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proceso es 

típicos que 

n el cliente

ciamiento d

cimiento; de

CM 

opone el SC

eberán des

tan alcanz

premios, inf

e SCM pod

n una asoc

ompromiso

vital para

Dwyer, Sch

como expli

es el ingred

mento en la

trabajar en 

el atractivo 

las relacio

Pág

oducir un re

s a través d

amente ide

, informació

mejorar la a

ncronizado 

asta el cons

negocios a

ueve bienes

que el foco

se despren

; gerenciam

del cumplim

esarrollo de

CM, las emp

sarrollar tan

zar los ob

formación y

drían resum

ciación de i

 son esenc

a superar d

hurr, & Oh, 

icita de la c

diente esenc

a aplicación

preservar i

de las alte

ones de la
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sultado par

del tiempo 

entificados 

ón, y flujo d

asistencia a

del flujo d

sumo”. Ros

actuales qu

s o servicio

o esta dad

nden de est

miento de l

miento de la

e producto 

presas que

nto interna

bjetivos de

y objetivos.

mirse en los

ntercambio

ciales para

dificultades

1987).  

continuidad

cial para el

n del SCM.

inversiones

rnativas de

argo plazo
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perm

prude

Inter

como

el fin

fuerz

Closs

empr

Com

geren

comp

(Coo

es de

opera

comp

posit

produ

Visió

comp

circu

antes

traza

oport

Líder

corre

entre

lidera

prese

estru

algun

y Clo

que l

líder 

        
6 Se d
asoci
organ
comp
puede

maneciendo 

encia, debid

rdependenc

o una neces

 de alcanza

za principal 

s, 1997). F

resas y la o

mpatibilidad

nciamiento 

patibles par

per & Ellram

efinida com

acionales 

patibilidades

ivo fuerte e

uctiva y vali

ón y Proce

partida par

nscribirse a

s de comen

ar objetivos

tunidades q

r: Las inve

elacionados

e las empr

azgo que f

ente la op

ucturas de l

no de los ac

oss (1996) 

o que lo ne

de la cad

                  
define como 
iación de un 
nizaciones in
puesto por fa
e asumir el r

con los so

do a que se

cia: Dentro

sidad que p

ar sus obje

en el desa

Finalmente, 

rientación d

d organiza

de cada u

ra poder log

m, 1990), (L

mo similitud

y culturas

s organizac

en la efectiv

iosa).  

esos claves

a impleme

a la empre

nzar cualqu

s específic

que se espe

estigaciones

 con la pres

resas partic

fuerce part

portunidad 

liderazgo d

ctores asum

propone qu

ecesitan las

ena de su

                  
un individuo
canal de dis

nvolucrados e
bricante, ma

rol de “chann

ocios actua

e cree que e

o del ámbito

posee una 

etivos (Frais

arrollo de la

existe una

de las empr

acional: F

una de las 

grar el éxito

Lambert, St

des present

s corporat

cionales en

vidad de la 

s: Ross exp

ntar el SC

sa sino a 

ier proyecto

cos y estra

eran encont

s confirman

sencia cons

cipantes (S

ticipaciones

(Cooper, L

entro de la

ma el rol de

ue las cade

s organizaci

uministros f

     
 u organizac
tribución. Un
en llevar un p
ayorista y min
nel captain”. 

 

ales; 3) ve

el socio no v

o de los ne

empresa po

ser, 1983). 

 solidaridad

a correlació

resas a las 

Filosofía co

empresas 

o del SCM

tock, & Ellra

tadas en u

tivas. Buck

ntre las em

relaciones 

pone que la

CM que ge

la cadena 

o de SCM. 

ategias qu

rar en del m

n el hecho 

structiva de

Schmitz, Fr

s va a pro

Lambert y

a estructura

l liderazgo

enas de sum

ones y las 

funciona co

ción responsa
n canal de di
producto o s
norista. Norm

r potencial

va a actuar 

egocios se 

or mantene

El reconoc

d en la cad

ón positiva 

relaciones a

orporativa 

de la cade

(Cooper, E

am, 1998).

n conjunto 

klin y Se

mpresas en 

(por ejemp

a creación 

eneren ven

de suminis

Idear una v

e permitan

marcado (Ro

que los SC

e un líder ca

rankel, & F

mover acti

Pagh, 19

a de la cade

(Lambert, S

ministros n

personas. E

omo un “ca

able por ges
istribución es
ervicio desde

malmente tan

es accione

con oportu

puede def

er una relac

cimiento de 

ena de sum

entre la de

a largo plaz

o cultura 

ena de sum

Ellram, Gad

La compat

de objetivo

egunpta de

una alianz

lo, percepc

y la comun

tajas difere

stros compl

visión les pe

n identifica

oss, 1998)  

CM exitoso

apaz de est

Frayer, 199

tudes de a

97). Con 

ena de sum

Stock, & Ell

ecesitan de

Ellram y Co

annel capta

stionar y supe
s la cadena d
e el producto
nto el minoris

Pág

es de alto 

nismo.   

finir a la de

ción con un

la depende

ministros (B

ependencia

zo  (Ganesa

y las té

ministros de

dner, & Han

ibilidad orga

os y metas

emostraron

za tiene un

ción que la 

nicación de 

enciadoras 

eta. Esto e

ermite a las

ar y comp

    

os están dir

timular la c

94), sin em

abandono 

respecto a

ministros. E

ram, 1998)

e un líder m

ooper propo

ain”6 emple

ervisar el niv
de individuos
or al cliente y
sta como el f
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riesgo con

ependencia

 socio, con

encia es la

Bowersox &

a entre dos

an, 1994) 

écnicas de

eberían ser

nks, 1997);

anizacional

s; filosofías

 que las

na impacto

relación es

una visión

no deben

es esencial

s empresas

render las

rectamente

ooperación

mbargo un

cuando se

al poder y

Es vital que

. Bowersox

mucho más

onen que el

eado en la

vel de 
s u 
y está 
fabricante 
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litera

de su

Apoy

el ap

antec

Ellram

princ

6. 

A co

funda

elem

deter

respe

Com

tura de ma

uministros c

yo de la alt

poyo, lideraz

cedente im

m, 1998). E

cipal barrera

Diferenci

ontinuación 

amentales 

entos clave

rmina cuále

ecto a facto

mparación e

rketing ya q

completa.  

ta gerencia

zgo y comp

portante a

En este con

a (Loforte, 1

ias y vent

se detalla

entre com

es dentro 

es son los 

ores económ

entre el enf

que juega e

a: Consider

promiso par

l momento 

texto, se de

991). 

ajas entre

an dos cua

o los enfo

de la gest

potenciales

micos, estra

foque tradi

 

el mismo ro

rando que l

a un cambi

de la imp

etermina qu

e enfoque 

adros que 

oques tradi

tión de la 

s beneficios

atégicos y g

cional y el 

ol clave de 

a alta gere

o en cualqu

plementació

ue la falta d

tradiciona

resumen, 

cionales y 

cadena de

s entre el e

erenciales.

Supply Ch

supervisar 

ncia juega 

uier organiz

ón del SCM

e apoyo de

al y SCM

en primer 

el SCM g

e suministr

enfoque tra

hain Manan

Pág

y coordinar

un rol funda

zación, esto

M (Lambert

e la alta ger

lugar, las

gestiona un

ros. Por ot

adicional y 

ngement (S
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r la cadena

amental en

o resulta un

t, Stock, &

rencia es la

s diferencia

na serie d

tro lado, s

el SCM co

SCM) 
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Tabla

Pote

Tabla

7. 

El S

conce

a 1 -  Compa

nciales be

Hacia

Econó
 T
 B

Geren
 C

c
 
Estrat
 P

c
 C

c

a 2 - Potencia

Modelo d

upply Cha

eptos de SC

Nivel 1 –

están va

organiza

performa

satisfacc

Nivel 2 

documen

tradiciona

satisfacc

Nivel 3 –

momento

y clientes

a mostra

Nivel 4 

procesos

medicion

Practicas

cadena d

costos de

Nivel 5 –

colabora

máximo 

procesos

ración de en

neficios de

a el comprador 

ómicos: 
Transferencia de
Bajo costo/Incre

nciales: 
Concentrado en
claves 

tégicos:  
Posicionar comp
cadena de sumi
Cumplir con los 
cliente 

ales benefici

de madure

in Council 

CM, los cua

– Ad Hoc: L

agamente d

cionales e

ance del p

ción de los c

– Defini

ntados, per

ales (fragm

ción de los c

– Relacion

o en donde 

s. El costo d

ar una marca

– Integrad

s. Las estru

nes de perfo

s avanzada

de suminist

e SCM cae

– Extendid

ción entre l

nivel, los eq

s y objetivos

nfoque tradic

el enfoque 

r de bienes y se

e riesgos financ
emento de calida

n las competenc

petitivamente a 
inistros  
objetivo del ser

os del SCM 

ez de impl

ha desarr

ales pueden

La cadena 

definidas y

están bas

proceso es

clientes es b

ida: Los 

o la organi

mentados). 

clientes es m

ado: Este n

 se estable

de SCM co

ada mejoría

do: La em

ucturas orga

ormance y e

as del SCM,

tros, son lle

n abruptam

do: La difer

las empresa

quipos de S

s comunes.

 

ional vs SCM

SCM con r

ervicios Par
 

cieros 
ad 

Eco



cias 
Ger




la 

rvicio al 

Est



vs tradiciona

ementació

rollado un 

n dividirse e

de suminist

y sin estruc

ados en 

s impredec

baja; la coo

procesos 

zación y la

Los cost

mejor a la a

nivel puede

ce la coope

mienza a d

a.  

mpresa; sus

anizacional

el sistema d

, como desa

evadas a ca

mente.  

enciación e

as pertenec

SCM multi-e

M (fuente: Co

respecto al

ra el vendedor 

onómicos: 
Economías de 
Reducir el riesg
utilización

renciales: 
Concentrar la
pocos clientes
Gestionar poc

tratégicos:  
Planear a larg
Invertir a largo

al (fuente: Co

ón del SC

modelo de

en los siguie

tros y las p

cturas. Pro

procesos 

cible. Los 

operación fu

de SCM 

as actividad

tos de SC

anterior pero

e considera

eración entr

ecrecer y la

s proveedo

es están b

de gerencia

arrollo de ta

abo cotidian

está basada

cientes a la 

empresas p

ooper y Ellra

l enfoque t

de bienes y se

escala 
go de la capaci

a experiencia de
s 
cas relaciones

go plazo. 
o plazo. 

ooper y Ellra

CM 

e madurez 

entes nivele

rácticas y p

ocesos, act

horizontal

costos de

uncional es 

están bás

es continúa

CM contin

o continua s

rse como e

re las áreas

a satisfacció

ores y clien

asadas en 

amiento est

areas en co

namente. C

a en la cad

cadena de

poseen amp

 

Pág

m, 1993, p. 6

tradicional

ervicios 

idad de 

el negocio en 

am, 1993, p. 

de aplica

es:  

procedimien

tividades y 

es mientr

el SCM so

baja. 

sicamente 

an siendo b

úan siend

siendo baja

el punto de 

s internas; p

ón del clien

ntes coope

los proces

tá en línea 

onjuntos a lo

Como conse

ena de sum

e suministro

plia autorida
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69). 

: 

69) 

ción de lo

ntos del áre

estructura

as que l

on altos, l

definidos 

básicament

o altos, l

a.  

quiebre o e

proveedore

nte comienz

eran a nive

os de SCM

con el SCM

o largo de l

ecuencia, lo

ministros. L

os está en s

ad sobre lo
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Cap

1. 

Cuan

sobre

geren

de la

gestió

último

En fo

camp

comp

extra

Las v

pose

han 

sumi

para 

activi

relac

Forta

comp

límite

cade

intera

dese

Relac

línea

integ

inves

la ge

impo

En es

analiz

finalm

relac

pítulo II: I

Introducc

ndo un merc

e sus com

nciamiento 

a implement

ón de la ca

os años y h

orma parale

po de la inv

petitividad e

aordinarias. 

visiones tra

e con su ca

puesto ate

nistros, sin

lograr una

idad estraté

ciones cerca

aleciendo e

petitivas y p

es de la em

na de sum

acción direc

mpeño. 

cionando lo

 conductora

ración, cola

stigaciones 

estión de las

rtante para 

ste capítulo

zando las d

mente se p

ciones con lo

IMPLICA

ción:  

cado increm

mpetencias 

moderno h

tación de un

dena de su

ha impulsad

ela al aume

vestigación 

es creada y 

 

adicionales 

adena de s

nción en la

o que han 

a ventaja c

égica ya qu

anas con los

esta nueva

por ende, la

mpresa y re

inistros y L

cta entre la

o expuesto 

a entre los 

aboración y

académica

s relaciones

generar re

o se analiza

distintas vis

presentarán

os proveed

ANCIAS E

menta su int

claves par

ha compren

n re gerenc

ministros h

do la aplicac

nto de la im

estratégica

gestionada

excluían en

uministros. 

as relacion

determinad

competitiva

e existe un 

s proveedo

a visión, D

a forma en

esiden en c

Lavie (2006)

as empresa

arriba con 

conceptos

y cooperaci

as focalizad

s con los a

nta extraord

arán las visi

iones, las d

 los mode

ores dentro

 

ESTRATE

tensidad co

ra racional

dido que es

ciamiento de

a tomado u

ción del ma

mportancia 

a, ha surgid

a y de cómo

n su desarr

En los últim

es entre lo

do que esta

a. Debido a

beneficio e

res (Gadde

Dyer y Sin

 que se ge

como la em

) establece

as de una 

lo detallado

s más relev

ión dentro 

as en tema

ctores de s

dinaria y ve

iones que e

diferencias 

los de port

o de las cad

EGICAS 

ompetitiva, l

lizar sus o

stas dos me

e la cadena

una relevanc

rco concept

de la caden

o un camb

o se logran 

rollo teórico

mos años, 

os proveed

as relacione

a esto, las

económico q

e & Snehota

gh (1998) 

enera las re

mpresa ges

 que los re

alianza tien

o en el cap

vantes prop

de la cade

as estratégi

sus cadenas

entaja comp

explican las

entre rentas

tfolios para

denas de su

DEL SC

as empresa

operaciones

etas puede

a de sumini

cia estratég

tual propue

na de sumi

io en la vis

las ventaja

o a las rela

han surgido

ores a lo l

es pueden 

s relacione

que se pue

a, 2000). 

establecie

entas extrao

stiona las re

ecursos tran

ne un cons

ítulo anterio

puestos por 

ena de sum

cos están c

s de sumin

petitiva. 

s fuentes de

s transaccio

a segmenta

uministros. 

Pág

M 

as tienden a

s y reducir

n ser lograd

stros. Debid

gica conside

esto por el S

nistros, per

sión respect

as competiti

ciones que

o enfoques 

largo de la

actuar com

s emergen

de obtener 

eron que l

ordinarias, 

elaciones d

nsferidos a 

siderable im

or, se pued

el SCM ta

ministros y d

comenzand

istros como

e ventajas c

onales y re

ar estratégic
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a focalizars

r costos. E

das a travé

do a esto, l

erable en lo

SCM.  

ro dentro de

to a cómo l

vas y renta

e la empres

que no sol

a cadena d

mo un medi

n como un

al mantene

as ventaja

exceden lo

dentro de s

través de l

mpacto en e

e trazar un

ales como l

de cómo la

do a incluir 

o una fuent

competitivas

lacionales, 

camente la
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2. 

Una 

el de

comp

De a

venta

indus

funda

breve

Visió

indus

carac

que e

cantid

Visió

empr

(repu

basa

funda

(Barn

con e

atribu

sustit

único

sobre

Esta 

comp

empr

venta

(1991

una e

o pot

Amba

sido t

de la

Visió

que 

Visione

de las preo

esempeño 

petitiva por 

cuerdo a la

ajas compe

stria y la v

amenta la r

e resumen d

ón basada 

stria (Porter

cterísticas e

está inmers

dad de barr

ón basada 

resa que p

utación, ha

da sobre 

amentalmen

ney, 1991). 

el fin de pe

utos: 1) vali

tuidos por 

os, valorabl

e las empre

visión no e

petitivas re

resas. Cua

aja compet

1), determin

estrategia d

tencial com

as visiones

tradicionalm

 industria o

ón basada 

un típico a

es sobre v

ocupaciones

diferencial 

sobre el me

a literatura t

etitivas y su

visión basa

renta extrao

de las carac

en la estr

r, 1996) sug

estructurale

sa, por ejem

reras de en

en recurs

pueden ser

bilidades g

recursos 

nte dada po

Apoyada e

ersonificar u

osos; 2) es

otros, por 

es, no sus

esas con las

es diferente 

esiden en 

ndo estás 

titiva emerg

nando que 

de creación

petidor”. 

 hacen con

mente confi

 los recurso

en las rela

análisis de e

ventajas co

s más relev

de las em

ercado y qu

tradicional, 

us rentas e

ada en rec

ordinaria a 

cterísticas q

ructura de 

giere que la

es favorable

mplo, la pos

trada. 

sos: Se en

r tangibles 

gerenciales,

propone 

or la hetero

en la asunció

una ventaja

scasos; 3) im

lo que, las

tituibles y d

s que comp

a la propue

las compe

son relativ

ge”. Finalm

“una empr

 de valor n

ncluir que la

nadas al mo

os.  

aciones: A

estructura 

 

ompetitiva

vantes dent

mpresas, q

ue se mater

existían do

excepcional

cursos. Po

través de l

que posee c

la industr

as rentas e

es asociada

sición de po

ntiende por

(activos fi

, etc.) (Eis

que el de

geneidad m

ón de heter

a competitiv

mperfectam

s empresas

difíciles de 

iten. 

esta por Pe

etencias or

amente su

mente, una 

esa posee 

o aplicada 

as investiga

odo en com

A modo intr

de costos 

as 

ro del camp

ue es alca

ializa obten

os visiones 

les: la visió

osteriorment

las relacion

cada uno de

ria: La visió

xtraordinari

as a la emp

oder de ne

r recursos 

inancieros, 

senhardt & 

esempeño 

más que po

rogeneidad 

va los recu

mente inmóv

s que sean

imitar van 

eteraf (1993

rganizaciona

periores a 

definición 

una ventaj

simultánea

ciones de l

mo la empre

roductorio, 

de, por eje

po de la es

anzada a t

niendo una 

que explica

ón basada 

te surgió u

nes. A cont

e los enfoqu

ón asociada

ias se expli

presa dentr

gociación r

a las forta

tecnológic

Schoonho

diferencial

r las caract

de recurso

ursos deben

viles y finalm

n capaces 

a alcanzar

3) que estab

ales y rec

las que pr

alternativa 

a competiti

mente por 

as ventajas

esa se sitúa

resulta con

emplo, la in

Pág

trategia es 

través de 

renta excep

an las fuent

en la estru

una nueva 

inuaciones,

ues:  

a a la estru

ican princip

ro de la ind

relativa o la

alezas o ac

os, etc.) o

oven, 1996

l y sus 

terísticas de

os, el autor p

n poseer lo

mente 4) no

de acumu

r la ventaja

bleció que “

cursos prop

resentan lo

fue dada 

iva cuando 

ningún otro

s de compe

a dentro de 

nveniente ha

ndustria ma

ina 23 de 7

comprende

una ventaj

pcional. 

tes de esta

uctura de l

visión qu

, se hará u

uctura de l

palmente po

dustria en l

a magnitud 

ctivos de l

o intangible

). La visió

rentas est

e la industri

propone qu

os siguiente

o pueden se

lar recurso

 competitiv

“las ventaja

pios de la

os rivales, l

por Barne

es aplicad

o competido

etitividad ha

la coyuntur

acer énfasi

anufacturera

 

 
79 

 

er 

a 

as 

a 

e 

n 

a 

or 

a 

y 

a 

es 

ón 

ta 

a 

e 

es 

er 

os 

va 

as 

as 

a 

ey 

a 

or 

n 

ra 

is 

a, 



 

pued

55% 

gran 

masif

de lo

fenóm

Esto 

cade

extra

Las 

(desv

(desv

Singh

de v

dispu

única

Se in

“un b

podrí

de la

una d

venta

Un p

relac

“los r

debe

o red

prom

Por e

basa

abarc

podrí

porqu

de ot

están

        
7 Díad
dinám
perso

de determin

y 70% sob

mayoría d

ficación de 

s bienes, p

menos de in

pone de m

na de aba

aordinarias. 

