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Cadena de Suministro vs. Logistica

Aungue a menudo se usan indistintamente, estos dos conceptos tienen alcances diferentes y es fundamental

comprender sus distinciones.

Logistica

Es la parte de la cadena de suministro que se encarga
de planificar, implementar y controlar de manera
eficiente el flujo y almacenamiento de bienes, servicios
e informacion relacionada, desde el punto de origen

hasta el punto de consumo.

Se enfoca principalmente en las actividades dentro de
una organizacion, como el transporte, la gestion de
Inventarios, el almacenamiento y el procesamiento de

pedidos.

Cadena de Suministro

Es un concepto mas amplio y estratégico que abarca
todas las actividades y organizaciones involucradas en
el flujo de un producto, desde la extraccion de

materias primas hasta la entrega al consumidor final.

Incluye la logistica, pero también la gestion de
proveedores, la produccion, el desarrollo de nuevos
productos, el servicio al cliente y la integracion de la

informacion entre todos los participantes.



La logistica es un
componente fundamental de
la cadena de suministro




Comparacion: Logistica vs. SCM

Caracteristica Logistica Cadena de Suministro (SCM)
Alcance Interno (generalmente dentro de Externo e Interno (abarca
una empresa) Mmultiples empresas)
Enfoque Tactico y Operativo Estratégico
Objetivo Eficiencia en costos y flujo de Ventaja competitiva y
materiales maximizacion del valor total
Actividades Transporte, almacenamiento, Todo lo de logistica + compras,

Inventario produccion, diseno



Evolucion de la SCM

La Gestion de la Cadena de Suministro ha evolucionado desde una funcion
puramente operativa a una pieza clave de la estrategia empresarial.
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transporte operaban de forma independiente.

<2>— Integracién Funcional

1960-1980: Las empresas comenzaron a integrar funciones internas
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(logistica) para reducir costos.

<3)— Integracién Interna

1980-2000: Se consolidd la logistica integral dentro de la empresa,
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apoyada por tecnologias como el ERP.

<4>— Integracién Externa

2000-Actualidad: La SCM se convierte en una red colaborativa entre

empresas con globalizacion y tecnologia avanzada.




Importancia Estratégica de la SCM

Una SCM bien gestionada permite a las empresas competir de manera mas efectiva en el mercado global actual.

S

Reducir Costos Mejorar el Servicio
Optimizando inventarios, rutas de transporte y Asegurando la disponibilidad del producto y entregas
procesos operativos. a tiempo.
®, 1Al
Aumentar Flexibilidad Ventaja Competitiva
Permitiendo una rapida adaptacion a cambios en la Siendo mas rapidos, eficientes y confiables que la

demanda o interrupciones. competencia.



La competencia ya no es
entre empresas individuales,
sino entre cadenas de
suministro




Participantes y Eslabones de la Cadena

Una cadena de suministro tipica se compone de varios eslabones o participantes interconectados que trabajan en conjunto para entregar valor al
cliente final.

Proveedores

Proporcionan materias primas, componentes o servicios necesarios para la produccion.

Fabricantes

Transforman las materias primas en productos terminados.

Distribuidores

Compran grandes volumenes y los venden en cantidades menores a detallistas.

Detallistas

Venden los productos directamente al consumidor final.

Clientes

El eslabdn final y el motor de toda la cadena de suministro.



La Cadena de Valor

La cadena de valor desglosa a la empresa en sus
actividades estratégicamente relevantes para entender el
comportamiento de los costos y las fuentes de
diferenciacion.




Concepto de Valor y Ventaja Competitiva

Valor Ventaja Competitiva

Desde la perspectiva del cliente, es |la percepcion Es la capacidad de una empresa para superar a
de los beneficios que recibe de un producto o sus rivales. Se logra ofreciendo un mayor valor a
servicio en relacidon con lo que paga por él. los clientes.

Una empresa crea valor cuando sus productos - Liderazgo en costos: Precios mas bajos

satisfacen las necesidades del cliente de una Diferenciacién: Beneficios Unicos que

Manera que estos estan dlspuestos d pagar un justifiquen un precio superior

precio superior a los costos de produccion.



Modelo de Michael Porter: Actividades Primarias

Son aquellas directamente implicadas en la creacidn fisica del producto, su venta y su transferencia al comprador, asi

como la asistencia posterior a la venta.

01 02 03

Logistica Interna Operaciones Logistica Externa

Recepcidon, almacenamiento y gestion Transformacion de las materias Almacenamiento y distribucion del
de materias primas. primas en producto final. producto terminado al cliente.
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Marketing y Ventas Servicio Post-Venta

Actividades para persuadir a los clientes a comprar el Servicios para mantener y realzar el valor del producto.

producto.



Actividades de Apoyo

Sustentan a las actividades primarias y se apoyan entre si, proporcionando la infraestructura necesaria
para el funcionamiento eficiente de la organizacion.

Infraestructura de la Empresa Gestion de RRHH

Administracion general, finanzas, contabilidad Reclutamiento, formaciéon y desarrollo del
y planificacion estratégica. personal.

Desarrollo de Tecnologia Compras

I+D, mejora de procesos y productos. Adquisicion de los insumos utilizados en |a

cadena de valor.
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Relacion entre Cadena de
Valor y SCM

[ La Gestidn de la Cadena de Suministro es, en
esencia, la gestion de las actividades primarias de
la cadena de valor (logistica interna, operaciones,
logistica externa) y la actividad de apoyo de
"Compras".

Una SCM eficiente y efectiva optimiza estas actividades
para reducir costos y/o aumentar la diferenciacion, creando
asi una ventaja competitiva sostenible en el mercado.



Tres Flujos Clave en la Cadena de Suministro

El éxito de una cadena de suministro depende de |la gestion sincronizada de tres flujos fundamentales

qgue deben operar en armonia.

