costo total de la adquisicidn de bienes y servicios evaluando estrategias alternativas. El
objetivo es identificar mejores enfoques y técnicas apropiadas para el abastecimiento, con el
menor riesgo posible, al menos costo total, con la mejor calidad y de una seleccion de
proveedores idonea. (Monczka, Giunipero, Handfield y Patterson, 2009)

Gestion de proveedores

Se encarga de gestionar las relaciones con los proveedores de los productos o servicios que
requiera le organizacion, su objetivo es lograr obtener el mayor beneficio econdmico y otros
beneficios adicionales.

Matriz Kraljic
Es una herramienta utilizada por el comprado para determinar que estrategias de compras

emplear por cada tipo de producto o servicio, la finalidad de esta Matriz es minimizar el
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riesgo de suministro y aumentar la rentabilidad, al mismo tiempo se desea mantener la
calidad y desarrollar socios estratégicos. (Johnson, Leenders y Flynn, 2012)
Optimizacion de resultados del proceso

Un proceso es un flujo de actividades interrelacionadas con un objetivo comun,
aprovechando cada recurso que cuente la organizacion para desarrollar sus actividades. Por
medio de nuevos modelos o procedimientos se busca optimizar el desemperfio de gestion de
compras con el objetivo de optimizar los tiempos y las coordinaciones con los departamentos
a los que les da servicio; comprar al minimo precio, sin olvidar, la calidad, volumen y la
pronta utilizacion de lo adquirido; asi como también mejorar el trinomio costo-beneficio-
utilidad. (Sangri, 2014)
Precio de Compra

Es el valor monetario que el comprador estara dispuesto a pagar por la adquisicion de un
determinado bien o servicio. El precio es una variable que en algunas ocasiones resulta ser la
mas importante, ya sea por unidad o por grandes volimenes, debe ser exacto con el objetivo
de que pueda ser negociado. (Sangri, 2014)
Seleccion y Evaluacion de Proveedores

Dentro de los procesos de la gestion de proveedores esta la seleccion y evaluacion de
proveedores, se plantea como objetivo escoger al mejor proveedor de un grupo de oferentes,
utilizando la mejor metodologia. Se definen los criterios necesarios y se ponderan utilizando
un analisis jerarquico.
Servicio

Para el criterio del servicio al cliente se considera la disponibilidad de inventario,
velocidad de entrega y precision para cumplir con los requerimientos encomendados a los
proveedores. El nivel de servicio cuenta con pardmetros muchas veces establecidos por la

competencia, el usuario final espera cubrir sus expectativas en relacion con el servicio o



48

producto y que sus requerimientos sean atendidos segun las condiciones pactadas, caso
contario evaluara como un nivel de servicio bajo. (Ballou, 2004)
Tiempo

Lo consideramos como el tiempo de respuesta frente a necesidades urgentes o por
resarcimiento y el cumplimiento en la entrega de bienes o servicio, esencialmente para
evaluar a un proveedor en este criterio se consideran fechas (tiempo promedio de entrega),
como también el cumplimiento parcial o total de la prestacidn del servicio o la entrega de un

producto. (Chopra y Meindl, 2008)
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Capitulo I11: Hipotesis y Variables

3.1. Hipdtesis y/o Supuestos basicos

Hipdtesis principal
El modelo de abastecimiento estratégico en las compras no productivas incide en la
optimizacion de resultados en una empresa del sector automotriz, sucursal Lima-Perd.
Hipotesis secundarias
El modelo de abastecimiento estratégico optimiza la reduccion de costos en las compras
no productivas en una empresa del sector automotriz, sucursal Lima-Perd.
El modelo de abastecimiento estratégico optimiza la atencion del cliente interno en las
compras no productivas en una empresa del sector automotriz, sucursal Lima-Perd.
3.2. Variables o Unidades de analisis
Para el desarrollo de esta investigacion se selecciond las variables descritas lineas abajo
con el objetivo de analizar la incidencia que genera la variable independiente como estimulo
frente las variables dependientes o respuesta.
Variable Independiente
Tomando como base la formulacion del problema general, se concluye que la variable
independiente es: Abastecimiento estratégico; ya que se identifico que esta variable incide en

la elaboracion de aspecto que mejorar el proceso de compras sujeto a investigacion.

El Abastecimiento Estratégico esta enfocado en la identificacion de una base de
proveedores 6ptimos, con lo que se puedan desarrollar relaciones a largo plazo
convirtiéndolos en socios estratégicos para la organizacion, asi mismo alcanzar objetivo
como la disminucién de gastos mantenimiento y/o mejorando la calidad y servicio.
Variable Dependiente

Tomando como base la formulacion del problema general, se concluye que la variable

independiente es: Optimizacion de resultados del proceso, ya que se identifico que esta
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variable depende de la implementacion del Abastecimiento estratégico y al mismo tiempo es
posible mejorar el proceso en términos de costos y nivel de satisfaccion del cliente interno
producto de un abastecimiento estratégico.

La optimizacion de resultados del proceso de compras es la reduccion o eliminacion de
recursos o gastos innecesarios, con el objetivo mejorar los niveles de eficiencia y efectividad
al menor costo posible que le permita a la organizacion que lo ejecute ser competitivo y
rentable. Cabe resaltar que para la ejecucion del proceso intervienen personas, recursos
tecnoldgicos, materiales, tiempo, entre otros recursos; la correcta utilizacion de estos
determina el nivel de satisfaccion de los clientes y la rentabilidad de la organizacién.

Tabla 1. Variables de la Investigacion

Variables
VI
X: Implementacion del Abastecimiento Estratégico
VD
Y: Optimizacion de Resultados
Fuente: Elaboracién Propia




3.3.Matriz logica de consistencia

FORMULACION DEL

Problemética Principal:
¢Como la implementacion
de un modelo de
abastecimiento estratégico
en las compras no
productivas incide en la
optimizacién de resultados

Objetivo General:
Describir como la
implementacion de un
modelo de abastecimiento
estratégico en las compras
no productivas incide en la
optimizacién de resultados

Hipdtesis General:
El modelo de
abastecimiento
estratégico en las
compras no productivas
indice en la
optimizacion de

Abastecimiento
Estratégico

consolidar el gasto)

Estandarizacion
(Evaluar procesos existentes y asegurar la
trazabilidad de la informacién)

Estrategia de

Clasificacion ABC
(Identificar categorias prioritarias y
examinar la segmentacion de proveedores)

productivas optimiza la
atencion del cliente
interno en una empresa del
sector automotriz, sucursal
Lima- Per(?

interno en las compras no
productivas en una
empresa del sector
automotriz, sucursal Lima-
Perd

interno en las compras
no productivas en una
empresa del sector
automotriz, sucursal
Lima- Pert

cliente Interno

resultados en una
en una empresa del sector | en una empresa del sector empresa del sector Compras Matriz Kraljic
automotriz, sucursal Lima- | automotriz, sucursal Lima- automotriz. sucursal (Evaluar Criticidad de la Categoria)
Per(? Perd. . o
er erd Lima- Peru.
Cartera de proveedores
(Identificar y organizar data de proveedores
Gestion de potenciales)
proveedores Evaluacion y Seleccion de proveedores
(Examinar y monitorear rendimiento de
proveedores)
¢De qué modo, la Describir como el modelo El modelo de i
implementacion del de abastecimiento abastecimiento Precio de Compra
abastecimiento estratégico 10 et estratégico optimiza la (Evaluar todos los costos y utilizar tacticas
estratégico optimiza la 2 de negociacion)
en las compras no L reduccion de costos en
- S reduccién de costos en las
productivas optimiza la comoras no productivas en las compras no Costos
reduccion de costos en una P P productivas en una
una empresa del sector
empresa del sector - - empresa del sector Costo Totales
. . automotriz, sucursal Lima- - . -
automotriz, sucursal Lima- Perd automotriz, sucursal L (Identificar los costos asociados)
Per(? Lima- Pert Optimizacion
- — de resultado de
_(,Delque man_e,ra,dlaI Desgrlbll; como e_I modelo EI mOQeIQ de proceso Calidad
implementacion del e abastecimiento abastecimiento (Frecuencia de incumplimiento)
abastecimiento estratégico | estratégico optimiza la estratégico optimiza la
en las compras no atencion del cliente atencion del cliente - .
P Atencion del Tiempo

(On time In full)

Servicio
(Nivel de servicio)

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES | DIMENSIONES INDICADORES TECNICAS E INSTRUMENTOS
N Enfoque: Cuantitativo
Capacitacion
(Evaluar el nivel de capacitacion) . . L
Tipo de investigacion: Inv.
Acciones Centralizacion Aplicada
Preliminares (Analizar las actividades de compras y

Nivel de Investigacion:
Descriptivo

Disefio:
Disefio No experimental
transversal,

Poblacién: Todos los
colaboradores de una empresa del
sector automotriz

Muestra: No probabilistica,
elementos de la muestra N°= 66

Técnicas:
Observacion estructurada.
Encuesta escrita.

Instrumentos:
Registro anecddtico.
Cuestionario.

o1
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Capitulo 1V: Método
4.1. Tipo y método de investigacion

Teniendo en cuenta la naturaleza y propdsito de la investigacion, donde evidencie el nivel
de relacion entre dos variables, el tipo de investigacion es aplicada, método descriptivo y
de disefio no experimental.

Para el presente estudio, el disefio de la metodologia de la investigacion es un proceso
secuencial que tiene como finalidad la obtencién de resultados que evidencie una posible
mejora para la empresa. En ese sentido se ha elegido el enfoque de investigacion es
cuantitativa, llevando a cabo un estudio tipo encuesta aplicado a los clientes internos.

En cuanto al enfoque cuantitativo, tiene como fin profundizar los conocimientos
adquiridos con relacion al Modelo de Abastecimiento Estratégico y su incidencia en la
optimizacion de los resultados del proceso que conlleva la gestion de compras, permitiendo
ampliar la informacion que se cuenta sobre la implementacion del modelo en el contexto
empresarial peruano. Por otro lado, se realizé una recoleccion de datos a una muestra, dicha
informacidn que fue recolectada por medio de encuestas, permitiendo obtener informacion
que valide las hipotesis planteadas.

4.2. Disefio especifico de investigacion

Para el disefio de la investigacion fue No experimental de tipo transversal. Eso quiere
decir, que para ejecutar la presente investigacion no se manipulo ninguna variable del
estudio, Es estudio es transversal, porque solo se recolectara y analizara informacion
correspondiente al proceso actual en un periodo determinado. Se aplicé un estudio tipo

encuesta, se realizd una serie de preguntas a los clientes internos de la empresa.
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En este disefio se considero la propuesta de implementacion del Abastecimiento estratégico
para optimizar los resultados de proceso de compras en una empresa del sector automotriz
con sede en el distrito de Ate.

4.3. Poblacion, Muestra o Participantes

Poblacion

La poblacion del presente trabajo de investigacion son todos los colaboradores de un
empresa del sector automotriz en el distrito de Ate, el cual cuenta con diversas gerencias:
Gerencia corporativa contraloria, Gerencia corporativa procesos & sistemas, Gerencia de
administracion y finanzas, Gerencia de clientes y marketing, Gerencia de desarrollo de red,
Gerencia de maquinarias, Gerencia de marcas y productos, Gerencia de operaciones y
logistica, Gerencia de personas, Gerencia de retail, Gerencia dercoparts y Gerencia general

Tabla 2. Poblacion y Muestra

Gerencia Corporativa Contraloria 2
Gerencia Corporativa Procesos & Sistemas

Gerencia de Administracién y Finanzas 47
Gerencia De Clientes y Marketing 21
Gerencia De Desarrollo De Red 7
Gerencia de Maquinarias 65
Gerencia De Marcas y Productos 31
Gerencia de Operaciones y Logistica 71
Gerencia de Personas 25
Gerencia de Retalil 159
Gerencia Dercoparts 37
Gerencia General 2
TOTAL 470

Fuente: Elaboracion Propia
Muestra.

