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RESUMEN

Esta investigacion examina el nivel de adopcion de determinadas practicas de compra
favorables por parte de un grupo de MiPymes limefias y su impacto en los costos de
adquisicién de suministros. Los resultados muestran evidencia estadisticamente significativa
de que la ejecucion de ciertas practicas de compra (La construccién de vinculos de alianza
con los proveedores y una adecuada planeacion de la negociacién con los mismos) juegan un
rol importante en el rendimiento operativo de las MiPymes, demostrado mediante una cierta
reduccidn en los costos del componente Transaccion contenido dentro del concepto del Total

Cost of Ownership (TCO) evaluado desde una perspectiva de beneficios observables.

Los resultados de esta investigacion contribuyen a la evidencia del importante rol que
desempefian los encargados de Compras dentro de las MiPymes, verificando que se puede
obtener beneficios en los costos de adquisicion cuando existe un mayor nivel de adopcién de
determinadas buenas practicas de compra. Esto podria servir de motivacion para que los
gerentes generales de las MiPymes incrementen la voluntad de entrenar y capacitar a las

personas que cumplen el rol de compras en sus negocios.

Asimismo, para el gobierno, los resultados de esta investigacion podrian servir de
motivacidn para destinar mas recursos en la planeacion y disefio de cursos sobre Gestion de
abastecimiento enfocados a empresarios del sector MiPyme, un sector con una clara
importancia econdémica y social al cual se le deberia brindar mas atencién, proporcionando

herramientas y conocimientos que potencien la Gestion de sus compras de suministros.



PALABRAS CLAVES
Micro, Pequefia y Mediana empresa (MiPyme)
Total Cost of Ownership (TCO)
Préctica de compra

Abastecimiento de suministros



INTRODUCCION

Dentro de la Cadena de Suministro, el proceso de abastecimiento o compras es
considerado una actividad critica para el rendimiento de las empresas [1], [2], [3]. En este
proceso, las actividades ejecutadas estan orientadas a adquirir bienes y/o servicios que

cumplan con los requerimientos solicitados al mejor precio.

Parte de las actividades en el proceso de abastecimiento de suministros consiste en
analizar los costos de dichas adquisiciones, los cuales pueden llegar a representar entre el
50% y 80% de los ingresos en la mayoria de empresas manufactureras [4]. Esto implica un
analisis costo beneficio, el cual puede ser ejecutado mediante el enfoque del Total Cost of
Ownership (TCO) [5], un enfoque que nos orienta a un analisis completo del costo de
comprar bienes o servicios de un determinado proveedor considerando los costos que se
generan dentro de los tres componentes que una compra engloba: Pre Transaccion,

Transaccion y Post Transaccion [6].

Los costos incurridos en el proceso de abastecimiento estan relacionados con el
transporte, tamafio del pedido, entre otros [7]. Estos costos sumados a los que se podrian
generar por incumplimientos o retrasos de entrega por parte del proveedor son costos que
hoy en dia también las micros, pequefias y medianas empresas (MiPymes) enfrentan en sus

actividades logisticas.

Por otro lado, la literatura actual muestra diferentes Précticas favorables propuestas
para un beneficioso desempefio en el proceso de abastecimiento y también presenta los
resultados favorables en el rendimiento operativo de las empresas cuando estas practicas de
compra son ejecutadas. Sin embargo, la mayoria de los estudios se enfocan en las grandes
empresas [3], [8], [9] dejando en un segundo plano a las MiPymes, las cuales representan un
gran porcentaje del total de empresas en la mayoria de paises, y ademas representan un sector
con una importancia social y econdmica debido al aporte que proporcionan en cuanto a la
masa de personas a las cuales dan empleos y su aporte al Producto Bruto Interno (PBI) en la

mayoria de paises.



Este sector contribuye a la economia de la mayoria de los paises, segun la Oficina
Internacional del Trabajo (OIT), a nivel mundial, este sector logra concentrar las dos terceras
partes del empleo total ademas de representar entre el 60% y 70% del Producto Bruto Interno
[11]. Especificamente, en el Perd, segin el Ministerio de la Produccion, las MiPymes
representan el 99.5% del total de empresas y concentran al 60% de la Poblacion

Economicamente Activa [10]

Dada la importancia econémica y social de las MiPymes, y el escaso enfoque de
investigacion que se les dedica (respecto a las grandes empresas) dentro del campo de la
Gestion de compras y su impacto favorable en el rendimiento operativo se considera

importante analizar la Gestion de Compras actual de las MiPymes de Lima.

El objetivo general de esta investigacion es determinar el impacto del nivel de
adopcidn actual de las précticas de compra favorables por parte de las MiPymes limefias en
los costos de adquisicion segun el marco tedrico del TCO. Para ello, primero se determinara
el nivel de adopcidn de las practicas favorables de compra en las MiPymes de Lima, luego
se evaluaran cudles son las précticas de compra que tienen un impacto favorable significativo

en los costos de adquisicion segun la descomposicion del TCO en las MiPymes de Lima



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Problema
En el proceso de abastecimiento de suministros de una empresa, los proveedores suelen

ofrecer un menor precio si las cantidades adquiridas son mayores, esto es posible debido al
beneficio de las economias de escala que los proveedores adquieren y del cual cierta parte la
traspasan al comprador. Por otro lado, cuando las cantidades a adquirir son pequefias, el
comprador enfrenta el dilema de pagar un mayor precio por esa pequefia cantidad o
incrementar la cantidad de compra e incurrir en costos adicionales en el manejo de inventario
[7]. Lo anterior es un ejemplo de las decisiones que deben tomar los encargados de compras
en el proceso de abastecimiento para evitar incurrir en sobrecostos logisticos. Los costos
relacionados a los incumplimientos de entrega por parte del proveedor, transporte del
suministro a planta, entre otros también representan el Total Cost of Ownership (TCO) o
también conocido Costo Total de Adquisicion de un suministro [7]. El andlisis de estos costos

es realizado por algunas empresas a fin de obtener los suministros requeridos al mejor precio

[5].

En la literatura se puede encontrar una extensa informacion sobre la adopcion de practicas
en el proceso de abastecimiento y el impacto de su implementacion en el rendimiento
operativo de las grandes empresas. Sin embargo, existe poca evidencia (respecto a las grandes
empresas) sobre la Gestion de Compras y el impacto de la ejecucion de las préacticas de

compra en el rendimiento operativo o/y financiero de las MiPymes [3], [8], [9].



1.2 Objetivos de la investigacion
Objetivo general

Determinar el impacto del nivel de adopcién actual de determinadas practicas de
compra favorables por parte de un grupo de MiPymes limefias en los costos de adquisicion

segun la descomposicion del marco tedrico del Total Cost of Ownership (TCO).
Objetivos especificos

- Determinar el nivel de adopcion de determinadas practicas favorables de compra en
un grupo de MiPymes limefias.

- Evaluar cuéles son las précticas de compra que tienen un impacto favorable y
significativo en los costos de adquisicion desde una perspectiva de beneficios
observables segun la descomposicion del Total Cost of Ownership en un grupo de

MiPymes limefas.

1.3 Justificacion
El sector MiPyme contribuye a la economia de la mayoria de los paises, segun la Oficina

Internacional del Trabajo (OIT), a nivel mundial, este sector logra concentrar las dos terceras
partes del empleo total ademas de representar entre el 60% y 70% del Producto Bruto Interno
[11]. Especificamente, en el Perd, segin el Ministerio de la Produccién, las MiPymes
representan el 99.5% del total de empresas y concentran al 60% de la Poblacion

Econdémicamente Activa [10]

Esta investigacion es relevante ya que, en cuanto al aspecto académico, contribuira al
entendimiento de cdmo hoy en dia las MiPymes de Lima gestionan sus actividades de
compra. En general, la literatura respecto a este sector muestra un limitado interés sobre su
comportamiento en la Gestidn de abastecimiento y aunque adn existen notables vacios para
mejorar el entendimiento del mismo, en esta ultima década este sector ha llamado la atencion

de la investigacion [3].



En cuanto al aspecto practico, esta investigacion puede contribuir a la evidencia que
apoya el importante rol por parte de los encargados de compras en las empresas, que de
acuerdo con Carr y Pearson [12], son un grupo de personas que desempefian un rol importante
en las empresas. Sin embargo, aun necesitan demostrar su importante contribucion a las

mismas.

Adicionalmente, los resultados de esta investigacion pueden ser utilizados por las
empresas consultoras de MiPymes, como informacion actual, para un mejor entendimiento
de este sector en cuanto al desempefio actual en sus actividades de compras y un mejor
conocimiento respecto a cuales son las practicas que no estan siendo ejecutadas por el sector

MiPyme o de las cuales se encuentra poca evidencia de su implementacion.

Por ultimo, se considera importante diferenciar cuales son las practicas de compra mas
importantes para las MiPymes a fin de que estas puedan enfocarse en aquellas practicas y
poder incrementar los beneficios de su negocio. Esta diferenciacion es una cuestion

importante debido a la escasez de recursos con las que este sector cuenta hoy en dia [3].



CAPITULO II

LAS MIPYMES

En la literatura la definicién de micro, pequefia y mediana empresa (MiPyme) varia
de pais en pais, segun el nimero de empleados en la empresa o la cantidad de ventas
realizadas, aunque de acuerdo con Paik [13] en la mayoria de la literatura las MiPymes estan
definidas por el nimero de trabajadores que laboran en ella. Sin embargo, aungue no hay un
consenso en cuanto a la definicion de MiPyme [14], ya que algunos lo clasifican con la
cantidad de ventas anuales, lo que si esta claro es la importancia social y econémica que

representa este sector de empresas en la mayoria de paises.

2.1. Definicion
En el Perd, segun la ley N°30056 el promedio de las ventas anuales es el criterio para

clasificar a las empresas y rige de la siguiente forma: Para ser considerado microempresa el
promedio de las ventas anuales no debe pasar las 150 Unidades Impositivas Tributarias
(UIT), para pequefia empresa desde arriba de 150 hasta 1700 UIT y para el caso de las
medianas empresas, estas tienen que estar en el rango de mas de 1700 hasta 2300 UIT [10].
Un 99.5% del total de empresas en el Perd son MiPymes; de aquellas, la gran mayoria son
micro empresas (94.9%), pequefias (4.5%) y medianas (0.2%) [10].

2.2. Informalidad de las MiPymes en Peru
Al final del afio 2014, en el Pert 1, 592,232 de MiPymes estaban inscritas en el

Registro Unico del Contribuyente RUC de la Superintendencia Nacional de Aduanas y de
Administracion Tributaria SUNAT; es decir, empresas formales [10] y al 2015 el Ministerio
de la Produccion [10] estimo que un 56.1% de un total de 3, 637,720 MiPymes, operaban de

manera informal en el Pera.



De acuerdo con la Comisién Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL)
[14] esta informalidad permite que las empresas realicen sus actividades a costos menores en
comparacion con las economias formales, evadiendo impuestos, incumpliendo con normas,
traspasando ciertos costos a los trabajadores. En base a la investigacion de Avolio, Mesones
y Roca [15] sobre MiPymes peruanas, estos autores determinan que esta informalidad es un
factor externo que afecta el crecimiento y desarrollo de este sector.

La necesidad de las MiPymes de abastecerse de lotes pequefios de materias primas
induce a que éstas contacten a proveedores informales que se adecuen a sus necesidades de
cantidades pequefas de abastecimiento, impidiendo el acceso a proveedores formales [15].
Incluso la existencia de lazos familiares o sociales con los proveedores o la accion de emplear
al grupo familiar dentro de la empresa puede que vuelva ain méas informales las actividades
economicas de las MiPymes y estas practicas podrian tener repercusion en la objetividad al
gestionar sus actividades logisticas por los vinculos sociales que puedan existir entre las
partes. Segun Goyzueia [16] en las empresas familiares pequefias existe una necesidad de
mejorar la calidad de la Gestion ya que al contar con actores familiares en su conduccion, las
decisiones importantes tienen un alto grado de componente afectivo, més alla de la

objetividad que el negocio requiere.

Sin embargo, cuando se habla de informalidad no solo se enfatiza el tema tributario,
también se enfatiza la parte laboral, algunos criterios de la parte laboral son: el acceso a un
seguro de salud, una pension de jubilacion, gratificaciones, seguridad de los trabajadores
dentro de las instalaciones, entre otros [10]. De acuerdo a este mismo texto, esta informalidad
esta mas relacionada con las empresas de menor tamafo, como las Microempresas que son

las que realizan sus actividades a fin de solo subsistir en el mercado.

2.3. Crecimiento de las MiPymes en Peru
Segun el Ministerio de la Produccion [10], la transicion de micro a pequefia empresa

en el Per(, en base a un analisis desde el 2008 al 2014, se dio en tan solo un 6.8% (2,193
empresas) de las micro empresas, la transicion de las pequefias empresas a mediana se dio en

un 2.8% (80) y un 53.2% (123) de empresas medianas a inicios del 2008 se convirtieron en
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grandes al finalizar el 2014. La Figura 2.1 muestra esta informacion en una matriz de

transicion.

Desde el 2008 hasta finales del 2014
Micro  Pequefia Mediana  Grande

Micro empresa 92.8 6.8
Pequeiia 54.5 2.6
Mediana 7.8 53.2

Figura 2. 1 Matriz de transicién (en porcentajes)
Fuente: Sunat, Registro Unico del Contribuyente, 2007-2014
Elaboracion: Basado en el informe de PRODUCE — DEMI [10]
Nota. El estrato empresarial es determinado de acuerdo a la Ley N° 30056. Empresa grande es aquella cuyas
ventas sobrepasan los 2,300UIT

De los datos sombreados de la figura, se puede deducir que la mayoria de empresas
sobrevivientes a lo largo del 2008 al 2014 han mantenido su tamafio inicial; por ejemplo,
durante ese periodo el 92.8% de micro empresas no llegaron a crecer (sus ingresos no les
permitié migrar a pequefia ni mediana empresa) mientras que el 54.5% de las pequefias

empresas se mantuvieron en su misma categoria (mediana empresa).

2.4. Las MiPymes en América Latina
Asumir que las MiPymes de América Latina son similares en cuanto a su

funcionamiento a las de otras latitudes con economias mas desarrolladas, puede ser
incorrecto. Si bien en los paises desarrollados existe la categoria MiPyme para identificar un
grupo de empresas, al comparar ese grupo con las MiPymes de Ameérica Latina las diferencias
son visibles. Si se habla de productividad respecto a las grandes empresas, segun un informe
de la Organizacion para la Cooperacién y el Desarrollo Econdmico (OCDE) en conjunto con
Comision Econdémica Para América Latina y el Caribe (CEPAL) [17], en promedio, la
productividad de las Pymes de América Latina esta en un nivel relativamente inferior

respecto a los niveles que registran paises seleccionados de la OCDE, tales como Alemania,



Espafia, Francia. En América Latina las empresas pequefias tienen entre 16 y 36 % de
productividad respecto a las empresas grandes de América Latina mientras que las empresas
europeas alcanzan entre 63 y 75% de la productividad respecto a las empresas grandes

europeas. De forma detallada esta informacion se muestra en la siguiente Figura 2.2:

Bl Micro ] Pequefias Hl Medianas

Argentina Bras Chile México Pari Alemania Espafia Francia Italia

Figura 2. 2 Productividad relativa en paises seleccionados de América Latina y la OCDE (en porcentajes,
productividad de empresas grandes=100%)
Fuente: CEPAL 2010
Elaborado por: OCDE 2012 [17]

Existen factores que pueden explicar las diferencias en dicha productividad, de
acuerdo a Lundvall [18] en aquellos paises mas desarrollados existen programas de
fomentacion al sector productivo, sistemas educativos, de ciencia y tecnologia mas
avanzados y estructurados respecto a las de América Latina. Ademas sefialan que las
condiciones macroeconémicas y el tamafio de los mercados, ambos, inciden
significativamente en las caracteristicas y capacidades de las MiPymes. Asimismo, el marco
regulatorio también incide en las diferencias: los trdmites para el registro y el funcionamiento
de las empresas latinoamericanas aparece entre los obstaculos mas importantes para el
desarrollo [17], en la Figura 2.3 se puede observar las diferencias de los paises respecto a

numero de procedimientos y duracion de los mismos.