Flujo de Productos

Movimiento fisico de bienes
desde los proveedores hasta
los clientes, incluyendo el
flujo inverso.

Flujo de Informacién

Comunicacion de datos como
prondsticos, inventarios,
pedidos y planes de
produccion.

Flujo Financiero

Movimiento de dinero en
direccion opuesta al flujo de
productos, incluyendo facturas

y pagos.



Flujo de Productos y Servicios

Flujo Directo (Forward Flow)

Es la direccién tradicional del
movimiento de productos:

Materias primas » Fabricante »
Distribuidor » Cliente

Este flujo representa el camino
principal de creacidon de valor

en la cadena de suministro.

Flujo Inverso (Reverse
Logistics)

Es el movimiento de productos
en la direccidn opuesta, desde

el cliente hacia el proveedor.

Incluye:

Devoluciones de productos
Reciclaje y reutilizacion
Reparaciones

Reacondicionamiento




Flujo de Informacioén: El Sistema Nervioso

La informacion es el "sistema nervioso" de la cadena de suministro. Implica la comunicacion de datos

criticos entre todos los participantes.

Precision Oportunidad

Los datos deben ser exactos La informacion debe estar
y confiables para tomar disponible en el momento
decisiones correctas. adecuado para la accion.

() Efecto Latigo (Bullwhip Effect): Una mala gestion de la informacién puede causar que pequenas
variaciones en la demanda del cliente final se amplifiqguen a medida que se mueven hacia atras en

la cadena.

Visibilidad
Todos los participantes
relevantes deben tener

acceso a la informacion

necesaria.



Flujo Financiero

Consiste en el movimiento de dinero en la direccidon
opuesta al flujo de productos. Incluye las facturas, los
pagos, las condiciones de crédito y la gestion del capital de
trabajo.

Una gestion financiera eficiente, como plazos de pago
optimizados, puede liberar capital y reducir los costos para
todos los miembros de |la cadena de suministro.




Niveles de Decisiones en la SCM

Las decisiones en |la Gestion de |la Cadena de Suministro se toman en tres niveles jerarquicos, cada uno
con diferentes horizontes temporales e impactos.

Estratégicas

&

Largo plazo (ahos)

Tdcticas

Mediano plazo (trimestres/anual)

Operativas

-

Corto plazo (diario/semanal)



Decisiones Estratégicas

Largo Plazo: Afios

Definen la estructura y configuracion de la cadena de suministro. Son decisiones de alto impacto y dificiles de revertir.

Ubicacién de Instalaciones Outsourcing
¢ Donde ubicar las fabricas y los almacenes? ¢ Qué procesos externalizar?
Cartera de Productos Tecnologia

¢ Qué productos fabricar? ¢ Qué tecnologias de la informacion implementar?



Decisiones Tacticas

Mediano Plazo: Trimestres/Anual

Se toman dentro del marco establecido por las decisiones estratégicas. Buscan optimizar el uso de los
recursos disponibles.

Asignacién de Mercados Politicas de Inventario Planificacién

¢ Qué mercados abastecer ¢ Cuales son las politicas de ¢ Como planificar la produccion
desde cada almacén? Inventario optimas? y el transporte?



Decisiones Operativas

Corto Plazo: Diario/Semanal
Se enfocan en la ejecucion de las tareas del dia a dia para

Mmantener la cadena de suministro funcionando
eficientemente.

“ ¢ Qué pedidos enviar hoy?
“  ¢Qué ruta de entrega utilizar?

“  ¢Como programar la produccion para el turno de
manana?

“  ¢Asignar un pedido a un inventario especifico?




Alineacioén Estratégica

Es crucial que la estrategia de la SCM
apoye directamente la estrategia
general de la empresa

La falta de alineacion genera conflictos y un rendimiento deficiente en toda |la organizacion.



Ejemplos de Alineacion
Estratégica

Lider en Costos: Walmart

Estrategia Corporativa: Ser el lider en costos

Estrategia SCM: Centrarse en la eficiencia, minimizando
Inventarios, transporte y costos de operacion.

Innovacioén y Servicio: Apple
Estrategia Corporativa: Innovacion y servicio al cliente

Estrategia SCM: Ser responsiva y agil, capaz de lanzar nuevos
productos rapidamente y responder a la demanda
Impredecible.




Modelos de Cadena de Suministro

No existe un unico modelo de cadena de suministro que funcione para todas las empresas. La eleccion
depende del tipo de producto, la naturaleza de la demanda y |la estrategia competitiva.



Cadena Eficiente vs. Cadena Responsiva

Caracteristica

Objetivo Principal

Tipo de Producto

Enfoque de Inventario

Plazo de Entrega

Seleccidn de
Proveedores

Cadena Eficiente

Minimizar costos

Funcional (demanda predecible,
ciclo de vida largo)

Minimizar inventario para reducir
costos

No es |la prioridad principal

Basada en costo y calidad

Cadena Responsiva

Responder rapidamente a la
demanda

Innovador (demanda impredecible,
ciclo de vida corto)

Mantener stock de seguridad para
absorber incertidumbre

Minimizar el tiempo de entrega

Basada en velocidad, flexibilidad y
calidad



Ejemplos de Modelos

Cadena Eficiente Cadena Responsiva

Productos: Sal, azUcar, tornillos Productos: Moda répida, smartphones

Ejemplo: Supermercado de descuento (Bodega Aurrera) Ejemplo: Zara, Amazon Prime



Estrategias Push y Pull

Estas estrategias se refieren a como se inician las actividades de produccion y movimiento de inventario
en |la cadena de suministro.

Estrategia Push (De Empuje) Estrategia Pull (De Arrastre)
La produccion se basa en prondsticos de la La produccion se inicia en respuesta a un pedido
demanda futura. Se fabrican los productos antes real del cliente. Se fabrican los productos después

de que el cliente los pida. de que el cliente los pide.