visiones d

ventajas) d

ventajas) d

h, 1998). In

alor es po

uestos a ha

as” (Nishigu

ntroduce en

beneficio su

ía ser gene

as contribuc

díada7 o un

aja competit

punto intere

ciones pued

recursos cr

erían ser pro

d”. Obviam

mueve el ma

el contrario

da en recu

car a la díad

ía también 

ue las empr

tras empre

n orientadas

                  
da es el térm
mica de los g
onas. La litera

ar que la in

bre el valor 

de las ind

procesos d

roductos y 

nter-depend

manifiesto 

astecimient

 

etalladas h

de una em

e las redes

nvestigacion

osible cuand

acer invers

uchi, 1994) (

tonces la vi

perior que 

erado por ni

ciones de u

a red de em

tiva sustent

sante para 

den verse c

ríticos que r

otegidos co

ente, este 

arco concep

o, la visión

ursos, si se

da o red. E

ser vistos 

resas esen

sas (Das &

s a mejorar

                  
mino registrad
grupos social
ratura consul

nfluencia de

de  venta (

ustrias, inc

de terceriza

servicios es

dencia (Dye

la importan

to, dentro 

han “subes

mpresa ind

s de relacio

nes han sug

do los soc

siones en r

(Bresnen &

isión relacio

es conjunta

inguna otra

una unión id

mpresas pu

table que no

destacar e

como versio

representan

ontra las otr

enfoque ta

ptual del SC

 relacional 

e considera

n línea con

como una

cialmente u

& Teng, 20

r el posicion

     
do por el soc
les pequeños
ltada emplea

 

e los bienes

Dyer & Sing

crementánd

ación y sub

stán aumen

er & Singh, 

ncia de las

del anális

stimado un

dividual est

ones en la

gerido que “

cios inmers

relaciones e

& Fowler, 19

onal de la v

amente gen

a empresa a

diosincrática

ueden desa

o se podría

es que el e

ones antagó

n oportunid

ras empresa

ampoco es

CM.  

podría tra

a que los l

 esta idea c

 teoría apr

usan alianza

000). En me

namiento es

ciólogo alemá
s, para referi
a el mismo té

s y servicios

gh, 1998). 

dose en la

b contratació

ntando su g

1998).  

s relaciones

sis de las 

n aspecto 

ta usualme

s cuales la

“el aumento

os en las 

específicas

994)).  

entaja com

nerado en u

aislada y qu

a entre los 

rrollar relac

 lograr por 

enfoque bas

ónicas, ya 

ades para 

as en lugar

stá en conc

atarse de u

límites de 

conceptual, 

ropiada par

as para gan

ercados alt

stratégico, m

án Georg Sim
irse a los gru
érmino en el 

s adquiridos

Estos porce

s últimas 

ón. Por otro

rado de esp

s de los a

ventajas 

importante 

ente relacio

a empresa

o en la prod

transaccion

s y combina

petitiva, que

una relación

ue puede se

socios de 

ciones que c

separado.

sado en re

que de acu

generar las

r de ser com

cordancia c

un caso ex

la “empres

la visión ba

ra examina

nar acceso 

tamente co

mediante el 

mmel, en su 
upos sociales
caso de emp

Pág

s puede su

entajes se r

décadas, d

o lado, la g

pecificidad, 

ctores que

competitiva

que es l

onada a l

está inmer

ductividad d

nes del ne

ar recursos

e puede de

n de interca

er creada s

una alianza

conduzcan 

ecursos y e

uerdo a Pet

s ventajas c

mpartidas e

con los con

xcepcional d

sa” se expa

asada en la

r alianzas 

a los recur

mpetitivos 

suministro 

investigación
s compuesto
presas. 

ina 24 de 7

mar entre e

repiten en l

debido a l

ran mayorí

acentuand

e integran l

as y renta

as ventaja

as ventaja

rsa” (Dyer &

de la caden

egocio está

s en forma

efinirse com

mbio que n

solo a travé

a”. Es deci

a lograr un

l basado e

teraf (1993

competitiva

en una díad

nceptos qu

de la visió

anden hast

as relacione

estratégica

rsos valioso

las alianza

de recurso

n sobre la 
os por dos 

 

 
79 

 

el 

a 

a 

ía 

o 

a 

as 

as 

as 

& 

a 

n 

as 

o 

o 

és 

r, 

a 

n 

), 

as 

a 

e 

ón 

ta 

es 

as 

os 

as 

os 



 

y me

último

pose

3. 

Lueg

las re

de la

La v

única

recur

comp

castig

Las c

objet

la riv

siguie

Dent

una p

relac

relac

extra

única

aume

Este 

relac

comp

        
8 Se r

ediante la d

o, Lavie (19

er ni contro

Alianza

go de la rev

entas extrao

a empresa c

isión relaci

amente gen

rsos tiene u

portamiento

gos, genera

característic

o de relacio

validad. Las

ente maner

 Sin in

 Mínim

coord

releva

 Bajo 

interf

produ

 Baja 

gobie

ro de estas

penalidad b

iones de c

ionales deb

aordinarias c

as o difíciles

enta el pode

análisis su

ión más all

petitivas re

                  
refiere al rela

distribución

996) establ

olar los recu

s: Diferen

visión de la 

ordinarias s

con su cade

onal de la 

nerado a tra

un paralelis

os integrad

ar relaciones

cas de las 

ones transa

s caracterís

ra:  

nversión en 

mo interca

dinación qu

ante.  

niveles de

faces tipo “s

uctos a trav

inversión e

erno. 

s condicione

baja debido 

corto plazo, 

bido a que 

como result

s de reprod

er de negoc

ugiere que 

á de los atr

lacionales 

                  
ación tipo com

 de costos

ece que pa

ursos, contra

ncia entre 

literatura, s

surgidas de

ena de sum

ventaja co

avés de un

mo con las

os, coope

s de largo d

rentas rela

accionales, c

sticas de la

activos rela

mbio de 

ue provee 

e interdepe

sales-to-pur

vés de la inte

en costos 

es es fácil 

a que el re

transaccio

no hay una

tado de la c

ducir y el co

ciación.  

las alianz

ributos de l

surgidas d

     
mpra-venta, 

 

s y riesgos

ara alcanza

adiciendo a

rentas rel

se puede co

e las ventaja

ministros, es

ompetitiva 

a relación. 

s actividade

ración, col

de plazo).  

acionales e

cuyas carac

as relacion

acionales. 

información

a los com

endencia (

rchasing8” y

erface mult

de transac

para las em

esto de las 

onales y an

a relación i

combinación

omprador s

as generan

a relación t

de una alia

es decir, tra

 (Eisenhard

ar una venta

a (Peteraf, 1

lacionales

oncluir que

as competit

stán ignoran

puede defin

Esta relaci

es que prop

laboración, 

están diame

cterísticas f

es transacc

n. Los pre

pradores y

(las empre

y las empres

ifuncional).

cción e inve

mpresas ca

fuentes ofr

ntagónicas 

idiosincrátic

n comprado

olo puede o

n ventajas 

transaccion

anza, se m

nsaccional. 

dt & Schoo

aja competi

1993) y (Bar

s y rentas 

, las visione

tivas sin co

ndo una gra

nirse como

ión que imp

pone el “lea

compartir 

etralmente 

fundamenta

cionales po

ecios actú

y vendedore

sas solo e

sas no crea

ersión míni

ambiar de p

ecen lo mis

son incapa

ca que perm

or-vendedor

obtener una

competitiva

al. En otras

materializar

Pág

onhoven, 1

itiva no es 

rney, 1991)

transacci

es que bus

ontemplar la

an porción 

o un benefi

plica un inte

an thinking” 

objetivos, 

opuestas a

ales son el c

odrían resu

úan como 

es toda la 

están invo

an conjuntam

ima en me

proveedores

smo. Debido

aces de ge

mita genera

r. Las relaci

a ventaja co

as solo si 

s palabras, 

án cuando

ina 25 de 7

996). Y po

necesario n

).   

onales.  

scan explica

a interacció

del negocio

icio superio

ercambio d

(procesos 

premios 

a las renta

corto plazo

umirse de l

órgano d

informació

lucradas e

mente nuev

ecanismo d

s asumiend

o a esto, la

nerar renta

ar ganancia

ones no so

ompetitiva s

se dirige l

las ventaja

o los socio

 

 
79 

 

or 

ni 

ar 

ón 

o. 

or 

e 

y 

y 

as 

y 

a 

e 

ón 

en 

vo 

e 

o 

as 

as 

as 

on 

si 

a 

as 

os 



 

comb

empl

realiz

capa

4. 

Desa

carac

Weel

sumi

comp

impo

vend

Debid

desa

relac

El sig

efect

Tabla

En n

mode

binen, interc

eo de mec

zación de 

cidades. 

Estrateg

arrollar una

cterizado co

le, 2005). C

nistros, em

petitiva. Da

rtante del v

edor se tran

do a esto

rrollándose

ción estratég

guiente cua

tuar la segm

a 3 Modelos d

uestro anál

elos de Kra

cambien, o

canismo efe

rentas a t

gias para 

a ventaja 

omo uno de

Como se de

merge com

da esta im

valor que la

nsforma en

, la gestió

e una serie 

gica con los

adro resum

mentación e

de Segmenta

lisis vamos 

ljic y Bensa

o inviertan e

ectivo de go

través una 

determina

competitiva

e los princip

eterminó en

o una her

portancia, l

a empresa

 una estrate

ón  de pro

de enfoqu

s proveedor

me algunos 

estratégica d

ación de Pro

a presenta

aou. 

 

en activos, 

obierno que

combinac

ar la relac

a distintiva

pales objetiv

n los capítu

rramienta c

la gestión d

crea comp

egia de gra

oveedores 

ues de cóm

res. 

de los mo

de proveedo

oveedores (fu

ar los mode

recursos,

e bajan cos

ión sinérgi

ión comp

a y sosten

vos que per

ulos anterio

clave para 

de los prov

rando y po

n importanc

ha recibid

mo se debe

odelos más

ores:  

uente: Duboi

elos más co

capacidade

stos de tra

ca de acti

rador-ven

nible en e

rsigue de cu

ores, la ges

el desarr

veedores su

r lo tanto, l

cia para la e

do mucha 

en segment

s importante

is y Pederse

omúnmente 

Pág

es idiosincrá

nsacción o 

ivos, conoc

ndedor 

el tiempo 

ualquier em

stión de la 

ollo de es

urge como 

la relación 

empresa.  

atención a

tar los prod

es desarrol

n, 2007, p. 2

utilizados, 

ina 26 de 7

áticas y/o e

permiten l

cimiento y/

puede ser

mpresa (van

cadena de

sta ventaja

una fuente

proveedor-

académica,

ductos y la

llados para

 

28). 

que son lo

 

 
79 

 

el 

a 

/o 

r 

 

 

 

 

, 

a 

a 

os 



 

Portf

varia

sumi

La pr

de u

impa

evalu

merc

asoc

núme

El re

que r

 

Ilustra

Las 

resum

folio de Kr

bles: 1) imp

nistro.  

rimera varia

n ítem con

cto del íte

uarse aplic

cado y los s

iado con la

ero de los p

sultado de 

requieren u

ación 1 Portf

característi

midas de la

 Asocia

 Licitac

 Asegur

de una 

 Sistem

eficienc

raljic: Desa

pacto del íte

able ponder

tra el costo

m en la re

cando crite

ustitutos dis

a disponibil

proveedores

este anális

na estrateg

folio de Prod

icas básica

 siguiente m

aciones: Cr

ión compe

rar el sum

fuente alte

ma de con

cia operacio

arrollado po

em o la com

ra la importa

o total o co

entabilidad.

rios tales 

sponibles, e

idad del íte

s potenciale

sis arroja un

gia distintiva

uctos (fuente

as de las 

manera:  

rear compro

etitiva: Obte

inistro: Re

rnativa de s

ntratación:

onal.  

 

or Peter K

mpra en el 

ancia de la 

osto de los 

 Por otra 

como esca

entre lo más

em en el la

es.  

na matriz de

a para el ma

e: Van Weele

estrategias

omiso mutuo

ener el mejo

educir el rie

suministro. 

Reducir la

raljic (1983

resultado y

compra en

materiales

parte, la c

asez del s

s significativ

argo plazo 

e cuatro dif

anejo efectiv

e (2005), ada

s que surg

o y relacion

or acuerdo 

esgo de sum

a base de

3), este abo

y 2) la comp

n términos d

s o volumen

complejidad

suministro,

vos. El ries

y en el co

ferentes cat

vo de las re

aptado de K

en de esta

nes de largo

en el corto 

ministro a tr

e suministr

Pág

ordaje se b

plejidad del 

de impacto 

n total com

d del merca

las condi

go del sum

orto plazo t

tegorías de

elaciones. 

raljic (1983))

a matriz p

o término. 

plazo.  

ravés de la

ros e incre

ina 27 de 7

basa en do

mercado d

económico

mprado o el

ado puede

ciones del

inistro está

al como el

e productos

 

) 

pueden ser

a búsqueda

ementar la

 

 
79 

 

os 

e 

 

 

 

 

 

 

 

r 

 

 



 

Básic

sumi

Portf

difere

para 

basa

del p

El au

tangi

depó

mien

cono

base

camente, el

nistro y que

folio de Be

ente a la se

el análisis a

do en dos v

roveedor.  

utor se refie

bles resulta

ósitos, softw

tras que las

cimiento de

 teórica, Be

l objetivo es

e explote el 

ensaou: El

egmentación

a la relación

variables: 1

re a inversio

an más intu

wares y siste

s intangibles

el negocio d

ensaou iden

s desarrolla

poder de c

l marco de

n de los pro

n que surge

) inversione

ones en cu

itivamente c

emas de so

s típicamen

de la otra pa

ntifico cuatro

 

ar una estra

compra del c

sarrollado p

oveedores. 

e en el cont

es específic

estiones tan

claras (por 

porte, tiemp

nte apuntan

arte entre lo

o perfiles co

ategia de co

comprador.

por Bensao

Este abord

texto de la d

cas del com

ngibles e in

ejemplo, ac

po y person

 al aprendiz

os más dest

ontextuales

ompras que

  

ou (1999) r

daje toma co

díada prove

mprador; 2) 

ntangibles. L

ctivos físico

nal especial

zaje de las 

tacados. Co

s que a cont

Pág

 minimice e

representa 

omo punto 

eedor-comp

inversiones

Las inversio

s como ofic

izado, entre

prácticas, r

onsiderando

tinuación se

ina 28 de 7

el riesgo de

un abordaj

de arranqu

prador y est

s específica

ones 

cinas, 

e otros), 

utinas y 

o esta 

e resumen:

 

 

 
79 

 

 

e 

e 

tá 

as 

        



 

Ilustra

Los c
siguie
 









Bajo 

Los 

capa

diseñ

ilustra

ación 2 Portf

cuadrantes 
entes carac

 Interc

partes

guiada

forma

positiv

 Comp

espec

pasos

el com

“band

están 

en el 

desco

 Asoci

inform

relacio

Benef

y la g

toma 

 Prove

planea

entre 

coord

esta base,

requerimien

cidades rel

ñadas (und

ación resum

folio de Perfi

de la matriz
cterísticas:  

cambio de 

s comprado

as por ruti

les de corto

vo es carac

prador Cau

cificidad y a

s y procedim

mprador y 

a ancha” p

estructurad

proveedor

onfianza. 

iaciones E

mación, reg

ones. Con

ficios y riesg

gran mayorí

de decision

eedor Caut

amiento y 

las partes.

inadas.  

 Bensaou (

ntos de las

lacionales. 

derdesigned

me este raz

les Contextu

z determina

Mercado:

or-vendedo

inas. Estas

o plazo. En 

cterístico de

utivo: Dad

adaptación,

mientos. Info

el vendedo

ara caracte

das y guiad

r. El clima 

Estratégica

glas estand

fianza y 

go son mut

ía de los pr

nes.  

tivo: A pes

el desarrol

. La comun

(1999: 43) 

s relacione

Relaciones

d relationsh

zonamiento:

 

ual (fuente: B

ada por el p

Se emplea

r. Las tare

s relacione

lugar de ba

 este tipo d

da la comp

, las intera

ormación de

or. Bensao

erizar el inte

as por rutin

social norm

: Relacione

darizadas 

cooperació

tualmente c

roveedores 

sar que est

llo no es n

nicación pr

establece q

es deberán

s sobre dise

hip”) son e

  

Bensaou, 199

ortfolio con

a una cantid

eas están a

s son usu

aja confianz

e relacione

plejidad de

acciones en

etallada es 

u (1999) u

ercambio de

nas, se invie

malmente e

es estrecha

y procedim

n es la c

compartidos

están invo

á caracteriz

necesariam

rimariament

que hay do

tener una

eñadas (“ov

el camino 

99, p. 38). 

textual de B

dad limitada

altamente e

ualmente gu

za y compro

es. 

l producto 

ntre las par

continuame

usa el térm

e informaci

erte una gra

es tenso y 

as con con

mientos so

característic

s entre las p

olucrados e

zado por la

ente parte 

te se estab

os clases de

a correlació

verdesigned

hacia el f

Pág

Bensaou po

a de tiempo

estandariza

uiadas por

omiso, un c

y la nece

rtes están 

ente compa

ino comun

ón. Si bien 

an cantidad

caracteriza

ntinuo interc

on típicas 

ca más d

partes en co

n la planific

a confianza

de las inte

blece con a

e relaciones

ón apropiad

d relationsh

fracaso. La

 

ina 29 de 7

oseen las 

o entre las 

das y son 

r contratos 

clima social 

esidad por 

dadas por 

artida entre 

icación de 

las tareas 

 de tiempo

ado por la 

cambio de 

en estas 

destacable. 

ooperación

cación y la 

a mutua, el 

eracciones 

actividades 

s exitosas. 

da con las 

hip”) o sub 

a siguiente 

 

 
79 

 



 

Ilustr

Bens
tres p

Las 

reque

los ne

5. 

Las 

herra

subya

vario

Se c

relac

díada

a cab

entre

Dent

estab

desa

en co

y Hak

no co

pose

pued

Segú

Hay 

difícil

prove

camb

ración 3 Por

saou finalme
pasos:  

1) Selec

mercado

2) Identif

3) Deline

paso ayu

claves de 

erimientos d

ecesarios d

Críticas

propuestas 

amienta par

acentes en

s autores.  

ritica que e

ciones. La m

as aisladas

bo dentro d

e las varias 

ro de los c

blecen que

rrollan todo

ontraste con

kansson (20

onsideran o

e un sesgo

den optar en

ún Gadde y 

dos razon

les de evalu

eedores. L

bio continua

rtfolio para g

ente propon

cción estrat

o. 

ficar un perf

ear el diseñ

udara a la e

un aborda

de las relac

dentro de la

s al enfoqu

de los mo

ra poder se

n estos mo

el modelo d

mayor debil

, sin embar

de una red

relaciones d

críticos del 

e las relac

o el tiempo, 

n la versión

007) establ

o abordan l

o hacia la p

ntre sus clie

Snehota (2

es muy fu

uar y segun

as relacion

amente, y p

gestionar la

ne que dise

tégica del 

fil apropiado

ño de la re

empresa a e

aje efectivo

ciones. Por 

 relación se

ue de port

odelos disc

egmentar y 

odelos han 

de portfolio

idad de est

rgo las rela

 más grand

debería ser

enfoque di

ciones son 

cambiando

n estática qu

ecen que lo

la posibilida

parte comp

entes en fun

2000), hace

uertes para

ndo, una em

nes de co

or lo tanto, 

 

as relacione

eñar o redis

tipo de rel

o de gestión

elación, bas

encontrar el

o es unir la

ejemplo, in

ería no solo

tfolios:  

cutidos en 

estructurar

tenido una

s no tiene 

tos modelos

ciones entr

de de acto

r el foco de 

iádico, se e

considera

o en contex

ue tiene el e

os modelos

ad que la s

pradora), no

nción de niv

er buen uso

a esto: prim

mpresa pued

mpradores-

existen un 

es (fuente: B

eñar una re

ación dada

n para cada

sado en los

 perfil de ge

as capacid

vertir altam

 costoso sin

la sección 

r su base d

a serie de 

en cuenta 

s es que co

re los prove

ores. Por co

análisis y to

encuentran 

adas como 

xto y función

enfoque de

de portfolio

situación ca

o contempla

vel de interé

o de los prov

mero, las c

de solo eje

-vendedore

cumulo de 

Bensaou, 19

elación cons

a por el pr

a tipo de dis

s puntos an

erenciamien

dades de r

ente o pone

no potencia

anterior da

de proveedo

cuestionam

las interde

onsideran a

eedores y co

onsiguiente

ornarse un 

Dubois y 

organizac

n. Este abo

e portfolio. P

os son neta

ambie. La v

a que  los 

és y atracció

veedores e

consecuenc

rcer un limi

s son inte

incertidumb

Pág

999: p. 43) 

sistirá en lo

roducto, tec

seño de rela

nteriores. E

nto apropiad

elacionamie

er menos re

almente ries

an a la em

ores. Las a

mientos po

ependencias

a las relacio

ompradores

, la interde

hecho de in

Pedersen (

ciones viva

rdaje está c

Por otro lado

mente situa

visión situac

proveedore

ón.  

s una tarea

cias económ

tado contro

eractivas y 

bres inhere

ina 30 de 7

os siguiente

cnología y 

ación.  