Es recomendable no hacer el estudio a toda la poblacién total porque esta puede ser muy
amplia, por ese motivo se conveniente establecer una muestra que sea representativa y posea

caracteristicas homogéneas, resulta ser la alternativa mas conveniente en términos de tiempo,
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costo y conveniencia. (Mayorga y Araujo, 2013). Para esta investigacion vamos a utilizar un
tamafo de poblacion finita aplicando la siguiente formula:

N*Z:%/ *px(1—P)
n=— L
€ *(N—l)-i—za/z*p*(l—P)

Datos:

N = Total de la poblacion 470 colaboradores
Z =1.96 con un nivel confianza del 95%

p = Probabilidad de éxito de 40%

g =1-p (en este caso 1-0.40 = 0.60)

Error =11%

Donde:

3 470 % 1.96% x 0.40 = (1 — 0.40)
T 0.112 % (470 — 1) + 1.962 % 0.40 * (1 — 0.40)

n

43033
"= 7660

n = 65.50 = 66

Se les va a aplicar el instrumento de recogida de datos a 66 colaboradores.

4.4. Instrumentos de recogida de datos

Para el desarrollo de esta investigacion se planteo aplicar como instrumento de recoleccién
de informacion al cuestionario, fue elaborado en base de preguntas cerradas y respuestas de
tipo Likert, Las preguntas que se propuso con finalidad validar las hip6tesis formuladas en la
presente tesis. La elaboracién del cuestionario fue revisada antes de ser ejecutado, debiamos
asegurarnos de que cada pegunta esté relacionado a un indicador, y este a su vez con una
dimension y este Gltimo con una variable. Todo esto con el fin de preservar las propiedades
béasicas de todo instrumento de medicion: la confiabilidad y su validez. La aplicacion del
cuestionario fue mediante el procedimiento de muestreo, se realizo las preguntas a todos los
colaboradores hasta completar con la cantidad de encuestas necesarias determinadas en la

muestra.
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4.5. Técnicas de procesamiento y analisis de datos

Para el proceso y analisis de data en primer lugar, se realiz6 una recopilacion de
informacidn por medio de los cuestionarios, este un proceso meticuloso y dificil, los datos
obtenidos fueron codificados y se trasladaron a una hoja de calculo del Excel; derivandose de
ello, informacidn necesaria para el trabajo de investigacion. Posterior de ello, el
procesamiento y analisis de informacion, se realizé por medio del software estadistico de
mayor uso: “Statistical Package for the Social Sciences”, conocido por sus siglas SPSS, para
asi obtener tablas de frecuencias por cada una de las preguntas elaboradas y para la
construccién de tablas de contingencia producto del cruce de las preguntas correspondientes a
la variable dependiente y la variable independiente, con el propdsito de probar la hipotesis de
asociacion mediante el test de la chi-cuadrada.

45.1. Escalade Likert

Este método fue desarrollado por Rensis Likert en 1932, segin (Hernandez,
Fernandez y Baptista, 2014) consiste en un conjunto de items presentados en forma de
afirmaciones y para medir la reaccion del sujeto encuestado sé agrupa en tres, cinco o
siete categorias, luego a cada punto se le asigna un valor numérico. Asi, el
participante tiene una puntuacién por cada afirmacién y al final su puntuacion total,
sumando las puntuaciones obtenidas en relacion con todas las afirmaciones.

Tabla 3. Escala Likert

1 2 3 4 5
Totalmente en Ni de acuerdo ni Totalmente de
En desacuerdo De acuerdo
desacuerdo en desacuerdo acuerdo
Sin De poca Moderadamente Muy
. . . . . Importante .
importancia importancia importante importante
No satisfecho EOCO Mode_radamente Satisfecho Totglmente
satisfecho satisfecho satisfecho
Nunca Raramente Ocasionalmente |Frecuentemente Muy
frecuentemente

Fuente: Elaboracion Propia




45.2. Coeficiente de Correlacion de Pearson

El coeficiente r de Pearson puede variar de —1.00 a +1.00, donde:

Tabla 4. Coeficiente de Correlacién de Pearson.

Nivel de medicion Interpretacion
de las variables

-0.90 Correlacion negativa muy fuerte
-0.75 Correlacion negativa considerable
-0.50 Correlacion negativa media
-0.25 Correlacion negativa débil
~0.10 Correlacion negativa muy débil
0.00 No existe correlacion alguna entre las variables
+0.10 Correlacion positiva muy débil
+0.25 Correlacion positiva débil
+0.50 Correlacion positiva media
+0.75 Correlacion positiva considerable
+0.90 Correlacion positiva muy fuerte
+1.00 Correlacion positiva perfecta

Si S 0 P es menor del valor 0.05, se dice que el coeficiente es significativo en el nivel de
0.05 (95% de confianza en que la correlacion sea verdadera y 5% de probabilidad de

error). Si es menor a 0.01, el coeficiente es significativo al nivel de 0.01 (99% de

Fuente: Elaboracion Propia

confianza de que la correlacion sea verdadera 'y 1% de probabilidad de error).

(Hern&ndez, Fernandez y Baptista, 2014).

4.6. Procedimiento de ejecucion del estudio

Para poder entender como un modelo de abastecimiento estratégico llega a incidir en los
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resultados del proceso de gestion de compras de las compras no productivas en una empresa

del sector automotriz con sede en el distrito de Ate, se planteo seguir un procedimiento de

recoleccion de datos, ya que requiere de instrumentos de medicion que sirva para analizar e
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interpretacion los resultados obtenidos de las preguntas elaboradas de acuerdo a la escala
Likert para medir actitudes y conocer el grado de conformidad del encuestado, las encuestas
se aplicaron a la muestra total que representan ser clientes internos claves, producto de ello se
obtuvo informacion que sirvio para comprobar las hipotesis planteadas.

El primer paso que se seguido es la elaboracidn de cuestionarios que contuvo preguntas
filtro, cerradas y de respuesta simples. El segundo paso, fue la identificacion de la muestra
mas representativa de toda la poblacion, una vez delimitado mi espacio se aplico las
encuestas dentro de un periodo determinado en este caso se considerd en un plazo no mayor a
siete dias. El tercer paso, fue consolidar la informacion y procesarla por el SPS, por medio
del Excel se elaboraron cuadros y graficos dinamicos que permitieron sintetizar la
informacidn con el objetivo de lograr expresar y plantear de forma clara la informacion

obtenida por medio de la investigacion
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Capitulo V: Resultados y Discusion
5.1. Datos Cuantitativos

1) Considera Ud. que el personal encargado de compra se encuentra capacitado para
realizar sus funciones.
Tabla 5. Nivel de desempefio

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido Totalmente en desacuerdo 1 1.5 1.5
En desacuerdo 14 21.2 22.7
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 13 19.7 42.4
De acuerdo 34 51.5 93.9
Totalmente de acuerdo 4 6.1 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia

Descripcion: Respecto al indicador sobre el nivel de capacitacion, se observa que el 1,5%
afirma estar totalmente en desacuerdo y el 21,2% esta en desacuerdo, es decir que para solo el
22,7% de la muestra indica que el area de compras no tiene un nivel adecuado para
desempefiar sus actividades. En cambio, el 51,5% esta de acuerdo y solo el 6,1% esta
totalmente de acuerdo con respecto a que los colaboradores que forman parte del area de
compas tienen un nivel de desempefio alto.

Figura 17. Nivel de desempefio

0,
40 51.5%
30
20 21.2% 19.7%
0,
10 1.5% 6%
0
Totalmente En Ni de acuerdo De acuerdo Totalmente
en desacuerdo ni en de acuerdo
desacuerdo desacuerdo
H Frecuencia 1 14 13 34 4

Fuente: Elaboracion Propia
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Interpretacion: Tomando de base los resultados obtenidos, se puede deducir que el 57,6%
de los encuestados considera que el nivel de los encargados de realizar las adquisiciones es
deficiente, esto se debe a la poca preocupacion de mantener actualizados de nuevos
conocimientos a los encargados de realizar dichas actividades, lo que nos permite concluir de
la poca preocupacion de realizar capacitaciones frecuentes y la falta de inversion en el personal
para que puedan adquiri nuevos conocimientos y asi poder desarrollas mejor sus funciones.

2) Considera Ud. que el personal encargado de compras mejoraria su gestion si es capacitado.

Tabla 6. Capacitacion y desempefio laboral

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido Ni de acuerdo ni en

desacuerdo 2 3.0 3.0
De acuerdo 30 455 48.5
Totalmente de acuerdo 34 51.5 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia
Descripcion: Respecto al indicado de capacitacion y desempefio laboral, se observa que
solo 3% de los encuestado indica que no habria una mejora en el desempefio del personal aun
asi este sea capacitado. Por otro lado, el 45,5% esté de acuerdo y el 51,5% esta totalmente de
acuerdo que habria una mejora en el nivel desempefio ya que actualmente no es la éptima.

Figura 18. Capacitacion del personal

1.59
40 45.5% s15%
20
0,0% 0.0% 3.0%
A A —
0
Totalmente En Ni de De acuerdo Totalmente
en desacuerdo acuerdo ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo
H Frecuencia 0 0 2 30 34

Fuente: Elaboracién Propia
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Interpretacion: De acuerdo con los resultados obtenidos, el indicador de capacitacion y
desempefio laboral nos muestra que el 97% de los encuestados afirman que el nivel del
desempefio del personal encargado de compras mejoraria si es capacitado. Con esto podemos
concluir que por una falta de preocupacion por la formacion de sus colaboradores se ve
reflejado en una baja capacidad de aplicar nuevas metodologias de trabajo en sus actividades
llevando a que no cuente con un nivel suficiente para llevar a cabo sus responsabilidades y
poder alcanzar sus objetivos.

3) Considera Ud. importante la centralizacion de las responsabilidades para las cotizaciones y

decisiones de compras.

Tabla 7. Importancia de la centralizacion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido De Poca Importancia 5 7.6 7.6
Moderadamente Importante 10 15.2 22.7
Importante 39 59.1 81.8
Muy Importante 12 18.2 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracién Propia
Descripcion: Respecto a la importancia de la centralizacion, se observa que el 7,6%
afirma ser de poca importancia y el 15,2% lo considera moderadamente importante, es decir
que para el 22,7% de la muestra indica que la centralizacion de las responsabilidades para las
cotizaciones y decisiones de compras no refleja importancia alguna. Por otro lado, el 59,1%

considera que es importante y el 18,2% afirmo que es muy importante.
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Figura 19. Nivel de Importancia sobre la centralizacion

59.1%
40
30
20 15.2% 18.2%
7.6%
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A
0
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Importancia Importancia nte Importante
Importante
H Frecuencia 0 5 10 39 12

Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion: En base de los resultados, se observa que el indicador de importancia sobre
la centralizacion solo el 22,7 % de los encuestados considera de poca 0 moderada importancia
que las decisiones de compras sean realizas solo por un area, mientras que mas del 77% de los
colaboradores afirmaron que es importante consolidar los requerimientos en una sola érea, de
esta forma se logra un mayor control sobre las adquisiciones y permite otorgar poder de
negociacion. Esta informacion nos permite tener un conocimiento mas amplio sobre sus
prioridades y la falta de conocimiento del impacto que podria lograr la centralizacién, esto nos
indica que aun tenemos que transmitir a algunos colaboradores el beneficio que podriamos
alcanzar por medio de esta accion preliminar.
4) Estaria Ud. acuerdo que el area de compras centralice todas las adquisiciones de bienes y

servicios que realiza la empresa.
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Tabla 8. Aceptacion de la centralizacion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

vélido £ desacuerdo 1 1.5 1.5
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 7 10.6 12.1
De acuerdo 25 37.9 50.0
Totalmente de acuerdo 33 50.0 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia
Descripcion: Respecto al indicador de aceptacion sobre la centralizacion, se puede
identificar que el 1,5% afirma estar en desacuerdo y el 10,6% esta ni de acuerdo ni en
desacuerdo, es decir que para el 12,1% de los colaboradores no se encuentran de acuerdo con
relacion a la centralizacion de las compras. Por otro lado, el 37.9% manifiestan estar de
acuerdo y el 50% esté totalmente de acuerdo en la centralizacion de todas las adquisiciones
de bienes y servicios.