Estrategia Push: Ventajas y Desventajas

Ventajas Desventajas

Permite economias de escala en produccion Alto riesgo de exceso de inventario

Optimizacion del transporte Productos obsoletos si los pronodsticos fallan

Disponibilidad inmediata del producto Mayor capital inmovilizado

Costos unitarios mas bajos Costos de almacenamiento elevados

Ejemplo: Productos de consumo masivo como refrescos o pasta de dientes.



Estrategia Pull: Ventajas y
Desventajas

Ventajas Desventajas
Minimo riesgo de - Plazos de entrega mas
inventario obsoleto largos
Alta personalizacion - No se aprovechan
posible economias de escala
Menor capital - Costos unitarios mas altos

inMovilizado

Productos adaptados a - Mayor complejidad
necesidades reales operativa

Ejemplo: Un coche Dell configurado a medida, un traje de
sastre.




El Punto de Desacople

Es el punto en la cadena de suministro que separa las actividades que se realizan bajo una estrategia Push
de las que se realizan bajo una estrategia Pull.

[)) Esel punto donde se almacena el inventario en espera de la demanda real del cliente. La decisién
de donde colocar este punto es una de las mas importantes en el diseno de la cadena de
suministro.



Ubicaciones del Punto de Desacople

A

Ensamblaje contra Pedido

w5

Fabricacién contra Stock ) .
El punto esta en los componentes. Fabricacion Push,

El punto esta en el producto final. Toda |la cadena es Push. ensamblaje Pull.

Ejemplo: Dell
Ejemplo: Supermercado

®

Ingenieria contra Pedido

&

Fabricacion contra Pedido

El punto esta antes del disefio. Todo el proceso es Pull.
El punto esta en las materias primas. Compras Push,

o Ejemplo: Construccion de un puente
fabricacion Pull.

Ejemplo: Aviones comerciales



Make-to-Stock:
Supermercado

Punto de Desacople: Producto final
Estrategia: Toda la cadena es Push

Los productos estan completamente fabricados y
disponibles en el estante, esperando que el cliente los
compre. La produccion se basa completamente en

prondsticos de demanda.




Assemble-to-Order: Dell

Punto de Desacople: Componentes

Estrategia: Fabricacion de componentes Push, ensamblaje
final Pull

Dell mantiene un inventario de componentes
estandarizados, pero ensambla la computadora especifica
solo después de recibir el pedido del cliente con sus
especificaciones personalizadas.




Make-to-Order: Aviones
Comerciales

Punto de Desacople: Materias primas
Estrategia: Compras Push, fabricacion Pull

Las materias primas se compran anticipadamente, pero la
fabricacion del avion no comienza hasta recibir un pedido
confirmado de una aerolinea con especificaciones
detalladas.



Engineer-to-Order:
Construccion de Puentes

Punto de Desacople: Antes del diseho

Estrategia: Todo el proceso es Pull

Cada proyecto es unico. El diseno, la ingenieria, la
adquisicion de materiales y la construccion comienzan solo
después de recibir el contrato especifico del cliente.




Balance: Eficiencia vs. Capacidad
de Respuesta

La decision de donde colocar el punto de desacople define el equilibrio
critico entre dos objetivos a menudo contradictorios.

A0 J S S |
NRUAD VRN Eficiencia
e ' Minimizar el costo de inventario

Optimizar economias de escala

Reducir costos operativos

\
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Capacidad de Respuesta
Minimizar tiempo de entrega al cliente
Maximizar personalizacion

Adaptarse rapidamente a cambios




Factores para Elegir el Modelo

Tipo de Producto

. Es funcional o innovador? ; Tiene un ciclo
de vida largo o corto?

Estrategia Competitiva

cCompites por costo o por diferenciacion?

Margenes de Producto

;Justifican los margenes mantener
Inventario?

Naturaleza de la Demanda

¢ Es predecible o impredecible? ¢ Es estable
o volatil?

Expectativas del Cliente

¢ Qué valoran mas: precio bajo o entrega
rapida?

Complejidad del Producto

. Cuantas variantes o configuraciones
existen?



Integracion de Conceptos Clave

Los fundamentos de la cadena de suministro se integran para crear un sistema cohesivo y estratégico.

Tres Flujos
Participantes Productos, informacion,
Proveedores, fabricantes, @A financiero
distribuidores, detallistas, clientes 69
Decisiones
I_:(«B Estratégicas, tacticas,
[J operativas
Cadena de Valor
23; Modelos

Actividades primarias y de apoyo o .
Eficiente vs. responsivo, Push vs.

Pull



Principios Fundamentales para el Exito

Alineacién Estratégica Integracién y Colaboracion

La estrategia de SCM debe apoyar directamente la estrategia Todos los participantes deben trabajar como una red
corporativa. sincronizada.

Visibilidad de Informacién Flexibilidad y Resiliencia

Datos precisos, oportunos y accesibles para todos los eslabones. Capacidad de adaptarse rapidamente a cambios e

interrupciones.

Enfoque en el Cliente Mejora Continua

El cliente final es el motor y el objetivo de toda la cadena. Optimizacion constante de procesos, costos y niveles de servicio.



La excelencia en la gestion
de la cadena de suministro
es una ventaja competitiva
sostenible

Dominar estos fundamentos es esencial para construir
cadenas de suministro que generen valor, reduzcan costos
y respondan efectivamente a las demandas del mercado

actual.
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El Pronostico: Fundamento
de la Planeacion

El prondstico de la demanda es el proceso de estimar la
cantidad de un producto o servicio que los clientes
compraran en el futuro. Es la base sobre la cual se toman
casi todas las decisiones de planeaciéon en la cadena de
suministro.

Aunqgue los prondsticos nunca son 100% perfectos, su
objetivo es reducir la incertidumbre para permitir una
mejor toma de decisiones.
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Impacto del Pronéstico en Decisiones Clave

~

Planeacion de la Produccion

Determina cuanto fabricary
cuando producir para
satisfacer la demanda.