Este último 

do. 

ento y los 

ecursos de 

sgoso. 

mpresa una 

asunciones 

r parte de 

s entre las 

ones como 

s se llevan 

ependencia

nterés.  

(2002) que

as que se 

claramente 

o, Persson 

acionales y 

cional (que 

es también 

a compleja. 

micas son 

ol sobre los 

están en 

ntes.  

 

 
79 

 

es 



 

Gadd

relac

de qu

Gadd

relac

camb

y está

 

 

 

 

de y Sneh

cionamiento

ue tan bien 

de y Sneh

ciones conll

bios de las 

ática hasta 

hota (2000

. Esto suge

está gestio

hota (2000

levaría tam

condiciones

su disolució

) concluye

eriría enton

onada.  

) también

mbién a mo

s. Por lo ta

ón sino que

 

 

en que ge

ces que el 

puntualiza

odificar la p

nto, la post

e debería se

neralmente

desempeñ

a que el g

postura de 

tura de una

er dinámica

e no existe

ño de la rela

gerenciamie

las relacio

a relación no

a y orgánica

Pág

e un mejo

ación es de

ento efectiv

ones en vis

o debería s

a.  

ina 31 de 7

or tipo de 

ependiente 

vo de las 

sta de los 

ser cerrada

 

 
79 

 



 

Cap
MAR

1. 

Tal c

sus f

vez, 

mate

extra

gestió

suma

Segú

por l

prosp

soluc

conce

En es

relac

integ

estru

conce

2. 

El lo

recon

cade

de as

estas

propo

relac

rivalid

gube

simp

espe

pued

        
9  El ra
prese

pítulo III
RCO DEL

Introducc

como fue de

factores cla

esta integ

erializada a 

aordinarios 

ón de estas

a al riesgo i

ún lo expue

o que, las 

pectivos y e

ción de com

eptual del g

ste capítulo

cional, a los

ración (a t

ucturas de 

eptuales de

Riesgo 

ogro de un

nocimiento 

na de sum

suntos con 

s son estra

onen que la

cional y el ri

dad, nuev

ernamentale

lemente, m

cíficamente

dan ser lo

                  
rango de falla
enta las empr

: CONC
L SCM 

ción 

etallado en 

aves éxito a

gración req

través de 

que puede

s expone a

nherente de

sto, la imple

empresas 

el aumento

mpromiso, l

gerenciamie

o se analiza

s que una e

ravés de u

gobiernos 

e la gestión 

de desem

na ventaja 

y la forma

inistros (Ha

riesgo asoc

tegias con 

as alianzas 

esgo funcio

vos entran

es, baja c

mala suerte

e, la proba

grados, ind

                  
a de una alia
resas por si 

CEPTUAL

capítulos a

a la integrac

quiere de 

alianzas o

en ser perc

a la empres

e la operaci

ementación

deberán a

o a la expo

as empres

ento del ries

arán los tipo

empresa po

una alianza 

de las dim

de la incert

mpeño y re

competitiv

a de exami

arland, Bren

ciado toman

un riesgo 

primariame

onal. El ries

ntes, fluctu

competencia

e. Estos fa

abilidad y c

dependient

     
anza entre do
solas (Das &

 

LIZACIÓ

anteriores, la

ción de los 

una gestió

o asociacio

cibidos al re

a a un nue

ión.  

n de alianza

asumir una 

osición al ri

as deben t

sgo.   

os de riesgo

odrá estar e

o asociac

mensiones d

tidumbre.  

elacional. 

va obtenida

nar los ries

nchley, & W

n relevancia

inherente m

ente enfren

sgo funciona

uaciones d

a de las 

actores exp

consecuenc

temente de

os empresas
& Teng, 2000

N DEL 

a implemen

actores de

ón efectiva 

ones. Indep

ecurrir a es

evo riesgo i

as es una e

solución d

esgo. Para

tener un ex

os funcional

expuesta a

ión), los m

de confianz

Confianza

a a través

sgos subya

Walker, 2003

a al momen

mayor9 (Da

tan dos tipo

al comprend

de la de

empresas

plican los 

cias que lo

e que tan

s es significan
0). 

RIESGO

ntación de S

e la cadena

y eficient

pendienteme

stas alianza

mplícito a e

estrategia co

de comprom

a ponderar 

xtensivo con

les (o de de

al implemen

odelos que

za el contr

a y Contro

s de alianz

acentes al 

3). Las hab

nto de gesti

as & Teng, 

os de riesgo

de, por ejem

emanda, c

s asociada

riesgos de

os objetivos

 bien se 

ntemente má

Pág

O DENT

SCM posee

a de suminis

te de las 

ente a los 

as o asocia

esta activida

on riesgo su

miso entre 

apropiadam

nocimiento 

esempeño) 

ntar una est

e permiten 

rol y las im

ol. 

zas ha ca

gerenciami

bilidades en

ionar alianz

2001). Est

o distintivos

mplo, intens

cambio de

as en la 

e desempe

s de las a

haya ges

ás alto que la

ina 32 de 7

TRO DEL

e dentro de 

stros. A su 

relaciones

beneficios 

aciones, la 

ad, que se 

ubyacente, 

beneficios 

mente esta 

del marco 

y el riesgo 

trategia de 

establecer 

mplicancias 

ambiado el 

ento de la 

 el manejo 

zas, ya que 

os autores 

s: el riesgo 

sidad de la 

e políticas 

alianza o 

ño o más 

lianzas no 

tionado la 

a que 

 

 
79 

 

L 



 

coop

2001

Las a

comp

hech

relac

El rie

habe

oport

respo

agen

un so

comp

La d

perm

adqu

2000

Reto

deter

es un

que h

contr

de un

La c

mien

de ba

como

En e

riesg

estim

conse

objet

Reto

la co

la re

        
10 Das
estos

eración en

).  

alianzas son

partir riesgo

o de confor

cional.  

esgo relacio

er tenido una

tunistas den

onsabilidad

ndas ocultas

ocio no son 

portamiento

istinción y 

mitirá a las 

uirir recurso

0).   

mando el 

rminan el co

na construc

hace que s

rol es influe

n resultado 

confianza c

tras que co

ajo riesgo c

o control ac

ste punto, r

o, el riesgo

mado por las

ecuencias 

tivamente c

mando el te

nfianza pue

elación surg

                  
s y Teng sos

s dos factores

tre las emp

n normalme

os. Este ries

rmar una al

onal incluye 

a adecuada

ntro de las e

, engañar, d

s, impericia,

congruente

os es un baj

ponderació

empresas d

s valiosos d

concepto 

oncepto de 

cción menta

se perciba u

nciar sobre

indeseable

rea percep

ontrol es un

cuando se a

ctúan en el p

resulta con

o objetivo y 

s personas 

o resultad

alculadas.  

ema de con

ede reducir 

gida de la 

                  
stienen que n
s.  

presas aso

ente sindica

sgo compar

ianza, eme

los riesgos

a cooperaci

empresas a

distorsionar

, entre otros

es con los in

jo comprom

ón de estos

dentro de l

de la contra

de riesgo, 

riesgo: con

al subjetiva

una probab

e el comport

e (Das & Te

pciones de 

a abordaje 

afecta el com

plano del rie

veniente ef

el riesgo pe

que deben

o de las 

 

nfianza y co

el riesgo p

alianza. P

     
no existe un 

 

ociadas (Da

adas como l

rtido es solo

rger un nue

s asociados 

ón. Este rie

asociadas q

r informació

s. Los confl

ntereses de

miso para pr

s dos tipos

las alianzas

a parte, mie

existen d

nfianza y co

 que implic

bilidad meno

tamiento de

ng, 2001).

bajo riesg

más proac

mportamien

esgo percib

fectuar una 

ercibido. El 

n tomar dec

alternativas

ontrol dentr

percibido, pe

or otra par

tercer determ

as y Teng, 

la posibilida

o riesgo de 

evo riesgo, q

a la probab

esgo emerg

que pueden 

ón, apropiar

ictos surge

e la alianza.

roducir bene

s de riesgo

s emplear 

entras se p

dos factore

ontrol. En e

ca una expe

or de resul

el socio con

go sin nece

tivo e interv

nto del socio

bido.  

diferenciac

riesgo perc

isiones. El 

s y probab

ro de estas 

ero no el rie

rte, el cont

minante que 

1996 citan

ad que pose

desempeño

que se den

bilidad y con

e debido a 

ser, por eje

rse indebida

n cuando lo

. El resultad

eficios comu

os es muy 

la estrateg

protegen los

es importan

l ámbito de

ectativa po

tados indes

n el fin de m

esidad de 

vencionista 

o. En este s

ción entre la

cibido es el 

riesgo obje

bilidades, la

dimension

esgo objetiv

trol no siem

tenga una in

Pág

ndo en (Da

een dos em

o, ya que, p

omina riesg

nsecuencia

comportam

emplo, evad

amente de r

os intereses

do de estos 

unes.  

importante

ia más apr

s propios (D

ntes10 que 

e una alianz

sitiva acerc

seados. Po

minimizar la 

intervenir e

que crea p

sentido, tan

as dos dim

riesgo subj

tivo está ba

as cuales 

es, se pued

vo que esta

mpre reduc

nfluencia com

ina 33 de 7

as & Teng, 

presas de 

por el solo 

go 

as de no 

mientos 

dir 

recursos, 

s propios de

e porque le

ropiada par

Das & Teng

conjugado

za, confianz

ca del socio

or otra parte

probabilida

en el socio

percepcione

nto confianz

ensiones d

jetivo que e

asado en la

pueden se

de decir qu

a inherente 

ce el riesg

mparable a 

 

 
79 

 

e 

es 

ra 

g, 

os 

za 

o, 

e, 

d 

o, 

es 

za 

e 

es 

as 

er 

e 

a 

o 



 

objet

pued

3. 

De a

deter

estru

conju

“depe

gobie

de e

“hiera

o co

cuad

Ilustra

A con

a ge

cuad

        
11 UTE
const

tivo, pero si

de repercutir

Relacio

acuerdo a lo

rminantes: 

ucturas de g

ugar ambos

endencia e

erno óptimo

estructuras 

archy” o jer

ntratos rec

rante de ma

ación 4 Tipol

ntinuación, 

enerar conf

rante super

Mercant

necesaria

La forma

gobierno

Jerárqui

acceso y

creación 

joint ven

proyecto

                  
E es la sigla 
trucción en A

 promueve 

r negativam

ones entre

o detallado 

confianza y

gobierno de

s factores. R

n la confian

o.  La matriz

de gobier

rárquicas, d

currentes y 

ayor confian

logía de estr

se detalla l

fianza, desd

rior   

ilista: Se p

a para eval

a de gobier

o ideal.  

icas: Se pr

y los nivel

de una es

nture o UT

 en común 

                  
de unión tra

Argentina.  

una ilusión

mente en la 

e Estructu

en el punt

y control. E

e las relaci

Ring y van 

nza”  y  “rie

z resultante

rno  y que

entro de lo

finalmente

nza. 

ructuras de g

la teorizació

de un esta

presenta en

uar el riesg

rno son los 

resentan cu

es de con

structura de

E11) en do

(inversión 

     
ansitoria de e

 

n de control

productivid

ras de Go

to anterior, 

En función 

ones aptas

de Ven (19

esgo percib

  posee cua

e los auto

s cuadrante

 “relational

gobierno (fue

ón de cómo

adio de co

n transaccio

go involucra

contratos c

uando la in

fianza son 

e gobierno 

onde ambos

tanto tangi

empresas, am

. Aumentar

ad de la alia

obierno, Co

el riesgo e

de esto, re

s para gest

992) han de

bido” con e

atro cuadra

ores denom

es de meno

 contracts”

ente: Ring an

o la estructu

nfianza ba

ones donde

ado, y existe

clásicos y d

nformación 

bajos. La 

unificada y

s actores d

ble como n

mpliamente e

r el nivel de

anza (Das &

onfianza y

es una conj

esulta intuit

tionar el rie

esarrollado 

l fin de ide

ntes que de

minaron “m

or confianza

 o contrato

nd van de Ve

uras de gob

jo a un cu

e los actore

e una abund

discretos pr

no está dis

mejor form

y jerárquica 

deban efec

no tangible)

empleada en

Pág

e control exc

& Teng, 200

y Riesgo. 

unción de d

tivo conside

esgo inhere

una matriz

ntificar la e

eterminan la

arkets” o 

a y “recurre

os relaciona

 

en, 1992) 

bierno pued

uadrante d

es tienen la 

dancia de p

roveen la e

sponible o 

ma de gob

(por ejemp

ctuar una i

, con el fin 

n la industria 

ina 34 de 7

cesivament

00).   

dos factore

erar que la

nte deberá

z que evalú

estructura d

as tipología

mercantiles

nt contracts

ales para e

en contribu

e inferior a

informació

proveedores

estructura d

es de difíc

bierno es l

plo, contrat

nversión e

de controla

de la 

 

 
79 

 

te 

es 

as 

án 

a 

e 

as 

s, 

s” 

el 

ir 

al 

ón 

s. 

e 

cil 

a 

to 

en 

ar 



 

4. 

En lo

la ge

mana

nega

2007

Conju

y las 

Con 

        
12 Sig

el oportu

menos a

Contrato

situacion

reducir 

confianza

exitosas 

en la con

riesgo re

gobierno

comando

de prec

procedim

(Edgan, 

 

Contrato

incertidu

relaciona

discretos

1984). E

informac

especific

R&D12 e

producto

continua

Gerenc

os últimos a

estión del ri

agement”). 

ativa) como 

7).  

untamente 

 oportunida

respecto a

                  
gla en inglés 

unismo. Est

ctitudes opo

os Recurre

nes recurren

los compo

a se increm

efectuadas

nstrucción 

epetidas en 

o jerárquico

o y sistema

ios (costos

mientos de 

1998). 

os Relacio

mbre y mu

ales. A dife

s), este gob

Esta última 

ción donde

cados en un

en conjunto

o, todos es

mente entre

iamiento d

años surgió 

iesgo (“risk

Incertidum

oportunida

con este ca

ades deberí

a este punt

                  
de Research

o está en l

ortunistas d

entes: Cuan

ntes de equ

ortamientos 

mentaran en

s históricam

de confianz

el tiempo. 

o que pue

s de autorid

s, calidad, 

estandariz

onales: La

utua depen

erencia de e

bierno debe

estructura 

e la autor

n contrato. T

o, tecnolog

tos se des

e socios.  

de la ince

un cambio

k managem

mbre es un

ades (conno

ambio de e

ían ser ges

to, Hillson 

     
h and Develo

 

ínea con R

dentro de un

ndo las par

uidad e impa

oportunist

n forma dire

mente. El pr

za y equida

Esta forma

den ser in

dad, sistem

precios), 

zación oper

as transacc

dencia pue

estructuras 

erá tender a

puede ser

idad y los

Tal contrato

gía o como

stacan por 

rtidumbre

 con respec

ent”) hasta

na expresió

otación pos

nfoque, sur

stionados co

(2002) est

opment 

Reve y Levit

na estructur

rtes dentro 

arcialidad, t

tas. Dicho 

ectamente p

rincipio de 

ad, a través

a de gobiern

ncorporados

mas de incen

estructura

rativa (Stin

ciones de 

eden ser g

de gobiern

a crear un m

r vista com

s sistemas

o puede se

o una ope

ser intento

e  

cto al tratam

a la gestión

ón que con

sitiva) (War

rgieron cue

omo dos pr

tablece que

tt (1984) qu

ra de gobie

de una tra

tienden a d

de otra f

proporciona

los contrato

s de varias

no permite 

s a un co

ntivos, siste

 de resolu

nchcombe, 

bienes de 

obernadas 

no mercant

monopolio b

mo una coo

s de cont

r ejemplifica

ración para

os por inte

miento del r

 de la ince

njuga tanto

rd & Chapm

stionamien

rocesos sep

e es altam

Pág

ue sostiene

rno jerárqu

nsacción e

istender su

forma, los 

al con las tra

os recurren

 transaccio

emplear el

ontrato: est

emas de ad

ución de 

1990) (Lat

gran esp

a través d

til (contrato

bilateral (Re

ordinación d

trol están 

ado como f

a el desar

ercambiar c

riesgo, que 

ertidumbre (

o riesgos (

man, 2003) 

tos sobre s

parados o e

ente proba

ina 35 de 7

n que exist

ica.  

xperimenta

s reservas 

niveles d

ansaccione

ntes se bas

ones de baj

ementos de

tructuras d

dministració

conflictos 

tham, 1994

pecificidad 

de contrato

os clásicos 

eve & Levit

de flujos d

vagament

funciones d

rrollo de u

conocimient

paso desd

(“uncertaint

(connotació

y  (Olsson

si los riesgo

en conjunto

able que lo

 

 
79 

 

te 

an 

y 

e 

es 

sa 

o 

el 

e 

ón 

y 

4) 

e 

os 

y 

tt, 

e 

te 

e 

n 

to 

e 

ty 

ón 

n, 

os 

o. 

os 



 

geren

y por

asun

proye

Debid

riesg

amba

El su

se an

respu

reten

Con e

cons

cons

acep

2) co

 

ntes de pro

r consiguie

to, a pesar 

ecto ya que

do a esto, t

o y la opor

as partes al

urgimiento d

naliza las re

uestas típic

ner.  

el enfoque 

ideras. Hills

ideras por l

tar. Mientra

ompartir; 3) 

oyecto vean

nte, estén 

r que esta d

e permite ge

anto Hillson

rtunidad deb

l mismo tiem

del gerencia

espuestas a

cas al riesg

del gerenci

son (2002) s

as organiza

as que las e

mejorar; e 4

 al gerencia

menos pro

debería ser 

estionar y ex

n (2002) co

berían ser c

mpo.  

amiento de 

ante las situ

go que han

amiento de

sugiere que

adas basad

estrategias p

4) ignorar.

 

 

amiento de

opensos a p

una activid

xplotar proa

mo Ward y 

considerada

la incertidu

uaciones qu

n sido prop

e la incertidu

e un nuevo 

as en proye

para respon

 las oportun

prestar la d

dad de gran

activamente

Chapman (

as como un

umbre ha c

ue se prese

puestas: 1) 

umbre, esta

conjunto de

ectos: 1) ev

nder a las o

nidades com

debida aten

n relevancia

e las oportu

(2003) enfa

n proceso ú

ambiado ta

entan. Trad

evitar o re

as respuesta

e respuesta

vitar; 2) tran

oportunidade

Pág

mo una car

nción que m

a en la ejec

nidades.   

atizan que la

único, focal

ambién la fo

icionalment

educir; 2) t

as han sido

as deberán s

sferir; 3) mi

es serán: 1

ina 36 de 7

rga adiciona

merece est

cución de u

a gestión de

izándose e

orma en qu

te había tre

transferir; 3

o re 

ser 

itigar; y 4) 

) explotar; 

 

 
79 

 

al 

te 

n 

el 

n 

e 

es 

3) 



 

Cap
CON

1. 