Figura 20. Nivel de aceptacion sobre centralizacion
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Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion: De acuerdo con los resultados, se observa en el indicador de aceptacion
sobre la centralizacion que el 87,9% de los colaboradores se encuentran conformes con la

decision de centralizar las funciones de compras, con el apoyo de los colaboradores la
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transicion no serd negativa ya que hay un alto porcentaje que aceptaria el cambio. La
centralizacion de las adquisiciones de la empresa permitira obtener oportunidades de
reduccidn de costos y estandarizacion de procesos en base de nuevas metodologias que
aplicaran los colaboradores del area de compras, el proporcionar poder de accion y control
genera mayores oportunidades para optimizas los resultados de un proceso de compras

5) Con que frecuencia Ud. ha podido obtener informacion historica de sus requerimientos sin

problemas.
Tabla 9. Frecuencia para obtener informacién histérica
Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Valido Nunca 6 9.1 9.1

Raramente 24 36.4 455
Ocasionalmente 19 28.8 74.2
Frecuentemente 17 25.8 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracién Propia
Descripcion: Respecto a la frecuencia para obtener informacion histérica, se puede
observar que el 9,1% afirma que nunca ha obtenido informacion historia sin que se le
presente algun problema y el 36,4% raramente lo ha hecho, es decir que para el 74,2% de los
colaboradores afirma que obtener informacion histérica sobre sus requerimientos les resulta
problematico. Por otro lado, solo el 25,8% manifiestan que frecuentemente obtiene

informacioén sin dificultad.
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Figura 21. Frecuencia para obtener informacion historica
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Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion: En base de los datos obtenidos, se puede observar que la frecuencia para
obtener informacion relacionada a las adquisiciones pasadas resulta ser contra productivo
para muchos colaboradores, el 74,2% afirman que ha sido complicado obtener una data que
les permita analizar sus gastos a mayor detalle. La importancia de la informacién es clave
para poder planificar los gastos en el futuro y poder identificar a que servicio o productos
estamos destinando la mayor parte del presupuesto, si el usuario no cuenta con informacion
confiable no podré realizar una proyeccién de gastos precisa y podria ocasionar desviaciones
en su presupuesto.
6) Considera Ud. que uniformizar los requerimientos permitira generar un abastecimiento

oportuno y preciso.

Tabla 10. Aceptacion de la estandarizacion

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje acumulado

Valido En desacuerdo 2 3.0 3.0
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 5 7.6 10.6
De acuerdo 47 71.2 81.8
Totalmente de acuerdo 12 18.2 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia
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Descripcion: Respecto al indicador de aceptacion de la estandarizacion, se puede
observar que el 3% manifiesta estdn en desacuerdo y el 7,6% no manifiesta una opinion
positiva ni negativa, es decir que solo el 10,6% de los encuestados rechaza la estandarizacion
de los requerimientos. Por otro lado, el 71,2% indica que estan de acuerdo y el 18,2% estan
totalmente de acuerdo, lo que significaria que la mayor parte de los colaboradores si estan de
acuerdo de llevar a cabo la homogenizacion de requerimientos.

Figura 22. Aceptacion de la estandarizacion
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Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion: Tomando de base los resultados obtenidos, se puede deducir que mas del
89% de los encuestados acepta la decision de estandarizar los requerimientos, con esto se
pretende poder cotizar o licitar un producto o servicio mas completo reduciendo
significativamente el nimero referencias y disefios, la finalidad de la estandarizacion y
simplificacion es que brinde al proveedor una informacion mas clara de las necesidades. Con
lo que podemos deducir que la homogenizacion de la oferta permite reducir la complejidad
del proceso por eso es indispensable que esto se desarrolle durante la fase inicial del
lanzamiento, y esto se lograra con la participacion de los representantes de todas las areas

involucradas y con ciertos inputs que los proveedores nos puedan proporcionar.
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as representativos que impactan en mi

presupuesto.
Tabla 11. Conocimiento del presupuesto
Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Valido Totalmente en desacuerdo 1 15 15
En desacuerdo 22 33.3 34.8
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 8 12.1 47.0
De acuerdo 24 36.4 83.3
Totalmente de acuerdo 11 16.7 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia

Descripcion: Respecto al indicado sobre el con

ocimiento del presupuesto, se aprecia que

el 1,5% afirma estar totalmente en desacuerdo y el 33,3% esté en desacuerdo, es decir que

para el 34,8% de la muestra afirma que no tiene conocimiento sobre los gastos mas

representativos que afectan su presupuesto. Por otro lado, el 36,4% considera que esta de

acuerdo y el 16,7% esta totalmente de acuerdo que

conoce plenamente cudles son sus gastos

mas representativos que actualmente estan afectando su presupuesto.

Figura 23. Conocimiento del presupuesto
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Interpretacion: En base de los resultados obtenidos, se puede deducir que el 53% de los
colaboradores encuestados afirma tener un conocimiento total de los gastos mas representativos
que afectan su presupuesto, el beneficio de tener el presupuesto permite controlar el uso de
recursos y lograr que estos sean mas eficientes sin obtener desperdicios. Y debido a que los
presupuestos estan basados en actividades y ligados a una estructura monetaria es importante
que se pueda identificar que gastos son los de mayor impacto e importancia para focalizar todos
los esfuerzos para conseguir la reduccion de costos.

8) Considera Ud. que cuenta con la cantidad adecuada de proveedores para sus

requerimientos.
Tabla 12. Cantidad de proveedores adecuada

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido Totalmente en desacuerdo 5 7.6 7.6
En desacuerdo 26 39.4 47.0
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 14 21.2 68.2
De acuerdo 19 28.8 97.0
Totalmente de acuerdo 2 3.0 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracién Propia
Descripcion: Respecto al indicado sobre la cantidad de proveedores adecuada, se aprecia
que el 7,6% afirma estar totalmente en desacuerdo y el 39,4% esta en desacuerdo, es decir
que para el 47% de los encuestados indican que no cuentan con la cantidad adecuada de
proveedores para atender sus requerimientos. Por otro lado, el 28,8% indica estar de acuerdo
y solo el 3% esta totalmente de acuerdo en relacion con el portafolio de proveedores con los

gue cuenta actualmente.
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Figura 24.. Cantidad de proveedores adecuada

30 39.4%
25 28.8%
20 21.2%
15
10 7.6%
3.0%
0
Totalmente En Ni de acuerdo De acuerdo Totalmente
en desacuerdo ni en de acuerdo
desacuerdo desacuerdo
M Frecuencia 5 26 14 19 2

Fuente: Elaboracién Propia

Interpretacion: En base de los resultados obtenidos, se puede deducir que el 31,8% de
los encuestados indica estar de acuerdo con la cantidad de proveedores con los que cuenta
para cubrir sus necesidades. Sin embargo, con relacion al 47% que indica no estar de acuerdo
podemos deducir que actualmente no se cuenta con un portafolio de proveedores adecuados
para ciertos servicios, al no contar con el nimero idéneo de proveedores podemos afectar la
operatividad diaria de la empresa, en ese sentido se considera adecuado contar con cierta
pluralidad de proveedores para mitigar el riesgo. Previamente a determinar la cantidad de
proveedores hay que identificar con cuentos proveedores actualmente cuenta cada area para
determinado servicio, ya que pude darse el caso de que cuenten con una lista muy amplia de
proveedores, pero no los contemplan con falta de conocimiento o caso contrario podemos
contar con un solo proveedor y estemos poniendo en riesgo las operaciones.

9) Parte de sus funciones diarias, implica identificar y reducir los gastos mas representativos.
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Tabla 13. Reduccion de gastos

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido Totalmente en desacuerdo 23 34.8 34.8
En desacuerdo 22 33.3 68.2
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 4.5 72.7
De acuerdo 13 19.7 92.4
Totalmente de acuerdo 5 7.6 100.0
Total 66 100.0

Descripcion: Res

Fuente: Elaboracion Propia

pecto al indicador de reduccidn de gastos, se aprecia que el 34,8%

afirma estar totalmente en desacuerdo y el 33,3% esta en desacuerdo, es decir que para el

68,2% de los encuestados afirman que no es parte de sus funciones la identificacion o

reduccién de gastos. Por otro lado, se aprecia que el 19,7% indica estar de acuerdo y solo el

7,6% esta totalmente

gastos generados por

de acuerdo que parte de sus obligaciones es lograr la disminucion de los
las adquisiciones que gestiona.

Figura 25. Reduccién de gastos
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Interpretacion: E

Fuente: Elaboracién Propia

n base de los resultados obtenidos, se puede concluir que solo el 27,3%

de los colaboradores firma que parte de sus funciones es la identifican y reduccion de gastos
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representando un porcentaje muy bajo, pero es comprensible debido a que esta es una funcion
que deberia recaer en el rea de compras ya que parte de sus objetivo especificos es la
reduccidn de costos sin sacrificar la calidad y el nivel de servicio, esto evidencia que es
necesario que las compras se centralicen y que un especialista de compras siempre participe
en los procesos para poder obtener los mejores beneficios de cada negociacion

10) Previamente a iniciar un proceso de compra Ud. realiza un analisis sobre el desempefio de

las industrias/mercados relevantes relacionados al rubro del servicio que requiera.

Tabla 14. Frecuencia sobre anélisis de industrias

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido Nunca 34 51.5 51.5
Raramente 8 12.1 63.6
Ocasionalmente 6 9.1 72.7
Frecuentemente 12 18.2 90.9
Muy Frecuentemente 6 9.1 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracién Propia
Descripcion: Respecto al indicador de frecuencia sobre andlisis de industrias, se aprecia
que el 51,5% nunca ha realizado el analisis y el 12,1% indica haberlo hecho raramente, es
decir que para el 63,6% de los encuestados antes de realizar un proceso de compras no
realizan un analisis sobre el desempefio de las industrias/mercados. Por otro lado, se aprecia
que el 18,7% indica frecuentemente lo realiza y solo el 9,1% realiza un estudio acerca de

cdémo se desempefia el rubro de negocio que presente cotizar o licitar.
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Figura 26. Frecuencia sobre andlisis de industrias
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Fuente: Elaboracién Propia

Interpretacion: De acuerdo con los datos obtenidos, se puede afirmar que solo el 27,3%
de los encuestados realiza periddica o frecuentemente un estudio de las industrias antes de
iniciar un proceso de compras ciertamente es un nivel muy bajo considerando que no se
puede realizar una negociacion si no sabemos cudl es nuestra posicién frente al proveedor, lo
cual nos puede poner en desventaja o en otro caso podemos llegar a desaprovechar
oportunidades que podrian proporcionarnos beneficios. EI mercado es muy fluctuante, un dia
podemos contar con una empresa muy bien posicionada y brindarnos el mejor servicio; y al
otro dia puede presentar problemas financieros y caer en deficiencia de servicio, o puede ser
el caso de que aparecer una empresa que inicialmente no era competente y ahora se encuentre
mejor posicionada. En ese sentido, se recomienda que el porcentaje de personas que es
consciente de la evaluacién de las industrias incremente y eso espera lograr con el apoyo del
area de compras.

11) Considera Ud. importante la continuidad del abastecimiento y mitigar el riesgo de

desabastecimiento.
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Tabla 15. Importancia del desabastecimiento

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido Sin Importancia 3 45 45
De Poca Importancia 10 15.2 19.7
Moderadamente Importante 7 10.6 30.3
Importante 31 47.0 77.3
Muy Importante 15 22.7 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia
Descripcion: Respecto al indicador sobre la importancia del desabastecimiento, se puede
afirman que el 4,5% lo considera sin importancia y para el 15,2% es de poca importancia, es
decir que para el 19,7% no es de mucha importancia si estan desabastecidos. Por otro lado, se
aprecia que para el 47% indica que si es importante y como se puede aprecio en el cuadro el
22,7% considera muy importante el desabastecimiento.

Figura 27. Importancia del desabastecimiento
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Interpretacion: En relacion con la informacion obtenida, se puede deducir que para mas
del 69% de los colaboradores es importante 0 muy importante el abastecimiento continuo e
interrumpido, el motivo es que la falta de una material o servicio podria afectar las
operaciones de la empresa pudiendo perjudicarla de manera econdmica, por tal motivo no se
pueden descuidar el suministro de sus necesidades. Por otro lado, hay un 19,7% que expresa
no ser de importancia el abastecimiento continuo, pero esto no significa que puedan estar
desabastecidos de manera indefinida si no que pueden permanecer un periodo sin que se les
suministre siempre y cuando este sea reincorporado en un corto plazo y esto se debe a que no
afecta de directamente las operaciones, por ejemplo el servicio de pintura de la fachada de los
locales, si bien no afectan las operaciones a largo plazo si no se subsanar podria perjudicar las
ventas por precepcion del cliente.

12) Considera Ud. adecuado determinar la mejor estrategia antes de iniciar un proceso de

compra para poder optimizar los resultados.