= 2006 1 2011
A. Nimero de procedimientos B. Duracidn (dias)

UE (15) UE(15)

EE.UU. EE.UU.

América Latina — América Latina

y el Caribe y el Caribe

Africa sub-Sahariana — Africa sub-Sahariana

QOriente Medio y _ Oriente Medio y
Norte de Africa Norte de Africa

Asia Meridionalh Asia Meridional
Asia Oriental _ Asia Oriental

y Pacifico y Pacifico
Europa del Este— Europa del Este
y Asia Central y Asia Central

00D [E—— 0coE

0 2 4 ] 8 10 12 0 10 20 30 40 50 60 70 80

Figura 2. 3 Indicadores del costo para la creacion de empresas (nimero de procedimientos y dias de duracién
de los mismos)
Fuente: Banco Mundial 2012
Elaborado por: OCDE 2012 [17]

Las MiPymes en paises como Reino unido, cuentan con ingresos anuales que
alcanzan poco menos de 40 millones de euros (150 millones de soles) en el caso de las
medianas, y alrededor de 7 millones de euros (26 millones de soles) en el caso de las pequefias
empresas [19]; en Taiwan las medianas alcanzan 500 millones de ddélares taiwaneses
(alrededor de 54 millones de soles) y las pequefias 100 millones de ddlares taiwaneses (11
millones de soles) [20]; visibles diferencias si las comparamos con los ingresos de las

MiPymes de Peru.

Por otro lado, en muchos paises la definicion de MiPymes esta dada por el nimero de
trabajadores en ella. Sin embargo, existen diferencias de acuerdo a los paises donde se aplica.
Por ejemplo, en la Unidn europea se considera una empresa de tamafio pequefio si esta cuenta
con un maximo de 49 empleados, de tamafio mediano si es que cuenta con entre 50 y 249
empleados [13]. En algunos casos la cifra aumenta; por ejemplo en Estados Unidos una
pequefia empresa es la que tiene hasta 99 empleados laborando en ella, y mediana es la que
tiene de 100 a 499 empleados [13]. Pressey et al., [2] de acuerdo a la definicidn de la
Comision europea, clasifico a las Pymes de Reino Unido (objeto de su investigacion) como
las empresas que tienen menos de 250 empleados; a diferencia de Perd donde un gran

porcentaje de MiPymes, en promedio 96.9%, tienen hasta cinco trabajadores laborando en



sus instalaciones. De manera mas especifica, el 98% de las micro, 98.8% de la pequefia y el
20.1% de la mediana empresa tienen como maximo 5 empleados en sus instalaciones [10].
Sin embargo, multiplicado por la cantidad de MiPymes el resultado es una contribucién
significativa al empleo en el PerQ, la cual se ha mencionado en la introduccion de esta
investigacion. De forma més especifica en la Figura 2.4 se visualiza el rango de trabajadores

en cada estrato del sector MiPyme en Per0.
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Figura 2. 4 Rango de trabajadores en las MiPymes al 2014
Fuente: SUNAT - Registro Unico del Contribuyente
Elaborado por: PRODUCE-DEMI [10]

En base a lo descrito lineas arriba sobre las diferencias entre las MiPymes
latinoamericanas y las de otras latitudes, los instrumentos de medicion utilizados en estudios
aplicados a las MiPymes de dichas latitudes, deberian ser revalidados en el contexto de paises

latinoamericanos para su aplicacién en investigaciones dirigidas a estos paises.

2.5 Abastecimiento o compras en las MiPymes
De acuerdo a Ellegard [3], es posible sefialar que una caracteristica comdn de las

pequefias empresas son sus recursos limitados, lo cual significa una alta vulnerabilidad en el
negocio. Afirmacion que concuerda con Dollinger y Kolchin [1], quienes sefialan que las
pequefias empresas debido a su limitado tamafio dependen particularmente de recursos
externos; por tanto, la Gestion de compras podria ser una actividad esencial en este sector de

empresas.



En la literatura, se puede encontrar investigaciones respecto a la Gestién de compras
en MiPymes. Entre los cuales esté la de Pressey et al. [2], en la cual se examinaron ciertas
practicas de compras: compras estratégicas y evaluacion de proveedores en MiPymes de
cinco sectores (quimico, manufactura de productos plasticos, de maquinaria, de
computadoras y equipos de oficina, y de instrumentos médicos y Opticos) en Reino Unido.
Los resultados mostraron que aproximadamente la mitad de la muestra realizaba una
evaluacion regular a sus proveedores, incorporando criterios explicitos, sin una base formal,
es decir, las MiPymes tenian menos posibilidad de tener una forma estandar o un documento
de certificacion para evaluar a sus proveedores y esto podria explicarse, segun los mismos
autores, dentro de su contexto, por el hecho de que las compras en las MiPymes es de dominio
del duefio, o de un pequefio equipo de personas, por lo que se puede requerir de un proceso
menos formalizado. En cuanto a la adopcion de compras estratégicas, basadas en el concepto
de “una compra estratégica” dado por Carr y Pearson [12], los resultados mostraron una
limitada evidencia de compras estratégicas debido principalmente a la falta de un
planeamiento formal de compras a largo plazo (de 5 a 10 afios). Por altimo, la investigacion
de Pressey et al. [2] también indagd las habilidades que las MiPymes valoran de sus
proveedores, en la mayoria de la muestra destacaron dos habilidades: capacidad de
produccion y capacidad de entrega, la primera hace referencia a la calidad de productos,
costos relativos de produccion, certificaciones, y la segunda hace referencia a la flexibilidad

en casos de emergencia y produccién Just-in-time.

Por otro lado, Paik [13] examind la influencia del tamafio de las MiPymes, es decir,
diferenciando a las pequefias de las medianas, en el uso de las practicas de compras. De su
muestra significativa (103 empresas encuestadas de mediano tamafio y 45 de pequefio
tamafio) la mayoria de medianas empresas (de 100 a 499 empleados) tenian centralizada sus
actividades de compra en un departamento dedicado a estas actividades, mientras que en la
mayoria de pequefias empresas (hasta 99 empleados), las actividades de compra recaian a
responsabilidad de una sola persona. Segun Paik [13], esto podria deberse a que, en ese
contexto, la funcion de compras en las medianas empresas es mas institucionalizada con un

gerente de compras, en comparacion de las empresas pequefias donde el gerente general juega
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un rol crucial en la mayoria de actividades claves, en las cuales esta incluida las actividades
de compras. Aquel estudio también mostré que tanto en las pequefias como medianas
empresas la mayor proporcion del tiempo dedicado a compras lo utilizan para manejar
transacciones rutinarias y hacer frente a problemas que se presenten al momento en vez de

tratar el tema de compras como un plan estratégico a largo plazo.

Segln la investigacion de Ellegard [3] en pequefias empresas, los duefios de este
sector tan solo se abastecen de productos y componentes sin analizar criterios en la operacion
de adquisiciéon. Los gerentes de las pequefias empresas no perciben las actividades de
compras de suministros como una tarea clave de la compafiia. Por otra parte, las decisiones
tomadas por los gerentes de compras estan basadas en poca informacion, procedimientos
poco formales y existe una confianza en el criterio subjetivo al momento de la seleccion de
proveedores. Respecto a la documentacion, en tanto que los procedimientos documentados

son escasos, los contratos escritos también lo son.

El rol de compras en las empresas parece ser diferente si se compara a las grandes
empresas respecto a las MiPymes; mientras que las grandes tienden a tener un departamento
especifico para las actividades de compras con personas profesionales en el rubro, en las
pequefias las actividades relacionadas a compras, generalmente, son percibidas como

actividades de baja importancia [9].
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CAPITULO III

ABASTECIMIENTO DE SUMINISTROS

“El aprovisionamiento o abastecimiento es el conjunto de procesos de negocios
requerido para adquirir productos y servicios” [21]. Dicho conjunto de procesos involucra
diferentes actividades entre las cuales se encuentran: la seleccién y evaluacion de
proveedores, negociacién de contratos, comparacion de precio, calidad y servicio, evaluacion

del valor recibido, entre otras actividades [7].

De acuerdo a lo descrito en Chopra y Meindl [22], debido a la globalizacién del hoy,
las opciones de adquisicion de suministro por parte de las empresas no se encuentran
necesariamente a nivel local, por lo que esta actividad podria beneficiar o perjudicar la
eficiencia de la cadena de suministro de las empresas y su capacidad de respuesta con el

cliente si es que no se le brinda la debida importancia a las actividades de abastecimiento.

3.1. Tipos de adquisiciones:
De acuerdo con el texto de Monczka et al. [23], comunmente las empresas compran

diferentes bienes y servicios, y dentro de los bienes, las adquisiciones son principalmente de

tres tipos:

(@) Materias primas: tales como el petréleo, metales, madera, algoddn, entre otros. Dos
caracteristicas destacan en este tipo de bienes: la primera es que el proveedor puede
procesar este material, por ejemplo, disminuyendo su tamafio natural o dandole una
forma especifica, pero no forma un producto nuevo. La segunda es que las materias
primas no tienen una calidad standard, por ejemplo, existe diferentes tipos de madera,
de algoddn. Sin embargo, a menudo a las materias primas se les asigna una

calificacion indicando su nivel de calidad



(b) Productos semi-terminados: son los bienes requeridos como apoyo a la produccion
final de la empresa compradora, tal como componentes para ensamblar con otras
partes que la empresa producird. Gestionar la compra de componentes semi-
terminados es una tarea critica en compras, ya que afecta la calidad y el costo del

producto final de la empresa.

(c) Productos terminados: todas las empresas compran bienes terminados para uso
interno. En este tipo de compra, hay que tener en consideracion que si bien no se
gestiona de forma directa la calidad de tales productos terminados es deber de la
empresa que compra asegurarse de que las especificaciones de calidad demandadas

por los clientes internos y externos sean cubiertas por los productos comprados.

(d) Servicios: las empresas necesitan adquirir servicios de otras compafias como parte
de sus actividades del negocio, servicios comunes incluyen: el mantenimiento de una
maquina, instalaciones de equipos, y demas servicios que el personal de la empresa

no puede realizar por algin motivo.

3.2. Gestion de proveedores
En la literatura, las investigaciones de Carr y Pearson [12], Carr y Leong [20] y la de

Pressey et al. [2] sobre practicas de compras consideran la gestioén de proveedores uno de los
factores o una practica de gran importancia en el proceso de abastecimiento de suministros,
ya que una empresa recibird materia prima, productos o componentes necesarios de aquellos
proveedores para producir y comercializar productos terminados. Desde este punto de vista,
para Hallou [7] los proveedores son un componente mas dentro de la cadena de suministro,

donde deben ser tratados como extensiones del negocio.

3.2.1. Revisidn de especificaciones de las compras
Cuando se determina una necesidad de compra de un suministro o adquisicién de un

servicio, este suministro cuenta con especificaciones técnicas para que pueda ser utilizado

para el fin con el que se compré [24]. Es importante que el personal de compras tenga la
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informacion correcta de las especificaciones de los materiales o bienes deseados para que
compren los adecuados y puedan buscar proveedores que ofrezcan materiales con las
especificaciones solicitadas. Esta informacion es entregada al personal de compras por los
clientes internos de la empresa, como los miembros de produccidn que necesitan un material

especifico para producir, o cualquier otra area que solicita un servicio [24].

3.2.2. Busqueda de proveedores
Cuando las especificaciones técnicas estan dadas, llega el momento en el que se tiene que

buscar proveedores, Segin Monczka et al. [24] aqui pueden suceder dos situaciones: (1) la
necesidad es satisfecha por un proveedor con el que actualmente la empresa compradora
mantiene una relacion proveedor-cliente. (2) la necesidad es satisfecha por un proveedor
completamente nuevo. En el primer caso, como ya se ha trabajado con el proveedor se conoce
su modo de trabajo, ya se lo ha evaluado y hay informacién histérica sobre él, lo importante
es asegurarse de que cumpla con las especificaciones técnicas de lo solicitado. En el segundo
caso, para poder iniciar a trabajar con ese proveedor hay que realizar las evaluaciones de

seleccién que la empresa considere necesarias.

3.2.3. Seleccidn y evaluacion del proveedor
La evaluacién para una posterior seleccion de proveedores comienza después de

determinar que existe una necesidad de compra en la empresa y después de la identificacion
de las especificaciones de los materiales a comprar [24]. Ya que la seleccion de proveedores
implica un proceso de evaluacion de los mismos no se puede hablar de una sola actividad por
si sola, ambas actividades estan muy relacionadas [5]. Mediante esta actividad, dentro del
proceso de abastecimiento, la empresa busca identificar proveedores y determinar sus

competencias como proveedor en beneficio de la empresa [12].

Segun el texto de Monczka et al. [25], el proceso de evaluacion de fuentes de
suministro o evaluacion de proveedores, requiere el desarrollo de una lista de potenciales

proveedores; esta lista puede ser generada de una variedad de fuentes (proveedores
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conocidos, informacion de una base de datos), esto es recomendado ya que confiar en una
lista preferida de proveedores puede reducir el tiempo y recursos requeridos para evaluar y

seleccionar proveedores.

Ademas, en Monczka et al. [25], también se presentan determinados criterios de
evaluacion de proveedores, entre los cuales se encuentran: el rendimiento pasado en el disefio
de los productos, compromiso en la calidad, gestion de las capacidades, rendimiento de
entrega, entre otros. Por otro lado, la evaluacion final a menudo requiere visitar las
instalaciones del proveedor. Aqui es importante considerar que las visitas implican tiempo y

dinero, que son considerados parte de los costos de pre transaccion de una adquisicion.

3.2.4. Relaciones colaborativas con los proveedores
La mayoria de compradores y vendedores reconocen la necesidad de una cooperacion

en conjunto para lograr mejora en los costos, tiempos, entregas y calidad de las adquisiciones
[25]; estos mismos autores definen “colaboracion” como un proceso por el cual dos o mas
partes adoptan un alto nivel de cooperacion bilateral con el proposito para mantener una

relacién de negocio en el tiempo.

Entre las caracteristicas que definen una relacion colaborativa, segun Monczka et al.

[25], se pueden diferenciar las siguientes:

- Un solo proveedor o un nimero limitado de los mismos para cada bien comprado o
familia de bienes.

- Un enfoque win-win para compartir los beneficios con el proveedor

- Un intercambio abierto de informacién, la cual incluye informacién de un nuevo
producto, del costo del proveedor, programacion de produccion, prondsticos para
compra de bienes.

- Un compromiso para resolver problemas juntos.

La construccion de una relacion de colaboracion a largo plazo entre el proveedor y la

empresa que compra es mas facil si la segunda considera la actividad de compra como una
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actividad estratégica [12], segun este texto, una compra estratégica se refiere al grado en que
la funcidén de compras planea, evalta, implementa y controla los planes estratégicos, y la
adopcion de compras estratégicas implica ciertas actividades consideradas claves, tales
como, tener un plan de compras a largo plazo formalmente escrito, mantener un trabajo en
conjunto entre el personal de compras y los gerentes de otras funciones para producir un plan
de compras.

Por otro lado, de acuerdo con el texto de Ballou [7] el intercambio de informacién
entre los miembros de la cadena de suministro es importante para mantener una
comunicacion efectiva e integrar los negocios. En el caso de abastecimiento, la informacién
del comprador, en forma del programa de produccion se debe compartir con los proveedores,
para que estos Ultimos puedan anticiparse a los requerimientos del comprador, en cantidad y
calidad, de esta forma se reduce el tiempo de respuesta y su variabilidad.