Una 

indus

comp

influe

mund

de lo

El re

contr

el rep

El re

enfat

efect

En co

cade

indus

las c

notab

A pes

Unido

ambo

eficie

const

Segú

que e

abas

colab

Ambo

const

pítulo IV
NSTRUC

Iniciativa

serie de r

stria de la 

petitividad. 

entes dentro

dial y han s

s concepto

eporte de L

ractual com

porte, podrá

eporte de E

tiza que si 

tuar cambio

 M

 A

 C

 In

 A

omparación

na de sum

stria de la c

uales han “

ble que poc

sar que los

o y el resto

os es que lo

entemente d

tituyentes d

ún el report

el éxito es 

tece y par

borar a travé

os reportes

trucción me

V: CONC
CCIÓN 

as dentro d

reportes de

construcció

Los reporte

o de la ind

sido uno de 

s de SCM. 

atham reco

o elemento

á permitir a

Edgan está 

la industria

os más radic

Modernizació

Aumentar la 

Crear mejore

ncrementar 

Aplicar herra

n con otras 

ministros rela

construcció

“incrementa

co creían po

 efectos co

o del mundo

os recursos

de manera 

de la cadena

te de Egan

dependient

ra que este

és de la inte

s han con

ejore la efic

CEPTUA

de la indu

esarrollados

ón local, co

es de Latha

dustria de la

los motore

 

omienda bá

o esencial p

lcanzar un 

en línea c

 de la cons

cales. Los c

ón 

inversión e

es relacione

el uso de “e

amientas y t

industrias, 

ativamente 

n debe apr

ado la eficie

osible de log

oncretos de 

o aún es de

s usados po

tal que ent

a de sumini

 “el negoci

te directame

e éxito sea

erface prov

ncentrado s

ciencia con 

 

ALIZACIÓ

ustria 

s por el go

on el fin de

am (1994) y

a construcc

es que han 

ásicamente 

ara crear u

mejoramien

con el análi

strucción qu

cambios que

en entrenam

es entre con

estandariza

técnicas de

la industria

poco sofis

render más

encia y han 

grar” ( (Edg

este report

ebatible, uno

or la industr

reguen un 

istros puede

o de la con

ente de las

a sustentab

eedor-clien

su atención

la que oper

ÓN DE 

obierno de

e mejorar l

y Edgan (19

ción no solo

impulsado e

una config

n mejorami

nto en la pr

isis de la in

uiere crear 

e propone s

miento, inves

ntratistas y 

aciones” y p

 medición d

a de la con

sticada. El r

s de las ind

transforma

an, 1998), p

te en la ind

o de los co

ria de la con

resultado e

en gozar de

nstrucción e

s organizaci

ble en el t

te”.  

n en la ne

ra la red de

LA IND

el Reino U

las condicio

998) son do

o en el Re

el interés a

guración alt

iento en el d

roductividad

ndustria efe

condicione

son los sigu

stigación y 

clientes. 

pre ensamb

de  performa

nstrucción p

reporte de 

dustrias de 

ado a las em

p. 11). 

ustria de la

onceptos má

nstrucción p

en donde to

e un benefic

está comen

iones en las

tiempo, es 

ecesidad q

e suministro

Pág

DUSTRIA 

nido han e

ones de de

os de los in

ino Unido, 

cadémico y

ternativa en

desempeño

d del sector

ectuado po

s más favo

uientes:  

desarrollo 

lado. 

ance. 

posee un en

Edgan pro

servicios y 

mpresas de

a construcci

ás fuertes la

pueden em

odas las org

cio superior

nzando a d

s cuales la 

necesario 

que la indu

os. Con res

ina 37 de 7

DE LA

estudiado l

esempeño

nformes má

sino a nive

y corporativ

n la relació

o, que segú

r en un 30%

or Latham, 

orables deb

nfoque de l

pone que l

fabricación

e manera ta

ón en Rein

anzados po

plearse má

ganizacione

r.     

darse cuent

industria s

cooperar 

ustria de l

pecto a est

 

 
79 

 

A 

a 

y 

ás 

el 

vo 

n 

n 

%. 

y 

e 

a 

a 

n, 

an 

o 

or 

ás 

es 

ta 

se 

y 

a 

te 



 

punto

proye

fricció

proce

2. 

Un a

probl

Frag

conve

masif

con 

carac

influy

Por o

una d

carac

situac

fragm

sus c

Los r

la baj

Rela

fenóm

indus

oport

expo

extra

que m

una i

y con

grafic

o, el SCM 

ectos de co

ón y potenc

eso. 

Caracter

nálisis de la

lemas que e

mentación

ergencia h

ficación de

particular in

cterísticas 

yen para qu

otra parte, e

demanda d

cterísticas y

ción dentro

mentación d

característic

reportes de 

ja performa

ciones An

menos: aum

stria ha ex

tunismo y 

sición al rie

aer la mayo

muchas vec

ndustria co

nflictos, qu

cado en la s

provee un 

onstrucción 

cial fuente d

ísticas de

as caracter

enfrenta po

n: De acue

hacia dos 

 las tareas

ntensidad e

de la indu

ue la industr

en los últim

iscontinua y

y requerim

o de la in

dentro de la

cas intrínsec

Latham (1

ance en la in

ntagónicas:

mento en e

xperimentad

aumento d

esgo, cada

or cantidad 

ces se logra

on una estru

e redunda 

siguiente fig

marco con

reconocer 

de mejora e

e la Indust

ísticas princ

drían categ

erdo a lo m

fenómenos

 de sub co

en el nego

stria: singu

ria sea forza

os años, la

y una nece

ientos de 

ndustria ha

a industria e

cas como c

994) y Edg

ndustria se 

: Como re

el volumen 

do un marc

de la confli

a una de la

beneficios 

a transfirien

uctura con v

en aumen

gura:  

 

nceptual im

las interfac

en mucho d

ria de la c

cipales de l

gorizarse en

mencionado

s interrelac

ontratación

ocio de la c

ularidad, in

ada hacia la

a industria e

esidad cada

los proyect

a sido rec

es una cons

coyunturales

an (1998) p

debe a la fr

sultado de 

de las tran

cado aume

ictividad en

as partes d

exponiéndo

ndo riesgo 

varias interf

tos de cos

mportante, q

ces entre la

de los aspe

construcci

a industria 

n las siguien

o arriba, en

cionados: 

o terceriza

construcció

movilidad y

a fragmenta

estuvo some

a vez mayor

tos. La form

currir a la 

secuencia in

s.   

proponen q

ragmentaci

la constan

nsacciones 

ento de la 

ntre las pa

dentro de la

ose a la me

en forma co

faces, las c

stos y redu

que le perm

as organiza

ectos relacio

ión 

de la const

ntes cinco a

n las últim

aumento d

ación. Este 

n actual, d

y variedad

ación (Pryke

etida bajo u

r de re aco

ma más co

sub cont

nevitable, q

ue gran pa

ón. 

nte fragme

y en el niv

desconfian

artes. Con 

a cadena d

enor cantid

ompulsiva. 

uales son to

ce eficienc

Pág

mitirá a la 

ciones com

onados con

trucción ind

amplias área

as década

de la esp

fenómeno 

debido a la

. Estas ca

e, 2009).  

una gran inc

modarse a 

omún de a

ratación. E

que se expli

rte de la ex

ntación, su

vel de opor

nza, individ

el fin de m

de suminist

ad de riesg

Esta coyun

odos punto

ias. Este e

ina 38 de 7

gerencia d

mo fuente d

n el diseño 

dican que lo

as:  

s hubo un

pecificidad 

se present

s siguiente

aracterística

certidumbre

las distinta

abordar est

Es decir, l

ica tanto po

xplicación d

urgieron do

rtunismo. L

dualismo y/

minimizar l

tros trata d

go, situació

ntura gener

os de tensió

escenario e

 

 
79 

 

e 

e 

y 

os 

a 

y 

ta 

es 

as 

e; 

as 

ta 

a 

or 

e 

os 

a 

/o 

a 

e 

ón 

ra 

ón 

es 



 

Ilustra

Sing

proye

singu

perm

proye

cantid

distin

partic

organ

mayo

la cad

Sepa

la co

está 

tradic

innov

produ

ampl

acerc

varia

ación 5 - Est

ularidad: L

ectos. Las 

ularidad est

mite determi

ecto exitos

dad de mat

ntas discipli

cular para u

nizados co

oría de los c

dena de su

aración ent

onstrucción 

ampliamen

cional de 

vadoras form

ucción, que

iamente cr

car posicion

s fases de 

ructura Exist

La industria

característ

tá dado po

inar la cad

amente. Lo

teriales y co

nas y de un

un cliente. L

on cada nu

clientes ha 

ministros d

tre diseño 

es que no

nte aceptad

aprovisiona

mas de pro

e suelen 

riticadas. P

nes median

la vida com

tente en la In

a de la co

icas particu

or una seri

ena de sum

os proyecto

omponente

na gran var

La diversida

uevo proye

forjado las 

entro de la 

y producc

ormalmente 

da en la ind

amiento y 

oceder. La s

redundar e

Por consigu

nte la creac

mpleta del pr

 

ndustria. (fue

onstrucción 

ulares de c

e de facto

ministros m

os usualme

s provistos 

riedad de te

ad de produ

cto sumad

relaciones 

industria.   

ión: Uno de

se separa

dustria, a p

los benef

separación 

en problem

uiente, han 

ción de una

royecto esté

ente: Cox & T

es una in

cada proye

res. La ev

más apropia

ente requie

por una am

ecnologías, 

uctos tecno

o a una d

de naturale

  

e los princip

 el diseño 

esar de las

ficios que 

que existe 

mas de co

existido v

a cadena de

én integrad

Townsend, 1

dustria prá

ecto, y por 

valuación de

ados para 

eren del e

mplia varied

con el fin d

ológicos, los

demanda d

eza transitor

pales proble

de la prod

s deficiencia

podrían o

entre el dis

onstrucción 

varias posic

e suministro

as entre sí.

Pág

998, p.33)). 

ácticamente

lo tanto, s

e estas sin

poder lleva

nsamble d

dad de prov

de producir 

s cuales de

discontinua 

ria a lo largo

emas en la 

ducción. Es

as que pos

frecer nue

seño y los 

y montaje

ciones que 

os con inte

   

ina 39 de 7

 basada e

su grado d

ngularidade

ar a cabo e

e una gra

veedores, d

un product

berán ser r

de la gra

o de toda d

industria d

ta condició

see la form

evas y má

procesos d

e, han sid

reclamaro

erfaces entr

 

 
79 

 

n 

e 

es 

el 

an 

e 

to 

re 

n 

e 

e 

ón 

a 

ás 

e 

o 

n 

re 



 

Licita

y fija

comp

const

client

preci

forma

y Ega

innov

cotiza

proye

reduc

resul

La e

térmi

de pr

en la

Tran

(clien

empr

extre

inten

aprop
        
13 “Rig
la pre
detec
 
14 “Be
desem
15 Tra
solo s

aciones Co

an el preci

petitivo. A d

trucción no

tes, sino qu

os y negoc

as (por ejem

an  en 1998

vadores y la

ación-const

ecto. Si bie

cción de p

tados indes

 Proc

“bes

 Proc

cont

proy

mate

cuan

 Baja

para

strategia d

ino de obra 

roductos y m

 industria co

sferencia d

ntes) busca

resas de se

emas, esta 

ten transf

piadamente
                  
ght first time

evisión de de
cción de defe

est Value” es
mpeño, con e

aducción de l
se considera

ompetitivas

io de sus 

diferencia d

o pueden 

ue son exc

ciación. Si b

mplo, el gob

8) se ha av

as contratac

trucción” en

en hay una

precios, ad

seable, que

cesos produ

st value14”. 

ceso licitato

ratistas ac

yecto y lue

eriales y/o 

ndo se pres

a predisposi

a solucionar

e adquisici

 fuera de té

mano de ob

omo en los 

de Riesgo:

an transfier

eguro, diseñ

transferenc

ferir riesgo

e.  Cuando 
                  
” es un conc

efectos es má
ectos. 

s un criterio d
el fin de entr
la expresión 

a el menor pr

s: Generalm

trabajos lu

de lo que o

ser fabrica

clusivament

bien en algu

bierno del R

vanzado poc

ciones se e

n donde el 

a fuerte evi

optar estra

 podemos r

uctivos dest

orio que fo

ceptan cond

go intentar

prestacion

senta una va

ición a coop

r problemas

ón de “baj

érmino; sob

bra. Alternat

profesiona

 En el enfo

ren la may

ñadores y c

cia de riesg

o a actor

los riesgos
     

cepto relacion
ás beneficios

de selección 
regar un may
“best price w

recio ofertado

 

mente las e

uego de p

ocurre con 

ados espec

e valorizad

unos lugare

Reino Unido

co. A pesar

efectúan bas

participante

idencia que

ategias de 

resumir en l

tinados a b

menta el o

diciones y 

r mejorar s

nes o nego

ariación de 

perar en pro

s.  

o precio g

re gasto en

tivas existe

les de la co

oque tradicio

yor cantida

constructore

o puede lle

res que n

s pueden s

nado al TQM
sa y efectiva

que busca u
yor beneficio
win” y se refie
o. 

empresas d

procesos lic

la industria

culativamen

dos después

es del mund

o a través d

r de esto, e

sadas en la

e con el me

e determina

“bajo prec

los siguient

bajar costos

oportunismo

requerimie

sus márgen

ociando tar

trabajos. 

ocesos de d

ana15” ha s

n los presup

n, pero req

onstrucción.

onal de con

ad de riesg

es, contratis

evar al clien

no estén

er identifica

M (Total Qual
s desde el p

una solución 
o global.   
ere a un proc

de construcc

citatorios d

a manufactu

nte, sin órd

s de un pro

do se ha pr

e los inform

es poco com

a estrategia

enor precio

a que la co

cio gana” 

tes:  

s en lugar d

o, en dond

entos con 

nes reducie

rifas despro

diseño e inn

sido señala

puestos de 

uiere de la 

.  

ntratación, lo

go posible 

stas, provee

nte a acuer

en posic

ados, separ

lity Managem
unto de vista

de comprom

ceso de toma

Pág

ción son se

de carácter

urera, los p

denes prev

oceso de c

ropuesto ca

mes de Lath

mún el uso 

 dominante

o es el adju

ompetencia

produce un

de “right firs

de los prov

el fin de 

endo la cal

oporcionada

novación y e

ada como 

los clientes

actitud de c

os dueños 

a otros (p

edores). En

rdos contra

ciones de 

rados y dis

menet) que p
a de costos q

miso entre pr

a de decision

ina 40 de 7

eleccionada

r netament

proyectos d

vias de su

compulsa d

ambiar esta

ham en 199

de proceso

e de “diseño

dicatario de

a fomenta l

na serie d

st time13” o 

veedores y/

adjudicar e

lidad de lo

amente alt

en colabora

la causa d

s y en gasto

cambio tant

del proyect

por ejemplo

n situacione

ctuales, qu

manejarlo

stribuidos si

propone que 
que la 

recio y 

nes en dond

 

 
79 

 

as 

te 

e 

us 

e 

as 

4 

os 

o-

el 

a 

e 

a 

/o 

el 

os 

ta 

ar 

e 

os 

to 

to 

o, 

es 

e 

os 

n 

de 



 

exces

aprop

aprop

resul

asoc

Sin e

ambi

 

 

 

 

 

 

 

Cualq

inten

el éx

que 

contr

forma

depe

antel

Ilustra

siva interfe

piada distrib

piada. En l

tado más e

iados a esta

embargo se

ente que se

Riesgos 

Interface

Relación

Tiempos

Alta prob

Una nec

cliente d

Amenaza

quier inten

cionadas se

xito del proy

los resulta

ratistas), as

a de config

endiendo de

ación. 

ación 6 -  Dis

erencia de 

bución de ri

las circunst

efectivo, es 

ablecerla y 

e sabe que

e caracteriz

numerosos

es compleja

n cada vez m

s muy ajusta

babilidad de

cesidad de 

urante la en

as y oportu

to por dist

ean las pro

yecto. Si se

ados del p

sumen una 

guración c

e cómo el re

stribución de

las partes 

iesgos (es d

tancias det

probable q

posteriorm

e la industri

za por lo sig

s e imprede

s. 

más sofistic

ados. 

e cambio de

interferenc

ntrega. 

nidades qu

tribuir riesg

puestas, se

e considera

royecto se

responsab

olaborativa

esultado ac

el riesgo en fu

 

contractual

decir, contra

talladas arr

que las vent

ente mante

a de la co

guiente:  

cibles. 

cada con sta

e alcance  

cia mayor 

e pueden s

go entre la

eguramente

n las circun

ean alcanza

bilidad colec

, en donde

ctual se com

unción de las

es, la form

ato legal y d

riba, si bien

tajas relativ

enerla.  

nstrucción 

akeholders.

del cliente 

er gestiona

as diferente

e harán eme

nstancias d

ados si su

ctiva para g

e todos lo

mpra con e

s certidumbr

ma de contr

discreto) su

n una alian

vas sean su

esta norma

.  

o un valo

ados solo en

es partes, 

erger rivalid

detalladas a

us participa

gestionar e

s participa

el resultado 

res (fuente Ji

Pág

ratación tra

uele ser la s

nza podría 

uperadas po

almente inm

or agregado

n forma cole

no importa

dades, que a

arriba, es m

antes clave

el proyecto 

ntes ganen

objetivo, p

 

im Ross, 200

ina 41 de 7

dicional co

solución má

entregar u

or los costo

mersa en u

o mayor de

ectiva.  

a cuán bie

amenazará

más probabl

s (cliente 

bajo algun

n o pierda

laneado co

03).

 

 
79 

 

on 

ás 

n 

os 

n 

el 

n 

án 

e 

y 

a 

an 

on 



 

Cap
SCM

1. 

Tal c

ha re

conse

(1998

perfo

organ

estra

Lamm

dos e

alcan

La lit

colab

plazo

Cowa

relac

objet

expe

largo

de ne

En el

de la

carac

2. 

En la

predo

Love

coop

difere

        
16 Tra
17 Tra

pítulo V: 
M  

Introducc

como se ha 

ecibido un c

ecuencia de

8). Las inve

ormance, se

nizacionale

ategias de a

ming et al., 

empresas c

nzar y soste

teratura con

borativo que

o. 

an (1991) d

ción contrac

tivos comun

dita y efect

o plazo entr

egocio med

l desarrollo 

a industria 

cterísticas, 

Aplicacio

a literatura r

ominanteme

, 2000), (L

erativas y 

enciación e

                  
aducido de la
aducido de la

ALIANZ

ción 

planteado 

constante cr

e su natura

estigacione

e deberá t

s, por lo 

alianzas con

(2000) han

con objetivo

ener una ve

nsultada ha

e está asoc

define a as

ctual en un

nes y depen

tiva. El CII 

re dos o má

diante el em

de este ca

de la cons

los modelos

ones dent

referida pun

ente: “asoc

Li, Cheng, 

colaborativ

ntre ambos

                  
a expresión e
a expresión e

ZAS COM

a lo largo d

riticismo de

aleza netam

s académic

trabajar so

que las e

n sus princip

 sugerido q

os compatib

ntaja comp

ace dos tipo

ciado al co

sociaciones

n equipo d

nde de proc

(1991) def

ás organiza

mpleo efectiv

pítulo se an

strucción y 

s de constru

ro de la in

ntualmente 

ciación estra

& Love, 2

vas corresp

s términos y

     
en inglés “stra
en inglés “pro

 

MO APL

de este des

ebido a su p

mente antagó

cas y los re

obre el par

empresas n

pales socios

que una alia

bles dentro

etitiva signi

os de distin

rto plazo y 

 por proye

e proyecto

cedimientos

fine a asoc

aciones com

vo de los re

nalizará la i

dentro del

ucción y de

ndustria: A

a la industr

atégicas”16 

2000) que 

pondientem

y su relación

rategic partne
oject partneri

ICACIÓN

sarrollo teór

pobre desem

ónica y frag

eportes coin

radigma tra

necesitaran 

s. 

anza estraté

o de la cade

ificante. 

nciones al 

otro coope

ctos como 

 cohesivo 

 claros para

iación estra

mprometida

cursos de c

mplicancia 

l marco tem

esarrollo de 

Alianzas y

ria de la con

y “asociacio

implica bá

ente. En la

n con la var

ening”. 
ing”. 