Gestion de Inventarios

Define los niveles de stock de
seguridad y los puntos de
reorden necesarios.

Planeacion de la Capacidad

Ayuda a decidir si se necesita
Mas maquinaria, personal o
espacio de almaceén.



Mds Areas de Impacto

Compras y Abastecimiento

Guia las decisiones sobre cuanto y cuando comprar
materias primas para mantener la continuidad
operativa.

Finanzas

Influye en los presupuestos, proyecciones de ingresos
y necesidades de capital de trabajo de la
organizacion.




Métodos de Pronostico

Métodos Cualitativos

Se basan en el juicio, la intuicidon y las opiniones
de expertos. Son utiles cuando no hay datos
historicos disponibles o cuando el entorno es muy

volatil.

Método Delphi (consenso de expertos
anodnimos)

Investigacion de mercado

Analogia historica

Métodos Cuantitativos

Utilizan datos historicos para predecir |la
demanda futura, asumiendo que las tendencias
del pasado continuaran.

Promedios moviles
Suavizacion exponencial

Analisis de regresion



Promedios Moviles

Es un método simple que calcula el promedio de |la demanda de los 'n' periodos mas recientes. Ayuda a
suavizar las fluctuaciones aleatorias y es mas efectivo para demandas estables sin una tendencia clara.

~0—0H ~0—0H
+ +
Enero Febrero
Ventas: 100 unidades Ventas: 120 unidades
~0—0~ f
+ “dx
Marzo Prondstico Abril

Ventas: 110 unidades Promedio: 110 unidades



Suavizacion Exponencial

Es una técnica de promedio ponderado donde |los datos
Mas recientes reciben mayor peso que los datos mas
antiguos. Solo requiere el prondstico anterior y el dato de

demanda real mas reciente.
(J) Férmula Bdsica

Ft+’| = aDt+ (1 — Cl)Ft

Donde a es la constante de suavizacion (entre Oy
1). Un valor alto de a da mas peso a la demanda
reciente, haciendo el prondstico mas reactivo.




Componentes de la Formula

Ft+1

Prondstico para el siguiente periodo que
gueremos calcular.

Ft

Prondstico que se hizo para el periodo actual.

2
Dt
Demanda real del periodo actual que ya
conocemos.
4
a (Alpha)

Constante de suavizacion entre Oy 1 que
determina el peso de datos recientes.



. S&OP: Sales and Operations
" Planning

"!11 = S&OP no es un método de prondstico, sino un proceso de
b/ "1 I : gestidén integrado que alinea a todos los departamentos de
i"? i ‘ ' ( : — una empresa (ventas, marketing, operaciones, finanzas) en
\ _ \ -

torno a un unico plan unificado para el negocio.

Objetivo: Balancear la oferta (lo que se puede produciry
suministrar) y la demanda (lo que los clientes van a
comprar) para alcanzar los objetivos estratégicos de la
empresa.




Proceso S&OP: Ciclo Mensual

01 02 03

Recopilacién de datos Planeacién de la demanda Planeacion del suministro

Se recogen datos de ventas, El equipo de ventas y marketing El equipo de operaciones evalua

Inventarios y otras métricas clave crea un prondstico de ventas si se tiene la capacidad y los

del negocio. detallado. materiales para cumplir con el
pronaostico.

0z 05

Reunién Pre-S&0OP Reunién Ejecutiva S&OP

Se discuten los desajustes entre demanda y oferta,
se analizan escenarios y se preparan
recomendaciones.

La alta direccidon toma las decisiones finales para
aprobar un unico plan operativo y financiero.



Diseno de la Red de
Distribucion

El diseno de la red de distribucion es una decision
estratégica que define la estructura fisica de la cadena de
suministro.




Factores Clave en el Diseno de la Red

Nivel de servicio al cliente

cQué tan rapido necesitan los
clientes sus productos? Los
tiempos de entrega son criticos
para la satisfaccion.

Caracteristicas del producto

¢ Es perecedero, fragil, de alto
valor, de gran tamano? Cada
caracteristica requiere
consideraciones especiales.

Costos

Costos de transporte, de
almacenamiento, de inventario y
de instalaciones deben ser
optimizados.



Mas Factores Estratégicos

Ubicacion de la demanda

;. Donde se concentran los clientes? La
proximidad al mercado reduce costos y
tiempos de entrega.
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Flexibilidad y Resiliencia

Capacidad de |la red para adaptarse a cambios
O interrupciones en el mercado o la operacion.



Modelos de Redes de Distribucio

Existen varios modelos, cada uno con sus propias ventajas y desventajas segun las necesidades del
negocio.

L, . Almacenamiento Centralizado
Envio Directo ék@

Almacenamiento
Descentralizado

o
el

Cross-Docking C[IE -



Envio Directo (Drop Shipping)

El fabricante o mayorista envia el
producto directamente al cliente final, ) Ideal para

saltandose al detallista.
Productos de

Ventajas nicho, e-

commerce,
El detallista no tiene costos de

productos de

inventario alto valor.
Menor inversion inicial
Mayor variedad de productos sin b
riesgo

Desventajas = FUUFPLILLIERIER
Mayor costo de transporte
Tiempos de entrega mas largos ' — >

Plakeistelurer

Pérdida de control sobre la
experiencia del cliente




Almacenamiento Centralizado

0 3

Descripcion Ventajas

Un solo almacén (o pocos) sirve a todo el mercado - Alta disponibilidad de producto

desde una ubicacidon central. Economias de escala

Bajo costo de inventario

L &

Desventajas Ideal para

Altos costos de transporte hacia el cliente Productos de baja demanda y alto valor (e].

Tiempos de entrega mas largos repuestos de lujo).