Tabla 16. Determinacién de estrategia de compra

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje acumulado

Valido Totalmente en desacuerdo 1 1.5 15
En desacuerdo 4 6.1 7.6
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 16 24.2 31.8
De acuerdo 28 42.4 74.2
Totalmente de acuerdo 17 25.8 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracién Propia
Descripcion: Respecto al indicador sobre la determinacién de estrategia de compras, se
puede apreciar que el 1,5% esta totalmente en desacuerdo y el 6,1% afirma estar en
desacuerdo, es decir que el 7,6% no considera adecuado determinar una buena estrategia
antes de iniciar un proceso de compra. Por otro lado, se aprecia el 42,4% indica estas de

acuerdo y el 25,8% se encuentra totalmente de acuerdo.
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Figura 28. Determinacion de estrategia de compra
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Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion: De acuerdo con la informacidn obtenida, se puede deducir que para 68,
2% de los colaboradores estan de acuerdo de que se debe terminar una estrategia de
abastecimiento antes de iniciar un proceso de compras, aunque no se ha podido evidenciar
que todos utilicen una determinada estrategia de acuerdo con la categoria de gasto se percibe
que esta parte de la muestra si comprende los beneficios de su aplicacion. Por el contrario, el
7,6% estas en desacuerdo, si bien el porcentaje es muy inferior se tiene que lograr que todos
los usuarios involucrados comprendan la importancia de esta parte previa para iniciar un
proceso de adquisicion.

13) ¢Considera Ud. que la busqueda de nuevos proveedores le resulta facil?

Tabla 17. Dificultad sobre la basqueda de nuevos proveedores

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido Totalmente en desacuerdo 3 45 45
En desacuerdo 26 39.4 43.9
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 18 27.3 71.2
De acuerdo 16 24.2 95.5
Totalmente de acuerdo 3 4.5 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia
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Descripcion: Respecto al indicador de dificultad sobre la busqueda de nuevos
proveedores, se puede evidenciar que el 4,5% indica estar totalmente en desacuerdo, mientras
que el 39,4% esta en desacuerdo, es decir que para el 43,9% de los encuestado no les resulta
un problema la busqueda de nuevos proveedores. En cambio, el 24,2% estan de acuerdo y

solo 4,5% esta totalmente de acuerdo que no existe dificultad alguna para conseguir nuevos

proveedores.
Figura 29. Dificultad sobre la busqueda de nuevos proveedores
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Fuente: Elaboracién Propia

Interpretacion: En base a la informacidn obtenida, se puede deducir que para 43, 9% de
los colaboradores les resulta dificil la busqueda de proveedores porgue en ciertos casos estos
deben contar con certificados y seguros, por lo que hay proveedores que muchas veces no son
formales y se puede cometer el error de convocarlos hasta en ciertos casos adjudicarlos es por
ese motivo que debe filtrar a los proveedores solicitdndole requisitos previos. La busqueda de
proveedores es una funcion mas por lo que se requiere tiempo esto se debe a que toda
busqueda y recoleccion de informacion acerca del proveedor debe ser verificada y validad
algunos criterios que se toman son los afios de experiencia, clientes actuales y anteriores,

certificaciones, entre otros.
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14) Con que frecuencia Ud. recurre al &rea de compras para obtener oferentes calificados.

Tabla 18. Frecuencia de consultas al area de compras sobre proveedores

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido Raramente 7 10.6 10.6
Ocasionalmente 10 15.2 25.8
Frecuentemente 32 48.5 74.2
Muy Frecuentemente 17 25.8 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia
Descripcion: Respecto a la frecuencia de consultas al area de compras sobre proveedores,
se puede evidenciar que el 7% raramente ha acudido, mientras que el 15,2% indica hacerlos
ocasionalmente, es decir que para el 25,8% de los colaboradores son muy pocas veces que
han recurrido al rea de compras para poder obtener nuevos proveedores. En cambio, el
48,5% afirma acudir frecuentemente y el 25,8% lo hace muy frecuentemente.

Figura 30. Frecuencia de consultas al &rea de compras sobre proveedores
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Fuente: Elaboracion Propia
Interpretacion: En base a la informacidn obtenida, se puede deducir que el 74,2% de los

colaboradores han recurrido al area de compras para obtener proveedores, la basqueda de un



7

proveedor demora de acuerdo con la complejidad del servicio para el cual se requiera ademas
es muy importante una seleccion adecuada de los proveedores. La basqueda de proveedores
solo deberia ser para nuevos procesos, lo ideal es que los proveedores mantengan relaciones
durables por un plazo minimo de un afio es necesario reducir las frecuencias de bldsqueda de
proveedores ya involucra dedicarle horas de trabajo que pueden ser destinados a otras
actividades.

15) Considera Ud. importante que el area de compras cuente con una cartera de proveedores

calificados.
Tabla 19. Importancia de la cartera de proveedores
Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Valido De Poca Importancia 1 1.5 1.5
Moderadamente Importante 2 3.0 4.5
Importante 21 31.8 36.4
Muy Importante 42 63.6 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia
Descripcion: Respecto al indicador sobre la importancia de la cartera de proveedores, se
puede evidenciar que solo el 1,5% indica que es poca importancia contar con una cartera de
proveedores calificados que pueda cumplir las expectativas de sus requerimientos. Mientras
que para el 31,8% afirma que se importante y para el 63,6% es muy importante que el area de

compras posea un portafolio de proveedores calificados.
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Fuente: Elaboracién Propia

Interpretacion: En base a la informacidn obtenida, se puede observar que para mas del

95,5% de los encuestados es muy importante que el area encargada de realizar el

abastecimiento cuente con una cartera de proveedores calificados, como se aprecié en el

grafico anterior, gran parte de los colaboradores recurren frecuentemente en busqueda de

proveedores es por ese motivo que indican que es de alta importancia que cuenten con un

portafolio de proveedor para reducir el tiempo de espera, para poder contar con esto es

necesario que se identifiquen las categorias de gasto e identificar qué servicios son criticos

para la organizacion. Es recomendable contar con un abanico de proveedores en caso de

cambios en el mercado o posibles contingencias que se presenten el objetivo es mitigar

riesgos.

16) ¢En general Ud. estéa satisfecho con el nivel del servicio que le brinda sus proveedores

actuales?
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Tabla 20. Nivel de satisfaccion del servicio

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido No Satisfecho
Poco Satisfecho
Moderadamente Satisfecho
Satisfecho

Totalmente Satisfecho

Total

2 3.0 3.0

17 25.8 28.8
14 21.2 50.0
28 42.4 92.4
5 7.6 100.0
66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia

Descripcion: Respecto indicador sobre el nivel de satisfaccion del servicio, se puede

evidenciar que el 3,0% no estéa satisfecho y el 25,8% indica estas poco satisfecho, es decir

que para el 28,8% de los encuestados no estdn completamente satisfechos con el servicio de

sus proveedores actuales. Por otro lado, el 42,4% esta satisfecho y el 7,6% se encuentra

totalmente satisfecho.

Figura 32. Nivel de satisfaccion del servicio
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Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion: En base a la informacion obtenida, se puede observar que el 50% de los

encuestados indica encontrarse satisfecho con el servicio que le brinda los proveedores, el
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nivel de satisfaccion representa que los usuarios se sienten complacidos con el servicio, cabe
precisar que la otra parte de la muestra percibe el servicio como no adecuado por lo que no
brindaron una calificacion aceptable.

17) Con qué frecuencia califica el servicio de los proveedores.
Tabla 21. Frecuencia de evaluacion a los proveedores

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido Nunca 7 10.6 10.6
Raramente 13 19.7 30.3
Ocasionalmente 15 22.7 53.0
Frecuentemente 27 40.9 93.9
Muy Frecuentemente 4 6.1 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracién Propia
Descripcion: Respecto a la frecuencia de evaluacion de los proveedores, se puede
apreciar que el 10,6% nunca lo hace y el 19,7% raramente lo realiza, es decir que para el
30,3% de los encuestados no cuenta con evaluacion periddicas a sus proveedores actuales.
Por otro lado, el 40,9% afirma realizarlo frecuentemente y el 6,1% muy frecuentemente.

Figura 33. Frecuencia de evaluacion a los proveedores

40.9%
30
25
22.79
20 19.7% %
15
10.6%
10 6.1%
5
0
Nunca Raramente Ocasionalmen = Frecuentemen Muy
te te Frecuentemen
te
M Frecuencia 7 13 15 27 4

Fuente: Elaboracién Propia
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Interpretacion: En base a la informacion obtenida, se puede el 47% de los colaboradores
indica que realiza evaluaciones frecuentes a sus proveedores, el resto de la muestra raramente
lo realizado simplemente no lo ejecuta. EI problema que las evaluaciones las haga cada area
usuaria hace que la informacién pierda trazabilidad y casi siempre no es procesada para

obtener los resultados

18) Considera Ud. adecuado implementar evaluaciones mensuales sobre el servicio ofrecido

de los proveedores.
Tabla 22. Implementacion de evaluaciones

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido En desacuerdo 2 3.0 3.0
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 6.1 9.1
De acuerdo 22 33.3 42.4
Totalmente de acuerdo 38 57.6 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracién Propia
Descripcion: Respecto al indicador de implementacion de evaluaciones, se puede
evidenciar que el 3,0% esta en desacuerdo, es decir que para el 3,0% no estan de acuerdo de
realizar evaluaciones mensuales a los proveedores. En cambio, el 33,3% manifiesta estar de

acuerdo y el 57,6% afirma estar totalmente de acuerdo.



Figura 34. Implementacion de evaluaciones

82

57.6%
40
35
30 33.3%
25
20
i 6.1%
1(5’ 0.0% 3.0% o
0
Totalmente En Ni de acuerdo De acuerdo Totalmente
en desacuerdo ni en de acuerdo
desacuerdo desacuerdo
M Frecuencia 0 2 4 22 38

Fuente: Elaboracién Propia

Interpretacion: En base de la informacion obtenida, se apreciar que mas del 90% esta

de acuerdo en implementar evaluaciones mensuales a los proveedores, estas deben ser

llevadas a cabo por el area de compra y deberan implementar un cuestionario en donde

mediran el desemperfio del proveedor en varios aspectos de manera periddica para garantizar

que los proveedores siguen cumpliendo con los requisitos establecidos y mejorar de acuerdo

con las expectativas.

19) Considera Ud. que el precio del producto/servicio que adquiere actualmente no es el valor

del mercado?

Tabla 23. Tarifas actuales
Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido Totalmente en desacuerdo 9 13.6 13.6
En desacuerdo 10 15.2 28.8
e A s
De acuerdo 20 30.3 90.9
Totalmente de acuerdo 6 9.1 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia
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Descripcion: Respecto al indicador de tarifas actuales, se puede apreciar que el 13,6%
estar totalmente en desacuerdo y el 15,2% manifiesta estar en desacuerdo, esto quiere decir
que el 28,8% afirma que las tarifas actuales son adecuadas. Por otro lado, el 30,3% esta de

acuerdo y el 9,1% esta totalmente de acuerdo que los precios que se pagan estan sobre

estimados.
Figura 35. Tarifas actuales
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Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion: Con relacion a la informacion obtenida, que solo el 28,8% indica las
tarifas que actualmente pagan son adecuadas esto evidencia que los usuarios actuales estan
disconformes con las tarifas que pagan porque se han percatado que los precios estan por
encima del valor del mercado o estdn muy por debajo y pueden estar perjudicando las
operaciones. Lo ideal es siempre realizar un estudio de mercado de las categorias de gasto
mas representativas estas pueden ser las de volumen monetario mas grande y las que
representen criticidad para el negocio.

20) Considera Ud. que cuenta con la capacidad de emplear diversas estrategias durante el

cierre de una negociacion para alcanzar mejores tarifas y condiciones comerciales.
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Tabla 24. Capacidad de aplicar estrategias

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido En desacuerdo 20 30.3 30.3
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 17 25.8 56.1
De acuerdo 23 34.8 90.9
Totalmente de acuerdo 6 9.1 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia
Descripcion: Respecto al indicador de capacidad de aplicar estrategias, se puede observar
que el 30,3% indica estar en desacuerdo, es decir que no se consideran capaces de poder
emplear estrategias variadas para poder alcanzar mejores tarifas y condiciones comerciales.
En cambio, el 34,8% manifiesta estar de acuerdo y solo 9,1% esta totalmente de acuerdo de
poder alcanzar mejores resultados.