N MÁS R

rico, la indu

mpeño y fa

gmentada (L

nciden que

adicional de

reconside

égica emerg

ena de valo

referirse a 

erativo que 

un método

que cumpl

a resolver d

atégica com

s a alcanza

cada partici

de alianzas

mporal (cor

una alianza

y Asociaci

nstrucción s

ones por pr

ásicamente

a ilustració

riable de tie

Pág

RELEVAN

stria de la c

lta de innov

Latham (19

 para pode

e las relac

erar la form

ge cuando s

or, con el p

alianzas, u

está asoci

o para tran

le con un 

disputas en 

mo una coo

ar objetivos

pante. 

s o asociac

rto plazo y

a.    

ones 

se utilizan d

royecto” 17(C

e alianzas 

ón abajo se

mpo. 

ina 42 de 7

NTE DEL

construcció

vación com

994) y Edga

er mejorar l

ciones inte

mulación d

se combina

propósito d

una de cort

ado al larg

sformar un

conjunto d

una maner

operación d

s específico

iones dentr

y largo), su

dos término

Cheng, Li, &

estratégica

e efectúa l

 

 
79 

 

L 

ón 

o 

an 

a 

r-

e 

n 

e 

te 

o 

a 

e 

ra 

e 

os 

ro 

us 

os 

& 

as 

a 



 

Ilustra

De la

proye

estra

persi

Las c

o alia

Alian

proy

bene

const

plazo

proye

Estra

parte

trans

(Love

bene

crítica

Hame

pued

cono

habil

oport

exam

adqu

aume

mejo

ación 7 - Alia

a ilustració

ecto único y

atégicas son

gue benefic

característic

anzas se de

nzas de c

yectos): So

eficios de c

trucción es

o puedan to

ectos de co

ategias de 

es oportuni

sacción com

e, Irani, Ch

eficios de 

amente y m

el (1998) s

den sentirs

cimiento ac

idades y c

tunismo, sin

minar lo que

uirido. Por e

entar el niv

ramiento de

anzas de cor

n se despr

y por lo tan

n una relac

cios en el la

cas más rel

etallan a con

corto plazo

n colaborac

corto plazo 

tá dominad

omar un ro

nstrucción 

alianzas c

dades de 

mercial (Will

heng, & Li

corto plazo

mejorar. 

sugiere que

e amenaz

cerca de pr

conocimien

no que deb

e sus aliado

ejemplo, un

vel de aptit

e las capac

rto y largo pla

rende que 

to, se focal

ción de lar

argo plazo. 

levantes e 

ntinuación: 

o (alianza

ciones esta

dentro de 

da por proye

ol relevante

(Cheng, Li, 

olaborativa

trabajar co

iamson, 19

, 2002)). S

o podrían 

e las organ

zados  de

rácticas de 

to de los 

be ser visto

os o socios e

na alianza e

ud  de am

cidades orga

 

azo (fuente: 

las asocia

lizan en los

rgo plazo q

implicancia

 

as estratég

blecidas en

un proyect

ecto singula

e al tratar d

& Love, 20

s y asocia

onjuntamen

991, Bronde

Sin embarg

inhibir el 

nizaciones 

bido a qu

trabajo. Po

asociados 

o como un 

están hacie

entre un co

mbos debido

anizacionale

Love; Irani; C

ciones por 

s beneficios

que va má

s más salie

gicas cola

ntre dos o m

to discreto.

ares, parec

de promove

000), (Li, Ch

aciones por

nte y crear

er & Pritz, 1

go, las org

aprendizaj

que entran

ue la cont

or lo tanto, H

no debe 

medio par

endo mejor 

ontratista y 

o al aprend

es.  

 

Cheng & Li, 2

proyectos 

 del corto p

ás allá de u

entes de es

aborativas 

más organiz

. Debido a 

cería ser qu

er relacione

heng, & Lov

r proyecto

r valor en 

992, Voord

anizaciones

je y la ha

n en una a

tra parte 

Hamel (199

ser juzga

a que las o

y beneficia

sub contra

dizaje de n

Pág

2002). 

se estable

plazo. Las a

un proyecto

ste tipo de a

o asocia

zaciones qu

que la ind

ue las alianz

es más pró

ve, 2000).   

pueden pr

lugar de 

ijk et al, 20

s que se f

abilidad pa

alianza de 

aliada pue

98) sugiere 

do como 

organizacio

rse por el c

atista podría

uevas habi

ina 43 de 7

ecen por u

asociacione

o discreto 

asociacione

ciones po

ue persigue

dustria de l

zas de cort

óximas entr

roveer a la

una básic

00 citado e

focalizan e

ara analiza

corto plaz

ede adquir

que adquir

un acto d

ones pueda

conocimient

a conducir 

ilidades y e

 

 
79 

 

n 

es 

y 

es 

or 

en 

a 

to 

re 

as 

ca 

n 

n 

ar 

zo 

rir 

rir 

e 

n 

to 

a 

el 



 

De 

oport

abord

Un fa

objet

plazo

objet

desa

confia

apren

Otro 

organ

comp

la cre

debid

nece

Alian

estra

entre

plazo

de la

que 

comu

Las 

desa

Elliso

plazo

estra

La c

trans

satisf

Sin e

involu

apren

sugie

perde

los o

acuerdo a

tunidades y

dar.  

actor determ

tivos. Usual

o suelen te

tivos de la

rrollarse fá

anza y el 

ndizaje mut

factor det

nizaciones 

plejidad de 

eación pod

do al surgim

sidad de de

nzas de 

atégicas): E

e al menos 

o y con la fi

argo plazo s

implica co

unes como 

alianzas d

rrollar una 

on y Miller 

o. Una rela

atégicas cor

cooperación

sferencia efe

facción mut

embargo, e

ucrarse y a

ndizaje, en 

ere que den

er su comp

otros. Si es

a lo menc

y ventajas, 

minante en 

mente pued

ener objetiv

s partes a

cilmente ni

compromis

tuo.  

terminante 

que entra

su entorno 

ría aument

miento de p

esarrollar nu

largo pla

El concepto

dos organ

inalidad de 

son una ma

mpartir los

objetivos es

e largo pla

relación b

(1995) usa

ación sinérg

rporativas y 

n genera 

ectiva de co

tua tal com

l éxito de l

prender. Un

donde el a

ntro de alg

petitividad y

sto ocurre e

cionado ar

pero tamb

el éxito de 

de presenta

vos que no

asociadas o

i la confian

so con la

es la cap

an en una

y poseer m

tar el nivel 

problemas 

uevas habil

azo (alian

o de alianza

izaciones, l

lograr una 

anifestación

s recursos 

specíficos p

azo fomen

basada en 

a el término

gica es usa

de negocio

un ambie

onocimiento

mo mejorar 

a estrategia

n ambiente 

aprendizaje

unas relac

y visión, una

en la relac

 

rriba, esta

bién presen

una asocia

arse que las

o son com

o con sus 

za mutua y

alianza jue

pacidad par

a alianza e

más control

de complej

para gestio

idades y la 

nzas estra

as de largo

la cual es e

ventaja co

n de una es

y habilida

para los aso

tan que lo

el aprendiz

o de sinerg

ada para d

os. 

ente reflexi

o. Además,

la ventaja c

a es depen

de coopera

e y la reflex

iones coop

a vez que s

ción, el aso

s alianzas

ntan desafí

ación de co

s partes inv

patibles (ta

objetivos 

y ni el com

egan un p

ra gestiona

estratégica 

 sobre sus

jidad, incre

onar relacio

creación de

atégicas 

o plazo se 

establecida

ompetitiva. M

strategia de

des, apunt

ociados indi

os socios c

zaje mutuo

gia para ex

desarrollar 

ivo y apre

, esto actúa

competitiva

ndiente de u

ación es cru

xión son fo

perativas, lo

se vuelvan

ociado men

s cortoplac

íos que sue

orto es la vis

volucradas e

al vez hast

internos, p

mpromiso. E

papel impor

ar la relac

colaborati

factores. P

mentando 

nes bilatera

e una nuev

cooperativ

refiere a un

a para alcan

Más especí

e cooperac

tando a al

ividualment

compromet

o. En el áre

xplicar tal re

competenc

endizaje m

a como mec

a de los aso

una habilid

ucial para  e

mentadas. 

os asociado

dependient

nos depend

Pág

cista ofrec

elen ser co

sión con re

en las alian

ta conflictiv

por lo que 

El efecto de

rtante para

ión. Norma

iva buscan

Paradójicam

los costos 

ales y mult

a dependen

vas o as

na relación 

nzar objetiv

íficamente, 

ión inter-org

canzar tan

te.  

tan sus rec

ea de la c

elación íntim

cias claves 

mutuo, alen

canismo pa

ociados (Ha

ad organiza

efectuar un

Mintzberg 

os podrían 

tes las cap

diente y má

ina 44 de 7

en alguna

omplejos d

specto a lo

zas de cort

vos) con lo

no puede

e la falta d

a impedir e

almente, la

n reducir l

mente a esto

transacción

tilaterales, l

ncia.  

sociacione

cooperativ

vos de larg

las alianza

ganizaciona

nto objetivo

cursos par

construcción

ma de larg

y persegu

ntando un

ara estimula

amel, 1989

acional par

a alianza d

et al (1996

comenzar 

acidades d

ás suficient

 

 
79 

 

as 

e 

os 

to 

os 

en 

e 

el 

as 

a 

o, 

n, 

a 

es 

va 

o 

as 

al 

os 

ra 

n, 

o 

ir 

a 

ar 

). 

ra 

e 

6) 

a 

e 

te 



 

podrí

direc

marc

inform

comp

relac

el ing

Pritzl

3. 

Exist

alianz

situac

los b

una 

aspe

desa

el de

Resu

una 

funda

apren

proce

es ad

Pens

de pr

plazo

toma

los fa

Debid

nece

estos

la ha

patro

ía causar u

cto. Para ev

co de apren

mación. De

partido deb

ción. El com

grediente fu

l, 1992).   

Modelo

te un conce

zas. Este c

ción es señ

beneficios m

asociación 

ctos del SC

rrollo de pr

sarrollo de 

ulta entonce

alianza de

ado ilustrad

ndizaje, co

esos de apr

daptado des

samiento s

roblemas h

o, reconoce

ar en cuenta

actores rele

do a estos 

sitarán tene

s pueden in

abilidad de 

ones en lug

una amena

vitar esta ba

ndizaje que

e acuerdo a

bería estar 

mpartir el con

undamental 

o para con

epto muy im

concepto es

ñalada como

más saliente

de largo p

CM tales co

rocesos y p

procesos in

es importan

e aprendiza

do en la figu

onocimiento

rendizaje co

sde los mar

sistémico: 

olísticos en

er el dinamis

a los factore

vantes inte

principios, l

er un enten

nfluir individ

ver relacio

gar de una

aza para su

arrera a las

e permita a 

a Morrison 

integrado p

nocimiento 

para el me

strucción

mportante q

s el aprend

o el principa

es que pued

plazo. El a

omo búsque

procedimien

nnovadores

nte entende

aje. Para a

ura 9. El co

o y comun

onjunto, y d

rcos de apre

El pensam

n lugar de f

smo, comp

es medibles

ractúan col

los gerente

dimiento de

ualmente la

ones entre 

a serie de 

 

u aliado, tra

s alianzas c

los asocia

y Mezentse

para benef

podría esti

ejoramiento 

 de alianz

que juega 

dizaje que e

al motivo de

den ser obt

aprendizaje 

eda de la m

ntos que bu

s, entre los m

er qué cara

analizar el 

omponente 

icación, ca

esarrollo de

endizaje pro

iento sistém

fragmentad

lejidad e int

s y no med

ectivamente

s de proyec

e cómo esto

a calidad fin

asuntos, ev

partes inco

ansformánd

cooperativa

dos reflejar

eff (1997) e

ficio de tod

mular apren

continuo e

zas de apre

un papel fu

experimenta

e ruptura de

tenidos ind

mutuo ten

mejora cont

squen agre

más destac

acterísticas 

tema en p

esencial de

ambio de m

e relaciones

opuestos po

mico implica

os, poseer 

terdepende

dibles y con

e para reso

ctos y demá

os sistemas

nal del prod

ventos e in

onexas. La

dose en un

s, su estruc

r abiertame

este mecan

das las par

ndizaje, el c

en la alianza

endizaje 

undamental

an las asoc

e alianzas d

ividualment

ndrá un efe

inua; la sat

egar valor y

cados. 

debe tene

profundidad

e este mod

modelos m

s de aprend

or Morrison

a adoptar e

un balance

encia de la 

ncentrar el e

olver un prob

ás integrant

s están inte

ducto o del 

nformación 

a aplicación

Pág

n poderoso

ctura deber

ente su con

nismo del c

rtes involuc

cual es con

a estratégic

l en la coe

ciadas. De 

de corto pla

te por las e

ecto transc

tisfacción d

y reducir de

r una alian

d se usará 

elo incluye:

mentales, es

dizaje. Este

n y Menzent

enfoques d

e entre el c

naturaleza 

entendimien

blema.  

tes dentro d

rconectado

servicio. Es

como un to

n de los p

ina 45 de 7

o competido

ría incluir u

nocimiento 

conocimient

cradas en l

siderado se

ca (Bonder &

erción de la

hecho, est

azo y uno d

empresas d

cendental e

el cliente; e

esperdicios 

nza para se

un model

: culturas d

structuras 

 sub model

tseff (1997)

e resolució

corto y larg

del sistema

nto en cóm

de la alianz

os y de cóm

sto involucr

odo o com

rincipios de

 

 
79 

 

or 

n 

e 

to 

a 

er 

& 

as 

ta 

e 

e 

en 

el 

y 

er 

o 

e 

y 

o 

. 

ón 

o 

a, 

o 

za 

o 

ra 

o 

el 



 

pens

alianz

alianz

Benc

finan

(med

de tie

apren

Cultu

activi

a las

apren

las e

la rev

para 

no ex

Inkpe

en h

actitu

Final

client

organ

adap

Cono

un a

para 

soste

tecno

socio

de co

de g

creen

pued

        
18 Ben
como
servic

amiento  s

za, para se

za (Li, Chen

chmarking 

cieros (des

dición de la 

empo. En 

ndizaje con

uras de ap

idad crucial

s organizaci

ndizaje requ

mpresas as

visión de lo

aprender. 

xistan ni ba

en, 1995). P

abilidades 

ud organiza

mente, el a

te. Investig

nizaciones 

ptarse a los 

ocimiento y

prendizaje 

generar n

enido en e

ológicas qu

os de una a

onocimiento

gerenciamie

ncias (Morr

den solventa

 Dar 

 Inter
                  
nchmarking 

o dentro de u
cios, con el fi

sistémico d

er usado co

ng, & Love,

puede ser

sempeño d

contribució

esencia, b

tinuo y ada

rendizaje: 

l para logra

iones a des

uiere de ap

sociadas de

s métodos.

Esta visión 

arreras ni in

Para fomen

individuale

cional gene

aprendizaje

gaciones d

que coope

ambientes 

y comunic

organizacio

nuevo cono

el largo pla

ue puedan 

alianza deb

o, los cuale

ento y prác

rison & Mez

ar las estruc

seguimiento

rpretar y da
                  
es una técni
una empresa
fin de buscar

debería fom

omo un mec

 2000).  

r también 

del negocio

ón humana)

enchmarkin

ptación que

Crear una 

r coerción y

safíos comp

pertura a nu

e permitir q

 Los proble

debe ser f

nhibiciones 

ntar el apre

s como en

eral que est

e continuo t

desarrollada

eran efectiv

de cambios

cación: El c

onal. Adicio

ocimiento c

azo depend

transmitir e

en ser cons

es incluyen 

cticas, y c

zentseff, 19

cturas de ap

o al nuevo 

r a conocer
     

ica para busc
a, en relació
r la mejora co

 

mentar el b

canismo de

usado co

o), técnica 

) para comp

ng debería 

e resulta en

alianza que

y éxito en a

plejos. En p

uevas ideas

que sus em

emas y los e

fomentada h

para que e

ndizaje org

n grupales, 

timule el ap

tendrá un r

as por O

vamente en

s dinámicos

conocimient

onalmente 

constantem

de mucho 

el conocimi

scientes qu

informació

conocimient

997). Levins

prendizaje c

conocimien

r el nuevo c

car las mejor
ón con los m
ontinua y orie

benchmarki

e feedback, 

omo mecan

(medición 

parar el des

ser visto c

n el desarrol

e promueva

alianzas. Sin

principio, u

s y que deb

pleados ten

errores deb

honestame

el aprendiza

anizacional

diseñar e

rendizaje. 

rol fundame

sland y Y

ntre sus pa

s y satisface

to y la com

a la habilid

ente, Nona

de la pos

ento tanto 

ue puede a

n acerca de

to acerca 

son y Asah

conjunto si 

nto. 

conocimient

res prácticas
métodos, pro
entada funda

ing18 entre 

con respec

nismo para

de la prod

sempeño a

como un p

llo de una a

a la cultura 

n embargo, 

na alianza 

be existir el 

ngan un tie

ben ser visto

nte dentro 

aje sea lleva

l, es neces

structuras 

ental en lo

Yaprak (19

articipantes

er a sus clie

municación s

dad que po

aka (1991)

sibilidad de

como sea 

cceder fáci

e personal,

de diferenc

hi (1995) su

se siguen lo

to. 

s que se pue
ocesos de cu
amentalment

Pág

los integr

cto al desem

a proveer 

ductividad) 

a lo largo de

proceso ope

alianza efec

del aprend

esta activid

debe recon

compromis

mpo para la

os como op

de la alianz

ado a cabo

ario concen

de apoyo 

grar entend

995) indica

s son más 

entes.  

son críticos 

osee una o

) sugiere q

 realizar in

posible. M

lmente a va

, instalacion

cias en lo

ugiere que 

os siguiente

eden encontr
ualquier tipo
te a los clien

ina 46 de 7

antes de l

mpeño de l

indicadore

y eficienci

e un period

eracional d

ctiva. 

izaje es un

dad enfrent

nocer que e

so dentro d

a reflexión 

portunidade

za, para qu

o (Crossan &

ntrarse tant

y crear un

der mejor a

an que la

propicias 

en el rol d

organizació

que el éxit

nnovacione

Más aún, lo

arias forma

nes, sistem

s valores 

las alianza

es pasos: 

rar tanto fuer
, productos 

ntes. 

 

 
79 

 

a 

a 

es 

a 

o 

e 

a 

ta 

el 

e 

y 

es 

e 

& 

to 

a 

al 

as 

a 

e 

ón 

to 

es 

os 

as 

a 

y 

as 

ra 
o 



 

Cam

las o

const

cómo

apren

las p

un ju

incre

amer

De h

sistem

toma

involu

de m

La p

pens

ment

La se

sistem

pone

Estru

alianz

desa

y atr

indivi

Otra 

desd

alianz

futuro

esen

const

confia

(Che

 Aplic

los r

 Instit

el co

bio de mo

organizacio

trucciones 

o las perso

nder cómo 

personas co

uicio y un

mentales e

rite su nece

hecho, cam

mas de tom

ar, qué ele

ucradas en

maximizar el 

primera ha

amiento, pa

tal.  

egunda hab

mas de cre

erlas a interp

ucturas y p

za, las es

rrolladas (M

rayentes, c

idual, el cua

estrategia d

e dentro de

za podría 

os avances

cia, una ali

trucción de

anza mutua

ng, Li, & Lo

car el conoc

resultados p

tucionalizar

omportamie

odelos men

ones es e

subjetivas c

onas entiend

manejar su

on relacione

na apertura

en sus mod

esidad. 

mbiar los m

ma de dec

cciones ha

 alianzas d

proceso de

bilidad es 

ara que las

bilidad es la

eencias con

pelación de

procesos d

strategias, 

Morrison & M

como así t

al en retorn

de apoyo de

e la alianza

permitir a 

s tecnológic

ianza que i

e una alia

a, comprom

ove, 2000). 

cimiento me

previstos. 

r el conocim

ento de apre

ntales: El m

l cambio 

con un alto

den el mun

us modelos

es estratég

a mental 

delos ment

modelos me

cisiones, pa

acer, y qué

deberían tra

e reconocer

la reflexió

s personas 

a inquisición

n el fin de 

el resto de lo

de aprendiz

procesos 

Mezentseff,

ambién inc

o, facilita el

ebe estable

a como así t

los particip

cos, innovac

ncorpora a

nza dentro

miso de larg

 

ediante la re

miento a trav

endizaje. 

más signific

de modelo

o grado de 

ndo y cómo

mentales d

icas necesi

apropiada 

tales y sus

entales pod

articularmen

é conocimi

atar de des

r, probar y c

ón, que inv

puedan dar

n, que involu

desarrollar

os participa

zaje: Para a

estructuras

, 1997). Est

centivar sis

l aprendizaj

ecer mecan

también, af

pantes desa

ciones gere

prendizaje 

o de un c

o plazo, me

egulación d

vés de refle

cativo apren

os mentale

asunción y

o toman las

dentro de u

itan compa

para fome

s creencias

dría ayuda

nte con res

iento apren

arrollar dos

compartir su

volucra la 

rse cuenta 

ucra la capa

un entend

ntes de la a

apoyar al c

s de apre

to involucra

stemas que

je organizac

ismos para 

fuera. El ap

arrollar visi

enciales, y 

compartido

conjunto de

ejoramiento

del comporta

ejar en el co

ndizaje que

es. Los m

y generaliza

s acciones

na alianza 

rtirlos. Este

entar camb

s arraigada

r a las pe

specto a id

nder. En re

s habilidade

us modelos

desacelera

de cómo e

acidad de c

dimiento má

alianza.  

lima de apr

endizaje co

a diseñar re

e puedan 

cional.  

recolectar 

prendizaje c

ones comp

nuevos pro

o fomenta u

e factores 

o continuo, o

Pág

amiento pa

ontexto real

 puede pre

modelos me

aciones que

. Los indivi

de aprendi

e proceso im

bios o mo

s, cuando 

ersonas a 

dentificar qu

esumen, la

es distintiva

 mentales. 

ación del 

stá formado

compartir su

ás profundo

rendizaje de

onjunto ne

compensas

motivar el 

y transmitir

compartido 

partidas qu

oductos y s

una base fu

iniciales q

objetivos co

ina 47 de 7

ra consegu

l y ajustand

esentarse e

entales so

e influyen e

iduos debe

zaje, ya qu

mplica tene

odificacione

la situació

mejorar su

ué accione

as persona

as, con el fi

 

proceso d

o su model

us visiones

o de estas 

entro de un

ecesitan se

s apropiada

aprendizaj

r informació

dentro de l

e proyecte

servicios. E

uerte para l

ue incluye

omunes, etc

 

 
79 

 

ir 

o 

n 

on 

n 

en 

e 

er 

es 

ón 

us 

es 

as 

n 

e 

o 

y 

y 

a 

er 

as 

e 

ón 

a 

en 

n 

a 

n 

c. 