Almacenamiento
Descentralizado

Multiples almacenes regionales ubicados cerca de los clientes

para servicio rapido.

Ventajas

Tiempos de
entrega
rapidos

Bajos costos de
transporte final

Mejor servicio
al cliente

Desventajas

Mayor costo de
inventario total

Mayor costo de
Instalaciones

Complejidad
operativa

Ideal para

Productos de alta
demanday bajo
costo (ej.
alimentosy
bebidas).




Cross-Docking

Envio
Clasificacion , . . .
Llegada ) | Se envian de inmediato sin ser
Se clasifican y reorganizan almacenados en el centro.
Los productos llegan a un InmMediatamente segun
centro de distribucion desde destino final.
proveedores.
Ventajas: Minimo inventario, alta velocidad de flujo, Desventajas: Requiere una sincronizaciony
reduccion de costos de almacenamiento. coordinacion perfectas entre todos los actores.

|deal para: Retail de gran volumen con demanda predecible (ej. Walmart).



Comparacion de Modelos

Modelo Costo Inventario Tiempo Entrega Costo Transporte
Envio Directo Muy Bajo Largo Alto
Centralizado Bajo Largo Alto
Descentralizado Alto Corto Bajo

Cross-Docking Muy Bajo Medio Medio



Decisiones de Localizacion de Instalaciones

La decision de dénde ubicar plantas y centros de distribucion es critica y de largo plazo. Se busca un
equilibrio entre costos y servicio al cliente.



Factores de Localizaciéon

Proximidad a los mercados

Para reducir costos de
transporte y tiempos de
entrega a clientes finales.

Proximidad a los
proveedores

Para asegurar el suministro
de materias primasy reducir
costos de insumos.

Costos de la mano de obra

Disponibilidad y costo del
personal cualificado en |a
region.



Mas Factores Criticos

Infraestructura

Calidad de las carreteras, puertos, aeropuertos y
telecomunicaciones disponibles en |la zona.

Impuestos e incentivos fiscales

Beneficios ofrecidos por gobiernos locales o
nacionales para atraer inversion.

Riesgos

Riesgos geopoliticos, desastres naturales, estabilidad
econdmica y social de la region.




El Rol de la Tecnologia de la

o 4

Informacio

La tecnologia es la espina dorsal que permite la visibilidad, comunicacion y optimizacion en la cadena de

suministro moderna.



Sistemas ERP: Enterprise Resource Planning

Un ERP es un software que integra todas las funciones de una empresa (finanzas, contabilidad, RRHH,
produccion, compras, ventas) en una unica base de datos centralizada.

RRHH
Finanzas %

ol Produccién

Ventas =
Compras



Rol del ERP en la Cadena de Suministro

Proporciona los datos transaccionales fundamentales (6rdenes de compra, niveles de inventario,
facturas) que alimentan los sistemas de planeacion.

Actua como el "registro unico de la verdad" para la empresa, asegurando que todos los departamentos
trabajen con la misma informacion.

Elimina silos de informacion y mejora la toma de decisiones basada en datos en tiempo real.



Sistemas de Gestion de la Cadena de Suministro

Estos son sistemas especializados que se enfocan en la planeacion y ejecucion de la cadena de
suministro. A menudo se integran con el ERP.

SCP: Supply Chain Planning SCE: Supply Chain Execution

Sistemas de Planeacion Sistemas de Ejecucion



Sistemas de Planeacion (SCP)

Usan algoritmos avanzados para optimizar la cadena de suministro y mejorar la toma de decisiones
estratégicas.

Planeacion de la demanda Planeacion de la produccion Optimizacién de inventarios
Modulos que utilizan datos Optimizacidon de recursos y Determinacion de niveles
historicos y algoritmos para crear programacion de la optimos de stock en toda la red.

prondosticos precisos. manufactura.



Sistemas de Ejecucion (SCE)

Se enfocan en gestionar las operaciones del dia a dia de |la cadena de suministro.

WMS: Warehouse Management System TMS: Transportation Management System
Sistema de Gestion de Almacenes que Sistema de Gestidon de Transporte que
controla el movimiento y almacenamiento de optimiza el movimiento de mercancias.
materiales dentro del almacén. . Planificacién de rutas

Recepcion y ubicacion . Seleccién de transportistas

Picking y packing . Seguimiento de envios

Control de inventario en tiempo real



Integracion de Sistemas

ERP

Datos transaccionales

SCP

Planeacion estratégica

SCE

Ejecucion operativa

Resultados

Optimizacidon continua



Colaboracion
y Alianzas

Estratégicas

La competencia moderna no es entre empresas, sino entre

¢

cadenas de suministro. La colaboracion es esencial para el

éxito.



CPFR: Collaborative
Planning, Forecasting, and
Replenishment
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CPFR es una iniciativa de negocio en la que los socios
comerciales (por ejemplo, un fabricante y un detallista)
trabajan juntos para sincronizar sus planes.

Esta metodologia transforma la relacion tradicional entre
socios comerciales, pasando de una dinamica competitiva
a una colaborativa donde ambas partes comparten
iInformacion critica para mejorar la eficiencia de toda la
cadena.




Proceso CPFR

Acuerdo de Colaboracion

Definen objetivos y métricas conjuntas para medir el

éxito de la alianza.

Creacion de un Pronéstico de Ventas Comin

Comparten datos y desarrollan un unico prondstico

consensuado.

Creacion de un Plan de Reabastecimiento

El prondstico compartido se utiliza para planificar la

produccion y las entregas.

Plan de Negocios Conjunto

Crean un plan de marketing y promociones

compartido alineado con objetivos comunes.

Identificacion de Excepciones

Monitorean y resuelven las desviaciones entre el

pronodstico y las ventas reales.