3.3. Gestion de la Calidad Total (GCT)
De acuerdo al texto de Sanchez y Martinez [26] la GCT aparecié a mitad de 1980 en

respuesta a una creciente demanda de bajos costos, alta calidad y productos confiables con
una mayor flexibilidad en sus disefios. Tal aparicidén, cambi0 sustancialmente la manera en
que las empresas gestionaban la calidad de sus productos, de tal manera que, estas ahora ya
no solo confian en las actividades de deteccion de defectos para asegurar la calidad de sus
productos, sino que ademas, ellos implementan nuevas actividades dirigidas a reducir y

eliminar las causas que provocan tales defectos.

Para lograr calidad total, segin Sanchez y Martinez [26] las compafiias necesitan
movilizar todos sus recursos internos y externos: empleados y proveedores, en un continuo
proceso para mejorar la calidad del producto y servicio debido a que, si las empresas han de
estar verdaderamente comprometidas con la GCT, la calidad de los materiales entrantes y los
procesos internos deben llegar a ser tan importantes como la calidad de los productos y

servicios entregados a los clientes externos.
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3.3.1. Gestion de calidad del proveedor
En un texto de Monczka et al. [27], la calidad del proveedor hace referencia a la

habilidad para satisfacer o exceder los actuales y futuros requerimientos y expectativas de
sus clientes. De acuerdo con este texto, dentro de las cadenas de suministros una empresa no
se abastece Unicamente bienes y servicios de sus proveedores; ademas de ello, se abastece de
las capacidades que resultan en productos y servicios de calidad. Lo recomendado es que las
empresas compradoras se enfoquen en los resultados fisicos (producto terminado, materia
prima, el bien fisico) y también en los sistemas y procesos que apoyan la creacion de tales

resultados fisicos (experiencia, capacidades en logistica, ingenieria).

3.4. Negociacion en el abastecimiento
En una cadena de suministro existe la necesidad de que se logren consensos comunes

a través del entendimiento mutuo entre las partes que conforman tal cadena [28]. Y aqui es
donde nace la importancia de la negociacién dentro de no solo el abastecimiento, sino a lo

largo de toda la cadena de suministros.

En Das y Kumar [29] se define el término “negociacion entre dos socios” como un
proceso de integrar los intereses de estos en una alianza que se lleva a cabo y tal integracion
debe permanecer mientras dure aquella alianza. Lo ideal, segin Zachariassen [28], es que los
miembros de la cadena de suministro entablen una negociacion y comunicacion efectiva en
toda la gestion de las cadenas de suministros, de lo contrario, sin una comunicacion ni

negociacion no habria una cadena sino tan solo eslabones aislados.

La negociacién es vital para el éxito de la cooperacion entre las partes o socios. No
es un proceso simple ya que una alianza involucra competidores potenciales, que pueden ser
reacios para compartir informacion pues temen que esa informacion sea usada para que la
otra parte gane ventaja [29]. Por otra parte, en Ashcroft [30] se sefiala que, existe el
requerimiento de habilidades de negociacion, y el desarrollo de esas habilidades es una tarea

demandante y valorada en la mayoria de organizaciones.
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3.4.1. Tipos de negociacion

De acuerdo con Luecke [31] existen tres tipos de negociacion los cuales se explicaran

a continuacion:

(a)

Win-lose: En este tipo de negociacion una de las dos partes obtiene un valor a costa
de la otra, que necesariamente pierde algo. Aqui el enfoque que existe es el de un
objetivo que consiste en obtener todo lo posible en beneficio de si mismo, sin importar
si la otra parte esta obteniendo lo que también buscaba. Algunas caracteristicas de
este tipo de negociacion son, entre otras: el precio es lo Gnico que importa, no hay
una intencion de mantener una relacion a largo plazo entre las partes, una de las partes

tiene un mayor poder de negociacién a comparacion de la otra.

(b) Win-win: En este tipo de negociacion, ambas partes trabajan en conjunto para

(©)

encontrar maneras de agrandar los beneficios mutuos, porque la intencién es producir
resultados satisfactorios para ambas partes, y si trabajan en conjunto se lograra. Una
manera de producir este tipo de negociacion es que una de las partes encuentre una
manera de dar a la otra algo que esta valora y que tiene un poco de valor para la
primera, y viceversa. Esto no implica abandonar el valor que se quiere obtener, sino
gue a veces cuesta un poco o nada aventajar a la otra parte y esto es logrado
entendiendo los intereses de la otra parte y creando valor a través de los negocios. En
esta negociacion se analiza y valora otros aspectos a parte del precio, tales como: la
reputacion de la empresa para hacer negocios, la importancia de mantener una
relacién entre ambas partes.

Lose-lose: Este tipo de negociacion sucede cuando uno de las partes estd
irracionalmente intentando dafiar a la otra parte. Este enfoque no llevard a la

obtencidn de beneficios a largo plazo para una u otra parte.

La clave de la negociacion exitosa, donde ambas partes de sientan contentas con el

trato, es lograr que el resultado beneficie a todas las partes, y sera dificil de lograrlo si una

parte negocia en base a un solo factor, cominmente el precio [32], otros factores importantes

en una negociacién de abastecimiento de suministros pueden ser la calidad, la capacidad de

respuesta.
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3.4.2. Planificacion de la negociacion

Dentro del proceso de negociacion la preparacion es la etapa inicial y crucial. Desde

el punto de vista de Luecke [33] se explican los siguientes aspectos considerados en esta

etapa:

(a)

Identificacion de los intereses, de los propios y de la otra parte con la que se pretende
negociar. Los intereses son entendidos como las motivaciones u objetivos que se
quiere lograr. Para entender los intereses de la otra parte hay que tratar de entender
lo que verdaderamente satisface a la otra parte. A veces es valido realizar la pregunta

de forma directa “;qué es lo que esperas conseguir a través de esta negociacion?”

(b) Busqueda de creacion de valor en la negociacion, en la cual la parte A entrega algo

(©)

de poco valor para si mismo a la parte B, para quien ese algo tiene un importante
valor. Y de manera contraria la Parte B entrega a parte A algo que tiene poco valor
para B pero que A valora mucho. Esta es una actividad base para entrar en una
negociacion win-win.

Determinar alternativas, como tener en cuenta otros proveedores con quienes
negociar, va a dar a la empresa compradora una oportunidad de alejarse de la futura
negociacion si es que esta no se logra concretar, no se llega a un acuerdo por diversos
motivos o si es que a ultimo momento la empresa compradora considera que no es

conveniente realizar un acuerdo con ese especifico proveedor.

(d) Aprendizaje acerca del otro negociador, la negociacién es una actividad humana que

involucra personas que piensan y sienten, saber si la persona con la que se va negociar
evita conflictos o es agresiva, manipuladora, si esta dispuesta a tomar ventajas de la
imparcialidad de los demas con el fin de lograr sus objetivos o si tiene una reputacion
de que busca soluciones beneficiosas para todos, es importante saber esto para
prepararse y saber actuar en la transaccion. De igual manera lo ideal también es
conocer en qué posicién dentro de la jerarquia organizacional la otra persona con la
gue se va a negociar se encuentra, si es de la alta gerencia o es supervisor, u otra

posicion y esto se debe conocer por dos motivos importantes:
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- Tener en cuenta la posicion de la persona con la que se negocie es importante, ya que,
por ejemplo, cuando una parte que negocia esta siendo representado por un integrante
de la alta gerencia y la otra parte envia a una persona de un rango mucho menor, es
posible que la primera sienta que le estan faltando el respeto y probablemente no
tomaria enserio a la otra persona de menor rango con quien deberia negociar.

- Por otra parte la persona con la que se esta negociando deberia tener la autoridad para

hacer el trato en ese momento y evitar discutir otra fecha para la negociacion.

3.5. Importancia del proceso de abastecimiento

Varios autores concuerdan con la importancia del abastecimiento dentro de las
empresas, entre los cuales estan Leenders et al. [4], Carr y Pearson [12], Ellram y Carr [34],
Carr y Smeltzer [35]. Una de las causas de tal importancia es que por lo general la compra
de partes, componentes, suministros representan un gran porcentaje de los ingresos. Por
tanto, gestionando de forma eficiente estas actividades y las decisiones respecto a compras

puede que los costos en la cadena de suministros de la empresa disminuyan.

3.6. Métricas relacionadas con el abastecimiento
En Chopra y Meindl [21] se enumera algunas métricas que todo gerente deberia
medir, analizar para luego tomar decisiones de compras de manera objetiva, entre las cuales

Se encuentran:

- Precio promedio de la compra, el cual mide el precio del producto comprado durante
un periodo de tiempo, comunmente un afio, considerando un promedio ponderado
con la cantidad adquirida.

- Rango del precio de compra, el cual mide cuanto fluctia este precio en un
determinado periodo de tiempo.

- Calidad del suministro, la cual mide la calidad del producto o servicio adquirido. Si
bien esto depende mucho del contexto de la empresa, hay empresas que cuentan con

un sistema de calidad; sin embargo, aln existen una gran cantidad de empresas que

20



carecen de un sistema de calidad o solo realizan una inspeccion visual subjetiva
cuando ingresan los suministros a la empresa.

- Tiempo de espera del suministro, el cual mide el tiempo promedio que tarda el
producto en llegar a la empresa desde que se emitio el pedido. Este tiempo influye en
la capacidad de respuesta a los clientes internos, por ejemplo, produccion o a los
clientes finales si se tratase de una comercializadora; cominmente, cuanto mas largo
sea este tiempo la capacidad de respuesta para el cliente se reducira.

- Fraccion de las entregas a tiempo, la cual mide el porcentaje de entregas de un
especifico proveedor de acuerdo plazo acordado para un determinado periodo de
tiempo.

- Fiabilidad del proveedor, la cual mide la variacion del tiempo de espera y la cantidad

recibida con respecto al plan pactado.

3.7. Practicas de compra en la literatura
La literatura sobre abastecimiento estd repleta de précticas de compras, las cuales

mediante instrumentos de medicion desarrollados y validados en diferentes contextos
(distintos paises, distintas definiciones de tamafio de empresas) analizan su nivel de adopcion
y las relacionan con variables dependientes tales como, rendimiento financiero, de
operaciones, entre otras variables. En Koh et al. [36] se define a las préacticas de gestién de
cadena de suministros como “un conjunto de actividades llevadas a cabo en una organizacion
para promover una gestion efectiva de su cadena de suministro”, en base a esta definicion,
las practicas de compras, hacen referencia a las actividades llevadas a cabo para promover

una gestion efectiva del abastecimiento.

En la Tabla 3.1 se presenta un resumen de las practicas y factores de compra utilizados
en investigaciones, orientadas a pequefias y medianas empresas, existentes en la literatura y

sus items correspondientes para evaluar dichas practicas:

21



PRACTICAS ITEMS ORIENTA REFERENCIA
CION

- Se revisa todas las relaciones de suministro | Empresas Adaptado de la literatura previa de Carr

regularmente de acuerdo a identificar problemas | en general y Pearson [12].
Evaluacién  del | y/o oportunidades. Utilizado por: Carr y Leong [20] para la
proveedor - En la revision de las relaciones con los | Pymes evaluacion de préacticas de compra en

proveedores, se tiene explicitamente empresas de industria textil, de

identificados  criterios para evaluar el computadoras, electrénica en Taiwan, y

rendimiento de tales relaciones. también en la investigacién de Pressey et

- En la empresa existe algun tipo de formulario al. [2] para la evaluacion de practicas de

estindar o documento de certificacion compra en pequefias y medianas en

relacionado con la evaluacion de la relacion con Reino Unido.

los proveedores para ayudar a la gerencia a tomar

decisiones de evaluacion y terminacion.

- La funcién de compras tiene un plan a largo | Empresas Adaptado de la literatura previa de las
Planeamiento de | plazo escrito formalmente ( de 5 a 10 afios) en general investigaciones de Carr y Smeltzer [35].
las compras como | - El plan a largo alcance de compras es revisado Utilizado por: Carr y Leong [20] para la
una actividad | y ajustado para que coincida con los cambios en | Pymes evaluaciéon de practicas de compra en
estratégica los planes estratégicos de la empresa en una base empresas de industria textil, de

regular. computadoras, electrénica en Taiwan, y

- El plan a largo alcance de compras incluye los también en la investigacion de Pressey et.

varios tipos de relaciones a ser establecidas con al [2] para la evaluacion de préacticas de

los proveedores. compra en pequefias y medianas

empresas en Reino Unido.

Involucramiento - Estoy complaciente de invertir tiempo y Adaptado de Siguaw, Simpson y Baker
del recursos en la relacion con proveedores Pymes [37], para ser utilizado por Redondo y
Compromiso en la | -Probablemente mantendré o incrementaré el Fierro [38], en MiPymes del sector
Relacion negocio que le brindo a mi proveedor agroalimentario en Espafia para la
Empresa- - Estoy complaciente de cumplir con los términos evaluacion de la relacion entre empresa-
proveedor acordados con el proveedor proveedor

- Los proveedores tienen acceso a tus planes y | Empresas Elaborado por Sanchez y Martinez [26]
Involucramiento programas de produccion en general para analizar la percepcion de la

de la Calidad en
Gestion de
proveedores

-Visitamos las empresas de los proveedores para
acceder a sus instalaciones; los proveedores son
reconocidos y recompensados por mejoras de
calidad de los materiales

- La empresa ofrece entrenamiento para sus
proveedores, estos estadn certificados con la
norma I1SO 9000

- El personal de compras tiene acceso a la
informacion interna de los proveedores (costos
de produccion, nivel de calidad)

- Se mantienen relaciones a largo plazo (mas de
5 afios) con los proveedores

- Mantenemos relaciones con un ndmero
limitado de proveedores (3 0 menos por cada
material comprado)

aplicacion de las préacticas de gestién de
calidad en la funcién de compras y su
relacién con el rendimiento operacional
de compras.

Tabla 3. 1 Resumen de las Practicas de compras en la literatura
Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO IV

TOTAL COST OF OWNERSHIP (TCO)

El Total Cost of Ownership (TCO) es una herramienta que tiene por objeto ayudar al
entendimiento del verdadero costo de comprar un especifico producto o servicio de un

especifico proveedor [5]

Lo particular de esta herramienta de compra es que no solo considera el precio del
producto o servicio, sino que considera los costos asociados a dicha compra, por lo que el
andlisis para una toma de decisién en una especifica compra estara mas completo. Asimismo,
considerar un analisis de TCO en vez de solo el precio del bien o servicio es uno de los

aspectos mas importantes en la gestion de suministros [39].

Algunos de los costos que el enfoque TCO considera son: costo de la orden de
compra, de inspeccion, mantenimiento, almacenamiento, entre otros [39]. A estos costos
Ellram [5] afiade los de investigacion y calificacion de proveedores, costos de transporte,
recepcion e inspeccién del producto. En otras palabras, el TCO examina los costos en el que
ese particular suministro incurrira dentro de la cadena de suministro [6]. Asimismo, de
acuerdo con el texto de Ellram [5], el TCO estéa relacionado con el enfoque del costo de ciclo
de vida, ya que el primero contiene al segundo al considerar los costos antes de que se lleve

a cabo la negociacion con un determinado proveedor.

4.1. Componentes del Total Cost of Ownership
En base a otra investigacion de Ellram [6], los costos incurridos en la compra de

producto o suministro estan incluidos dentro de tres principales componentes: costos de pre-
transaccion, transaccion y post-transaccion, Ver Figura 4.1. De forma detallada cada

componente se explica a continuacion:



(@) Costos de pre transaccion: Son los que se incurren antes de hacer la orden del
producto o suministro a comprar. Desde que alguien en la compafiia comienza a
pensar en investigar la posibilidad de comprar un producto.