 

Desa

sumi

emba

indivi

organ

& Me

tanto

desa

geren

apren

cons

prove

Ilustra

4. 

Para 

exitos

dedic

de lo

arrollo de 

nistros, las

argo, la con

iduos invo

nizaciones 

ezentseff, 1

o, se requie

rrollo de las

ncia debe 

ndizaje a l

istente a lo

eer una visi

ación 8 - Mod

Desarrol

poder cre

samente u

cado al estu

s enfoques

relaciones

s alianzas d

nstrucción d

lucrados e

y sus objeti

1997). Esto

ere de un 

s relaciones

cambiar s

lo largo de

o largo de l

ón compart

delo para co

lo de la re

ear una re

na serie d

udio de esta

 y las fases

s de apren

de largo pl

de un amb

en las alia

ivos person

o podría cre

involucram

s. Es decir,

su rol prin

e la relació

la alianza p

tida (Morriso

onstrucción d

elación 

elación, de

de etapas. 

as fases de

s teóricas in

 

ndizaje: Pa

azo necesi

iente de co

nzas podr

nales y un m

ear respues

miento de 

, para que 

ncipal, el c

ón. Es de 

permitirá a 

on & Mezen

e alianzas (f

esarrollarla 

Existen un

entro de una

nvolucradas

ara mejorar

itan de la 

onocimiento

ían tener 

modelo men

stas comple

la gerencia

dentro de u

cual ahora

imaginar q

los particip

ntseff, 1997

fuente: Love

y hacerla

na gran ca

a relación. E

. 

r la efectiv

estimulació

o puede ser

un fuerte 

ntal único d

ejas a difer

a para fom

una alianza

a será est

que un est

pantes de la

7).  

; Irani; Chen

a perdurab

antidad de 

En la tabla 

Pág

vidad de la

ón del apre

r un trabajo

compromis

e la situació

rentes cam

mentar y as

a se pueda 

ablecer re

tilo de ger

a relación a

g & Li, 2002

ble, se deb

enfoques 

4, se hace 

ina 48 de 7

 cadena d

endizaje. Si

o arduo. Lo

so con su

ón (Morriso

mbios. Por l

sistir con e

aprender, l

laciones d

renciamient

a focalizar 

 

) 

ben cumpl

que se ha

un resume

 

 
79 

 

e 

n 

os 

us 

on 

o 

el 

a 

e 

to 

y 

ir 

n 

en 



 

Tabla
 

La te

ser re

Ilustra

a 4 - Resume

erminología 

esumidas e

ación 9 - Fas

en de distinto

y el número

en tres fases

ses de creac

os enfoques 

o de fases u

s que involu

ión de una re

 

de desarrollo

usada por l

ucran a eva

 

elación (fuen

o de relacion

os autores 

aluación; co

nte: Davis y L

nes (fuente: D

varia, sin e

mpromiso y

Love, 2010).

Pág

Davis y Love

mbargo, tod

y perduració

 

ina 49 de 7

e, 2010). 

das pueden

ón.  

 

 

 
79 

 

 

n 



 

Evalu

organ

(Don

que e

el us

relac

Las p

siguie

desa

para 

& W

nece

colab

Inicia

recon

esen

organ

inten

la est

Debid

reque

finan

reque

desa

dado

Para 

incre

asoc

basa

Love

(Wils

uación de 

nización e

aldson & O

el cliente in

so de contr

cionales.  

preguntas f

entes: ¿de

rrollo de re

manejar la

Wagner, 200

sitan consi

borativa:  

 Los 

una 

 Desa

cola

 El d

coop

almente, los

nocimiento 

cia en est

nizacionale

tar determi

trategia (Th

do a que en

erimientos 

ciero, las in

eridas (For

rrollo de la

o el bajo com

salir de 

mentar la c

iados, las 

do en la re

, 2011)). D

son, 1995). 

la relación

n una alia

O'Toole, 200

nicie al equi

ratos de al

fundamenta

ebería ser 

elaciones?, 

as relacione

00))? Bodd

iderar los s

contextos i

relación, po

arrollo de 

borativos co

desarrollo 

peraciones.

s procesos 

de la neces

a primera 

s coinciden

nar objetivo

hompson & 

n esta insta

y beneficio

nstalacione

rd, 1998). 

as relacione

mpromiso a

objetivos 

confianza (T

incertidumb

eputación co

Discusión co

La confian

n: Escoger 

anza es u

01); (Love, 

po de proy

ianzas, sin

ales para e

usado un 

 ¿cómo d

es colaborat

dy; Macbeth

siguientes 

intra-organi

or ejemplo, 

marcos i

on las firma

de una 

 

de desarro

sidad comp

fase los s

ntes (Thom

os en un niv

Sanders, 1

ancia, el alc

os, se debe

s, los equip

Esta última

es, lo cual 

asumido al m

competitivo

Thompson &

bres contin

omo un sus

on múltiples

nza mutua 

 

el socio ap

una misión

Irani, Chen

ecto de con

n haber pon

efectuarse a

enfoque co

debería una

tivas? ( (Do

h y Wagne

tres factore

zacional y 

acciones h

ntra-organiz

as involucra

institución 

ollo de relac

plementaried

socios pote

mpson & Sa

vel institucio

998).  

cance de la 

ería comenz

pos, la tecn

a delimitac

podría est

momento. 

os los soc

& Sanders, 

úan siendo

stituto de la

s asociados

podría com

propiado y p

n desafiant

ng, & Li, 20

nstrucción (

nderado pr

antes de in

olaborativo?

a estructura

onaldson & 

er (2000) s

es cuando 

sus efectos

istóricas. 

zacionales 

adas en las 

formal p

ciones recae

dad (Ford, 

nciales bus

anders, 199

onal o en n

relación ca

zar a delim

nologías y la

ción es un

ar afectada

cios deber

1998). Deb

o altas y c

a experienci

s es una típ

menzar a d

posicionar e

te para la

002). Cada

(contratistas

reviamente 

niciar una a

?, ¿cuáles 

a organizac

O'Toole, 2

sugieren q

se embar

s en un com

que fome

relaciones 

roveyendo 

en en una f

Hakasson, 

scan alinea

98). Las or

nivel del pro

arece de de

mitar aspect

a experienc

a fase crít

a por la riv

ían mejora

bido a la difi

cualquier ju

ia (Ford, 19

pica estrate

desarrollars

Pág

estratégicam

s partes i

a vez es má

s y sub con

todas las 

alianza pod

relaciones

cional ser 

2001) (Bodd

ue las org

can en un

mportamien

enten com

colaborativa

apoyo p

fase de ide

& Johanso

amientos y

rganizacion

oyecto, depe

efinición en 

os relacion

cia gerencia

tica en el 

validad y de

ar la com

icultad de a

zgamiento 

982 citado p

egia para re

se cuando 

ina 50 de 7

mente a un

involucrada

ás frecuent

ntratistas) e

implicancia

drían ser la

s garantiza

desarrollad

dy, Macbeth

ganizacione

a estrategi

nto inicial e

mportamient

as. 

para futuro

entificación

n, 1985). E

y estrategia

es debería

endiendo d

términos d

ados con l

al que será

proceso d

esconfianza

unicación 

analizar a lo

será hech

por (Davis &

educir riesg

la distanci

 

 
79 

 

a 

as 

te 

en 

as 

as 

an 

a 

h, 

es 

a 

en 

to 

os 

o 

n 

as 

an 

e 

e 

o 

án 

e 

a, 

e 

os 

o 

& 

o 

a 



 

cultu

los co

El de

algun

cons

las p

demu

las es

Dura

y hay

inform

econ

esta 

poten

que l

Com

defin

2001

nego

inform

nece

crece

e inte

Básic

plazo

Adhe

Chen

confia

perdu

Dada

defin

relac

Dura

cond

debe

ral disminuy

omportamie

esarrollo de

nos socios

ideradas co

partes cree

uestran que

speradas (B

nte esta fas

y una limita

mación. Sin

ómica o de

etapa se

nciales, nor

a eventual 

mpromiso d

ida tal com

) o explora

ociaciones, 

mación. El 

sidades, as

er la prepon

enciones p

camente, se

o.  

esión socia

ng, Yiu, & 

anza perso

uración de l

a la aparent

ición de lo

ción.  

nte este pe

uctas. Las

ería ejercer 

ye y los as

entos que h

e confianza

s que co

omo apropia

e que la o

e tanto las 

Boddy, Mac

se las parte

ada confian

n embargo, 

e naturaleza

e podrían 

rmalmente n

toma de de

de la relac

mo una situ

ación (Dwye

y comienz

proceso d

suntos, prio

nderancia d

propia e ind

e trata de u

l y desarro

Pang, 200

onal o incom

la alianza (W

te ausencia

os objetivos

eriodo tamb

s expectativ

una influen

ociados se 

han sido est

a mitiga los

n otros. 

adas para f

otra no tien

comportam

cbeth, & Wa

es individua

nza present

la confianz

a social per

presentar 

no influyen 

ecisión esta

ción: La et

ación de d

er, Schurr, 

za a gesta

e negociac

oridades y 

e la “mutua

dividual, en 

una solución

ollo de la c

08). Si no 

mpatibilidad

Wilson, 199

a de cultura

s se transf

ién se debe

vas genera

cia poderos

 

van familia

tablecidos (W

s altos nive

Consecuen

formar una 

ne intenció

mientos com

agner, 2000

lmente no e

te, por cons

za se incre

rcibida que 

algunas 

en la contin

ría basada 

tapa de co

efinición (W

& Oh, 1987

arse el ap

ción implica

resultados 

alidad”, que

pos de in

n de compro

confianza a

se presen

 de química

95).  

 compartida

formaran en

erán estable

alizadas gu

sa dentro de

arizando co

Wong, Che

eles de inc

ntemente,

relación. U

ón de cons

mo las com

0).  

están exclu

siguiente ex

ementará co

comienza 

comparacio

nuidad de la

en informac

ompromiso 

Wilson, 199

7). Se pres

rendizaje m

a invariable

(Dwyer, S

es una me

crementar 

omiso entre

apoyará el 

nta, entonc

a personal 

a y entendi

n decisione

ecer norma

uían percep

el comporta

n las norma

eng, Yiu, & P

ertidumbre 

ciertas as

Una relación

struir y so

petencias p

sivamente c

xiste un int

omo consec

a ser ident

ones altern

a fase de c

ción limitad

es una fas

5); lock-in 

sentan una

mutuo deb

emente com

Schurr, & O

edida de la r

los resultad

e oportunism

desarrollo 

ces invariab

podrían res

miento, el a

es críticas

as que dicta

pciones de

amiento.  

Pág

as de la org

Pang, 2008

más rápid

sociaciones

n podría fall

stener una

parecen ser

compromet

tercambio p

cuencia de 

ificada. Si b

nativas de

ompromiso

a.   

se intensa 

(Donaldson

serie de di

ido al inte

municación 

Oh, 1987). 

renuncia a 

dos positivo

mo y ganan

de la relac

blemente u

sultar en un

alcance pro

para los s

an estándare

e intercamb

ina 51 de 7

ganización 

8). 

amente co

 no será

lar si una d

a relación

r menores 

tidas entre s

precavido d

la inversió

bien durant

e relacione

o lanzada, y

y suele se

n & O'Toole

iscusiones

ercambio d

bilateral d

Comienza 

los objetivo

os de otros

ncia de larg

ción (Wong

una falta d

na falla en l

oyectado y l

socios de l

es y adopta

bio social 

 

 
79 

 

y 

on 

án 

e 

o  

a 

si 

e 

ón 

te 

es 

ya 

er 

e, 

y 

e  

e 

a 

os 

s. 

o 

g, 

e 

a 

a 

a 

ar 

y 



 

En u

socio

opera

Ford 

de co

De a

influy

Perd

los n

incor

emer

volve

línea

Regla

estru

proce

Thom

una f

apoy

proce

5. 

A mo

conce

presu

Esta 

engin

proye

 

 

 

 

na etapa fo

os están ev

acionales.  

(1982) esta

ontacto, el n

acuerdo a T

yen en el niv

 Foco 

 Acuer

transf

 Reduc

 Comp

duración de

niveles, una

rporen las 

rgente (norm

erse más ind

s organizac

as informa

uctura de l

edimientos 

mpson y Sa

fase de per

yadas en ex

esos y amb

Aplicació

odo de coro

eptos de a

upuesto, en

tabla es u

neering & c

ectos efectu

ormativa de

valuando su

 

ablece que 

nivel de invo

Thompson y

vel de comp

en objetivos

rdos de rel

feridos. 

cción de la 

partir autorid

e la relació

a vez que 

definicione

mas y valor

dependient

cionales (Th

ales son cr

la relación 

y hacen ad

anders (199

rduración: s

xperiencias 

iente de co

ón de alian

olario, se ci

alianzas, jun

ntrega, calid

un extracto

construction

uados en Au

el desarrollo

u posiciona

el comprom

olucramient

y Sanders 

promiso, las

s estratégic

ación sin g

duplicación

dad y riesgo

n: El grado

los actores

s y alcanc

res). Duran

emente (Dw

hompson & 

readas por

(Wilson, 

aptaciones

98) destaca

sistema de 

y actividad

nfianza imp

nzas dent

itan alguno

nto a los r

dad, acciden

 del apénd

n projects) (

ustralia, dur

 

o de la rela

miento con

miso es con

to personal 

(1998) exis

s cuales so

cos de largo

garantías e

n y mejora d

o en forma a

o de interacc

s inmersos 

ce del proy

nte esta eta

wyer, Schur

Sanders, 1

r los equip

1995). Am

informales 

n varias ca

medición d

es colabora

plícita y ries

tro de la in

s ejemplos

resultados o

ntes y/o rec

dice 3 del 

(Ross J. , 2

rante los añ

ación, el rie

n respecto a

nstruido y d

y la frecuen

sten varias 

n:  

o plazo de lo

en términos

de los proce

abierta y ho

ción organiz

en el desa

yecto, el ro

apa final de

rr, & Oh, 19

998).  

pos, establ

mbas organ

(Holt, Love

aracterística

e desempe

ativas; adec

sgo compart

ndustria d

 de proyec

obtenidos t

conocimient

paper “Intr

2003) y sol

ños 1995-20

esgo preval

a factores e

demostrado

ncia de con

característ

os stakehol

s de carga 

esos. 

onesta. 

zacional se

arrollo de u

ol y respon

l desarrollo

987) y comie

eciendo go

nizaciones 

e, & Li, 2000

as de un am

eño común; 

cuación cult

tido.  

e la const

ctos en don

tanto desde

to de la indu

roducing to

o incluye u

001: 

Pág

lece latente

estratégicos

 a través de

ntacto.  

ticas del am

ders. 

de trabajo

e incrementa

un proceso 

nsabilidad 

o, el equipo 

enza a des

obiernos d

tienden a 

0).  

mbiente coa

relaciones 

tural de los

trucción:  

de se han 

e el punto 

ustria.  

 Project Al

un breve co

ina 52 de 7

e porque lo

s, tácticos 

e las forma

mbiente qu

o y recurso

ará en todo

de relació

y la cultur

comienza 

aparecer la

entro de l

alterar su

alescente e

cooperativ

 proyectos

aplicado lo

de vista d

lliancing (o

ompendio d

 

 
79 

 

os 

u 

as 

e 

os 

os 

ón 

ra 

a 

as 

a 

us 

n 

va 

y 

os 

e 

on 

e 



 

 

Año 

1995 –

1994-1

1998 -2

1997-2

1999-2

2000 

2000-2

2001 

2000-2

2001 

 

Tabla

– 1997 

1997 

2000 

2000 

2000 

2002 

2001 

a 5 - Tabla de

Detalles 

Wandoo 

Presupue

Cliente: A

Corp.) 

East Spa

Cliente: W

Clean Fu

Presupue

Cliente: A

Northsid

Project 

Presupue

Cliente: S

Pelican P

Presupue

Cliente: E

S.A. 

Pacific M

Presupue

Cliente: Q

Main Roa

Awoonga

Projects 

Presupue

Gladston

Port of Br

Presupue

Queensla

Sydenha

Project 

Presupue

Victoria D

Infrastruc

Grafton G

Presupue

Cliente: P

Nueva Ze

e resultados 

del proyecto

B Oil Platform

esto: USD 377 M

Ampolex Ltd. (M

ar Project 

WMC Resource

uels Projects 

esto: USD 450 M

ATCO Power Au

de Storage Tun

esto: USD 450 M

Sydney Water 

Point Project 

esto: USD 4 M

ETSA – ElectraN

Motorway Pack

esto: USD 60 M

QLD Departame

ads 

a Dam Raising

esto: USD 105 M

e Area Water B

risbane Motorw

esto: USD 105 M

and Motorway L

am Electrificati

esto: USD 34 M

Department of 

cture  

Gully Alliance

esto: USD 65 M

Publico (Estado 

elandia) 

de proyecto

 

Princ

m 

M 

Mobil 

Leigh

Daws

Kepp

 

s Ltd. 

Kvae

Clou

M 

ustralia 

Stork

Kvae

Fluor

JMW

y coa

nnel 

M 

Tran

Conn

Mont

Kilpa

Net 

Kilpa

Burn

kage 4 

 

ent of 

Thies

SME

g 

M 

Broad 

Sun 

PPK 

Thies

ay 

M 

Limited 

QLD

Grou

Leigh

PPK/

ion 

 

Natio

Thies

 

de 

Fletc

Higg

Beca

s con alianza

cipales contrat

hton Contractor

son Brown & Ro

pel Corporation

erner Oil & Gas

gh Engineering

k ICM 

erner Processin

r Daniel Canada

W Consultants (f

achs de alianza

sfield Tunneling

nell Wagner 

tgomery Watson

atrick Green (su

atrick Green 

s & Roe Worley

ss Contractors

EC Australia 

Water 

Consultants 

ss Contractors

 Main Road Ma

up 

hton Contractor

/Coffey & Partn

onal Express Gr

ss Pty. Ltd. 

cher Constructio

ins Contractors

a Carter Holling 

as (fuente: J

tistas R

rs; 

oot JV; 

U

p

m

n

 

P

“

e

g Australia 

a 

facilitadores 

) 

U

p

m

C

b

c

g 

n 

b Alliance) 

T

9

c

e

p

y 

T

p

g

p

a

C

E

s

C

f

p

ajor Project 

rs 

ers 

C

f

d

roup (NEG) T

t

d

on Co. 

 

& Ferner 

C

b

im Ross, 20

Pág

Resultado 

USD  13 millone

presupuesto, 26

meses (demand

normalmente). 