Beneficios del CPFR

30% 25% 40%

Reduccién de inventario Mejora en disponibilidad Reduccién del efecto latigo
Disminucion promedio en Aumento en la disponibilidad del Disminucion en la variabilidad
niveles de stock gracias a mejor producto en el estante para el de la demanda a lo largo de la
sincronizacion. consumidor. cadena.

Ademas, fortalece la relacidn entre socios y crea ventajas competitivas sostenibles.



El Efecto Latigo

El CPFR ayuda a reducir el "efecto latigo", un fendmeno
donde pequenas fluctuaciones en la demanda del
consumidor final se amplifican a medida que se mueven
hacia arriba en la cadena de suministro.

Esto resulta en prondsticos inexactos, exceso de inventario,
mMayores costos y menor eficiencia operativa. La
colaboraciéon y el intercambio de informacion en tiempo
real mitigan este problema significativamente.




Relaciones con Socios Comerciales

Implica evolucionar de una relacion puramente transaccional (basada en el precio) a una alianza estratégica a largo plazo.

Transaccional
<z

Basada en precio

Cooperativa

Comunicacion basica

Coordinada
=)

Procesos alineados

Colaborativa

Informacion compartida

Alianza Estratégica

Objetivos comunes



Fundamentos de una Alianza Solida

1 Objetivos Comunes

2 Integracion de Procesos y Sistemas

3 Riesgos y Beneficios Compartidos
4 Confianza y Transparencia

Alinear las estrategias para crear valor para el consumidor final es el objetivo ultimo de cualquier alianza
estratégica en la cadena de suministro.



Confianza y Transparencia

Compartir informacion sensible (costos, prondsticos,
capacidades) requiere un nivel profundo de confianza
entre los socios comerciales.

Esta transparencia permite una mejor toma de decisiones
conjunta y la identificacion temprana de problemas
potenciales.

La confianza se construye con el tiempo a través de
acciones consistentes, comunicacion abierta y
cumplimiento de compromisos.




Integracion de Procesos y
Sistemas

Conectar los sistemas de Tl para una comunicacion fluida es

fundamental para el éxito de la colaboracion.

Intercambio de datos en tiempo real

EDI, APIs, plataformas cloud

Procesos estandarizados

Procedimientos comunes acordados

Visibilidad compartida

D©O

Acceso a informacion clave




Beneficios de las Alianzas Estratégicas

Innovacion

La colaboracion estrecha fomenta la innovacion conjunta en productos,
Procesos y servicios.

Eficiencia

Mejora la eficiencia operativa al eliminar duplicidades y optimizar
recursos compartidos.

Ventaja Competitiva

Crea una ventaja competitiva dificil de imitar por la complejidad de las
relaciones.

Resiliencia

Aumenta la capacidad de respuesta ante disrupciones y cambios del
mercado.



Conclusiones Clave

La planeacion y diseno efectivo de la cadena de suministro
requiere un enfoque integral que combine prondsticos
precisos, diseno estratégico de la red, tecnologia avanzaday

colaboraciéon profunda con socios comerciales.

El éxito en la gestidon de la cadena de suministro

moderna depende de la capacidad de integrar
personas, procesos y tecnologia en un ecosistema
colaborativo que genere valor para todas las partes

iInvolucradas.

Una alianza sdélida puede generar innovacion, mejorar la
eficiencia y crear una ventaja competitiva sostenible en el

mercado global.
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La Evolucion de las Compras

Antes

Funcion administrativa
enfocada Unicamente en
comprar al menor precio

posible.

Ahora

Funcion estratégica que
aporta ventaja competitiva
significativa a la
organizacion.



Objetivos Estratégicos del Abastecimiento Moderno

%

Asegurar el Suministro

Garantizar la disponibilidad
continua de materiales y
servicios para no interrumpir
las operaciones.

Gestionar el Gasto

Obtener el Costo Total de
Adquisicion (TCO) mas bajo,
INncluyendo precio,
transporte, almacenamiento
y calidad.

a

Mitigar Riesgos

Identificar y gestionar riesgos
financieros, geopoliticos, de
calidad y logisticos en la base
de suministro.



Mas Objetivos Estratégicos

Fomentar la Innovacion

Colaborar con proveedores
para acceder a nuevas
tecnologias y mejorar
productos y procesos

continuamente.

Mejorar la Calidad

Seleccionar proveedores que
cumplan y excedan los

estandares de calidad

requeridos por la organizacion.

Sostenibilidad y Etica

Asegurar que los proveedores
cumplan con normativas
medioambientales, sociales y

de gobernanza (ESQ).



El Ciclo de Compras
(Procure-to-Pay)

Focu PROCUREMENT THUC
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El proceso completo desde que se identifica una necesidad

hasta que se paga al proveedor por los bienes o servicios
recibidos.



Fases del Ciclo P2P

01 02 03

Identificacion de la Necesidad Generacion de la Solicitud Aprobacién de la Solicitud

Un departamento interno Se crea un documento formal La requisicidon es revisada y
detecta la necesidad de un qgue especifica qué se necesita, aprobada por los responsables

producto o servicio especifico. cuantoy para cuando. correspondientes.



Seleccion y Formalizacion

5] &

Seleccién del Proveedor Negociacion

Se buscan opcionesy se Se negocian los términos y se
solicitan cotizaciones (RFQ). selecciona al proveedor.

Rl

Orden de Compra

Se crea un documento legal
qgue formaliza el pedido.



Recepcion y Pago

Recepcion de
Mercancia

Se reciben los
productos o se
confirma la
prestacion del
servicioy se
verifica que
coincidan con la
OC.

Verificacion de
Factura

Se realiza una
"conciliaciéon a
tres vias" para
asegurar que la
Orden de
Compra, el
comprobante
de Recepciony
la Factura
coincidan.

Pago al
Proveedor

Una vez
verificada, se
programay
ejecuta el pago
segun los
términos
acordados.