Los costos que pueden pasar por alto son los de investigar fuentes alternativas de
suministro, calificar y capacitar a los proveedores para que se adapten a los
sistemas que utiliza la empresa. Por otro lado estan los costos para que la empresa
se adapte a los sistemas, estilos y métodos de entrega de los nuevos proveedores.

(b) Costos de transaccién: Son los que se incurren cuando se esta haciendo el trato

con el proveedor. Aqui estan los costos de colocar la orden por teléfono, fax o una
visita directa, costos de recibir el producto y por supuesto el precio del producto.
Estos costos son mas faciles de reconocer en comparacién con los de pre-
transaccion y post-transaccion ya que ocurren en un tiempo y espacio mas cercano
con la transaccion en si.
Los costos que pueden pasar por alto son: costos de preparar la orden de compra,
auditoria y coincidencia de la orden, recepcion y pago de la factura y, correccion
de documentos mal elaborados. Segun Ellram [5] estos costos de transaccion
pueden variar de forma significativa entre los varios proveedores que se tengan,
por lo que puede ser un factor importante al momento de seleccionar a uno de
ellos.

(c) Costos de post-transaccion: Son los que se incurren después del producto
comprado, cuando este ya es propiedad de la empresa, esté en la empresa 0 en
manos del cliente. Hay que tener en cuenta que, estos costos pueden darse poco
después de que el producto es recibido o afios después cuando el producto esta
siendo usado o modificado, reparado o desechado. Sin embargo, lo que esta claro
es que cuanto mas tiempo pase desde la compra, los costos en el que se incurren
seran mas dificiles de relacionarlos con esa especifica compra.

Los costos que pueden pasar por alto son los de reparacion del producto,
mantenimiento, escasez del repuesto y obsolescencia. Sin embargo, estos costos

son a menudo dificil de rastrear.
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Componentes del Total Cost of
Ownership TCO

Pre-Transaccion

Transaccion

Post-Transaccion

Identificacion de la
necesidad

Investigacion de fuentes
de suministro

Calificacion de
proveedores

Acoplar al proveedor a
los sistemas internos

Entrenamiento a
proveedores y/o a la
empresa para una
integracion mutua

Precio del producto

Preparacion y
colocacién de la orden

Transporte

Recepcion del producto

A 4

Inspeccion del producto
Facturacion

Devolucion de
productos

Seguimiento y
correccion de los
documentos

Reproceso de productos
defectuosos antes de la
venta

Reparacion y
Mantenimiento del bien
(maquinas) en la fabrica

Repuestos

Reputacion de la
empresa

Figura 4. 1 Componentes del TCO

Fuente: Ellram [6]. Total cost of ownership: elements and implementation.

En base a una de las investigaciones de Elrram [6] sobre el TCO, este autor distingue

dos enfoques, uno formal y otro informal, en la utilizacion del TCO, los cuales se explican a

continuacion:

(&) Un enfoque formal de TCO reconoce de forma explicita otros factores de costo,

ademas del precio, como componentes del costo total de hacer negocios con un

especifico proveedor. EI numero de factores, la manera en la cual la data es
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obtenida, los tipos de factores de costos y la precision de los costos varian
enormemente de empresa en empresa.

(b) Un enfoque informal del TCO, representa un método en el cual los factores de
costo mas alla del precio son considerados informalmente en la seleccion y
evaluacion del proveedor. Un ejemplo simple claro dado por el autor Ellram [6]
es el siguiente: Un comprador puede estar consciente de que un proveedor
produce frecuentes desacuerdos de facturacion. El esfuerzo y tiempo gastado en
corregir esos problemas incrementa el costo de hacer negocios con ese especifico
proveedor, mientras que el comprador tan solo “hace una nota mental” de cuanto
cuesta la correccion de ese error a la empresa, sin analizarlo de forma consciente.
Por lo tanto, mientras tales factores tienen un impacto de ese especifico proveedor
en la percepcion de la empresa, no estan afiadidos en el costo de comprar un

especifico producto de ese especifico proveedor.

4.2. Métodos de costeo
En la literatura se encuentran diferentes modelos de utilizacion del TCO entre los

cuales esté el de Caniato et al. [40] en cuya investigacion de forma general distingue dos
modelos de andlisis de TCO: los modelos estdndar que se adaptan a varios productos o

servicios y los modelos Ad Hoc generados para un producto especifico.

Por otro lado, de una manera mas especifica una investigacion de Ellram [5] se
presenta dos modelos de costeo basados en el TCO: el modelo basado en la moneda y el

modelo basado en el valor, los cuales se explicaran a continuacion:
(a) Modelo basado en la moneda

El TCO se calcula sumando los costos de calidad, de tecnologia, de transporte en los
que el suministro o producto incurre, ademas de considerar el precio del suministro.
Aunque realizar estos calculos toma tiempo, en el texto de Wynstra y Huskens [39]
donde se analiza este método se considera que la informacion obtenida para utilizar
este método es precisa y facil de interpretar. En la siguiente Figura se muestra un

ejemplo:
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Precio pagado $ 12,000.00

Cargo de entrega $ 500.00
Calidad:

costo del retorno de defectuosos $ 100.00

inspeccion en planta $  300.00

reproceso de partes -

reproceso de productos terminados $  200.00

sub total costos de calidad $ 600.00
Tecnologia

ingenieros nuestros en sus instalaciones $ 1,500.00

<crédito> sus ingenieros en nuestras instalaciones $ -300.00

sub total costos de tecnologia $ 1,200.00
Servicio/soporte

costo de retrasos de entrega $ 104.00

cargo por no usar EDI (electronic data interchange) $ 150.00

sub total costos deservicio/soporte $ 254.00
Costos totales $ 14,554.00
Unidades recibidas $ 950.00
TCO por unidad $ 15.32

Figura 4. 2 Método de costeo basado en la moneda
Fuente: Ellram [5]. Total cost of ownership: An analysis approach for purchasing.

(b) Modelo basado en el valor

El TCO se calcula considerando algunas mediciones no monetarias, es decir, en este
método se considera la informacion cualitativa del rendimiento del proveedor, aqui se toma
en cuenta una puntuacion del rendimiento del proveedor en cada criterio (calidad, entrega,
tecnologia, entre otras) a los cuales previamente se les ha dado un peso ponderado. En
Wynstra y Huskens [39] se afirma que lo ideal es que esas puntuaciones asignadas a los
proveedores provengan de los costos reales del rendimiento de los mismos. En la siguiente

Figura se muestra un ejemplo:
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factor del costo total por unidad = (100-score)/100] + 1

puntaje maximo del

Criterio rendimiento del criterio
Calidad 30
Entrega 20
Tecnologia 30
Soporte 20
puntaje total 100

Después de evaluar a un especifico proveedor, su rendimiento en cada
criterio es el siguiente

Calidad 25
Entrega 19
Tecnologia 30
Soporte 18
puntaje asignado 92
Factor del costo total por unidad = [(100-92)/100] + 1 = 1.08

Costo total ajustado por unidad = precio X factor de costo total

Precio por unidad $ 10.00

TCO por unidad $ 10.80

Figura 4. 3 Método de costeo basado en el valor
Fuente: Ellram [5]. Total cost of ownership: An analysis approach for purchasing.

4.3. Aplicaciones

Tal como se sefiala en la investigacién de Wouters, Anderson y Wynstra [41], de
forma general, el analisis TCO apoya a los tomadores de decisiones de compras a enfocarse
en el valor total recibido del suministro y no simplemente en el precio del mismo. Por otro
lado, de acuerdo con Ellram [5] un anélisis TCO da una instantanea del rendimiento de un

determinado proveedor en un determinado momento, por lo que puede ser utilizado como
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una herramienta de evaluacion del rendimiento de los proveedores con los que se trabaja.
Otras aplicaciones del TCO, por ejemplo, decisiones de tercearizar y seleccion de

proveedores, son citadas en Wynstra y Huskens [39].

En una de las investigaciones de Ellram [5] en la cual enfoco el analisis del TCO
como una herramienta de compras apoyado de 11 casos de estudio de diferentes empresas
que utilizan de manera formal el enfoque TCO, sus resultados mostraron que la principal
utilizacion que le dan al TCO son para tres actividades: seleccion de proveedores, evaluacion
de proveedores e impulso de mejores cambios en sus procesos (reingenieria). Sin embargo,
la sorpresa para este autor fue encontrar que solo cuatro de las once empresas utilizaban el
TCO para seleccionar y evaluar el rendimiento a proveedores, es decir, para mas de una
actividad, tal como se afirma en su investigacion: “Las compafias que usualmente utilizan el
TCO para seleccionar a proveedores, no lo utilizan para evaluar el rendimiento de los
mismos". La diferencia entre la seleccién y evaluacion de proveedores en el estudio
mencionado estd dada de la siguiente manera: la primera hace referencia a escoger al
proveedor por razones correctas, mientras que la segunda esta referida a mantener una
relacion en el tiempo con un especifico proveedor y ayudarlo a identificar oportunidades de

mejora mientras siga teniendo sentido hacer negocios con ese proveedor.

Esta claro que la utilizacién del TCO en un proceso de compras proporciona un
analisis mas profundo para una mejor toma de decision. Sin embargo, para los autores del
texto de Wynstra y Huskens [39], este método no es necesario ni adecuado para todo tipo de
empresas, estos autores consideran que comdnmente el TCO es usado para compras de
productos que incurren en altos costos indirectos. Un ejemplo del texto referenciado, son los
consumibles de bajo valor (mercancia que se usa relativamente rapido) que conllevan a altos
costos administrativos, otro ejemplo son las maquinas que demandan gran mantenimiento.
Por otro lado, Ellram [42] afirma que en una empresa no todas las compras tienen el mismo
grado de importancia ni de valor, por lo que no deberian ser gestionadas de la misma manera,

ni analizadas con las mismas técnicas ni con el mismo nivel de esfuerzo.
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A diferencia de lo que menciona Wynstra y Huskens [39], en una investigacion de
Ellram y Siferd [43] donde se analizé los tipos de compras en las cuales las empresas
consideran un enfoque TCO en sus decisiones de compra, encontré que aquel enfoque es
utilizado en una variedad de tipos de compras, tales como, compra de materias primas y

componentes, donde no necesariamente se incurre en altos costos indirectos.

4.4. Barreras para su adopcion
Autores como Wynstra y Huskens [39] y Ellram [6], recalcan la complejidad del uso

de esta herramienta en el proceso de compras como una barrera de la utilizacion de este
enfoque. La disponibilidad de toda la informacidn necesaria para el andlisis es una cuestion
critica y segun Ellram [6] lamentablemente son pocas las empresas que cuentan con dicha

informacion facilmente disponible.

Utilizar el enfoque TCO parece ser dificil no solo por la disponibilidad de informacion
que se necesita, como se menciond lineas arriba, sino también por la estimacion de costos
que implica. Segun la investigacion de Caniato et al. [40] la estimacién de costos es aln mas
compleja cuando las compras involucran bienes y servicios, en estas situaciones se requiere
una evaluacion simultanea de ambos. La complejidad aumenta considerando lo que se
menciona en Cavinato [44], en donde se considera que las cadenas de suministros cada vez
son mas complejas, por lo que las transacciones no solo involucran un comprador y un
vendedor, puede haber un tercer actor, que puede ser intermediario, proveedor de servicios,

o el mismo usuario final.

De acuerdo con el texto de Wynstra y Huskens [39], cuando se trata de adquisiciones
de productos semi-manufacturados y estos seran usados en diferentes productos finales y de

diferentes maneras, el calculo del TCO se vuelve aun complejo.

Otra barrera para la utilizacion de este enfogque de costeo es que no existe un enfoque
estandarizado para el calculo del TCO [5]. Aungue los costos de calidad y entrega del

suministro son mas comunes a ser incluidos en los modelos de TCO [6]. Al inicio, los
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calculos simples pueden facilmente convertirse en muy complejos debido a que existen una

gama amplia de métodos que actualmente se utilizan [39].

4.5. Generacion de hipétesis
Para lograr integrar los negocios con los miembros de la cadena de suministros es

necesario el intercambio de informacion entre los mismos, manteniendo una comunicacion
efectiva [7]. Ademas, para mantener una relacion cordial y de colaboracion con los
principales proveedores se debe considerar adoptar un alto nivel de colaboracion bilateral,
donde se considere invertir recursos con el fin de mantener una relacion de negocio en el
tiempo [25].

Asimismo, de acuerdo al texto de Carr y Pearson [12], una empresa gestiona de forma
estratégica la relacion con sus proveedores para lograr minimizar los costos de transaccion

en el proceso de abastecimiento resultando en un incremento en el rendimiento operativo.

H1: A mayor nivel de Conservacion de la relacion con los proveedores, mayores beneficios

se obtendran en el componente transaccion del TCO

Por otro lado, en una cadena de suministros es indispensable una negociacion eficaz
entre proveedores y empresas compradoras para un eficiente funcionamiento de la cadena de
abastecimiento [28]. Sin embargo, una negociacion implica una planeacion de la misma a fin
de lograr beneficios para ambas partes [31] de tal manera que se reduzcan los costos que
surgen en la adquisicion de suministros. Ademas, dado que los costos asociados con la
negociacion son parte de los costos de transaccion de una adquisicién [45] surge la siguiente
hipétesis:

H2: A mayor nivel de Planeacion de la negociacion con los proveedores, mayores beneficios

se obtendran en el componente transaccion del TCO

Por lo general, cuando se trata de adquisiciones de materia prima, insumos, segun la
descomposicion del TCO de Ellram [6] la mayoria de costos asociados en el componente

post transaccién del TCO, son referidos a los costos de reprocesos por defectos de tales
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compras. De acuerdo a esto, si una empresa desea entregar productos con calidad a sus
clientes finales, es necesario que retroceda y gestione en base a calidad a sus proveedores;
los cuales son considerados un recurso externo de la empresa [24], y a los que hay que

evaluarlos y gestionarlos en un continuo proceso para mejorar la calidad del producto final.

H3: A mayor nivel de Evaluacién de los proveedores, mayores beneficios se obtendran en el

componente post transaccion del TCO

H4: A mayor nivel de enfoque en la Calidad de la Gestion de proveedores, mayores

beneficios se obtendran en el componente transaccién del TCO

El componente pre transaccion del TCO no sera estudiado en esta investigacion. De
acuerdo a la descomposicion del TCO en Ellram [6], los costos dentro de este componente
estan relacionados a la investigacion de fuentes de suministro, adaptacion del proveedor a los
sistemas internos de la empresa como un software Enterprise Resources Planning (ERP),
entrenamiento a los proveedores, actividades que no son llevadas a cabo por el grupo de
MiPymes de esta investigacion. En la Figura 4.4 se muestra el enfoque de esta investigacion

de forma gréfica.
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Practicas de
Componentes del

compras (X’s) TCO (V's)

!

!

Evaluacién de
proveedores \

H3
Conservacion de la Transaccion
relacionconlos |
proveedores H1

Planeacion de la / H2

negociacién

Post Transaccion

Involucramiento de

laCalidadenla |_—

Gestion de

H4

proveedores

Figura 4. 4 Enfoque de la investigacion
Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO V

METODOLOGIA

Esta investigacion es de naturaleza cuantitativa no experimental, tiene un nivel
descriptivo e inferencial. La recoleccion de la data se realizara a través de un cuestionario
estructurado de tipo transversal ya que se pretende observar el fendmeno de las practicas de
compras en las MiPymes tal y como se dan en su contexto natural, con informacion

recolectada en un Unico momento.

5.1. Seleccion de la muestra
Para medir el nivel de adopcion de las practicas de compra en las MiPymes y su

impacto en los costos de adquisicion desde una perspectiva de beneficios del Total Cost Of
Ownership (TCO) es necesario que una caracteristica de la muestra a recolectar sea que la
empresa tenga la necesidad de comprar materias primas para la produccion, esto es requisito
para poder analizar el trato que tiene con sus proveedores y también para identificar los
beneficios en los costos de Post Transaccion del TCO los cuales también estan relacionados
con la calidad de lo producido a partir del suministro adquirido [6]. El sector escogido de
MiPymes a evaluar es el de manufactura, en tanto MiPymes comercializadoras no estan

dentro del universo definido en la presente investigacion.