Proyecto ganad

“Sir William Hud

excelencia ingen

USD 80 millone

presupuesto. Se

meses antes. 0 

Calidad: Excedi

benchmarks de 

class. 

Terminado a tie

9 meses de atra

críticos debido a

externas). Conc

presupuesto. 

Terminado 15 d

planeado y mes

gerenciamiento 

por debajo del p

accidentes, 1 in

Calidad: 9 sobre

Entregado 5 dìa

sobre el presupu

Completo 6 mes

fecha. 15% por 

presupuesto tar

Completo mese

fecha estimada.

del presupuesto

Terminado mes

target, con un 1

del proyecto. 

Concluido 3 me

bajo el presupue

03). 

ina 53 de 7

es debajo del 

6.5 meses vs. 34

dado 

or del premio 

dson Award” a la

nieril. 

s debajo del 

e termino 2.5 

accidentes. 

ó los 

calidad world 

mpo (a pesar d

asos en trabajos

a razones 

cluido en 

ìas antes de lo 

ses antes del 

tradicional. 10%

presupuesto. 0 

cidente menor. 

e 10. 

as antes. 5% po

uesto. 

ses antes de la 

debajo del 

get. 

s antes de la 

. 10% por debaj

o. 

es antes del 

2% por debajo 

ses antes y 10%

esto. 

 

 
79 

 

4 

a 

e 

s 

% 

r 

jo 

% 



 

MET

1. D

Con 

prime

recon

efect

propo

 

 

 

 

Por o

conce

proye

el ma

busca

 

 

TODOLO

Definición

el propósito

er lugar, se

nocidas y 

tuada por D

one las sigu

Explorat

estudio. 

estudios 

Descript

eventos 

el compo

Correlac

comporta

Explicat

determin

confirma

resultado

teorías q

otra parte, 

eptos de S

ectos de gr

anejo de la

a analizar lo

Entender

concepto

actividad

performa

alianzas 

Estudiar 

las relac

que pres

través de

efectivida

relaciona

OGIA DE 

n del tipo d

o de definir

e proceder

sus caracte

Dankhe (19

uientes tipo

torias: Las

Se usan 

previos o e

tivas: Las c

y usan crite

ortamiento d

ciones: Lo

amiento est

tivas: Las c

nado conjun

atorio, cuan

os de estud

que pretend

el objetivo

SCM dentro

an complej

as relacione

o siguiente:

r cuáles so

os del SCM

des desde u

ances) hast

de largo pla

las caracte

ciones más 

sentan los a

e la forma d

ad del méto

al, tipología 

LA INVE

de la inves

r el tipo de

rá a descr

erísticas bá

984, citado 

s de investi

s cuales pr

cuando el 

es difícil form

cuales tiene

erios sistem

de los fenóm

os cuales 

tadístico de

cuales se c

nto de fenó

ndo existe 

dios explora

en explicar 

o fundamen

o de la indu

idad, a trav

es a lo larg

:  

on las cond

M. Este g

un grado de

ta un grado

azo). 

erísticas qu

efectiva y 

actores de 

de seleccio

odo de sele

de la estru

 

ESTIGAC

stigación

 investigac

ibir brevem

ásicas. Usa

por (Herna

igación:  

retenden da

tema eleg

mular hipóte

en como pr

máticos que

menos en e

miden do

e estas, con

centran en 

ómenos. Es

informació

atorios o de

el fenómen

ntal de est

ustria de la

vés de uno 

go de la ca

iciones actu

rado de a

e aplicación

o de aplicac

e podrían p

eficientem

la cadena 

onar provee

ección; pond

ctura de go

CION 

ión apropia

mente los d

aremos pa

andez, Fern

ar una visi

gido es po

esis precisa

reocupación

 permiten p

estudio.  

os o más

siderando s

determinar

stas investi

ón basada 

escriptivos 

no.  

te trabajo, 

a construcc

de sus pila

adena de s

uales respe

aplicación p

 básico (co

ción avanza

presentar u

mente: grado

de suminis

edores o co

deración es

obierno com

ada a los ob

distintos tip

ra este pro

nandez, & B

ón aproxim

oco conocid

as o de cier

n primordial

poner de ma

s variables

su relación.

r los orígen

gaciones p

en el ma

previos, y 

es analiza

ción en Arg

ares concep

suministro. 

ecto al grad

puede man

omo por eje

ado (como 

un marco fa

o de integr

stros; el niv

ntratistas y

stratégica d

múnmente e

Pág

bjetivos pla

pos de inve

opósito la 

Baptista, 20

mada del fe

do, no hay

rta generalid

l describir s

anifiesto la 

s y se e

  

es o las ca

pueden ser 

arco teórico

se ponen a

ar la aplica

gentina en e

ptuales más

Más precis

do de aplica

nifestarse a

mplo, la me

por ejempl

avorable pa

ración o fra

vel de com

 la percepc

del sector y 

mpleada.   

ina 54 de 7

anteados, e

estigacione

clasificació

006)) la cua

enómeno d

y suficiente

dad.  

situaciones 

estructura 

establece e

ausas de u

de carácte

o y en lo

a prueba la

ación de lo

el marco d

s relevantes

samente, s

ación de lo

a través d

edición de l

lo, gestiona

ara gestiona

agmentació

petitividad 

ción sobre l

de la visió

    

 

 
79 

 

en 

es 

ón 

al 

e 

es 

y 

o 

el 

n 

er 

os 

as 

os 

e 

s: 

se 

os 

e 

a 

ar 

ar 

ón 

a 

a 

ón 



 

 

Cons

traba

inves

2. D

El di

estra

con e

tres t

cuale

 

 

 

Por l

el no

siguie

estud

diseñ

carac

simp

3. D

Con 

detal

Entender

aplicació

siderando la

ajo, se cons

stigación de

Diseño de

iseño de la

ategias que 

el fin de con

tipos de dis

es se destac

Investig

variables

grupo de

Existen b

resultado

Investig

aunque n

un grupo

situacion

Investig

sobre las

no se p

investiga

as caracter

o experime

entes sub d

dios de cas

ño transver

cteriza por 

lemente rec

Diseño de

respecto al

lan a contin

r cuáles so

ón de los pri

as caracter

sidera que e

escriptiva.  

e la investi

a investigac

debe adop

ntestar las p

seño de inve

can por las 

ación exp

s. Siempre 

e control, us

bajo un rígid

os sean fiab

ación cuas

no cumplen

o control, o

nes donde n

ación no e

s variables 

pretende m

aciones con

rísticas de l

ental. A su

diseños com

os. Conside

rsal es el m

no pretend

cogen inform

e la muest

 muestreo, 

nuación: 

on los grado

incipales co

rísticas de l

el tipo de in

igación 

ción puede

ptar el inves

preguntas p

estigación: 

siguientes 

perimental:

llevan hipó

san diseño

do y estrict

bles y verific

si experime

n algunos de

o tener co

no es posibl

experiment

extrañas, g

medir la re

 algunos cr

os objetivo

u vez, este

múnmente e

erando sus

más aprop

der medir c

mación en u

ra 

existen dos

 

os de dificu

onceptos de

las tipologí

nvestigación

e definirse 

stigador par

planteadas 

experiment

característi

 busca un

ótesis, utiliza

s experime

o control de

cables.  

ental: de s

e los requis

ntrol sobre

le un pleno 

tal: Se car

generalmen

elación ca

riterios expe

s detallado

e diseño d

empleados

 característ

iado para 

cambios en 

un moment

s tipos de d

ultad y princ

el SCM.  

as descript

n propicia p

como la p

ra generar i

en la inves

tal; cuasi ex

icas que se

na relación 

an por lo m

entales para

e las variab

imilares ca

sitos exigido

e todas las

control exp

acterizan p

nte no se h

usa-efecto.

erimentales

s anteriorm

e investiga

: longitudina

ticas, finalm

conducir la

las variabl

o dado.  

diseño para 

cipales bar

tas y los ob

para alcanz

planificación

nformación

tigación. Se

xperimenta

 detallan a 

causa-efe

menos un g

a su registro

bles extraña

racterísticas

os por ésta,

s variables 

perimental.

porque hay 

ace uso de

 Son una

.  

mente, el dis

ación no e

ales; transv

mente, se pu

a investigac

les o en su

escoger la

Pág

rreras ident

bjetivos esp

ar estos ob

n de las a

 exacta e in

e puede dis

l y no expe

continuació

ecto entre 

rupo experi

o, aplicació

as, lo que h

s a las exp

, como no u

extrañas. 

un bajo o 

e un grupo 

a forma el

seño más a

xperimenta

versales; et

uede determ

ción, debid

us relacione

 muestra, lo

ina 55 de 7

ificadas a l

pecíficos de

bjetivos es l

ctividades 

nterpretable

stinguir entr

erimental, la

ón:  

dos o má

imental y u

ón y análisis

ace que su

perimentales

usar siempr

Se aplica 

nulo contro

de control 

lemental d

apropiado e

al posee lo

tnográficos 

minar que e

o a que s

es, sino qu

os cuales s

 

 
79 

 

a 

el 

a 

y 

e, 

re 

as 

ás 

n 

s. 

us 

s,  

re 

a 

ol 

y 

e 

es 

os 

y 

el 

se 

e 

se 



 

Mues

tal qu

parte

Mues

sino 

estab

proba

grupo

El mu

la es

SCM

comp

Basa

proba

y co

plant

En fu

cade

enco

prefe

profe

sumi

De p

petro

Sipet

Amer

Mine

de co

Por p

princ

Tech

Rogg

Pane

BTU;

        
19 La s
las ob
de la 

stras aleat

ue cada un

e de la mues

stras no p

de las ca

blece la m

abilidad, sin

o de person

uestreo sele

pecificidad 

 dentro de

plejos para 

ado en lo 

abilística re

ntrolada el

teamiento d

unción de 

na de sum

miendan pr

erentemente

esionales co

nistros; com

parte de los

oleras y min

trol; Total; 

rican Energ

ra IRL dent

onstrucción 

parte de la

cipales emp

hint; Camarg

gio e Hijos; 

edile; Victor 

; Jose Carte

                  
sigla EPC es
bligaciones y
construcción

orias o pro

no de los e

stra. 

robabilístic

usas relac

muestra. El 

no que dep

nas. 

eccionado e

de la carac

e la industr

las industria

destacado 

eside no tan

ección de 

del problema

lo detallado

ministros e

royectos (re

e en cond

onsultados,

mercial y op

 clientes, s

neras de la 

TGS; TGN

gy; Tecpetro

tro de las m

en los últim

as empresa

presas cons

go Correa; A

M3 Argent

Contreras 

elone; Ingen

                  
s el acrónimo
y responsabi
n. 

obabilística

elementos d

cas: La ele

ionadas co

procedimie

pende del p

en este trab

cterística de

ria de la c

as de miner

por Canto

nto en una “

sujetos co

a”.  

o, el mues

en los prim

eferidos com

diciones E

 tanto en c

perativos.  

se consultar

Argentina, 

N; Gas Cam

ol dentro de

mineras. Se

mos 5 años.

s de const

structoras e

Andrade G

tina; CH2M

y Cía.; Con

niería SIMA

     
o de “Engine
lidades contr

 

as: Las uni

de la poblac

ección de lo

on las cara

ento no es

roceso de 

bajo de inve

el fenómeno

construcción

ría, energía

oni Rabolin

“representat

on ciertas 

treo se efe

meros nive

mo clientes

EPC19 (refe

constructora

ron a 30 ind

incluyendo

muzzi; Petr

e las petrole

e privilegiaro

.  

trucción, se

en Argentina

utierrez; No

MHill; Isolux

ntreras Hno

A.  

eering, Procu
ractuales: el 

dades de a

ción tiene l

os elemento

acterísticas 

s mecánico

toma de de

estigación f

o que se qu

n en Argen

a y petróleo 

ni (2009), 

tividad” de 

característi

ectuó escog

les de inte

) y empresa

eridos com

as como e

dividuos, de

o a empresa

robras; YPF

eras y Vale

on empresa

e consultaro

a, que inclu

orberto Ode

Ingeniería;

s.; Técnicas

urement & Co
diseño, los s

análisis está

la misma p

os no depe

de la inv

o, ni con 

ecisiones de

fue del tipo 

uiere estud

ntina, en e

y gas).  

“la utilidad

elementos,

cas definid

giendo indi

eracción, e

as construc

mo constru

n clientes, 

entro de la

as tales com

F; Pluspetr

e; Barrick G

as que haya

on a 45 ind

uyeron a las

ebrecht; Tec

; EICSA; A

s Reunidas

onstruction”, 
suministros n

Pág

án dispuest

probabilidad

ende de la 

estigación 

base en f

e una perso

no probabi

iar (implem

el marco d

d de una 

 sino en un

das previam

viduos actu

es decir, c

ctoras que l

uctoras). L

provienen 

s principale

mo Shell CA

rol; Axion E

Gold; Cerro 

an efectuad

dividuos, de

s siguientes

cna; Sener;

ESA; Electr

s; Fluor; Bur

el cual hace
necesarios y

ina 56 de 7

tas de mod

d de integra

probabilida

o de quie

fórmulas d

ona o de u

ilístico, dad

entación de

e proyecto

muestra n

na cuidados

mente en e

uando en l

clientes qu

os ejecutan

Los perfile

del área d

es empresa

APSA; Ena

Energy; Pa

Vanguardia

do proyecto

entro de la

s empresas

; Infa; Benit

roingeniería

reau Veritas

e referencia a
y la ejecución

 

 
79 

 

o 

ar 

ad 

en 

e 

n 

a 

el 

os 

o 

sa 

el 

a 

e 

n, 

es 

e 

as 

p 

an 

a; 

os 

as 

s: 

to 

a; 

s; 

a 
n 



 

4. D

El cu

cuart

dond

capita

medi

sumi

En la

las c

pregu

En la

esca

empr

son: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La se

sumi

Coun

 

        
20 La
psico
socia
espec

Diseño de

uestionario f

ta pregunta

de se dese

al, usando 

da en dól

nistros, com

a segunda p

onsultas fo

untas se de

a quinta pre

la de Like

resas podrí

 

Segment

Definició

Medición

Manejo e

Racional

Desarrol

Desarrol

Gestión d

Involucra

iniciales 

Organiza

maximiza

exta pregun

nistro en d

ncil. Se solic

La cade

completa

                  
a escala de 
métrica com
les. Al resp
cifica el nivel

el Cuestion

fue diseñad

a, se consu

mpeñan ac

las opcione

ares norte

mercial y op

parte, que v

calizadas a

etalla a cont

egunta de 

rt20 que po

ían poseer 

tación de ru

ón de las ca

n de desem

estratégico 

lización y/o 

lo de tercer

lo y selecci

de asociaci

amiento de 

de los proy

ación y ge

ar innovació

nta se cons

donde oper

cita a que s

ena de sum

amente frag

                  
Likert (tam

únmente uti
ponder a un
l de acuerdo 

nario 

do en dos p

ulta sobre la

ctualmente.

es nacional

americanos

perativo.  

va desde la

a los conce

tinuación: 

esta secció

oseen unas

una base 

ubros a aba

tegorías de

peño de pro

de la relaci

segmentac

rización y/o 

ón de los p

iones de co

los sub co

yectos 

erenciamien

ón, aprendiz

sulta sobre 

a su empre

se caracteric

ministros c

gmentados

     
bién denom
lizada en cu
a pregunta 
o desacuerd

 

partes: en la

as caracter

 Se pregun

, multi latina

s; área en

 pregunta q

ptos de SC

ón se cons

s series de

para desa

astecer 

e materiales

oveedores y

ón con los 

ción de la ca

sub contra

roveedores

orto o largo 

ntratistas y/

nto de la g

zaje y eficie

el grado de

esa, usand

ce entre las

completa po

minada métod
uestionarios 
de un cues

do con una d

a primera p

rísticas de 

nta sobre c

a; multinac

 donde se

quinta a la d

CM dentro d

ulta sobre 

e actividad

rrollar el S

s y servicios

y contratista

proveedore

artera de pr

tación   

s por valor e

plazo 

/o proveedo

gestión de 

encia  

e integració

do el mode

s siguientes

osee proce

do de eva
para la inve

stionario ela
declaración.

arte, que v

los individu

cuestiones 

ional; volum

e desempe

décimo terc

de las emp

el grado d

des, las cu

CM. Las a

s a suminist

as  

es y sub con

roveedores 

entregado e

ores claves

la cadena

ón que cara

elo de mad

 opciones:  

esos, práct

luaciones s
estigación, p
borado con 

Pág

a desde la 

uos y las e

tales como

men de ven

eña, medid

cera, se com

resas. El d

e aplicació

uales implic

actividades 

trar  

ntratitas 

 

en lugar de 

s en el dise

a de sumin

acteriza a la

urez del S

ticas y pro

sumarias) es
principalment

la técnica 

ina 57 de 7

primera a l

empresas e

o origen de

tas anuales

o en área

mienzan co

etalle de la

n usando l

can que la

consultada

precio final

ño y/o fase

nistros par

a cadena d

upply Chai

ocedimiento

s una escal
te en ciencia
de Likert, s

 

 
79 

 

a 

n 

el 

s, 

as 

on 

as 

a 

as 

as 

es 

ra 

e 

n 

os 

la 
as 
se 



 

 

 

 

 

La s

selec

la qu

 

 

 

La o

entre

exact

La no

área 

una v

prese

 

 

 

 

 

 

 

Los proc

definidos

no las im

La coope

resultado

La empr

organiza

línea per

La colab

su máxim

comunes

séptima pre

ccionar a co

e se los som

Licitación

adjudica

Licitación

segunda

abierto. 