Figura 36. Capacidad de aplicar estrategias
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Fuente: Elaboracién Propia
Interpretacion: De acuerdo con los resultados adquiridos, se puede evidenciar que solo
el 43,9% de los encuestados indica contar con la capacidad de emplear estrategias de

abastecimiento, esto no es sencillo previamente de debe determinar el impacto que tiene el
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servicio en la empresa y el riesgo del suministro, significa el grado de complejidad de la
oferta del mercado. Es necesario identificar estos puntos para poder determinar cual es
nuestra posicion frente al proveedor, el objetivo es obtener mejores condiciones y tarifas.

21) ¢El area de compras deberia involucrarse en las negociaciones para alcanzar la reduccion

de precios en la adquisicion de bienes o servicios?
Tabla 25. Participacion del &rea de compras en las negociaciones

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje acumulado

vélido £ desacuerdo 1 1.5 1.5
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 9 13.6 15.2
De acuerdo 26 39.4 54.5
Totalmente de acuerdo 30 45.5 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracién Propia
Descripcion: Respecto al indicador de participacion del area de compras en las
negociaciones, se puede evidenciar que el 1,5% indica estar en desacuerdo, es decir no estan
de acuerdo de que el area de compras participe en los procesos de compras en la funcion de
negociador. En cambio, el 39,4% afirma estar de acuerdo y el 45,5% esta totalmente de
acuerdo que el area de comprar se involucre como negociador durante los procesos que lleven

a cabo.
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Figura 37. Participacion del area de compras en las negociaciones
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Fuente: Elaboracién Propia
Interpretacion: De acuerdo con los resultados adquiridos, se puede apreciar que el
84,8% de los encuestados afirma estar de acuerdo en que el area de compras participe en las
negociaciones de sus procesos, la negociacion es un factor clave para poder conseguir
productos de calidad a un buen precio, desarrolla alianzas estratégicas o0 convenios que
permitan seguir comprando por volumen a un buen precio.
22) Considera Ud. importante conocer todos los costos asociados a la adquisicién de sus

requerimientos.

Tabla 26. Importancia de los costos asociados

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido Sin Importancia 1 15 15
De Poca Importancia 5 7.6 9.1
Moderadamente Importante 7 10.6 19.7
Importante 34 51.5 71.2
Muy Importante 19 28.8 100.0
Total 66 100.0

Fuente:

Elaboracion Propia
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Descripcion: Respecto a la importancia de los costos asociados, se puede observar que
para el 1,5% es sin importancia, mientras que para el 7,6% es de poca importancia, esto
quiere decir que el 9,1% indica que no le da nada de importancia a los costos asociados. Por
otro lado, el 51,5% si lo considera importante y el 9,1% afirma que es muy importante.

Figura 38. Importancia de los costos asociados
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Fuente: Elaboracién Propia
Interpretacion: En base a la informacidn obtenida, se puede precisar que el 80,3% de
los colaboradores encuestados indica que es muy importante conocer los costos asociados a
los servicios que se requieren ya que son una oportunidad de ahorro. Es importante aprender
a negociar no solo en base del precio si no también en minimizar el costo total, minimizarlo
implica considerar otros criterios de evaluacion.
23) Considera Ud. que identificar el tipo y magnitud de los costos totales representan una

oportunidad de ahorro.
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Tabla 27. Identificacion de costos totales

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido En desacuerdo 5 7.6 7.6
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 12 18.2 25.8
De acuerdo 21 31.8 57.6
Totalmente de acuerdo 28 42.4 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia
Descripcion: Respecto indicador identificacion de costos totales, se puede evidenciar que
el 7,6% manifiesta estar en desacuerdo, esto quiere decir que no estan de acuerdo que la
identificacion de los costos totales podria proporcionar algun tipo de ahorro. Por otro lado, el
31,8% manifiesta estar de acuerdo y el 42,4% indica estar totalmente que se puede obtener
ciertos beneficios de estos costos.

Figura 39. Identificacion de costos totales
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Fuente: Elaboracién Propia
Interpretacion: De acuerdo con la informacion obtenida, en donde el 74,2% de los
encuestados afirman estar de acuerdo que identificando los costos totales esto representaria
una oportunidad de ahorro, ya que estos costos por lo general son ocultos y muchas veces no

son detallados en la cotizacion y no son posibles asignarle un valor monetario, pero
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ciertamente si agrega valor al servicio. Son actividades que pueden ser transferidas al

proveedor generando un menos costo en las actividades del cliente.

24) ¢Cuando se lleve a cabo un proceso de compra, Ud. estaria de acuerdo en solicitar a sus

proveedores que le brinden detalle sobre los costos relacionados de sus servicios?

Tabla 28. Costos Totales

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido Totalmente en desacuerdo 2 3.0 3.0
En desacuerdo 18 27.3 30.3
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 7 10.6 40.9
De acuerdo 22 33.3 74.2
Totalmente de acuerdo 17 25.8 100.0
Total 66 100.0
Fuente: Elaboracion Propia

Descripcion: Respecto al indicador de costos totales, se puede evidenciar que para el

3,0% esta totalmente en desacuerdo y el 27,3% esta en desacuerdo, esto quiere decir que el

30,3% no les solicita a los proveedores una estructura de costos completa. Por otro lado, el

33,3% estan de acuerdo y el 9,1% afirma estar totalmente de acuerdo ya que actualmente si

estan solicitando al proveedor los costos totales de acuerdo con el servicio que requieren.

Figura 40. Costos Totales
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Fuente: Elaboracion Propia
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Interpretacion: De acuerdo con la informacion obtenida, en donde el 59,1% de los
encuestados afirman estar de acuerdo en solicitar informacion a los proveedores sobre los
costos relacionados al servicio que ejecuten, que los colaboradores colaboren permite que el
proceso avance y no tenga retrasos, su colaboracidn permitira obtener mejores beneficios de
una negociacion, ya que frecuentemente no se consideran los costos asociados a
determinados servicios porgue no estan detallados en las tarifas de precios para conocerlos
hay que ir mas al detalle. Cuando el comprador entiende la estructura de costos de los
proveedores este puede realizar un negociacion y adquisicion mas inteligente.

25) ¢Con que frecuencia sus proveedores no cumplen con las especificaciones y normas

técnicas?
Tabla 29. Frecuencia de calidad
Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Valido Nunca 2 3.0 3.0
Raramente 26 394 424
Ocasionalmente 14 21.2 63.6
Frecuentemente 21 31.8 95.5
Muy Frecuentemente 3 4.5 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracién Propia
Descripcion: Respecto a la frecuencia de calidad, se puede apreciar que el 3,0% nunca ha
tenido problemas de calidad y el 39,4% afirma que raramente le sucede, esto quiere decir que
el 42,4% indica que no ha tenido problemas de calidad con los proveedores. Por otro lado, el
31,8% manifiesta tener problemas frecuentemente y el 4,5% afirma que es muy

frecuentemente.



Figura 41. Frecuencia de calidad
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Fuente: Elaboracién Propia

Interpretacion: De acuerdo con la informacion obtenida, que el 36,9% de los

encuestados afirma que los proveedores a menudo y muy frecuentemente cumples con

especificaciones y normas técnicas lo que vendrian a ser estandares de calidad, puede el

proveedor llegar a cumplir con las entregas en cuestiones de tiempo y cantidad, sucede que el

pedido o trabajo resulta ser inconforme. Las especificaciones técnicas se elaboran

previamente al lanzar un proceso, el proveedor seleccionado deberd cumplir caracteristicas

deseadas y necesarias de lo contrario perjudica la operacion de la empresa y generaria

retrasos, por ese motivo es importante la seleccidén adecuada del proveedor y que las

especificaciones sean bien definidas. La calidad del trabajo final que ser conforme y cumplir

las expectativas del cliente en ese caso el area usuaria.

26) ¢Recomendaria el servicio brindado por sus proveedores?
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Tabla 30. Recomendacién de servicio

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido En desacuerdo 10 15.2 15.2
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 23 34.8 50.0
De acuerdo 27 40.9 90.9
Totalmente de acuerdo 6 9.1 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia
Descripcion: Respecto al indicado de recomendacion de servicio, se puede observar que
el 15,2% no esta de acuerdo, esto se interpreta de que los usuarios no recomendarian el
servicio que actualmente les esta brindando sus proveedores. Por otro lado, el 40,9% que esta
de acuerdo y el 9,1% esta totalmente de acuerdo con la calidad del servicio.

Figura 42. Recomendacion de servicio
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Fuente: Elaboracién Propia
Interpretacion: De acuerdo con la informacion obtenida, se puede deducir que solo el
50% de los colaboradores recomendaria el servicio de sus proveedores el resto difiere de esta
afirmacion ya que se encuentran disconformes con su servicio. La calidad de servicio es

importante para que los proveedores permanezcan en el mercado y mantengan las
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preferencias de sus clientes, es necesario medir los niveles de satisfaccion no solo debemos
tener en cuenta la calidad del producto, el bajo costo y la durabilidad, sino no que debemos
contemplar que el servicio también este orientado al buen trato en cuestiones de amabilidad y
la entrega de buena atencién e informacion. La carencia de muchos de los proveedores es su
inflexibilidad en los procedimientos lo que ocasiona que los usuarios no sientan el apoyo de
los proveedores.

27) ¢Con que frecuencia sus proveedores realizan entregas en las fechas pactadas?

Tabla 31. Frecuencia de entregas a tiempo

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido Raramente 13 19.7 19.7
Ocasionalmente 14 21.2 40.9
Frecuentemente 35 53.0 93.9
Muy Frecuentemente 4 6.1 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia
Descripcion: Respecto a la frecuencia de entregas a tiempo, se puede apreciar que el
19,7% raramente ha tenido problemas con las entregas, esto quiere decir que solo el 19,7% ha
presentado problemas con la puntualidad del proveedor. Por otro lado, el 53% manifiesta que
frecuentemente el proveedor cumple con las entregas a tiempo y el 6,1% afirma que es muy

frecuentemente.
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Figura 43. Frecuencia de entregas a tiempo
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Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion: En base de la informacion adquirida, se puede deducir que mas de 59%
de los encuestado asegura el servicio de los proveedores frecuentemente es entregado a
tiempo, la importancia del tiempo es vital porque este podra perjudicar las operaciones o la
imagen de la empresa caso contrario se perdera la relacion comercial por falta de confianza.
En ese sentido ain tenemos que trabajar para que este indicador mejore, ya que mientras las
relaciones de los proveedores con las areas usuarias sean mas fuertes y largas en el tiempo ya
no tendremos gran cantidad proveedores que son contactados para que puedan atender
determinado servicio y por incumplimientos y que lleve a que la relacion con el proveedor se
termine.

28) ¢Con que frecuencia sus proveedores realizan entregas completas?

Tabla 32. Frecuencia de las entregas completas

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido Raramente 19 28.8 28.8
Ocasionalmente 13 19.7 48.5
Frecuentemente 28 42.4 90.9
Muy Frecuentemente 6 9.1 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia
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Descripcion: Respecto a la frecuencia de las entregas completas, se puede apreciar que el

28,8% indica que raramente se realizan entregas completas, esto quiere decir que el

proveedor por lo general no entrega todo el pedido. Por otro lado, el 42,1% manifiesta que

frecuentemente se realizan las entregas completas y el 9,1% afirma que es muy

frecuentemente.

Figura 44. Frecuencia de las entregas completas
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Fuente: Elaboracién Propia

Interpretacion: En base de la informacion obtenida, se puede deducir que mas de 51%

de los colaboradores indican que frecuentemente reciben entregas completas, este es una

sefial que los proveedores cumplen con todo los pedidos y trabajos encomendados sin exigir

prorrogas; sin embargo, parte de la muestra percibe lo contrario, para poder continuar

requiriendo los servicios de un proveedor es vital que su servicio sea de calidad, eficacia y de

puntualidad. Para poder convertir a este agente en un socio estratégico es necesario contar

con la confianza y la fidelidad que no nos fallara en el futuro.

29) Considera Ud. que sus proveedores tienen eficiencia en resolucion de incidencias.