Seleccién y Evaluacién de
Proveedores

Homologacion de
Proveedores

La homologacion es el proceso formal mediante el cual
una empresa certifica que un proveedor es apto para
suministrarle determinados bienes o servicios.



Criterios Clave para Seleccion

Calidad Costo Capacidad de Entrega
Certificaciones (ISO 9001), Precio unitario, TCO, descuentos  Tiempos de entrega (lead time),
sistemas de gestion de calidad, por volumen, condiciones de fiabilidad y puntualidad,

historial de defectos. pago. capacidad logistica.



Mas Criterios de Evaluacion

Capacidad Técnica y Tecnolégica Estabilidad Financiera
Nivel de innovacion, capacidad de Salud financiera del proveedor para
produccion, compatibilidad técnica con garantizar su continuidad a largo plazo.

nuestros sistemas.

Servicio y Soporte Sostenibilidad y Cumplimiento

Servicio post-venta, soporte técnico, Practicas éticas, cumplimiento normativo y
capacidad de respuesta ante problemas. medioambiental.



Matriz de Evaluacion de Proveedores

Para objetivizar la seleccion, se utilizan herramientas como las matrices de evaluacion (Scorecard) que

asignan pesos y calificaciones a cada criterio.

Criterio Peso Proveedor A Calificacién Puntuacién
Costo 40% ) 2.0 -
Calidad 30% 4 1.25 -
Entrega 20% 3 0.6 -
Servicio 10% 5 0.5 -

Total 100% - - 4.3



Ejemplo Comparativo

Proveedor A Proveedor B

Puntuacién Total: 4.3 Puntuacién Total: 4.2
Excelente en costo (5) - Excelente calidad (5)
Buen servicio (5) - Buena entrega (4)
Calidad aceptable (4) - Costo aceptable (4)
Entrega regular (3) - Servicio regular (3)

Aunqgue el Proveedor B tiene mejor calidad, el Proveedor A gana por su puntuacion ponderada total
debido al mayor peso del criterio de costo.



T

Desarrollo de Proveedores

Es una estrategia proactiva que consiste en trabajar conjuntamente con un proveedor estratégico para
mejorar su rendimiento y capacidades.

Se implementa cuando un proveedor tiene potencial pero no cumple al 100% con los requerimientos
actuales o futuros. Incluye actividades como formacion, inversion conjunta en tecnologia y mejora de
procesos de calidad.

[



Gestion de Relaciones con
Proveedores

SRM

Supplier Relationship Management es el enfoque
sistematico para gestionar las interacciones con los
proveedores de |los que una organizacidon compra.

El objetivo es maximizar el valor de esas interacciones. No
todos los proveedores se gestionan de la misma manera.
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La Matriz de Kraljic

La herramienta mas utilizada para segmentar a los proveedores y definir la estrategia de compra adecuada
para cada uno.

Eje Vertical Eje Horizontal

Impacto Financiero/en el Negocio: ; Qué tanto Riesgo de Suministro: ; Qué tan complejo o
IMmpacta este insumo en la rentabilidad de la

empresa?’

arriesgado es el mercado de suministro?



Productos Apalancados

Caracteristicas
Alto impacto, Bajo riesgo

Muchos proveedores disponibles, alto
volumen de gasto.

Estrategia

Maximizar el poder de compra. Usar licitaciones competitivas
(tenders), buscar la mejor oferta y optimizar el costo total.

Ejemplo: Materias primas estandar como el acero para un
fabricante de autos.



Productos Estratégicos

ke

Alto impacto, Alto riesgo

InsuMmos criticos para el
producto final, pocos
proveedores calificados,
mercado complejo.

I

Estrategia de Alianzas

Alianzas estratégicas a largo
plazo. Desarrollar una
relacion de colaboracion
profunda, innovacion

conjunta, alta transparencia.

Ejemplo Tipico

El motor para un fabricante
de aviones.



Productos Rutinarios

Descripcion
Bajo impacto, Bajo riesgo

Muchos proveedores, bajo
valor de gasto, productos
estandar.

Ejemplo: Material de oficina.

Estrategia

Simplificar y automatizar el
proceso de compra. Usar
catalogos electrénicos,
tarjetas de compra (P-
Cards), optimizar la
eficiencia del proceso.



Productos Cuello de Botella

Caracteristicas

Pocos proveedores, insumos de bajo valor pero
cuya falta puede detener la produccion.

Ejemplo: Un pigmento especifico para una pintura.

Estrategia

Asegurar el suministro. Garantizar la
continuidad, buscar proveedores alternativos,
mantener stock de seguridad, firmar contratos

a largo plazo.



Estrategias de Relacion con Proveedores

Transaccional

Enfocada en la eficiencia de
la transaccién individual.
Tipica para productos
Rutinarios y Apalancados.

0

Colaborativa

Relacion de mediano a largo
plazo, con comunicacion
regular y objetivos
compartidos. Tipica para
Cuellos de Botella y algunos
Apalancados.

Y

Estratégica (Alianza)

Relacion a largo plazo, alta
Interdependencia, confianza
e integracion. Exclusiva para
proveedores Estratégicos.



Negociacion y Contratacion

Las técnicas y estrategias de negociacion son
fundamentales para establecer acuerdos beneficiosos con
los proveedores.




Preparacién: La Clave del Exito

90%

La preparacion representa el 90% del éxito en una negociacion.

Investigar al proveedor

Conocer su situacion
financiera, capacidades y
posicion en el mercado.

Conocer el mercado

Entender las condiciones
actuales, precios de
referencia y alternativas
disponibles.

Definir objetivos claros y
limites

Establecer qué se quiere
lograr y hasta donde se
puede ceder.



BATNA: Tu Plan B

Best Alternative to a Negotiated Agreement

"Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado"

Es tu plan B. Conocer tu BATNA te da poder para retirarte de una mala negociacion sin quedar en una posicion

vulnerable.