En cada MiPyme se entrevistd a la persona encargada de la funcién Compras, una
entrevista llevada cabo de forma presencial en las instalaciones de las MiPymes, en algunos
casos mediante llamadas telefénicas. La muestra proviene de diferentes rubros
manufactureros y estuvo basada a través de una red de contactos: sector maderero (14
empresas), textil (5 empresas), metalmecanica (9 empresas), otros sectores como panaderia
y fabricacion de jabones (3 empresas), en total 31 MiPymes entrevistadas. Asimismo, la
entrevista a cada participante duro aproximadamente una hora. En el Anexo 1 se muestra las

preguntas realizadas a cada entrevistado.



5.2. Instrumento de medicion
El instrumento de medicion para esta investigacion consiste en un cuestionario que

involucra dos partes: en primer lugar estd una evaluacion de las practicas de compra
(variables independientes) cuyos items son adaptados de investigaciones previas. En segundo
lugar se mediran y evaluardn los beneficios en los costos de adquisicion segln la

descomposicion del TCO (variables dependientes).

5.2.1. Variables independientes
Esta investigacion considera ciertos items de diferentes instrumentos de Practicas de

compras de la literatura, enfocados a pequefias y medianas empresas. En estudios previos
estos instrumentos han sido validados de forma empirica, tal como se muestran en la Tabla
2.1. Sin embargo, algunos items fueron modificados a fin de adaptarlos para el sector
MiPyme de Per( de acuerdo a las diferencias que existen entre las MiPymes de América
Latina respecto a las MiPymes que conformaron las muestras de las otras investigaciones
explicadas en el Capitulo | seccion 4. En los instrumentos validados de la literatura puede
que algunos items no sean apropiados para el sector MiPyme [12], inclusive no adecuados
para el sector de América Latina. Por ejemplo, en la practica “Planeamiento de las compras
como actividad estratégica” de la Tabla 2.1, hablar de un planeamiento estratégico de compra
a largo plazo que considera un rango de 5 a 10 afios, puede que sea un alcance sobreestimado
para el sector MiPyme [2]. A priori se considera que, una menor complejidad del sistema de
produccién y una menor cantidad de ventas no se preste para un planeamiento de tal alcance

(entre 5y 10 afios) respecto a las grandes empresas en el contexto Limefio.

Para el instrumento de medicion del nivel de practicas de compras a ser utilizado en
esta investigacion, en el caso de la practica de Involucramiento de la Calidad en Gestion de
proveedores los items fueron adaptados de la investigacion llevada a cabo por Sanchez y
Martinez [26], los items de la practica Planeacion de la negociacién fueron adaptados de los

conceptos y mejores practicas de negociacion del texto de Luecke [33], para la Conservacion

35



de la relacién con los proveedores, los items fueron adaptados de Redondo y Fierro [38] y
por ultimo, los items de la préctica Evaluacion de proveedores fueron adaptados de la
literatura de Carr y Pearson [12]. El resultado de los items considerados en cada Practica de
compra a evaluar en esta investigacion se muestra en el Anexo 2. Por ultimo, para la medicion

del nivel de adopcion de las practicas de compra se utilizo la escala de Likert de 5 puntos.

5.2.2. Variables dependientes
Para poder poner a prueba las hip6tesis del impacto de las précticas de compra en los

componentes del TCO, se desarrollé items que representen los posibles beneficios en los
costos de adquisicion que pudieran tener las MiPymes segun la descomposicion del TCO [6]:

Beneficios en el componente Transaccion y Beneficios en el componente Post Transaccion.

Si bien, no se tienen los costos reales disponibles se va a utilizar variables Proxy, las
cuales son representaciones de la variable objeto de anélisis [46], las variables Proxy
sustituyen a las variables que son dificiles de medir de forma directa, recolectando el
concepto aproximado de la variable deseada a medir. En la Tabla 5.1 se muestra los items
preguntados en el cuestionario, los cuales representan el componente Transaccion
relacionados a los costos que asume la empresa al momento de hacer el trato con el

proveedor, desarrollados en base a la descomposicion de costos de Ellram [6].
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COMPONENTE TRANSACCION

item

Mayor beneficio

Beneficio medio

Menor beneficio

Condicion de pago

o 60 dias a més o
linea de crédito (5)
o 45-30-15 dias (4)

25% de adelanto, pago de
diferencia a 15, 30, 45 (3)
50% de adelanto, pago de
diferencia a 15, 30, 45 (2)

o Todo al contado

1)

Lugar de entrega

o En mi fabrica (5)

En  Un lugar de
distribucién cerca de mi

o En la instalacion
del proveedor (1)

negocio (3)
Entrega a tiempo de la o Siempre (5) A veces (3) Nunca (1)
compra o Casi siempre (4) Casi nunca (2)
Frecuencia de rechazo o Nunca (5) A veces (3) o Siempre (1)

de las materias primas

o Casinunca (4)

o Casi siempre (2)

compradas

Tabla 5. 1 items para medir beneficios en los costos del componente Transaccion del TCO.
Fuente: Elaboracion propia
Nota: La codificacién que se muestra al costado de cada enunciado sera utilizada en el siguiente Capitulo:
Resultados, a fin de mostrar el nivel de beneficios en el componente Transaccion que cada MiPyme alcanza.

En el caso del primer item preguntado “Condicion de pago” el cual hace referencia
al costo financiero de la cuenta a pagar por el bien comprado, se considera mayor beneficio
tener una linea de crédito o pactar el pago del suministro comprado a semanas después de
adquirirlo en comparacion con un menor beneficio: pagar todo al contado, debido a que en
el primer caso se asegura que ese dinero esté disponible para el comprador (empresa) cuando
sea necesario cumplir con obligaciones, lo que es beneficioso para una empresa [47]; por el
contrario, en el segundo caso se pierde liquidez, aumentando el riesgo de insolvencia de la

MiPyme y restringiendo sus acciones de crecimiento.

El segundo item que se pregunta es “Lugar de entrega”, este hace referencia a los
costos de transporte, en ciertas adquisiciones el flete del suministro es asumido por el
proveedor, por supuesto un mejor escenario es que este costo lo asuma el proveedor. Sin

embargo, este ahorro en el costo del transporte por parte de la empresa compradora
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posiblemente dependa de la negociacion con el proveedor, pero también puede depender del
tamafio del lote que se compre debido a los beneficios de economias de escala que el

proveedor cede al comprador [7].

El tercer item preguntado es “Entrega a tiempo de la compra”, que hace referencia al
tiempo que demora el proveedor en entregar el suministro y por tanto también referencia a
los costos que se pueden generar si un proveedor no entrega la compra en el tiempo pactado
[21], esto puede producir retrasos de produccion y por ende retrasos en la entrega de
productos a los clientes externos, pudiéndose producir sobrecostos de provision de

emergencia.

El altimo item “Frecuencia de rechazo de las materias primas compradas” tiene que
ver con las devoluciones de la compra, cuando la empresa por alguna razén (calidad inferior,
diferentes especificaciones técnicas, cantidades incorrectas) se vea en la obligacion de
devolver parte o todo el suministro comprado, deberd afrontar las consecuencias de tal
devolucién, por ejemplo, una generacion de retrasos con los programas de produccién e
incumplimiento de entregas a clientes externos los cuales conllevan a costos de perdida de

ventas o costos adicionales en la produccion.

Asimismo, la Tabla 5.2 muestra los items preguntados en la encuesta, los cuales
representan los costos generados en el componente Post Transaccion del TCO, relacionados
a los costos que se asumen una vez que el suministro ya es de propiedad de la empresa

compradora [6].

COMPONENTE POST TRANSACCION

item
% de materia prima principal a la cual se le aplico medidas correctivas o fue eliminado por
problemas con la Calidad.

% de productos reprocesados a causa de problemas de Calidad con las materias prima
principales

Tabla 5. 2 items para medir beneficios en los costos del componente Post Transaccion del TCO. Nota: los
porcentajes son respecto a la produccidn total mensual.
Fuente: Elaboracion propia
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Debido a que esta investigacion estd orientada al proceso de compras de materias
primas, los costos principales posteriores a la compra son los incurridos a consecuencia de
las correcciones que se le deban hacer a esas materias primas. Por ejemplo, una actividad
observada en una de las MiPymes visitadas fue el pintado de cierta cantidad de su principal
materia prima comprada (madera) para eliminar manchas que existian en ella. Para tal
actividad se debe comprar pintura y asignar dicha actividad a un trabajador, quien debe dejar
de realizar su labor para pintar esa madera; todo eso representa un costo que sera asumido
por la empresa compradora quien en ese momento es duefio de esa materia prima. Si bien en
este componente Post Transaccion también se consideran los costos de reparaciones de
equipos comprados, mantenimiento de los mismos y sus repuestos. Sin embargo, estos items
no estan considerados en este trabajo ya que el alcance de esta investigacion es analizar el

abastecimiento de materias primas mas no de activos.

Por otro lado, los reprocesos que se le deban hacer a los productos fabricados debido
a una inferior calidad de la materia prima también representan un costo para la empresa
compradora. Sin embargo, no se puede hablar de un especifico porcentaje de reprocesos el
cual represente un mayor o menor beneficio ya que es dificil compararlos debido a que la
muestra de MiPymes para esta investigacion proviene de diversos rubros de manufactura con
una diversa naturaleza de productos que se fabrican dentro de ellas y con diferentes

estandares de calidad por sector

Es importante mencionar que para poder tener una cierta representatividad de la
situacion de beneficios, las variables Proxy de los beneficios de la Tabla 5.1 y Tabla 5.2 se
buscaron en dos proveedores de cada MiPyme. Esto tiene la ventaja de que la informacion
recolectada de beneficios no dependera de un solo proveedor o de una sola materia prima
atipica. Por motivo de la extension del cuestionario no se recolectd informacion de mas

proveedores para promediar los beneficios.

De acuerdo a Fornell [48] existen dos tipos de vinculacion entre un constructo y los
items usados para medir dicho constructo, de un lado se encuentra los items reflectivos, que

son un reflejo del significado del constructo o como lo menciona Castro, Carrién y Roldan
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[49] son manifestaciones del constructo, y de otro lado estan los items formativos o causales
que son los que, en conjunto, dan lugar al constructo. En esta investigacion cada una de las
cuatro practicas de compras a evaluar contiene items reflectivos (cada practica de compra
contiene un conjunto de items, todos ellos dentro del conjunto, tratan sobre un solo tema: un
constructo o una practica de compra) mientras que los componentes del TCO contienen items
formativos (estos determinan, todos ellos en conjunto con diferentes temas, el concepto de
cada constructo, en este caso, de cada uno de los dos componente del TCO a analizar).
Asimismo, los items reflectivos pueden intercambiarse dentro del constructo ya que todos
tienen la misma escala; sin embargo, los items formativos no pueden intercambiarse dentro

del constructo ya que cada uno puede contener un tema diferente.

5.3. Validacién del instrumento y pre testeo
La encuesta fue pre testeada, inicialmente con un grupo de 5 empresas, de esta prueba

piloto se pudo rescatar mejores formas de preguntar los items propuestos en cada practica de
compra y en cada componente del TCO. Teniendo en cuenta un vocabulario simple, directo
y familiar para los participantes; realizando las preguntas de modo afirmativo y enfocandonos
en un solo aspecto por pregunta como lo recomienda Ferndndez y Baptista [50]. Dentro de la
encuesta, preguntas respecto a detalles demograficos de las empresas también fueron
consideradas a preguntar, las cuales incluyen: antigiiedad de la empresa, tipo de produccion,
cantidad de proveedores totales. En términos del encuestado, se consultd acerca de su

posicion en la empresa y grado de instruccién del mismo.

Por otro lado, para la validacion interna del instrumento, se midi6 la consistencia
interna de cada una de las practicas de compras las cuales resultaron en los siguientes valores
del coeficiente de Cronbach: Evaluacion del proveedor (0.7662), Conservacion de la relacion
con los proveedores (0.711), Planeacién de la negociacion (0.7058), e Involucramiento de la
Calidad en la gestion de proveedores (0.7800). El coeficiente de Cronbach es definido como
la proporcion de la varianza total de una escala que es atribuida a una fuente comun, un alto
valor del coeficiente de alfa indica una fuerte relacién entre los items dentro de un constructo

[12]. De acuerdo con Hair et al. [51] un alfa mayor a 0.7 es considerado el criterio para una
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consistencia suficiente de los items, inclusive Nunnally [52] sugiere que un valor de alfa de
0.6 son fiables para las investigaciones. Los coeficientes de las practicas de esta investigacion

cumplen los estandares anteriores.

De acuerdo a Bollen y Lennox [53] los procedimientos habituales de validez interna
(determinacién del alfa de Cronbach) no son apropiados para los constructos con items
formativos. Es més, al trabajar con estos tipos de constructos no se plantea alguna prediccion
de las correlaciones que debieran existir entre sus items [49] ya que un solo constructo puede
abarcar diferentes temas.

5.4. Metodologia de analisis
El andlisis de la data recolectada consiste en dos fases: la primera es conocer el nivel de

adopcion de las practicas de compras de las MiPymes y la segunda consiste en determinar el
impacto de dichas préacticas en los costos de adquisicidn de suministros desde una perspectiva
de beneficios en los componentes del TCO de acuerdo a las hip6tesis planteadas. Para probar
las hipotesis se utilizard una prueba no paramétrica, la cual no requiere una distribucion
normal de la muestra: Suma de rangos de Wilcoxon o también conocido como prueba de
Mann-Whitney [54]. Esta prueba utiliza los rangos de los datos muestrales de dos
poblaciones independientes. Esto es, verificar si hay una diferencia estadisticamente
significativa de los beneficios en costos de adquisicion entre las MiPymes con un nivel de
adopcion de las préacticas de compra por encima de la mediana de adopcién de la muestra
total (X > Me(X))) respecto a las MiPymes con un nivel de adopcion de las practicas de

compra por debajo de la misma mediana X < Me(X)).
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CAPITULO VI

RESULTADOS

6.1. Descripcion de la muestra

La informacion demogréafica recolectada indica que del total de entrevistados el 42 %
tuvieron estudios universitarios (en su mayoria ingenieros industriales) y que el resto cuenta
con estudios técnicos en diferentes especialidades (mecanica, soldadura). En esta muestra
también se evidencia que los gerentes generales de las MiPymes participan de las actividades
relacionadas con las compras de suministros, evidenciado en un 58% del total de la muestra.
Ver la Tabla 6.1

En las MiPymes de la muestra, la cantidad de proveedores es variada, con un rango
desde 4 a 25 proveedores. Por otro lado, es interesante notar que todos los entrevistados
consideran la Calidad como uno de los criterios de compra, mas de la mitad de los
encuestados (68%) también consideran la condicién de pago como criterio adicional.
Finalmente, el 58% de los encuestados consideran el criterio Tiempo de respuesta; sin

embargo, tan solo el 10% consideran los tres criterios de manera conjunta.

En cuanto a la variedad de materiales comprados, un 55 % de MiPymes compra entre
10 y 20 variedades y un 39% de MiPymes compra menos de 10 variedades de materiales
(entre materias primas e insumos). Por Gltimo, respecto al porcentaje del costo total que es
atribuido a las compras de suministros, el 58% de los entrevistados afirman que el costo de
suministros representa entre el 20 y 50% del costo total en la que incurre su empresa, el resto

de entrevistados afirman que el costo de suministro representa entre el 51 y 80%.