Tabla 33. Eficiencia en resolucion de incidencias

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje acumulado
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Valido Totalmente en desacuerdo 2 3.0 3.0
En desacuerdo 10 15.2 18.2
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 25 37.9 56.1
De acuerdo 23 34.8 90.9
Totalmente de acuerdo 6 9.1 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia
Descripcion: Respecto al indicador de eficiencia en resolucidn de incidencias, se puede
apreciar que el 3,0% esta totalmente de acuerdo y el 15,5% esta en desacuerdo, esto quiere
decir que el 18,2% de los colaboradores estan en desacuerdo con relacién a la falta de
eficiencia de sus proveedores para la resolucion de indecencias. Por otro lado, el 34,8%
indica estar de acuerdo y el 9,1% afirma estar totalmente de acuerdo acerca de que
proveedores tienen la capacidad para encontrar soluciones a los problemas

Figura 45. Eficiencia en resolucion de incidencias
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Interpretacion: Tomando de base los resultados obtenidos, se puede deducir que el
43,9% de los colaboradores estan de acuerdo que los proveedores si tienen las competencias
necesarias para resolver indecencias, siempre aparecen los problemas con los proveedores
pero estos deben contar con la capacidad de resolver los problemas que se presenten en el
transcurso del proceso de manera rapida, eficaz y eficiente, estas dificultades pueden
perjudicar el abastecimiento continuo asi que una vez solucionado deberan procurar que esto
no vuelva a ocurrir en el futuro y generar un monitoreo. El nivel de servicio dependera de la
cooperacion mutua entre el proveedor y el area usuaria para poder sobrellevar de manera
inteligente estos acontecimientos fortuitos.

30) Con que frecuencia sus proveedores actuales cumple con los acuerdos prometidos.
Tabla 34. Frecuencia de cumplimiento de acuerdos

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Valido Raramente 9 13.6 13.6
Ocasionalmente 24 36.4 50.0
Frecuentemente 26 39.4 89.4
Muy Frecuentemente 7 10.6 100.0
Total 66 100.0

Fuente: Elaboracion Propia
Descripcion: Respecto a la frecuencia de cumplimiento de acuerdos, se puede evidenciar
que el 13,6% indica que raramente se cumplen los acuerdos, esto quiere decir que los
proveedores por lo general no tienen compromiso cuando se comprometen con ciertos
acuerdos. Por otro lado, el 39,4% manifiesta frecuentemente y el 10,6% afirma que muy

frecuentemente los proveedores si son cumplidos.
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Figura 46. Frecuencia de cumplimiento de acuerdos

39.4%
30 36.4% .
25
20
15 13.6%
. 10.6%
10
0.0%
0
Nunca Raramente Ocasionalmen | Frecuentemen Muy
te te Frecuentemen
te
H Frecuencia 0 9 24 26 7

Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion: En base de los resultados obtenidos, se puede concluir que solo el 50% de
los colaboradores afirma que frecuentemente los proveedores cumplen con los acuerdos
pactados el resto de la poblacién no muestra una opinion favorable ni negativa lo que
evidencia gue aun tenemos que mejorar el nivel de servicio y de ser el caso la
implementacidn de contratos penalizados que incentiven al proveedor a cumplir con los
acuerdos negociados.

5.2. Andlisis de Resultados
5.2.1. Prueba de Especifica N°1.

a. Hipotesis Planteada (H1): EI modelo de abastecimiento estratégico optimiza la
reduccién de costos en las compras no productivas en una empresa del sector
automotriz, sucursal Lima-Perd.

b. Hipoétesis Nula (HO): EI modelo de abastecimiento estratégico no optimiza la reduccion

de costos en las compras no productivas en una empresa del sector automotriz,

sucursal Lima-Per.
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Nivel de significacion considerado a = 0.05
Regla de decision si p > a se acepta HO; si p < a se acepta H1

Tabla 35. El abastecimiento estratégico en la optimizacién de costos

Optimizacion de resultado de proceso
Costos Atencién al Cliente
P19 | P20 | P21 | P22 | P23 | P24 | P25 | P26 | P27 | P28 | P29 | P30 | Total
X X X X X X
PO7| X X X X X X 6
X X X X X X
X X X X
8 [pP0o8| X | X X X 4
& X | X X X
o X | X X | X | X X | X
@ P09l X | X X | X | X X | X | 7
o) X X X X X X X
15 X | X X X
E |P10| X | X X X | 4
8 X | X X X
3 X X X
< |P11 X | X X 3
X X X
X X
P12 X X 2
X X

Interpretacion: Se pretende validar las hipétesis nula y alternativa planteadas, en la tabla
35 podemos observar el contraste de las preguntas de la variable dependiente “Optimizacion
de resultados” tomando también las dos dimensiones, con las preguntas relacionas a la
dimension de “Abastecimiento Estratégico” correspondiente a la variable de “Costos”. La
hip6tesis nula indica que la variable independiente y la variable dependiente no estan
relacionadas, mientras que la hipotesis alternativa busca encontrar una asociacion entre las
respuestas de la variable dependiente con las preguntas de la variable independiente. En esta
oportunidad se elabor6 19x12 cruces, de donde se obtuve tablas de contingencia que
permitieron verificar la validez de la variable alternativa, por lo que podemos interpretar de la
tabla 35 que las celdas que contienen “XXX” representan que los resultados de la
significacion asintética fueron menores al valor 0.05, eso significa que se rechaza la hipotesis

nulay se acepta la hipotesis planteada.
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Resultados: De acuerdo con la interpretacion podemos aprobar la hipétesis plateada (H1)

y rechazar la hipétesis nula (HO0), esto se debe a que las afirmaciones (P7, P9) permitiran

cumplir el logro de (P19,20,30).

5.2.2. Prueba de Especifica N°2.

6. Hipotesis Planteada (H1): EI modelo de abastecimiento estratégico optimiza la

atencion del cliente interno en las compras no productivas en una empresa del sector

automotriz, sucursal Lima-Peru.

b. Hipotesis Nula (HO): EI modelo de abastecimiento estratégico no optimiza la atencion

del cliente interno en las compras no productivas en una empresa del sector

automotriz, sucursal Lima-Per.

Nivel de significacion considerado a = 0.05

Regla de decision si p > a se acepta HO; si p < a se acepta H1

Tabla 36. El abastecimiento estratégico y la optimizacion de la atencion del cliente

Optimizacion de resultado de proceso

Costos Atencidn al Cliente
P19 | P20 | P21 | P22 | P23 | P24 | P25 | P26 | P27 | P28 | P29 | P30 | Total
X X X | X
PO1 X X X | X 4
X X X | X
o
S P02 0
N
[
2 | P03 0
LLl
o
£ X
2 | po4 X 1
=
2 X | X X X | X
S |Po5| X | X X X | X 5
< X | X X X | X
X X X
PO6| X X X 3
X X X
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Interpretacion: Se desea validar las hipotesis nula y alternativa planteadas, en la tabla 36
podemos observar el contraste de las preguntas de la variable dependiente “Optimizacion de
resultados” tomando también las dos dimensiones, con las preguntas relacionas a la
dimension de “Abastecimiento Estratégico” correspondiente a la variable de “Atencion al
Cliente”. La hipdtesis nula indica que la variable independiente y la variable dependiente no
estan relacionadas, mientras que la hipotesis alternativa busca encontrar una asociacion entre
las respuestas de la variable dependiente con las preguntas de la variable independiente. En
esta oportunidad se elabor6 19x06 cruces, por lo que obtuvimos tablas de contingencia que
permitieron verificar la validez de la variable alternativa, por lo que podemos interpretar de la
tabla 36, que las celdas que contienen “XXX” representan que los resultados de la
significacion asintética fueron menores al valor 0.05, eso significa que se rechaza la hipotesis
nula y se acepta la hipotesis planteada.

Resultados: De acuerdo con la interpretacion podemos aprobar la hipétesis plateada (H1)
y rechazar la hipotesis nula (HO), esto se debe a que las afirmaciones (P5, P1) permitiran
cumplir el logro de (P30).

5.2.3. Prueba de Hipétesis General

a. Hipdtesis Planteada (H1): EI modelo de abastecimiento estratégico en las compras no
productivas indice en la optimizacion de resultados en una empresa del sector
automotriz, sucursal Lima-Per0.

b. Hipodtesis Nula (HO0): EI modelo de abastecimiento estratégico en las compras no
productivas no optimiza los resultados en una empresa del sector automotriz, sucursal
Lima-Perd.

Nivel de significacion considerado o = 0.05
Regla de decision si p > a se acepta HO; si p < a se acepta H1

Tabla 37. El abastecimiento estratégico en la optimizacién de los recursos
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Optimizacién de resultado de proceso
Costos Atencion al Cliente
P19 | P20 | P21 | P22 | P23 | P24 | P25 | P26 | P27 | P28 | P29 | P30 | Total
X X X | X
PO1 X X X | X | 4
X X X | X
X | X X X | X
PO5| X | X X X | X 5
X | X X X | X
I X | X X X | X | X
A et x | X | x x| x e
g X | X X X | X | x
X | X X | X | X X | X
PO9| X | X X | X | X X | X 7
X | X X | X | X X | X
X | X X | X | X X | X | X
P16| X | X X | X | X X | X | X 8
X | X X | X[ X X | X | X

Interpretacion: El objetivo es validar las hipotesis nula y alternativa planteadas, en la
tabla 37 podemos observar el contraste de las preguntas de la variable independiente
“Abastecimiento Estratégico” en relacion con las dos dimensiones dependientes, con las
preguntas de las dimensiones de “Costos” y “Atencion al cliente”. La hipétesis nula indica
que la variable independiente y la variable dependiente no estan relacionadas, mientras que la
hipétesis alternativa busca encontrar una asociacion entre las respuestas de la variable
dependiente con las preguntas de la variable independiente. Se realizo cruces de preguntas, de
donde se obtuve tablas de contingencia que permitieron verificar la validez de la variable
alternativa, por lo que podemos interpretar de la tabla 37 que las celdas que contienen “XXX”
representan que los resultados de la significacion asintética fueron menores al valor 0.05, eso
significa que se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipétesis planteada.

Resultados: De acuerdo con la interpretacion podemos aprobar la hipétesis plateada (H1)
y rechazar la hipotesis nula (HO), esto se debe a que las afirmaciones (P16) permitiran

cumplir el logro de (P29).



103

5.3. Discusion de Resultados

5.3.1. Conforme al objetivo especifico numero 1 describir como el modelo de
abastecimiento estratégico optimiza la reduccién de costos en las compras no productivas en
una empresa del sector automotriz, sucursal Lima-Peru, se pudo evidenciar en la prueba de
hipétesis especifico nimero 1 que el nivel de significacion era menor de 0.05, por lo que
podemos indicar que se cuenta con razones suficientes para poder rechazar la hipotesis nula,
por lo tanto se afirma que el abastecimiento estratégico indice de manera significativa en la
optimiza la reduccion de costos en las compras no productivas en una empresa del sector

automotriz, sucursal Lima-Pera.

Tomando como referencia el estudio realizado por Anouk, V. (2017) titulado “Strategic
Sourcing Decision Making,paradigm shift from a tactical way of thinking (cost saving) to a
strategic way of thinking (value driven)” menciona que para poder tomar una decision
estratégica debemos identificar las categorias y para ello podemos utilizar las herramientas
conocidas como ABC y Matriz de Kraljic, estas permiten determinar el posicionamiento de
cada categoria de compra, estas deben ser asociadas de acuerdo a sus similitudes. Asi mismo,
coincide Carolina, G. (2016) con su tesis titulada “Propuesta de mejora del proceso de
abastecimiento de componentes en una empresa de transporte aéreo no regular”, en esta
investigacion se evidencia la importancia de determinar previamente las necesidades de la
empresa y la categorizacion de productos, es necesario tener informacion real para poder
realizar una planificacion. Resalta la importancia de realizar analisis del sector para
determinar los niveles de precios, la oferta del mercado, entre otros aspectos importantes y
esenciales si deseamos obtener verdaderos beneficios cuantitativos y cualitativos.

En base de los datos adquiridos, se concluye que para optimizar los costos se requiere que
el personal encargado de las compras conozca los gastos mas representativos pero solo

alrededor del 53% de los colaboradores conoce que gastos con lo que impactan su
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presupuesto, es por ese motivo que se clasifican las compras para identificar que se compra,
cuando y porque se compra, otro punto es que las funciones de otras areas no estan enfocadas
en la reduccion de costos mas del 68% de los colaboradores indica que parte de sus funciones
no implica la identificacion de oportunidades de ahorro es por eso que se identifica
importante el involucramiento por parte del equipo de abastecimiento de todos los procesos
de compras no productivas, es necesario trabajar conjuntamente con el area usuaria que tiene
el requerimiento y con los proveedores para que nos proporcionen las mejores opciones para
asi poder satisfacer las necesidades de acuerdo a las expectativas y cumpliendo los
requerimientos de los usuarios. El abastecimiento estratégico implica realizar un estudio del
mercado, de los proveedores y las necesidades de organizacion previamente se quiera lanzar
un proceso por lo que se requiere hacer hincapié de su importancia e involucramiento de los
profesionales encargados de realizar las compras.