Siempre debes tener claro cual es tu mejor alternativa antes de sentarte a negociar.



Enfoque en Intereses, No en Posiciones

Posicion Interés
Es lo que dices que quieres. Es por qué lo quieres.
"Quiero un 10% de descuento” "Necesito reducir mis costos para ser competitivo”

Entender los intereses de ambas partes abre la puerta a soluciones creativas que benefician a todos
(Win-win).



Principios de Negociacion Efectiva

& &

Separar Personas del Problema Generar Opciones de Mutuo Beneficio
Ser duro con el problema pero suave con las Buscar soluciones que aporten valor a ambas
personas. Mantener una relacion profesional y partes (ej. un contrato mas largo a cambio de

respetuosa. un Mejor precio).



Tipos de Contratos

La eleccidon del tipo de contrato depende del nivel de
certidumbre sobre el alcance y los costos del proyecto.




Contrato de Precio Fijo

Sa 9, o

Caracteristicas Riesgo Ideal Para
El precio no cambia, El riesgo es para el Productos y servicios bien
independientemente de los proveedor. definidos con alcance claro.

costos del proveedor.



Contrato de Costo

Reembolsable

Cost-Plus

El comprador paga los
costos reales del proveedor
Mas un margen de
ganancia.

Riesgo: Para el comprador.

Cudndo Usarlo

Se usa cuando el alcance
Nno esta claro o puede
cambiar
significativamente durante
la ejecucion del proyecto.




Otros Tipos de Contratos

Tiempo y Materiales (T&M) Acuerdos de Compra Generales

Hibrido. Se paga una tarifa fija por hora de Blanket Orders. Se acuerda la compra de una
trabajo mas el costo de los materiales. Comun cantidad total durante un periodo, con

en Sservicios y reparaciones. liberaciones periddicas. Ayuda a fijar precios y

asegurar el suministro.



Compras en un Entorno
Global

Global
Sourcing

El abastecimiento internacional ofrece oportunidades

significativas pero también presenta desafios Unicos que
deben gestionarse cuidadosamente.




Ventajas del Abastecimiento Internacional

Reduccién de Costos Acceso a Nuevas Tecnologias Aumento de la Base de

Acceso a mano de obray Posibilidad de encontrar Proveedores

materiales mas baratos en proveedores lideres mundiales Reduce la dependencia de
diferentes mercados. en innovacion y calidad. proveedores locales y aumenta

la competencia.



Mas Ventajas del Global Sourcing

Acceso a Mercados Extranjeros

Comprar en un pais puede ser una puerta de entrada estratégica para vender en él
posteriormente.



Riesgos del Abastecimiento Internacional

1 Tiempos de Entrega Largos

Mayor inventario en transito y menor flexibilidad para responder a cambios.

2 Riesgo Logistico y de Transporte

Retrasos en aduanas, danos en la mercancia, costos inesperados.

3 Volatilidad de Moneda y Riesgo Politico

Fluctuaciones en el tipo de cambio, inestabilidad politica, aranceles.

4 Diferencias Culturales

Barreras idiomaticas, diferentes estilos de negociacion y ética de trabajo.

S Riesgo en Calidad y Propiedad Intelectual

Dificultad para monitorear la calidad y proteger patentes.



Comparativa: Ventajas vs. Riesgos

Ventajas

Reduccion de Costos

Acceso a Nuevas Tecnologias
Aumento de Base de Proveedores

Acceso a Mercados Extranjeros

Mayor Competencia

Riesgos

Tiempos de Entrega mas Largos
Riesgo Logistico y de Transporte
Volatilidad de Moneda
Diferencias Culturales

Riesgo en Calidad y Pl



Incoterms: Reglas del
Comercio Internacional

Los Incoterms (International Commercial Terms) son un
conjunto de reglas de tres letras publicadas por la Camara
de Comercio Internacional (ICC) que definen las
responsabilidades del vendedor y del comprador.




Importancia de los Incoterms

Son cruciales porgue clarifican quién paga qué y quién es responsable de qué en tres areas clave:

Punto de Entrega

. Donde transfiere el
vendedor |la mercancia al
comprador?

Transferencia del Riesgo

¢ENn qué punto el riesgo de
pérdida o dano pasa del
vendedor al comprador?

Costos

¢ Quién paga transporte,
seguro, aduanas de
exportacion e importacion?



Incoterms Comunes (2020)
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EXW - Ex Works

Maxima obligacion para el comprador. Recoge en las instalaciones del vendedor y se
hace cargo de todo.

FOB - Free On Board

El vendedor es responsable hasta que la mercancia esta cargada a bordo del
buque. Solo transporte maritimo.

CIF - Cost, Insurance, Freight

El vendedor paga transporte y seguro hasta destino. Riesgo se

transfiere al cargar en origen. Solo maritimo.

DDP - Delivered Duty Paid

Maxima obligaciéon para el vendedor. Se encarga de todo y
entrega en las instalaciones del comprador.



Ejemplo: FOB vs. DDP

FOB (Free On Board) DDP (Delivered Duty Paid)

Vendedor: Carga en el
buque

Comprador: Transporte,

seguro, aduanas,
entrega final

Riesgo: Pasa al cargar

Mas control para
comprador

Vendedor: Todo el
proceso hasta la puerta
del comprador

Comprador: Solo recibe

Riesgo: Del vendedor
hasta entrega

Maxima comodidad
para comprador



Conclusiones Clave

Compras Estratégicas

Las compras han evolucionado de funcién administrativa a estratégica,
aportando ventaja competitiva.

Gestion de Proveedores

La segmentacion y evaluacion sistematica de proveedores es fundamental
para el éxito.

Negociacion Efectiva

La preparaciony el enfoque en intereses mutuos son claves para acuerdos
beneficiosos.

Global Sourcing

El abastecimiento internacional ofrece oportunidades pero requiere
gestion cuidadosa de riesgos.