ANTIGUEDAD % PUESTO DEL ENTREVISTADO %

menos de 5 afios 20% Gerente general 58%

entre 5y 15 48% Encargado de compras 19%

mas de 15 afios 32% Encargado de logistica 13%
Otro 10%

SECTOR GRADO DE INSTRUCCION

maderero (14) 45% Secundaria 0%

metal mecéanico (9) 29% Técnico 58%

textil (5) 16% Universitario 42%

otros (pasteleria, jabon) (3) 10% Maestria 0%

TAMARO CRITERIOS PARA SELECCIONAR A UN PROVEDOR

micro (18) 58% Calidad del suministro 100%

pequefia (9) 29% Ubicacion del proveedor 19%

mediana (4) 13% Tiempo de respuesta 58%
Condicién de pago 68%
Otros 13%

CANT DE PROVEEDORES PORCENTAJE DEL COSTO TOTAL QUE REPRESENTA

TOTALES LA COMPRA DE SUMINSITROS

menos de 5 19% Menos del 20% 0%

entre 5y 10 39% Entre el 20% y 50% 58%

entre 11y 15 32% Entre el 51% y 80% 42%

entre 16 y 20 3% Mas del 80% 0%

mas de 20 7%

VARIEDAD DE MATERIALES

COMPRADOS

Menos de 10 variedades 39%

Entre 10 — 20 variedades 55%

Entre 21 — 30 variedades 0%

Mas de 30 variedades 6%

Tabla 6. 1 Informacion demografica de la muestra de MiPymes
Fuente: Elaboracion propia

6.2. Practicas de compras en las MiPymes
En el radar de la Figura 6.1 se observa el promedio general del nivel de adopcién de

las cuatro précticas de compra del total de la muestra: Evaluacion del proveedor,

Conservacion de la relacion con los proveedores, Planeacién en la negociacion e

Involucramiento de la Calidad en la gestion de proveedores.
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Evaluacién del proveedor
5.000

4.000

Involucramiento de la
Calidad en la Gestion de
Proveedores

Conservacion de la relacién
con los proveedores

Planeacién de la negociacion

—0— Con Conocimiento en GC —O0—Sin conocimiento en GC

Figura 6. 1 Nivel de adopcion de las practicas de compras en las MiPymes (1=nunca y 5=siempre)
Fuente: Elaboracion propia

Después se dividio la muestra en dos submuestras, de un lado las personas encargadas
de la funcién de compras que mencionaron haber recibido entrenamiento en la Gestién de
Compras y de otro lado las personas sin entrenamiento en la Gestion de Compras. El nivel
de adopcidn de las dos submuestras también se observan en el radar y es interesante notar
una ligera diferencia entre ambas submuestras. Las MiPymes con personas a cargo de la
funcion compras con entrenamiento en dicha funcidn tienen un mayor nivel de adopcion de
las cuatro précticas evaluadas respecto a quienes no tienen entrenamiento en Gestion de
Compras. Las diferencias de los niveles de adopcion se visualizan de forma mas detallada en
la Tabla 6.2
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Alfa de Desv.

Constructo Cron Bach  promedio Std.  casi siempre/siempre a veces casi nunca/nunca
Evaluacion de
proveedores 0.7662
De la muestra total 3.078 0.690 51% 20% 29%
Micro 3.032 0.479
Pequefia 3.052 0.326
Mediana 3.357 0.143
Con entrenamiento en GC 3.214 0.782
Sin entrenamiento en GC 2.875 0.515

Conservacion de la

relacion con los 0.711
proveedores
De la muestra total 3.140 0.597 55% 21% 24%
micro 2.624 0.696
pequefa 3.148 0.689
mediana 3.667 0.272
Con entrenamiento en GC 3.214 0.630
Sin entrenamiento en GC 3.042 0.556
de ni de acuerdo en
acuerdo/completame ni en desacuerdo/completa
nte de acuerdo desacuerdo mente en desacuerdo
Planee}c;lqr) de la 0.7058
Negociacion
De la muestra total 2.962 0.561 44% 16% 40%
micro 2.909 0.484
pequefia 2.979 0.443
mediana 3.375 0.141
Con entrenamiento en GC 3.314 0.515
Sin entrenamiento en GC 2.725 0.465
Involucramiento de la
Calidad en la Gestion de  0.78
proveedores
De la muestra total 3.333 0.615 61% 16% 23%
micro 3.258 0.698
pequerfia 3.333 0.609
mediana 3.667 0.354
Con entrenamiento en GC 3.643 0.435
Sin entrenamiento en GC 3.042 0.635

Tabla 6. 2 Practicas de compra en las MiPymes
Fuente: Elaboracion propia
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Asimismo, mediante el método no paramétrico: Suma de rangos de Wilcoxon se
verifico que las dos submuestras (MiPymes con encargados en compras con entrenamiento
y sin entrenamiento) presentan diferencias estadisticamente significativas en las cuatro
practicas. Es decir, se puede afirmar que, las MiPymes con personas a cargo de la funcion
compras con entrenamiento en dicha funcion presentan mayores niveles de adopcién de las
4 précticas de compras respecto a las MiPymes con personas a cargo de la funcién compras
sin haber recibido entrenamiento en esta funcién. En la Tabla 6.3 se presenta los resultados

de forma detallada.

Medianade Medianade Estadistico

Préctica de compra A B W p valor Conclusion
"Conservacion de la con Existe una diferencia
; 3.042 3.200 P(W=62.0) (p=0.890)>0.05 estadisticamente
los proveedores PP
significativa.
"Planeacion de la Existe una diferencia
L 2.750 3.310 P(W=49.5) (p=0.095)>0.05 estadisticamente
negociacion S
significativa.
; ., Existe una diferencia
E:gg:gg’rzsde 2.870 3450  P(W=51.0) (p=0.175)>0.05 estadisticamente
P significativa.
"Involucramiento de la Existe una diferencia
Calidad en la Gestion del 3.000 3.500 P(W=47.5) (p=0.063)>0.05 estadisticamente

proveedor"

significativa.

Tabla 6. 3 Resultados de la prueba de Suma de rangos de Wilcoxon para verificar diferencias significativas
en las dos submuestras Ay B.

Fuente: Elaboracion propia
A: MiPymes con personas a cargo de la funcién compras sin entrenamiento en Gestion de Compras.
B: MiPymes con personas a cargo de la funcién compras con entrenamiento en Gestién de Compras.
Nota: la data cumple con el supuesto de varianzas iguales de las submuestras. Verificado mediante el test de
Levene.

Evaluacion de proveedor en las MiPymes: las opiniones estuvieron divididas en
porcentajes similares: el 51 % de las MiPymes realizan con frecuencia (siempre/casi siempre)
las actividades pertenecientes a esta practica, con un promedio de 3.078 (1=nunca y
5=siempre). Un anélisis mas detallado del nivel de realizacion de cada item que comprende
cada préactica de compra, el cual se muestra en el Anexo 2, indica que poco se lleva a cabo
evaluaciones periddicas a los proveedores (promedio=2.79), de igual manera limitada es la

consideracién de criterios especificos en dichas evaluaciones (promedio=2.87). Ademas, es
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escaso el almacenamiento de los resultados de dichas evaluaciones (promedio=2.11). Sin
embargo, una actividad que si se realiza con frecuencia en esta muestra de MiPymes es
comparar los precios y la calidad de los proveedores actuales con las de otros proveedores

potenciales (promedio=4.00).

Conservacion de la relacion con los proveedores: las opiniones estuvieron
divididas en porcentajes similares: el 55 % de las opiniones reflejan que las MiPymes realizan
con frecuencia (siempre/casi siempre) las actividades pertenecientes a esta practica, con un
promedio de 3.14 (1=nunca y 5=siempre). Dentro de esta practica, es interesante notar que
son poco usuales las visitas a los proveedores principales para el trato de futuras compras

(promedio=2.86), la cual refleja una limitada intencion de seguir trabajando con aquellos.

Planeacién de la negociacion en las MiPymes: Un 44 % de las MiPymes declaran
realizar las actividades pertenecientes a esta practica de compra, con un nivel de adopcién de
2.962, esta préactica es la que tiene el menor nivel de adopcion de la muestra estudiada en
comparacion con las otras tres practicas (Ver Tabla 6.2). Un analisis mas a fondo en esta
practica muestra que, de un lado, es poco frecuente que los contratos con los proveedores
sean realizados de forma escrita (promedio=2.54) y de otro lado, hay limitada evidencia de
la comunicacion de expectativas al proveedor en la negociacion (promedio=2.29), en
comparacion con tener claro los intereses propios de la MiPyme antes de entablar una

negociacion con un proveedor (promedio=3.57).

Involucramiento de la Calidad en la gestidn de proveedores: Las opiniones fueron
favorables: el 61 % de las MiPymes declaran realizar las actividades pertenecientes a esta
practica de compra, con un promedio de 3.333 (1=nunca y 5=siempre). Dentro de esta
practica es interesante encontrar que las MiPymes consideran las opiniones del area de
produccién respecto a la calidad de suministros para seleccionar proveedores
(promedio=4.65). Sin embargo, existe poca evidencia de que las MiPymes sugieran mejoras
a sus proveedores respecto a la calidad de los productos que les venden; ademas, las
certificaciones de calidad con las que los proveedores de las MiPymes cuentan son limitadas,

en ambos casos (promedio=2.57).
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6.3. Prueba de Hipotesis
La estructura general de las hipdtesis generadas en el Capitulo 4 seccién 7 indican

que a mayor nivel de adopcidn de cierta practica de compra (variables independientes X’s),
mayor serd el nivel de beneficios en los costos de adquisicion segun la descomposicion del
TCO (variables dependientes Y’s):

- H.1: A mayor nivel de la practica “Conservacion de la relacion con los proveedores”
mayores beneficios se obtendrén en los costos del componente Transaccion del TCO.

- H.2: A mayor nivel de la practica “Planeacion de la negociacion”, mayores beneficios
se obtendran en los costos del componente Transaccion del TCO.

- H.3: A mayor nivel de la préctica “Evaluaciéon de los proveedores”, mayores
beneficios se obtendran en los costos del componente Post Transaccion del TCO.

- H.4: A mayor nivel de la practica “Involucramiento de la Calidad en la Gestion de
proveedores”, mayores beneficios se obtendran en los costos del componente Post

Transaccion del TCO.

Sin embargo, dado la distribucion no normal de la data y el tamafio de la data (31
MiPymes) no es posible poner a prueba estas hipotesis con un test paramétrico, pero si es
posible probar una relacion de la siguiente manera: las MiPymes que tienen un nivel de
adopcion de las practicas mayores a la mediana de la muestra total (X > Me(x)) tienden
también a tener mayores beneficios en los costos de adquisicion del TCO (Y’s) respecto a las
MiPymes con un nivel de adopcion de las practicas por debajo de la mediana de la muestra
total (X < Me(x))

Para ello, se utiliza la prueba no paramétrica: Suma de rangos de Wilcoxon, la cual
muestra diferencias en los rangos de los datos muestrales a partir de su mediana y su
distribucion [54]; y proporciona la ventaja de condicionar la data como orden y no como una
escala de ratio, lo cual es coherente con la escala de Likert (utilizada en esta investigacion)

ya que dentro de la escala: 4 es mayor que 2 pero no necesariamente el doble.

48



A continuacién se muestran las hipdtesis modificadas para ponerlas a prueba con el
método no paramétrico Suma de rangos de Wilcoxon utilizando el Software estadistico
Minitab:

- H.la: Los beneficios en el componente Transaccion del TCO de las MiPymes con un
nivel de adopcion de la practica de compra “Conservacion de la relacion con los
proveedores” por encima de la mediana de la muestra total son mayores a los
beneficios en el componente Transaccion de las MiPymes con un nivel de adopcion
de dicha practica por debajo de la misma mediana.

- H.1b (nula): Los beneficios en el componente Transaccion del TCO de ambas

submuestras son iguales.

- H.2a: Los beneficios en el componente Transaccion del TCO de las MiPymes con un
nivel de adopcidn de la practica de compra “Planeacion de la negociacion” por encima
de la mediana de la muestra total son mayores a los beneficios en el componente
Transaccion del TCO de las MiPymes con un nivel de adopcidn de dicha préactica por
debajo de la misma mediana.

- H.2b (nula): Los beneficios en el componente Transaccion del TCO de ambas

submuestras son iguales.

Por otro lado, los beneficios en el componente Post Transaccion del TCO estan
relacionados con el porcentaje de correccion a las principales materias prima, y productos
reprocesados a causa de una calidad inferior de las principales materias primas en las
MiPymes. Por tanto, para las siguientes hipotesis mayores beneficios en los costos del
componente Post Transaccion del TCO es equivalente a un menor porcentaje de materias

prima corregidas y productos reprocesados.

- H.3a: El porcentaje de materia prima corregida y productos reprocesados de las
MiPymes con un nivel de adopcion de la practica de compra “Evaluacion de

proveedores” por encima de la mediana de la muestra total es menor al porcentaje de
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materia prima corregida y productos reprocesados de las MiPymes con un nivel de
adopcion de dicha préctica por debajo de la misma mediana.
- H.3b (nula): El porcentaje de materia prima corregida y productos reprocesados de

ambas submuestras son iguales.

- H.4a: El porcentaje de materia prima corregida y productos reprocesados de las
MiPymes con un nivel de adopcion de la practica de compra “Involucramiento de la
Calidad en la Gestion de proveedores” por encima de la mediana de la muestra total
es menor al porcentaje de materia prima corregida y productos reprocesados de las
MiPymes con un nivel de adopcidén de dicha préctica por debajo de la mediana de la
muestra total.

- H.4b (nula): El porcentaje de materia prima corregida y productos reprocesados de

ambas submuestras son iguales.

Los resultados del cruce de los datos de las dos submuestras de MiPymes con los niveles

de beneficios alcanzados en los componentes del TCO se muestran en las siguientes Figuras:
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Beneficios en el componente Transaccion

4.5-

4.0-

3.5

Nivel de beneficios

3.0-

2.5

n

m

l

|

MiPymes con nivel de adopcion de la
practica “Planeacion de la
Negociacién” por debajo de la mediana
de la muestra total

MiPymes con nivel de adopcidn de la
practica “Planeacion de la
Negociacién” por encima de la
mediana de la muestra total

Figura 6. 2 Beneficios en el componente Transaccion del TCO segun el nivel de adopcidn de la practica
“Planeacion de la Negociacion ”
Nota: el eje Y muestra el nivel de beneficios segln la escala mostrada en la Tabla 2
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Beneficios en el componente Transaccion

4.2

4.0

3.8

3.6

3.4

3.2

Mivel de beneficios

3.0

2.8

2.6

MiPymes con nivel de adopcién de la MiPymes con nivel de adopcion de la

practica “Conservacion de la relacion practica “Conservacion de la relacion

con los proveedores” por debajo de la con los proveedores” por encima de la
mediana de la muestra total mediana de la muestra total

Figura 6. 3 Beneficios en el componente Transaccion del TCO segun el nivel de adopcidn de la practica
“Conservacion de la relacion con los proveedores”
Nota: el eje Y muestra el nivel de beneficios segln la escala mostrada en la Tabla 2

En la Figura 6.2 y Figura 6.3, se puede evidenciar que las MiPymes con un nivel de
adopcion de las dos practicas de compra tienden a alcanzar mayores beneficios en el

componente Transaccion.
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Beneficios en el componente Post Transaccién

0,20

0.15 +

0.10

0.05

.00

MiPymes con nivel de adopcion de la

practica “Evaluacion de proveedores”

por debajo de la mediana de la muestra
total

MiPymes con nivel de adopcidn de la
practica “Evaluacion de proveedores”
por encima de la mediana de la muestra
total

Figura 6. 4 Beneficios en el componente Post Transaccion del TCO segun el nivel de adopcion de la préactica
“Evaluacion de proveedores”
Nota: el eje Y muestra el Porcentaje de materia prima corregida y productos reprocesados por motivos de
calidad inferior
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Beneficios en el componente Post Transaccién

0.20-

0.15 -

0.10+

0.05

ulm- T T
MiPymes con nivel de adopcion de la MiPymes con nivel de adopcion de la

practica “Calidad en la Gestion de practica “Calidad en la Gestion de
proveedores” por debajo de la mediana proveedores” por encima de la mediana
de la muestra total de la muestra total

Figura 6. 5 Beneficios en el componente Post Transaccion del TCO segun el nivel de adopcién de la practica
“Calidad en la Gestion de proveedores”
Nota: el eje Y muestra el Porcentaje de materia prima corregida y productos reprocesados por motivos de
calidad inferior

En la Figura 6.4 y Figura 6.5, es dificil evidenciar una tendencia que muestre que las
MiPymes con un nivel de adopcién de las dos practicas de compra alcanzan menor porcentaje
de materia prima corregidas y de productos reprocesados a causa de la calidad de las materias
primas principales.