5.3.2.Conforme al objetivo especifico nimero 2 describir como el modelo de
abastecimiento estratégico optimiza la atencion del cliente interno de las compras no
productivas en una empresa del sector automotriz, sucursal Lima-Peru. se pudo evidenciar en
la prueba de hipotesis especifico numero 2 que el nivel de significacion era menor de 0.05, en
ese sentido podemos indicar que se cuenta con razones suficientes para poder rechazar la
hipétesis nula, entonces se afirma que el abastecimiento estratégico indice de manera
significativa en la optimiza la atencion del cliente interno de las compras no productivas en

una empresa del sector automotriz, sucursal Lima-Peru.

Segun lo rescatado por Eduardo, E. (2009) en su tesis titulada “Modelo de Gestion de
abastecimiento para correos de Chile” pudimos rescatar la importancia de generar alianzas
estratégicas con los proveedores esto permite no solo minimizar un riesgo si no que permite
contar con relaciones de largo plazo reduccion actividades tacticas como la basqueda

continua de proveedores, es necesario contar con un registro permitira controlar el nivel de
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servicio de brindan. Estd muy claro que el abastecimiento estratégico busca optimizar los
recursos que se emplea para ello se plantea concentrar en actividades que concentran valor.
También me gustaria rescatar la investigacion de Phuong P. (2016) titulada “Strategic
Purchasing Practices: The Case Study of PAUL Bakery UK” su estudio deja en evidencia la
importancia estructuras de proveedores para comprar determinado bien o servicio, si
elegimos ser una fuente multiple podemaos distribuir el riesgo, pero también podriamos poner
en riesgo las operaciones tanta diversidad se espera alcanzar un equilibrio entre la cantidad de
proveedores ya que lo mas esencial es trabajar como socios estratégicos por largo plazo
reducimiento tiempos de respuestas, mejorando procesos mutuamente y mejorando el nivel
de servicio. Asi mismo, Dwayne L., Thomas M. y Brett R. (2014) en su investigacién
[lamada “Strategic sourcing and spend analysis: a case study of the Naval Postgraduate
School” concluye que el abastecimiento estratégico proporciona a las empresas una mejor
gestion creando ahorros a largo plazo y la optimizacion del nivel de atencidn a los clientes
con el trabajo conjunto de los proveedores enfocados en generar procesos mas eficientes,
proporcionando rapidez y transparencia en las relaciones con los proveedores,

En base de los resultados obtenidos, alrededor del 50% de colaboradores se encuentra
satisfecho con los proveedores actuales, para poder tener proveedores adecuados es
necesarios realizar una buena gestion de proveedores que comprenden desde la busqueda y
seleccidn de proveedores, como indica el abastecimiento estratégico es necesario seleccionar
proveedores que se volveran socios estratégicos con lo que se pueda trabajar una relacion de
largo plazo, estos deben ser capaces de responder con los requerimiento y resolver
incidencias manteniendo un adecuado nivel de servicio. Es necesario trabajar de manera
permanente en la busqueda de proveedores potenciales como ya conocemos el mercado es

muy cambiante y podemos encontrar mejores opciones. Si bien tenemos la mitad de la
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muestra satisfecha aun tenemos que trabajar en que estos proveedores tengan la capacidad de
respuesta que se necesita optimizar las atenciones de los clientes.

5.3.3. Conforme al objetivo general describir como la implementacion de un modelo de
abastecimiento estratégico en las compras no productivas optimiza los resultados de una
empresa del sector automotriz, sucursal Lima-Per0, se pudo evidenciar en la prueba de
hipétesis principal que el nivel de significacion era menor de 0.05, por lo que podemos
indicar que se cuenta con razones suficientes para poder rechazar la hipétesis nula, en ese
sentido se afirma que el abastecimiento estratégico indice de manera significativa en la

optimizacion de resultado de una empresa del sector automotriz, sucursal Lima-Perd.

De acuerdo a la conceptualizacion de abastecimiento estratégico por Sople (2012) ,
involucra todo proceso de abastecimiento y de seleccion, para llevarlo a cabo cualquier
compra se requiere la aplicacion de recursos, el equipo de abastecimiento debe clasificar las
compras en grupos estrategicos y no estrategicos para que puedan dedicar los recursos,
tiempo y atencion suficiente a las compras estrategicas; este proceso tiene efectos
economicos que impacta en los estados de resultados y rentabilidad del negocio; por otro
lado, otro punto que debe considerar es el nivel de atencion al cliente interno que son
representadas por las areas usuarias solicitantes, estas evaluan los resultados del proceso de
compras que lleva a cabo el equipo de abastecimiento.

Los autores conocen el alcance del abastecimiento estrategico porque mejora los ingresos
y reduce los costos identificando y explotarando opotunidades en donde podamos obtener el
costo total méas bajo, proporcionando nuevos accesos tecnologicos, disefiando acuerdo mas
flexibles y obteniendo tiempo de respuestas rapidos, ofreciendole al cliente interno mejores
propuestas. Tomando como referencia los resultado del estudio desarrollado por Dwayne L.,
Thomas M. y Brett R. (2014) en su tesis titulada “Strategic sourcing and spend analysis: a

case study of the Naval Postgraduate School” se concluye que con la aplicacién del modelo
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de abastecimiento estrategico (Strategic Sourcing) permite identificar mejores oportunidades
y racionalizar los suministros obteniendo un analisis méas preciso sobre lo que compra la
empresa, cuanto y a quienes, con esta informacion el equipo de compras tiene mas claro
cuales son las necesidades de cada area usuaria y puede consolidarlo en un solo pedido
haciendo que los enfuerzos del area encarga ejecute un mejor proceso alcanzando
beneficiones no solo para las areas usuarias si no para toda la organizacién. Asi mismo, otra
invetigacion que conincide con su aporte es la de Eduardo, E. (2009) con su investigacion
titulada “Modelo de Gestion de abastecimiento para correos de Chile” define el modelo como
la busqueda de la optimizacion de recursos y la eficiencia del proceso de adquisicion para
poder contar con proveedores potenciales que puedan brindar un alto nivel de servicio sin que
esto eleve los costos, pero tampoco represente un riesgo.

De la misma manera, Clegg & Montgomery (2005) en su articulo manifiesta que los
profesionales dedicados al suministro se enfrentan constante en obtener mas valor de los
proveedores, el poder obtener informacion debido a que las necesidades de los usuarios
pueden diferir, a las multiples relaciones con un mismo proveedor generando duplicacion de
compras de datos y desaprovechando oportunidades de reducir el gasto total. En ese sentido,
por medio de la aplicacion del abastecimiento se busca obtener mejoras econocmicas
producto de mejores negociaciones y mejorar el nivel de atencidn de los clientes, al final un
proceso de abastecimiento incide tanto en precios y costos como en el satisfaccion de las
areas usuarias.

En base de los resultados obtenidos, para poder mejorar la atencion de los clientes es
necesario que equipo de abastecimiento se capacite constantemente si bien mas el 50% de los
colaboradores piensa que tiene competencia para poder enfrentar los desafios es importante
ensefarles mejores practicas para desempefiar sus funciones; y la estandarizacién de los

requerimientos permite poder negociar mejor con los proveedores las necesidades del area
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esto es importante ya que si el comprador no tiene claro las especificaciones no podra realizar
una buena compra desaprovechando oportunidades. Esto significa que aun debemos trabajar

en estos aspectos para poder incrementar la optimizacion de resultados.
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Capitulo VI: Conclusiones y Recomendaciones
5.1. Conclusiones

5.1.1. El abastecimiento estratégico tiene una incidencia significativa en la variable de
costos, actualmente los colaboradores se encuentran disconformes con las tarifas que pagan
por diversos servicios, pero tampoco se encuentran con la capacidad de realizar una buena
negociacion para alcanzar mejores beneficios comerciales. En ese sentido para poder lograrlo
se requiere de la aplicacion de una adecuada estrategia, para tal se requiere el uso de algunas
herramientas como la clasificacion ABC y la Matriz de Kraljic. La clasificacion ABC
permitird agrupar en categorias y brindar informacion acerca de los gastos mas
representativos que incurre la empresa, inclusive puede llegar a identificar la concentracion
de gastos por proveedor. Por otro lado, la Matriz Kraljic ayudara a determinar la mejor
estrategia de abastecimiento para cada determinada categoria de gasto en relacion con la
criticidad del servicio y el impacto financiero del servicio en las operaciones de la empresa.

5.1.2. Los resultados muestran que el abastecimiento estratégico indice significativamente
en optimizacion de la atencion del cliente interno en una empresa del sector automotriz, la
muestra indica que solo el 50% considera que el personal de compras se encuentra
capacitado, por lo que necesitamos reforzar sus conocimientos y brindarles otro método para
obtener mejores resultados mientras una parte de los colaboradores se cree capaz de asumir la
responsabilidad de gestionar sus compras, pero esto implica mas que comprar al menor
precio, la participacion del area abastecimiento tiene objetivo unificar todos los
requerimientos y poder negociar. Ademas, ya que parte de la implementacion del método de
abastecimiento estratégico es el agrupar gastos, muchos de los usuarios no han podido
obtener informacion historia acerca del volumen de cuanto consumen o cuantas unidades

requieren, en vista de esta necesidad se requiere estandarizar los requerimientos, no podemos
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planificar, ni gestionar una compra si no entendemos las necesidades de la organizacion, con
este conocimiento el area encargada podra realizar una abastecimiento preciso y oportuno.
Con el personal capacitado y la estandarizacion de los requerimientos podemos trabajar con
los proveedores de manera conjunta y estos también mejorarian su servicio.

5.1.3.Se puede afirmar que el Abastecimiento estratégico incide significativamente en la
optimizacion de resultados del proceso de compras en una empresa del sector automotriz,
para que los usuario interno se sientan satisfecho debe haber una buena gestion de
proveedores pero en este caso no se encuentran satisfecho con el nivel de servicio de los
proveedores y esto se ve reflejado en baja capacidad de resolver incidencias, el socio
estratégico seleccionado para atender determinadas necesidades de la empresa no se
encuentra apto o con la capacidad de atender los requerimientos puede perjudicar las
operaciones de la empresa es por ese motivo que es importante la evaluacion de los
proveedores en varios aspectos no solo la evaluacion de la propuesta econémica.

5.2.Recomendaciones

5.2.1.Se debe identificar y clasificar cada categoria de compra antes de cualquier paso,
esto nos permitird agrupar y priorizar los gastos mas representativos en los que debemos
trabajar, esta clasificacién permitira conocer mucho mas nuestros gastos desde quien lo
requiere, cada cuanto lo requiere, y cuél es su volumen en un afio, informacion necesaria para
poder comenzar a planificar. Una vez realizado este paso, se puede realizar un analisis del
mercado utilizando una Matriz Kraljic y lo podemos complementar aplicando las cinco
fuerzas de Porter. Con informacidn acerca de mis necesidades y el mercado me permitira
alcanzar un mejor poder de negociacion frente a los proveedores, se recomienda no solo
negociar la tarifa de un servicio si no ver el costo total del servicio y reducir costos en las

actividades de la cadena de abastecimiento estos pueden ser transporte, almacenamiento, etc.



111

5.2.2.Considerando que en la presente investigacion existe una incidencia significativa
entre el abastecimiento estratégico y la optimizacion de resultados, se recomienda mejorar la
estructura organizacional para administrar el suministro optando por un modelo centralizado
para reducir a las areas usuarios la responsabilidad de las compras no productivas y comenzar
a sumirlas el area de abastecimiento, la finalidad es que toda la responsabilidad y gestion se
centre en el area especializada bajo personal previamente capacitado brindandoles también la
facultades de involucrarse y guiar a los usuarios en todo proceso de compras.