A fin de probar las hipdtesis generadas, se muestran a continuacion los resultados
obtenidos después de realizar las pruebas utilizando el método de Suma de rangos de
Wilcoxon:
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Mediana  Medianade Estadistico Conclusion

Hipotesis de v, Y, W p valor respecto a la H.
nula
H.la 3.750 3.500 P(W=268) (p=0.0399)<0.05 Se rechaza
H.2a 4.000 3.000 P(W=305) (p=0.0006)<0.05 Se rechaza
H.3a 0.06* 0.04* P(W=226) (p=0.4757)>0.05 No se rechaza
H.4a 0.035* 0.0475* P(W=292) (p=0.2245)>0.05 No se rechaza

Tabla 6. 4 Resultados de la prueba de hipétesis utilizando el método Suma de rangos de Wilcoxon. (Tamafio
de muestra N=31)

Fuente: Elaboracion propia

Y1: Nivel de beneficios en costos de adquisicion de la MiPymes con nivel de adopcion de préacticas de compra
por encima de la mediana de la muestra total. Escala de Likert.

Y2: Nivel de beneficios en costos de adquisicion de la MiPymes con nivel de adopcion de préacticas de compra
por debajo de la mediana de la muestra total. Escala de Likert.

* Porcentajes de materia prima corregida y productos reprocesados

Nota: la data cumple con el supuesto de varianzas iguales de las submuestras. Verificado mediante el test de
Levene.

De la Tabla 6.4 se puede observar que, con un nivel de significancia de 0.05, se tiene
suficiente evidencia estadistica para rechazar las dos primeras hipo6tesis nulas (H.1b y H.2b),
y se puede afirmar que las MiPymes con un nivel de adopcion de la practica de compra
“Conservacion de la relacion con los proveedores” por encima de la mediana de la muestra
total presentan mayores beneficios en el componente Transaccion del TCO respecto a las
empresas que tienen un nivel de adopcién por debajo de la misma mediana. Asimismo se
puede afirmar que, las MiPymes con un nivel de adopcion de la practica de compra
“Planeacion de la negociacion” por encima de la mediana de la muestra total presentan
mayores beneficios en el componente Transaccion respecto a las MiPymes con un nivel de

adopcidn de dicha practica por debajo de la misma mediana.

Sin embargo, no se tiene suficiente evidencia estadistica para rechazar las dos ultimas
hipotesis nulas (H.3b y H.4b). Por tanto, no se puede afirmar que las MiPymes con un nivel
de adopcion de la practica de compra “Evaluacion de proveedores” por encima de la mediana
de la muestra total presentan mayores beneficios en los costos del componente Post

Transaccion (menor porcentaje de materia prima corregida y productos reprocesados)
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respecto a las MiPymes con un nivel de adopcion de dicha practica por debajo de la misma
mediana. Ni tampoco se puede afirmar el mismo enunciado respecto a la practica de compra

“Involucramiento de la Calidad en la Gestion de proveedor”.
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CAPITULO VII

DISCUSION DE RESULTADOS E IMPLICANCIAS

En base a los resultados obtenidos de la muestra, se discutira a detalle, primero cada
una de las préacticas de compras en las MiPymes y luego el impacto de dichas practicas en
los costos de adquisicion desde una perspectiva de beneficios en dichos costos segun la

descomposicion del TCO.

7.1. Practicas de compras en las MiPymes

Respecto a la practica Evaluacion de proveedores, al igual que los resultados de
Pressey et al. [2], quienes reportaron que la mitad de su muestra de MiPymes en Reino Unido
incorpora criterios explicitos en las evaluaciones a sus proveedores y la otra mitad tiene poco
énfasis en dichas evaluaciones, la data de la presente investigacion muestra que el 42% de
MiPymes ejecutan evaluaciones de proveedores utilizando criterios especificos, los criterios
mas resaltantes son: Calidad del suministro, ubicacion del proveedor y tiempo de respuesta,
por supuesto ademas del factor precio. Sin embargo, se ha observado que, en la mayoria de
las MiPymes visitadas, el criterio Calidad del suministro es ejecutado solo de forma visual,
dejando parte de la evaluacion a la subjetividad de quien recibe o va a recoger el suministro
comprado. Investigaciones previas muestran que una caracteristica de las MiPymes es la gran
confianza que le tienen a los criterios subjetivos cuando seleccionan proveedores, basandose

en escasa informacion y procedimientos poco formales en dichas evaluaciones [3].

Asimismo, los resultados de esta investigacibn muestran que es escaso el
almacenamiento de los resultados de las evaluaciones a los proveedores principales, en vez
eso, las MiPymes realizan evaluaciones en el momento en el cual deben decidir si conviene
comprarle a un proveedor o no, basados en lo que en ese momento recuerdan evaluar, mas
no se almacenan los resultados para tener un historial del rendimiento de los proveedores

principales y analizar posteriormente si conviene seguir trabajando con ellos o no basados en



el rendimiento pasado. Esto puede deberse a que, dentro de la muestra, el 60% de los
encargados de compras son los mismos gerentes generales, los cuales también deben
desarrollar otras actividades en el rol de gerentes y el recurso tiempo les es limitado entre
cumplir los dos roles, aunque también depende de la complejidad del sistema productivo de

la empresa.

Respecto al Conservacion de la relacion con los proveedores, los resultados de esta
investigacion muestran la adopcion de esta préctica en poco mas de la mitad de las MiPymes
entrevistadas (55 %). Las MiPymes restantes reflejan poco énfasis en esta practica, un motivo
podria ser que no consideran importante el mantener una relacién con sus proveedores, o
inclusive no lo consideren necesario porque quizas tienen una fuente de suministro variable
a la cual pueden acceder si se rompe la relacion con un proveedor en especifico. Sin embargo,
esto no sucede en la muestra ya que la mayoria de MiPymes manifestaron tener
aproximadamente entre 1 y 2 proveedores como fuente alterna para el abastecimiento de sus
materias primas principales. De acuerdo con Carr y Pearson [12] una relacion cooperativa
entre empresa-proveedor es mas deseable cuando se compran items que son de alta prioridad
y cuando las fuentes de suministros son escasas (solo algunos proveedores).

En una de las investigaciones de Redondo y Fierro [38] los resultados muestran que
en las pequefias y medianas empresas el compromiso para conservar la relacién con los
proveedores es un factor fundamental para determinar el nivel de satisfaccion de tal relacion
mientras que para las grandes empresas no lo es. Para aquellos autores, una razén de tal
diferencia puede estar en que las grandes empresas no estan interesadas solo en la confianza
inicial de la imagen de sus potenciales proveedores sino que gracias a sus mayores recursos
ellos pueden casi siempre dedicar recursos a evaluar a sus proveedores a fondo, en
comparacion con las pequefias y medianas empresas las cuales no tienen tantos recursos
disponibles como las grandes empresas y a menudo parecen confiar mas en la imagen que

proyectan los potenciales proveedores.

Por otro lado, respecto a la Planeacion de la negociacion con los proveedores, los

resultados de esta investigacién indican poca evidencia de una planeacion de la negociacion
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en la muestra de MiPymes; especificamente se muestra una escasa evidencia de contratos
pactados por escrito con los proveedores y a la vez una pobre comunicacion de las
expectativas al proveedor en la negociacion. Esto puede deberse a que, como menciona
Rohde en su investigacion sobre estilos de negociacion en MiPymes manufactureras [55], el
poder y las habilidades de las MiPymes para negociar pequefios contratos y gestionar
relaciones contractuales con proveedores grandes son limitados; ademas, un contrato es
costoso y requiere asesoramiento legal y generalmente estos costos son dificiles de pagar

para el sector MiPyme.

Por ultimo, en cuanto al Involucramiento de la Calidad en la Gestion de
proveedores, la data de esta investigacion revela una escasa evidencia de comunicacion de
sugerencias de mejoras a los proveedores respecto a la calidad de los productos que las
MiPymes compran. Una razén puede ser que las propias MiPymes no ponen énfasis en
gestionar la calidad de sus propios productos que fabrican, en consecuencia, es posible que
sea aun menor el énfasis en un enfoque hacia la calidad de un externo (en este caso: del
proveedor). Por otro lado, la evidencia de certificaciones de calidad con la que los
proveedores de las MiPymes cuentan también es escasa, esto puede deberse a que
comunmente los proveedores de las MiPymes son otras MiPymes con el mismo limitado

enfoque de calidad en sus procesos y productos.

7.2. Impacto de las Précticas en los costos de Adquisicion

Impacto en el componente Transaccion del TCO: los resultados de esta
investigacion apoyan las hipotesis H.1a y H.2a, las cuales demuestran que la adopcion de las
practicas de compras “Conservacion de la relacion con los proveedores” y “Planeacion de la
negociacion” tienen un impacto positivo en los Costos de Transaccion en la compra de
principales suministros evaluado desde una perspectiva de beneficios en el componente
Transaccion del TCO (precio de la adquisicion, costo del transporte, inspeccion de la materia
prima adquirida). Estos resultados indican una importancia de la adopcion de dichas préacticas

de compra para obtener resultados favorables en el rendimiento operativo de las MiPymes.
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Asimismo, los resultados de esta investigacion soportan investigaciones previas, como la de
Carr y Pearson [12] cuyos resultados indican que los encargados de compras perciben que
los proveedores reaccionan de una forma mas rapida y positiva a los requerimientos cuando
existe y perdura una relacion de tipo colaborativa entre la empresa-proveedor, y que esas
empresas son las que anticipan mejoras en su rendimiento operativo a traves del ahorro en
los costos de adquisicion de suministros. Por otro lado, en esta investigacion también se
muestra que la negociacion con el proveedor es importante para llegar a un comun acuerdo

en donde se obtengan beneficios para ambas partes.

Impacto en el componente Post Transaccion del TCO: Sin embargo, los resultados
no apoyan las hipétesis H.3a y H.4a, las cuales declaran el porcentaje de materia prima a la
que se le hace correcciones para mejorar su calidad y porcentaje de productos reprocesados
los cuales representan los costos en el componente Post Transaccion del TCO. Lo que se
esperaba es que las MiPymes que tienen un nivel de adopcion de las practicas de compra
“Evaluacion de proveedores” e “Involucramiento de la Calidad en la Gestion de proveedores”
por debajo de la mediana de la muestra tengan un mayor porcentaje de materias primas
corregidas y mayor porcentaje de productos reprocesados; es decir, consecuencias negativas
debido a una insuficiente evaluacion de sus proveedores y también de un pobre enfoque de
Calidad con los mismos. Asimismo, se esperaba que, las MiPymes que tienen un nivel de
adopcidn de dichas précticas de compra por encima de la mediana de la muestra total tengan
un menor porcentaje de materias prima a corregir y menor porcentaje de productos
reprocesados como resultado del uso de un enfoque de Calidad en la gestién de sus
proveedores. Sin embargo, esto no sucedio, tal es asi que el porcentaje es similar para ambas

submuestras.

Examinando las posibles causas, se puede sefialar que de un lado, la informacion de
porcentajes que el entrevistado brindd es subjetiva, en comparacion con los items evaluados
en el componente Transaccion. Asimismo, puede que las MiPymes no realicen un
seguimiento a estas correcciones a las materias primas ni productos reprocesados. Dentro de
la muestra de esta investigacion, solo la mitad (48%) de los encuestados reportaron tener un

registro de los productos reprocesados y mermas que se generan dentro de su proceso de
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produccion; el resto no registra la cantidad de mermas ni reprocesos y es posible que inclusive
tampoco se enfoquen en analizar las causas y buscar posibles soluciones. La literatura
respecto a la Gestion de Calidad muestra que, existe menor evidencia de su implementacion
en las MiPymes respecto a las grandes empresas debido a la falta de conocimientos y recursos

para aplicar herramientas de Calidad en el sector MiPyme. [56].

7.3. Implicancias

Para los gerentes de las MiPymes, esta investigacion contribuye a la evidencia del
importante rol que desempefian los encargados de Compras dentro de las organizaciones,
dicha importancia se ve reflejada en una disminucion de los costos de Transaccién en el
proceso de adquisicion de suministros en las MiPymes que ejecutan determinadas buenas
practicas de compras con mayor intensidad. Asimismo, los resultados apoyan que un
entrenamiento a los encargados de compras ocasiona un mayor nivel de adopcion de ciertas
practicas de compra las cuales traen como consecuencia beneficios en los costos de
Transaccion, estos resultados pueden servir de motivacion para que los gerentes generales de
las MiPymes incrementen la voluntad de entrenar y capacitar a las personas que cumplen el

rol de compras.

Para el gobierno, a partir de la evidencia de que un mayor nivel de adopcion de las
précticas favorables se debe al entrenamiento de los encargados de la funcion compras dentro
de las MiPymes. Los resultados de investigacion pueden servir de motivacion para destinar
mas recursos en la planeacion y disefio de cursos sobre Gestion de abastecimiento enfocados
a empresarios del sector MiPyme, un sector con una clara importancia econdmica y social al
cual se le deberia brindar méas atencién, proporcionando herramientas y conocimientos que

potencien la Gestion de sus compras de suministros.

De igual manera para los CITE’s (Centro de Innovacion Tecnoldgica) y las empresas
consultoras de MiPymes, los resultados de esta investigacién proporcionan informacién

respecto a cuales son las practicas de compra en las cuales se podrian poner esfuerzo y
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recursos, trabajando en conjunto con las MiPymes, para que estas las ejecuten y obtengan
beneficios para sus negocios.

7.4. Limitaciones de la investigacion y futuras investigaciones
En primer lugar, los resultados de esta investigacion no se pueden generalizar a las

MiPymes de Lima debido a que por una parte, no hubo aleatoriedad de la muestra a

consecuencia del factor limitante de acceso a todas las MiPymes de Lima.

Asimismo, puede que algunas variables (como el tipo de proceso de produccion)
tengan impacto en el nivel de adopcién de las practicas de compra evaluadas. Variables que
pueden ser incluidas en futuro estudios para un analisis mas amplio de la gestion de compras

en MiPymes.

Por ultimo, respecto a la evaluacion de beneficios en los componentes del TCO,
dentro de las preguntas referidas a los costos de Transaccion segun la descomposicion del
TCO (Ver Tabla 4.1): “Lugar de entrega”, en este item puede que el proveedor entregue el
suministro en las instalaciones de la MiPyme y esté cobrando dentro del precio pactado ese
costo de transporte, al igual que puede que en el item “Condicién de pago”, el proveedor
establezca plazos para el pago de la compra y esté considerando dentro del precio pactado el
interés correspondiente al plazo que se establezca (15, 30 dias), En ambos casos, los
representantes de las MiPymes puede que no se percaten de eso y por tanto no lo consideren
en las respuestas de la encuesta, no son aspectos observables.
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CONCLUSIONES

Esta investigacion examina el nivel de adopcion de determinadas practicas de compra
favorables por parte de un grupo de MiPymes limefias y su impacto en los costos de
adquisicién de suministros. Los resultados muestran evidencia estadisticamente significativa
de que la ejecucion de ciertas précticas de compra juegan un rol importante en el rendimiento
operativo de las MiPymes, demostrado mediante una cierta reduccion en los costos del
componente Transaccion contenido dentro del concepto del Total Cost of Ownership (TCO)

evaluado desde una perspectiva de beneficios observables.