5.2.3.Se requiere mejorar la gestion de proveedores, la busqueda de proveedores no debe
involucrar mucho tiempo y con esto me refiero a que no debe ser una actividad que se deba
hacer seguido, es necesario contar con una cartera de proveedores calificados, con la
informacidn sobre gastos ya analizadas podremos obtener un vendor list que nos servira de
base el cual debemos evaluar el nivel de servicio brindado hasta la fecha para comenzar a
descartar y que solo permanezcan los mas calificados. Si elegimos bien a nuestros socios
estratégicos no sera necesario la basqueda de proveedores de manera continua ya que se
construiran lazos comerciales de largo plazo mediando la firma de contratos, pero si sera
importe realizar evaluaciones periddicas para evaluar nivel de atencion, este deberia ser el

mismo en todas las areas cumpliendo aspectos de calidad, tiempo, servicio y expectativas.
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Apéndice A — Cuestionario

Apéndices

UNIVERSIDAD FEICARDO PALAA

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOAICAS Y EMPEESARIALES

ESCTUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION ¥ GERENCIA
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Eecibz un cerdial zaludo, en nombre de la Bachiller Alizzon Vasguez Alvarez, como parte del proceso
por optar por el grado da Licenciada en Admimistracion v Gerencia en la Universidad de Ricardo Palma,
estov realizando una mvestizacion sobre la implementacion del abastecimiento estratégicn v su relacidn
con la optimizacion da resultados en una ampresza del sector antomotriz con ze2de en ol distrifo de Ate.

Apgradecers su participacidn, que serd de gram avuda para desarmrollo de mi imvestizacion. Los datos que
se consignen sa frataran de manara anonima.

Ze solicita completar el sigmients cuestionario, de acuerdo a las mmdicaciones presentadas:

1. DATOS GENERALES

Edad:

Hexo: F | M

Indique gerencia a la enal pertenace:

Indicar tiampo laborando an |z empresa:

;Fealiza procesos d= compras dentro de su area?
1 EXCUESTA

o Secundana completa

o Superior unrversitaria

Ei

o Mo

Grado de Imstruceion: o  Superior no unrversitaria

A continuacion, se prasenta un grupo de preposiciones qua tiensn como objetive determimar la meidencia
de la Implementacion daun Meodslo de Abastecimients Extratesico en la Optimizacion de los resultados.
En tal sentido, por cada preposicion, expreze su grado de conformidad marcando con una *X™ zegim
corresponda =u apreciacion, utihizande 1a zipwents azcala:

1 2 3 4 5
Totalmente en Ni de acuerdo ni Totalmente de
En desacuerdo De acuerdo
desacuerdo en desacuerdo acuerdo
Sin importancia| . De poca queradamente Importante Muy importante
importancia importante
No satisfecho | Poco satisfecho Moderadamente Satisfecho Totglmente
satisfecho satisfecho
. Muy
Nunca Raramente Ocasionalmente | Frecuentemente

frecuentemente
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1. Considera Ud. que el personal encargado de compra
se encuentra capacitado para realizar sus funciones.

2. Considera Ud. gue el personal encargado de compras
mejoraria su gestion si es capacitado.

3. Considera Ud. importante la centralizacion de las
responsabilidades para las cotizaciones y decisiones de
compras.

4. Estaria Ud. acuerdo que el area de compras centralice
todas las adquisiciones de bienes y servicios que realiza
la empresa.

5. Con que frecuencia Ud. ha podido obtener
informacion histérica de sus requerimientos sin
problemas.

6. Considera Ud. que uniformizar los requerimientos
permitira generar un abastecimiento oportuno y preciso.

7. Tengo conocimiento de cuales son mis gastos mas
representativos que impactan en mi presupuesto.

8. Considera Ud. que cuenta con la cantidad adecuada de
proveedores para sus requerimientos.

9. Parte de sus funciones diarias, implica Identificar y
reducir los gastos mas representativos.

10. Previamente a iniciar un proceso de compra Ud.
realiza un analisis sobre el desempefio de las
industrias/mercados relevantes relacionados al rubro del
servicio que requiera

11. Considera Ud. importante la continuidad del
abastecimiento y mitigar el riesgo de desabastecimiento.

12. Considera Ud. adecuado determinar la mejor
estrategia antes de iniciar un proceso de compra para
poder optimizar los resultados

13. Considera Ud. que la busqueda de nuevos
proveedores le resulta facil?

14. Con que frecuencia Ud. recurre al area de compras
para obtener oferentes calificados

15.Considera Ud. importante que el area de compras
cuente con una cartera de proveedores calificados

16. En general Ud. esta satisfecho con el nivel del
servicio que le brinda sus proveedores actuales?

17.Con qué frecuencia califica el servicio de los
proveedores
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18. Considera Ud. adecuado implementar evaluaciones
mensuales sobre el servicio ofrecido de los proveedores

19. Considera Ud. que el precio del producto/servicio
que adquiere actualmente no es el valor del mercado?

20. Considera Ud. que cuenta con la capacidad de
emplear diversas estrategias durante el cierre de una
negociacion para alcanzar mejores tarifas y condiciones
comerciales.

21. El area de compras deberia involucrarse en las
negociaciones para alcanzar la reduccion de precios en la
adquisicion de bienes o servicios?

22. Considera Ud. importante conocer todos los costos
asociados a la adquisicién de sus requerimientos

23. Considera Ud. que identificar el tipo y magnitud de
los costos totales representan una oportunidad de ahorro

24. ;Cuéndo se lleve a cabo un proceso de compra, Ud.
estaria de acuerdo en solicitar a sus proveedores que le
brinden detalle sobre los costos relacionados de sus
Servicios?

25. ¢Con que frecuencia sus proveedores no cumplen
con las especificaciones y normas técnicas?

26. (Recomendaria el servicio brindado por sus
proveedores?

27. ¢Con que frecuencia sus proveedores realizan
entregas en las fechas pactadas?

28. ;Con que frecuencia sus proveedores realizan
entregas completas?

29. Considera Ud. que sus proveedores tienen eficiencia
en resolucion de incidencias

30. Con que frecuencia sus proveedores actuales cumple
con los acuerdos prometidos
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IMPLEMENTACION DEL ABASTECIMIENTO ESTRATEGICO

Implementacidn

Implementacion

Desarrollo de la
Oportunidad y
Negociacion

Identificar
Factores de

Seleccién y
Evaluar a los
proveedores

Desarrollar
RFP/Subasta

Desarrollar y
Negociar
Acuerdos

Recoleccion de
Datos & Analisis

Identificar
Oportunidades

Desarrollar Desarrollar
Perfil de la Estrategia de
Categoria Creacion de
Valor

Preliminar

Capacitacion ==

Centralizacion

Estandarizacion




Apéndice C-— Actividades de cada proceso del Abastecimiento Estratégico

PROCESOS ACTIVIDADES

PRELIMINAR

RECOLECCION DE DATOS &
ANALISIS

CAPACITACION
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e Liderar los diversos comités de compras

e Educacion y Concientizacién

e Realizar procesos de licitacion

e Comunicar impacto del cambio

e Comunicar alcance y tiempos del proyecto

CENTRALIZACION

e Centralizar la compra de categorias
e Realizar analisis y seguimiento del gasto

ESTANDARIZACION

e Establecer las politicas de compras
e Establecer los procesos de compras por categorias
e Homogenizar requerimientos

IDENTIFICACION OPORTUNIDADES

e Recopilar Gasto de Alto Nivel

e [dentificar y priorizar oportunidades

e Desarrollar el enfoque de segmentacion de categoria
alto nivel

e Estimar oportunidades y finalizar el plan de proyecto

e [dentificar al equipo y movilizar el proyecto

e Aprobacién de la iniciativa de sourcing

DESARROLLAR PERFIL DE LA
CATEGORIA

e Desarrollar Perfil Interno

e Evaluar Criticidad de la Categoria

e Medir Importancia para el Usuario

e Entender el Costo total asociado

e Desarrollar Perfil de Industria y Proveedor




DESARROLLO DE LA
OPORTUNIDAD Y
NEGOCIACION

IMPLEMENTACION
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DESARROLLAR ESTRATEGIA DE
CREACION DE VALOR

e Posicionar categoria basado en complejidad y
criticidad de mercado Estrategia de la Categoria
e Definir Baseline de Categoria

IDENTIFICAR FACTORES DE
SELECCION Y EVALUAR A LOS
PROVEEDORES

e Desarrollar proceso de decision

¢ Actualizar plan de trabajo de la categoria
e Precalificar a Proveedores

e Evaluar financieramente a proveedores

DESARROLLAR RFP / SUBASTA

e Desarrollar Modelo de Seleccién RFP
e Gestionar Comunicaciones

e Realizar RFP

e Responder Preguntas

e Revisar Respuestas de RFP

e Verificar y Analizar Capacidades

DESARROLLARY
NEGOCIARACUERDOS

e Preparar Plan de Implementacion
e Preparar Negociaciones
e Negociar Acuerdo de Negocio

IMPLEMENTACION

e Finalizar Plan de Implementacion

e Desarrollar Estrategia de Comunicacion y de
Capacitacion

e Establecer metas e hitos de desempefio

e Iniciar y monitoreo de la implementacion

e Seguimiento de ahorros
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Apéndice D-— Desarrollo del Abastecimiento Estratégico

Oportunidad de ahorr Estimacion %ahorro promedio| Ahorro potencial

HEELED SHEERICIAE [Rtalsre 0 en primera etapa de Sourcing|en primera etapa de Sourcing (KUSD)

Facilities Facilities - Aseo $ 704,199 Alta 6% $ 4225
Facilities Facilities - Seguridad-Guardias $ 1,396,831 Alta 5% $ 69.84
Facilities Facilities - Seguridad-Tecnologia $ 309,256 Media 3% $ 9.28
e Recursos humanos - Uniforme $ 182,744 Alta 5% $ 9.14
humanos
Recursos Recursos r}EJmanos - Elementos $ 56.386 Media 3% $ 1.69
humanos de proteccidon personal

$90,000 Categorias
=)
v $80,000
=) _ .
S  $70,000 Facilities - Seguridad-
v ' Guardias; $69,842
T 60,000 Facilities - Aseo; $42,252
£ $50,000
2 $40,000
]
< 530,000 Recursos humanos -
@ Recursos humanos - Elementos de proteccion
° $20,000 . . Uniforme; $9,137 l: $1.692
S $10,000 Facilities - Seguridad- p 0 personal; >1,
e ’ Tecnologia; $9,278 J |
: s .
% $(10,000) 0 1 2 3 4 5 6

Facilidad de Implementacion
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Facilities - Aseo

$700000 100%
................................... 9
$600,000 $572,259.., ~ 90 f
$309,256.00 $2,410,286.00 80%
$ $500,000 70%
704,199.00
$400,000 60%
50%
s $300,000 40%
1,396,831.00
$200,000 30%
20%
100,000 g P46478 $9,427 $8,733 10%
. ] - e i 0%
JAB LIMTEK SERVICIOS WATER CLEAN GUTARRA  ADMINISTRACION
MANTENIMIENTO INTEGRALESSA  LIMPIEZA DE MUZURRIETA DE EDIFICIOS
GENERALES S.A.C VIDRIOS E.I MAYOSI LUZ SANTA
Facilities - Seguridad-Guardias Facilities - Seguridad-Tecnoloaia
$1,600,000 100% $350,000 100%
$309,256
1,338,428 o
$1,400,000 5 99% $300,000 20%
$1,200,000 80%
T 98% $250,000 70%
$1,000,000 i
0,
97% $200,000 60%
$800,000
50%
96%
$600,000 $150,000 20%
0,
$400,000 95% $100,000 30%
200,000 94% 20%
> $58,403 $50,000 L%
$' [ ] 93y o
J & VRESGUARDO S.A.C 30 DE AGOSTO SERVICE $- 0%

S.A.C. SELTRON SA
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Recursos humanos - Elementos de

proteccién personal

$56,386.00 $239,130.22 $50,000.00 $46,460.00 100%

$45,000.00 90%

$40,000.00 80%

$182,744.22 $35,000.00 70%

$30,000.00 60%

$25,000.00 50%

$20,000.00 40%

$15,000.00 $9.925.99 30%

$10,000.00 20%

$5,000.00 - 10%

S- 0%
EQUIPOS PROIN S.A.C PROVISIONA S.A.C.
Recursos humanos - Uniforme
$100,000.00 . 100%
$88,739.10
$90,000.00 T 90%
$80,000.00 oo 80%
$70,000.00 70%
$60,000.00 60%
$50,000.00 50%
$40,000.00 40%
$30,000.00 $26,149.25 $25,670.45 $25,577.30 30%
$20,000.00 516,608.12 20%
$10,000.00 - 10%
$- 0%
CREDITEXS.A.AA.  ABUCORP PERUS.A.C.  QUILKAY S.A.C. textimerch sac AGL INNOVACIONES

SAC