Respecto a los objetivos especificos de esta investigacion, las siguientes

observaciones claves pueden destacar a partir de los resultados de las entrevistas realizadas:

Se ha encontrado evidencia estadisticamente significativa que demuestra que
mediante la construccion y conservacién de vinculos de alianza con los proveedores y una
adecuada planeacion de la negociacion con los mismos se pueden generar beneficios en los
costos del componente Transaccion del Total Cost of Ownership (TCO) en el proceso de
adquisiciéon de suministros (hipétesis H.1b y H.2b) desde una perspectiva de beneficios
observables tales como el precio del suministro, costo de transporte, costo por retrasos en la
entrega, entre otros. Ademas, se ha encontrado una diferencia estadisticamente significativa
en el nivel de adopcion de las cuatro practicas analizadas entre las MiPymes con personas a
cargo de la funcién compras con entrenamiento en dicha funcion y las MiPymes con personas
a cargo de dicha funcion sin entrenamiento. El nivel de adopcion de las practicas es
significativamente mayor en el primer caso, apoyando a la evidencia de que las habilidades
y conocimientos de las personas encargadas de compras es un factor importante para la
ejecucion de las buenas practicas de compras. Estos resultados pueden ser utilizados como
evidencia para que el Gobierno destine mas recursos en la planeacion y disefio de cursos
sobre Gestion de abastecimiento enfocados a empresarios del sector MiPyme, un sector con

una clara importancia econémica y social al cual se le deberia brindar mas atencion,



proporcionando herramientas y conocimientos que potencien la Gestion de sus compras de

suministros.

Sin embargo, no se ha encontrado una evidencia estadisticamente significativa de que
las MiPymes que tienen mayor nivel de adopcién de las tareas relacionadas a una evaluacion
a los proveedores potenciales y a un enfoque de Calidad de la Gestion de los mismos
conlleven a generar beneficios en los costos del componente Post Transaccion del Total Cost
of Ownership desde una perspectiva de porcentaje de materias prima corregidas y de
productos defectuosos (hipotesis H.3b y H.4b). Ello pudo deberse a que las respuestas sobre
el porcentaje de productos corregidos debido a una calidad no aceptable de la materia prima
fueron reportadas por los mismos encuestados sin necesariamente saber realmente ese dato.
Esto se corrobora con el hecho de que mas de la mitad de los encuestados (52%) no registra
los productos reprocesados ni la causa de estos. Por lo tanto, es dificil cuantificar los
beneficios en el componente Post Transaccion referidos a la Calidad en el contexto de las
MiPymes que no llevan usualmente registros de los productos defectuosos ni realizan algun

analisis de sus causas.

Finalmente, esta investigacion ha contribuido a la literatura referente a la Gestion de
Compras en el sector MiPyme asociado al marco tedrico del Total Cost of Ownership (TCO),
evidenciando que la ejecucion de determinadas practicas de compra conllevan a obtener

beneficios en los costos de adquisicion desglosados a partir del marco teérico del TCO.
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ANEXOS



Anexo 1: Contenido del cuestionario realizado

ENCUESTA DE EVALUACION
PARTE I: INFORMACION DEMOGRAFICA

1. Antigiedad de la empresa
o Menos de 5 afios
o Entre5- 15 afios
o Masde 15 afios
2. Sector de la empresa

o Maderero

o Metal mecanico
o Textil

o Otro

3. Facturacién anual de la empresa

o Menos de S/. 350,000
Entre S/. 350,000 - S/. 600,000
Entre S/. 600,001 - S/. 3, 000,000
Entre S/. 3, 000,001 - S/. 6,000,000
Entre S/. 6, 000,001 - S/. 9,000,000
Mas de S/. 9,000,000
4. Puesto que ocupa el entrevistado

o Gerente general

o Encargado de compras

o Encargado de logistica

o Otro
5. Grado de instruccién del entrevistado

o Secundaria

O O O O O

o Técnico
o Universitario
o Maestria

6. Cantidad de proveedores totales
o Menosde5
o Entre5-10
o Entrel1l1-15
o Entre16-20
o Maésde 20
7. Variedad de productos/ materia prima compradas
o Menos de 10 variedades
o Entre 10 — 20 variedades
o Entre 21 — 30 variedades
o Mas de 30 variedades
8. A la hora de seleccionar a un proveedor, cominmente qué otros criterios ademas del precio
considera, por ejemplo. [puede marcar méas de uno]
o Calidad del suministro
o Ubicacién del proveedor
o Tiempo de respuesta
o Condicion de pago
o Otros
9. ¢Qué porcentaje del total de tu costo total o presupuesto representa las compras de
productos/materia prima/insumos?
o Menos del 20%
o Entre el 20% y 50%
o Entreel 50.1% y 80%
o Mas del 80%
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PARTE Il: NIVEL DE ADOPCION DE PRACTICAS DE COMPRA: Evalué que tan frecuentemente aplica las siguientes afirmaciones:

Siemp = Casi A Casi Nunc
re siempre veces | nunca a
1. Almaceno una lista de mis proveedores 1 2 3 4
2. Evallo periédicamente a algunos proveedores (mensual-semestral) 1 2 3 4
3. Cuento con criterios de evaluacion identificados, por ejemplo, calidad del suministro - capacidad de respuesta - indicador de incumplimientos = 1 2 3 4
- indicador de devoluciones
4.  Almaceno la informacion de los resultados de tales evaluaciones para utilizarlo posteriormente
5. Comparo los precios y calidad de mis proveedores contra otros proveedores potenciales
6. Solicito referencias sobre proveedores
7
8

o1 or o

Para materia prima/insumos criticos comparo las ofertas de mas de un proveedor
. Estoy dispuesto a invertir tiempo y recursos en la relacion con mis proveedores
9. Estoy comprometido en cumplir con los términos acordados con mis proveedores
10. Visito a mis proveedores para tratar futuras compras.
11. Converso con los proveedores para ver opciones de entrega, formas de pago.
12. Los acuerdos sobre los tiempos de entrega, costos del suministro, son hechos por escrito (en vez de verbales)

13. Identifico con anticipacion el tipo y cantidad de materia prima o materiales principales a comprar
14. Considero que se compra los principales suministros con anticipacion
15. Cuando negocio identifico primero mis intereses

16. Cuando negocio busco identificar los intereses de mi proveedor

17. Cuando negocio con los proveedores busco que ambos generemos valor

18. Cuando negocio busco diversas alternativas de proveedores antes de hacer una negociacién con un determinado proveedor
19. Antes de ir a negociar, tengo claro lo pardmetros minimos que necesito para llegar a un acuerdo

20. Laopinion de las areas productivas, respecto a calidad, es tomada en cuenta en la seleccion de proveedores.

21. Serealiza una inspeccion de calidad a los suministros principales comprados que ingresan a mis instalaciones

22. Informo a los proveedores sobre la calidad de sus productos

23. Sugiero mejoras a mis proveedores respecto a la calidad de los productos que me vende

PR R RRPRPRRRERPREPRRLRREPRPRREPRERRRRER
NDRONRORNRNNDRORNNODRNORNNRNDRNNNNDRN NN
WWWWwWwwWwwowowow wowowwowwowww
N N N N I N N NG N NG N N N S S
Gl o1 01Ol o101l o1 gl 01 g1 o101 a1 o1 o1 o1 a1 ol

Completament = De Neutral En Completame
e de acuerdo acuerdo desacuerdo | nte en
desacuerdo
24. Los proveedores de los suministros principales estan certificados con la norma 1ISO 9000 5
25. Los proveedores con los que trabajo son empresas formales
26. He recibido entrenamiento sobre la gestion de compras
27. Considero que invertir tiempo en las compras es provechoso

28. Quisiera enterarme mas sobre los conceptos y técnicas de una buena gestion de compras

[ =
NN N NN
W wWwwww
NGO U
g g ;o
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PARTE Ill1: PROVEEDORES Y MATERIAS PRIMAS ADQUIRIDAS
Cuando mis productos presentan defectos, logramos registrar las causas de tales defectos

Completamente de acuerdo
De acuerdo por el tiempo
Neutral

En desacuerdo
Completamente en desacuerdo

O O O O O

Los defectos de mis productos se deben a:

0% sistema productivo / 100% materia prima, insumos
25% sistema productivo / 75% materia prima, insumos
50% sistema productivo / 50% materia prima, insumos
75% sistema productivo / 25% materia prima, insumos
100% sistema productivo / 0% materia prima, insumos

O O O O O

A gque materias primas o insumos se atribuyen los defectos en mis productos

Principales tipos de materia prima/productos que se compran

Responda las siguientes preguntas en base a dos proveedores principales identificados:

Proveedor n°1:

Material que se compra:

Frecuencia de compra: (en los Gltimos 3 meses)

o Semanal
o Quincenal
o Mensual
o aleatorio

Maneja mas de un proveedor para este tipo de materia prima/producto

o Si, ¢Cuéntos?
o No

Por culpa de este proveedor me atraso con mis clientes

Nunca

Casi nunca
Casi siempre
Siempre

o O O O

Este proveedor me entrega factura (en los Gltimos 3 meses)
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Nunca

Casi nunca
Casi siempre
Siempre

o O O O

Condicidn de pago (en los Gltimos 3 meses)

60 dias a mas

45-30-15 dias a mas

50% de adelanto y pago de diferencia a 15, 30, 45
25% de adelanto y pago de diferencia a 15, 30, 45
Todo al contado

O 0 O O O

Lugar de entrega de la compra (en los Gltimos 3 meses)

o En mi negocio
o Un lugar de distribucion cerca de mi negocio
o Instalacién del proveedor

Este proveedor me entrega el suministro dentro del tiempo pactado (en los Gltimos 3 meses)

Nunca

Casi nunca
Casi siempre
Siempre

o O O O

Consideras que la calidad de este material podria mejorar (en los Ultimos 3 meses)

No, la calidad es excelente
Aceptable, pero podria mejorar
Neutral

Aceptable, pero deberia mejorar
Si, mucho que mejorar

O O O O O

Frecuencia de rechazo de este material por temas de calidad (en los Gltimos 3 meses)

Siempre
Casi siempre
A veces
Casi nunca
Nunca

O O O O O

Frecuencia de aplicacién de medidas correctivas de calidad para este material (en los Gltimos 3 meses)

Siempre
Casi siempre
A veces
Casi nunca
Nunca

o O O O O

% de este material rechazado (respecto al total de lo adquirido o comprado) por el area de produccion en los

ultimos 3 meses



o Menoral 5%
o Entreel5% - 15%
o Mas del 15%

% de Producto terminado reprocesado (respecto al total producido) a causa de problemas de este material

en los Gltimos 3 meses

o Menoral 5%
o Entreel5% - 15%
o Mas del 15%

De todas las quejas de mis clientes por falla del producto que le vendo, ;Qué porcentaje es atribuido a

problemas con este material? en los Gltimos 3 meses

o Menoral 5%
o Entreel5% - 15%
o Masdel 15%

Proveedor n°2:

Material que se compra:

Frecuencia de compra: (en los Ultimos 3 meses)

o Semanal
o Quincenal
o Mensual
o aleatorio

Maneja mas de un proveedor para este tipo de materia prima/producto

o Si, ¢(Cuéantos?
o No

Por culpa de este proveedor me atraso con mis clientes

Nunca

Casi nunca
Casi siempre
Siempre

O O O O

Este proveedor me entrega factura (en los Gltimos 3 meses)

Nunca

Casi nunca
Casi siempre
Siempre

o O O O

Condicidn de pago (en los Gltimos 3 meses)

o 60 dias a mas
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o O O O

45-30-15 dias a mas

50% de adelanto y pago de diferencia a 15, 30, 45
25% de adelanto y pago de diferencia a 15, 30, 45
Todo al contado

Lugar de entrega de la compra (en los Gltimos 3 meses)

O
O
o

En mi negocio
Un lugar de distribucién cerca de mi negocio
Instalacion del proveedor

Este proveedor me entrega el suministro dentro del tiempo pactado (en los Ultimos 3 meses)

o O O O

Nunca

Casi nunca
Casi siempre
Siempre

Consideras que la calidad de este material podria mejorar (en los Ultimos 3 meses)

O O O O O

No, la calidad es excelente
Aceptable, pero podria mejorar
Neutral

Aceptable, pero deberia mejorar
Si, mucho que mejorar

Frecuencia de rechazo de este material por temas de calidad (en los Gltimos 3 meses)

O O O O O

Siempre
Casi siempre
A veces
Casi nunca
Nunca

Frecuencia de aplicacién de medidas correctivas de calidad para este material (en los Gltimos 3 meses)

O O O O O

Siempre
Casi siempre
A veces
Casi nunca
Nunca

% de este material rechazado (respecto al total de lo adquirido o comprado) por el area de produccion en los
Gltimos 3 meses

O
o]
o]

Menor al 5%
Entreel 5% - 15%
Mas del 15%

78



% de Producto terminado reprocesado (respecto al total producido) a causa de problemas de este material
en los dltimos 3 meses

o Menoral 5%
o Entreel5% - 15%
o Mas del 15%

De todas las quejas de mis clientes por falla del producto que le vendo, ;Qué porcentaje es atribuido a
problemas con este material? en los Gltimos 3 meses

o Menoral 5%
o Entreel5% - 15%
o Mas del 15%

79



Anexo 2: Items de las préacticas de compra evaluadas

Evaluacion de proveedores [5 = Siempre y 1 = Nunca] promedio
Almaceno una lista de mis proveedores 3.57
Evallo periédicamente a algunos proveedores (mensual-semestral) 2.79
Cuento con criterios de evaluacion identificados, por ejemplo, calidad del suministro - capacidad de

respuesta - indicador de incumplimientos - indicador de devoluciones 2.86
Almaceno la informacion de los resultados de tales evaluaciones para utilizarlo posteriormente 211
Comparo los precios y calidad de mis proveedores contra otros proveedores potenciales 4.00
Solicito referencias sobre proveedores 3.00
Para materia prima/insumos criticos comparo las ofertas de mas de un proveedor 3.71
Conservacién de la relacion con los proveedores [5 = Siempre y 1= Nunca] promedio
Estoy dispuesto a invertir tiempo y recursos en la relacion con mis proveedores 3.50
Converso con los proveedores para ver opciones de entrega, formas de pago y otros acuerdos. 3.08
Visito a mis proveedores para tratar futuras compras. 2.86
Planeacion de la Negociacion [5 = completamente de acuerdo y 1 = completamente en desacuerdo] promedio
Los acuerdos sobre los tiempos de entrega, costos del suministro, son realizados por escrito (en vez de

verbales) 2.54
Cuando negocio busco diversas alternativas de proveedores antes de hacer una negociacién con un
determinado proveedor 3.21
Cuando negocio con un proveedor identifico lo que quiero obtener de la negociacion (mis intereses) 3.57
Cuando negocio comunico mis expectativas al proveedor 2.29

Involucramiento de la Calidad en la Gestion de proveedores [5 = completamente de acuerdo y 1=

completamente en desacuerdo] promedio
La opinidn de las &reas productivas, respecto a calidad, es tomada en cuenta en la seleccién de proveedores. 457
Se realiza una inspeccion de calidad a los suministros principales comprados que ingresan a mis
instalaciones 3.21
Informo a los proveedores sobre la calidad de sus productos 203
Sugiero mejoras a mis proveedores respecto a la calidad de los productos que me vende 257
Los proveedores de los suministros principales estan certificados con la hormal de Calidad 1SO9001 257
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