Sin licita

en antec

a libro ab

octava preg

egar un res

tamente las

ovena preg

de suminis

visión trans

entan son la

Reducció

Mejoram

Manejo e

Reducció

Racional

Alcanzar

Lograr u

cesos de l

s hacia un m

mplementaro

eración es 

o de una im

resa; sus p

acionales; m

ro son indep

oración ent

mo nivel, lo

s 

egunta con

ontratistas y

mete. Las o

n competiti

ción por me

n competitiv

a etapa, ne

ciones com

cedentes, d

bierto) 

gunta consu

sultado ópti

s mismas qu

unta consu

stros a la es

saccional o 

as siguiente

ón de costo

miento de la 

estratégico 

ón de los pl

lizar la base

r una ventaj

na diferenc

la gestión 

modelo de 

on 

establecida

mplementaci

roveedores

mediciones d

pendientes

tre las empr

os equipos 

nsulta sob

y proveedo

opciones dir

iva, abierta

enor precio 

va, para se

egociación f

mpetitivas; a

esempeño 

ulta sobre 

imo en térm

ue a las det

ulta sobre c

strategia de 

mercantilis

es:  

os 

calidad 

de las relac

lazos de en

e de provee

ja competiti

ciación soste

 

de la cade

cooperació

a entre las á

ión incipient

s y clientes 

de performa

resas perte

multi-empre

re cuál es

res, con el 

rectas prop

a o selectiv

final 

elección de

final con e

a través de a

y capacida

cuál es el

minos de p

talladas arr

uál es el ap

la compañ

sta o más r

ciones con 

ntrega 

edores y con

iva 

enida en el 

ena de su

ón, pero la o

áreas intern

te de los co

cooperan 

ance y el sis

enecientes a

esas, posee

s el métod

fin de dete

uestas fuer

va, más ne

el contratista

el contratist

alianzas o a

ad y determ

l método d

precio, entr

iba.  

porte más s

ía. Esto nos

elacional y 

proveedore

ntratistas 

tiempo  

ministros e

organizació

nas; provee

onceptos de

a nivel pro

stema de g

a la cadena

en gobierno

do comúnm

erminar el g

ron:  

egociación 

a considera

a a través 

asociacione

minación de 

de selecció

rega y calid

significativo

s permitirá d

estratégica

es y contrati

Pág

están docu

n y las acti

edores y cli

e integració

ocesos. Las

erenciamie

a de suminis

o, procesos

mente emp

rado de co

final con l

ando costos

de estima

es estratégi

precios po

ón que pod

dad. Las o

o que puede

determinar 

a. Las opcio

istas 

ina 58 de 7

mentados 

vidades aú

entes, com

n 

s estructura

nto están e

stros está e

s y objetivo

pleado par

mpetencia 

lista corta 

s y margen

ación a libr

cas (basad

r estimació

dría llegar 

pciones so

e entregar e

si prevalec

ones que s

 

 
79 

 

y 

n 

o 

as 

en 

en 

os 

ra 

a 

y 

n, 

ro 

a 

ón 

a 

n 

el 

ce 

se 



 

La dé

relac

sean

de go

 

 

 

 

 

La dé

cuale

SCM

 

 

 

 

 

 

La dé

las p

indus

 

 

 

 

 

 

 

La d

imple

 

 

 

écima preg

ciones de su

 contratista

obierno que

Mayorme

Mayorme

UTEs) 

Mayorme

acuerdos

Mayorme

Depende

écimo prim

es es el gra

. Las opcio

Comport

(proveed

Compart

Compart

Generar 

Mismo o

Comprom

écima segu

principales 

stria de la co

Interés d

Descono

Estructur

Oportuni

Beneficio

Bajo com

Bajo inte

décimo terc

ementación 

Clientes 

Empresa

Proveedo

unta busca

u empresa 

as, sub cont

e es mayorm

ente relació

ente bajo a

ente transa

s de precios

ente colabo

e de la situa

era consult

ado de dific

nes presen

tamiento y p

dores, contr

tir informaci

tir riesgos y

confianza, 

bjetivo y mi

miso para c

unda consu

barreras pe

onstrucción

del top mana

ocimiento de

ras organiza

ismo y rival

os estratégi

mpromiso de

erés de los c

cera pregu

de alianzas

as Construc

ores o Sub 

a determina

con las em

tratistas o p

mente usad

ón transacci

acuerdos e

accional p

s o blankets

oración estra

ación particu

ta busca de

cultad perc

ntadas fuero

procesos in

ratistas, clie

ión bidirecc

y premios co

cooperació

ismo foco e

construir y m

lta busca d

ercibidas a

n. Las opcio

agement 

e los conce

aciones ina

idad entre l

icos poco d

e los partici

clientes fina

nta consult

s a lo largo 

ctoras 

Contratista

 

r cuáles so

mpresas qu

proveedores

a en la indu

ional y de c

estratégicos

pero incluy

s orders). 

atégica y de

ular (rubro; 

eterminar, a

ibido al apl

on las siguie

ntegrados e

entes). 

cionalmente

onjuntamen

ón y colabor

en la forma d

mantener re

determinar, 

 la aplicac

ones presen

ptos de SC

apropiadas p

os actores 

ifundidos y 

ipantes de l

ales 

ta sobre q

de la caden

as 

n las carac

ue integran 

s. Esta preg

ustria. Las o

corto plazo

s jerárquico

endo cont

e largo plaz

gasto; proy

a través de

licar las ac

entes:  

entre los act

 a lo largo d

nte 

ración a lo l

de asistir a 

elaciones de

a través de

ión de los 

ntadas fuero

CM y sus im

para soport

de la caden

claros. 

la asociació

quien debe

na de sumin

cterísticas q

su cadena

gunta busca

opciones so

os (a través

tratos recu

zo 

yecto).  

e una escal

ctividades m

tores de la 

de la caden

argo de la c

los clientes

e largo plaz

e una escal

conceptos 

on las siguie

plicancias.

tar este sist

na de sumin

ón. 

ería ser el 

nistros de la

Pág

que mejor d

 de abaste

a entender 

on las siguie

s de Joint 

urrentes (p

a de Likert

más represe

cadena de

na de sumin

cadena. 

s 

o       

la de Likert

de SCM d

entes:  

tema. 

nistros. 

actor que

a industria: 

ina 59 de 7

describen la

cimiento, y

la estructur

entes:  

Ventures 

or ejemplo

t, determina

entativas de

e suministro

nistros. 

, cuáles so

dentro de l

 impulse l

 

 

 
79 

 

as 

ya 

ra 

o 

o, 

ar 

el 

os 

on  

a 

a 



 

5. T

Variab

Grado 
Aplicac

Grado 
Integra

Nivel d
Compe

Nivel d
Compe
Método
optimo

Ponde
estraté

 

Estruct
gobiern

Tabla de v

bles  De

de 
ción 

Ap

SC

de

rut

de 
ación 

De
ex
su
Su

de 
etitividad 

Se
em
co
Un
típ
riv
pla
típ
co
es

de 
etitividad, 
o de 

o 

Se
mé
pró
arr
co
óp

ración 
égica      

Se
es
qu
a t
la 
po
un
su

turas de 
no 

Em
de
(19
ev
pe
de
en
int

variables e

efinición Conce

plicación de algu

CM, los cuales s

e ciertas activida

tinaria por la em

eterminación de
xistente entre los
ministros, en fu

upply Chain Cou

e refiere al nivel 
mpresas somete
ntratistas duran

n nivel de comp
picamente relaci
validad, oportun
azo. Niveles de 
picamente relaci
operación, cola
tratégicas.  

e busca determi
étodo que pued
óximos al óptim
raigado está el 
mo único medio

ptimos. 

e refiere a la pon
tratégico que po

uien gestiona la 
través de su pri
compañía. La im

odrá ser alcanza
na ponderación 
ministros. 

mplea el modelo
esarrollado por V
992) quien han 

valúa “dependen
ercibido” con el f
e gobierno óptim
nfoque mercanti
tensivamente de

e indicado

eptual

unos conceptos

se pueden mani

ades efectuadas

mpresa.  

el grado de integ
s actores de la c

unción de la defi
uncil. 

de competenci
en a sus provee
nte los procesos
etencia alta fom
iones caracteriz
ismo, transaccio
competencia ba

iones con un ma
aboración, de la

nar subjetivame
e entregar resu

mo. Busca enten
concepto de co
o para lograr res

nderación del p
osee el sector d
cadena de sum
ncipal aporte a 
mplementación 
ada exitosamen
estratégica del 

o de estructuras
Van der Ring y v
desarrollado un

ncia en la confia
fin de identificar

mo. Se intenta d
lista (transaccio
entro de la indu

 

ores 

s intrínsecos al 

ifestar a través 

s en forma 

gración 
cadena de 
inición del 

a a las que las 
edores y 
s de selección. 
mentará 
zadas por la 
onal y de corto 
ajos fomentará 
ayor grado de 
rgo plazo y más

ente cual es el 
ultados más 
der cuan 

ompetencia 
sultados 

eso específico 
de suministros, 

ministros, medido
la estrategia de
del SCM solo 
te si se posee 
sector de 

s de gobierno, 
van de Ven 
na matriz que 
anza”  y  “riesgo
r la estructura 
eterminar si el 

onal) es usado 
stria.  

Indicadore

Racionaliza
proveedore
proveedore
de proveed
Definición d
Manejo y g
Medición d
o sub contr
Gestión de 
corto y larg
maximizar 
eficiencia. 
Se usa la e
determinar 

Ponderació
poseen las 
la cadena d
estas, se d
Definida; R
Extendida)

 

s 

Procesos li
Procesos li
en primera 
segunda fa
competitivo

 

Procesos li
Procesos li
en primera 
segunda fa
competitivo

o 
e 

Reducción 
mejorar cal
relaciones 
contratistas
proveedore
ventaja com
diferenciac

o 

Mayorment
corto plazo
bajo acuerd
transaccion
largo plazo
mayorment
cooperació
depende (r

es

ación de cartera
es; Forma de se
es; Segmentació
dores; Segmenta
de categorías a 
estión estratégi
e desempeño; T
ratación 
asociaciones o

go plazo; Gestió
innovación; apr

escala de Likert 
grado de aplica

ón del nivel de in
prácticas y pro

de suministro. E
istinguen 5 nive

Relacionada; Inte
. 

citatorios comp
citatorios híbrid
fase, no compe

ase); Procesos l
os. 

citatorios comp
citatorios híbrid
fase, no compe

ase); Procesos l
os. 

de plazos de en
lidad; manejar la
entre los provee
s; racionalizació
es y contratistas
mpetitiva y finalm
ión sostenida e

te relaciones tra
 (mercantilistas
do jerárquicos (j
nal, pero con ac
 (contratos recu
te de colaborac
n (alianzas corp
ubro; gasto; pro

Pág

a de 
eleccionar 
ón estratégica 
ación de rubros
suministrar; 

ico de relacione
Tercerizaciones

o alianzas de 
n para 

rendizaje y 

(del 1 al 5) para
ación. 

ntegración que 
cesos dentro de

En función de 
eles (Ad Hoc; 
egrada y 

etitivos; 
dos (competitivo
etitivos en la 
icitatorios no 

etitivos; 
dos (competitivo
etitivos en la 
icitatorios no 

ntrega; precios;
a gestión de las
edores y 
ón de la base de
s; alcanzar una 
mente lograr un
n el tiempo. 

ansaccionales y
); mayormente 
jerárquicos); 

cuerdo de corto 
urrentes); 
ión y 
porativas); 
oyecto). 

ina 60 de 7

Preguntas
utilizadas

s 

es 
s 

a 

5 

e 
6 

os 
7 

os 
8 

; 
s 

e 

na 

9 

y 

o 

10 

 

 
79 

 

s 



 

Grado 
Dificult
aplicar 
concep
SCM) 

Barrera
Implem
(para a
concep
SCM) 

Lideraz
iniciativ

 

Tabla

 

de 
tad (para 
r 
ptos de 

Mi
de
im

as de 
mentación 
aplicar 
ptos de 

Po
en
es
ind
pa
SC

zgo de la 
va 

Mi
res
ca
ca

a 6 - Tabla de

de el grado de 
e actividades ne
plementación fi

ondera las barre
n factores organ
tratégicos, cara

dividuos que pu
ara la correcta a
CM.  

de la respuesta
specto a quién d
dena de sumini
mbio de paradig

e variables e

dificultad al apli
ecesarias para la

losófica del SC

eras que se pue
izacionales, com

acterísticos del m
eden funcionar 
plicación de los

a de los participa
debe ser el acto
istro que debe c
gma 

e indicadores

 

 

icar un conjunto
a 
M.  

eden encontrar 
municacionales
mercado o 
como barreras 

s conceptos del 

antes con 
or dentro de la 
catalizar el 

s 

o Comportam
entre los ac
suministros
clientes); co
bidirecciona
de suminist
premios co
confianza, 
largo de la 
mismo foco
clientes; co
mantener r

Se usa la e
determinar 

s, 
Interés del 
Desconocim
SCM y sus 
organizacio
este sistem
entre los ac
suministros
difundidos y
los participa
interés de l

 Se usa la e
determinar 
barrera. 

Clientes; C
Proveedore

miento y proceso
ctores de la cad
s (proveedores, 
ompartir informa
almente a lo lar
tros; compartir r
njuntamente; ge
cooperación y c
cadena; mismo

o en la forma de
ompromiso para
elaciones de lar

escala de Likert 
el nivel de dific

top manageme
miento de los co
implicancias; E

ones inapropiad
ma; Oportunismo
ctores de la cad
s; Beneficios es
y claros; Bajo c
antes de la aso
os clientes final

escala de Likert
el nivel represe

ontratistas; Sub
es; Otros.  

Pág

os integrados 
dena de 

contratistas, 
ación 
rgo de la cadena
riesgos y 
enerar 
colaboración a l
o objetivo y 
e asistir a los 
a construir y 
rgo plazo. 

(del 1 al 5) para
cultad. 

nt; 
onceptos de 

Estructuras 
das para soporta
o y rivalidad 
dena de 
tratégicos poco

compromiso de 
ciación; Bajo 
les 

t (del 1 al 5) par
entativo de la 

b Contratistas o 

ina 61 de 7

a 

o 

a 

11 

ar 

 

ra 

12 

13 

 

 
79 

 



 

TRA
 

El tra

detal

envió

cade

princ

dese

impo

La en

duran

En la

las e

Lueg

finalm

respu

La en

Segú

pued

rango

a las 

ABAJO D

abajo de c

ladas, las c

ó la misma

na de sum

cipales emp

mpeñan ta

rtantes del 

ncuesta fue

nte las últim

a primera se

mpresas de

go de dos 

mente un t

uestas por p

ncuesta fue

ún el criterio

de ser cons

o de respue

empresas 

DE CAMP

campo fue 

cuales fuero

 encuesta 

ministro em

presa de 

reas opera

rubro de la 

e publicada 

mas tres sem

emana se r

e construcc

recordatori

total de 26

parte de las

e cerrada de

o planteado

iderada ses

esta fue del

constructor

PO 

realizado 

on enviada 

pero separ

mpleando t

ingeniería 

tivas, sumi

construcció

y enviada p

manas de M

recibieron a

ión y 10 res

os enviado

6 respuesta

s empresas 

efinitivamen

o por Mose

sgada, si e

l 63% con r

ras.   

 

a través d

por e-mail, 

radamente 

tareas ope

y constru

nistros y co

ón en la Arg

por correo e

Marzo.  

a través de 

spuestas po

os durante 

as por par

clientes. 

nte el 2 de A

er y Kalton 

el nivel de r

respecto a l

e una enc

a través de

a 45 indiv

rativas; su

ucción de 

omerciales,

gentina.  

el 14 de Ma

esta págin

or parte de l

la última s

rte de las 

Abril de 201

(1971) una

respuesta s

las empresa

cuesta que 

el portal www

viduos que 

uministros y

Argentina 

 entre las e

arzo de 201

a web 12 re

las empresa

semana de

empresas 

6.   

a entrevista 

supera el ra

as clientes 

 

Pág

incluyo la

w.e-encues

se desemp

y comercia

y 30 ind

empresas c

6 y se man

espuestas 

as clientes.

e Marzo, s

de constru

enviada po

ango del 30

y de 57% c

ina 62 de 7

s pregunta

stas.com. S

peñan en l

ales, en la

ividuos qu

clientes má

ntuvo abiert

por parte d

  

e recibiero

ucción y 1

or correo n

0 al 40%. E

con respect

 

 
79 

 

as 

e 

a 

as 

e 

ás 

ta 

e 

on 

9 

o 

El 

to 



 

ANA

El an

Asim

El pr

pregu

conti

 

Se pu

1.000

mont

Parti

Dent

años

21 añ

respo

de en

 

Grad

Entre

terce

const

3,5 y

aplica

la ra

mien

estra

ALISIS D

nálisis de los

metría entre

rimer dato r

unta, que 

nuación, un

Empresas

Monto 
> USD 50
entre USD
USD 2.00
entre USD
USD 3.00
< USD 3.0
M= Millone

uede obser

0 millones d

to es supera

icipantes c

ro de las e

 de experie

ños en el 4

ondiendo co

ntre 11 a 20

Empresas

0 a 10 año
11 a 20 añ
21 a 30 añ

do de aplica

e las activ

erización y s

tructoras re

y 4 en clie

ación hay u

acionalizació

tras que l

atégico de la

DE RESU

s datos, per

e los actore

relevante q

hace refe

n cuadro co

s Clientes 

0 M 
D 1.000 y 
0 M 

D 2.000 y 
0 M 
000 M 
es 

rvar que sol

de dólares,

ado por el 7

con vasta e

mpresas de

encia ascen

42,31% de 

on más de 1

0 años, con 

s Clientes 

os 
ños 
ños 

ación de ta

vidades con

sub contrat

espectivame

entes y co

una diverge

ón o segm

as empres

a relación c

LTADOS

rmiten dete

es de la ca

que se pued

erencia vo

mparativo e

Po

lo el 38,5%

, mientras q

73,7%.  

experiencia

e construcc

dió al 57,7%

las veces. 

11 años de 

un total de

areas 

n mayor g

ación, con 

ente y medi

onstructoras

encia, ya qu

mentación d

sas constru

on proveed

 

S 

rminar las s

dena de su

de observa

lumen de 

en donde se

E

orcentaje M
26,3% > 

15,8%
en
ha

15,8%
en
ha

42,1% < 
 

 de las emp

que en el c

a 

ción, el perf

%, llegando

Dentro de 

experiencia

 42,11%. 

E

36,84% 0 
42,11% 1
21,05% 2

grado de a

promedios 

ición del de

s respectiv

ue los client

de cartera 

uctoras po

dores y sub 

siguientes o

uministros 

ar se presen

ventas qu

e detallan la

mpresas Co

Monto 
USD 200 M

ntre USD 20
asta USD 50
ntre USD 50
asta USD 1.0
USD 1.000 

presas de c

caso de las

fil de individ

o a tener res

las empres

a ascendió 

mpresas Co

a 10 años 
1 a 20 años
1 a 30 años

aplicación 

de pondera

esempeño, 

amente. E

tes poseen

de provee

nderan (co

contratistas

observacion

 

nta en la re

ue presen

as respuest

nstructoras

 
1 M 

00 M 
1 M 
000 M 
M  

construcción

s empresas

duos respon

spuestas de

sas clientes

al 62,27%,

nstructoras

se encuen

ación de 3,

con promed

n el tercer

 un mayor 

edores (con

on promed

s.  

Pág

nes y/o com

espuesta a

tan las em

tas recibida

Porcenta
30,8

26,9

3,8
38,5

n facturan m

s clientes d

ndiendo con

e personas 

s, el perfil d

 destacánd

42,31
15,38
42,31

ntran el de

53 y 4,08 e

dios de pon

r puesto e

grado de a

n promedio

io de 3,4)

ina 63 de 7

mentarios:  

 la segund

mpresas. A

as:  

aje 
8% 

9% 

8% 
5% 

 

más de USD

e esta, est

n más de 1

con más d

de individuo

ose la franj

% 
8% 
% 

esarrollo d

en clientes 

nderación d

en grado d

aplicación e

os de 3,81

) al manej

 

 
79 

 

a 

A 

D 

te 

1 

e 

os 

a 

e 

y 

e 

e 

en 

1) 

o 



 

Con 

relac

de 3 

plazo

de la

prom

existe

involu

de lo

con l

prove

resul

 

Conc
Racio
prove
Desa
entreg
Medic
contra
Desa
Mane
y sub
Involu
prove
los pr
Gesti
con p
Gesti
con p
Organ
caden
apren
Segm
Defin
a sum

 

Nive

Tanto

porce

práct

client

de la

respecto a

cionadas al 

y 2,77 en 

o (con prom

a cadena d

medios de 2

e una div

ucramiento 

s proyectos

as actividad

eedores o 

tados: 

cepto 
onalización y
eedores 
rrollo y selec
gado en luga
ción de dese
atistas 
rrollo de terc

ejo estratégic
 contratitas. 

ucramiento d
eedores clave
royectos 
ón de asocia

proveedores 
ón de asocia

proveedores 
nización y ge
na de sumini
ndizaje y efic
mentación de
ición de las c

ministrar 

l de integra

o en la res

entaje fue 

ticas y proc

tes, se está

as construct

a las activ

desarrollo y

clientes y c

medios de 2

de suminis

2,4 y 2,81 e

ergencia, y

de los sub 

s (con prom

des relacion

clientes (c

y/o segmenta

cción de los p
ar de precio f
empeño de p

cerización o s
co de la relac

de los sub co
es en el dise

aciones estra
y/o clientes 
aciones por p
y/o clientes 
erenciamient
istros para m

ciencia 
 rubros a ab
categorías d

ación de la

spuesta de 

el que def

edimientos 

á establecie

toras, este v

vidades co

y selección 

constructor

,87 y 2,68 e

tros en fun

en clientes 

ya que el

contratista

medio de 2,6

nadas con 

con promed

ación de la ca

proveedores
final 
roveedores y

sub contrata
ción con los p

ontratistas y/o
eño y/o fases

atégicas (larg

proyecto (cor

to de la gesti
maximizar inn

astecer 
e materiales

a cadena de

los clientes

fine a la ca

fragmentad

endo algún 

valor ascien

 

n un grad

de los prov

as respecti

en clientes 

nción de la

y construct

 cliente p

s y/o prove

67), mientra

la gestión d

dio de 2,5

artera de 

s por valor 

y 

ción 
proveedores

o 
s iniciales de 

go plazo) 

rto plazo) 

ión de la 
novación, 

s y servicios 

e suministr

s como em

adena de s

dos, con po

grado de i

nde a 24%.

o menor d

veedores po

vamente), 

y constructo

a innovació

toras respe

pondera en

eedores clav

as que las e

de alianzas

59). A cont

Cl

Promedi
3,81

3,00

3,50

3,53
s 3,73 

2,67

2,87

2,75 

2,40

3,57 
4,00

ros 

mpresas de 

suministros 

orcentajes c

ntegración 

. Finalment

de aplicaci

or valor ent

la gestión d

oras respec

ón, aprend

ectivamente

n menor v

ves en el di

empresas de

s o asociaci

tinuación e

ientes

io Moda
4

2

4

5
4 

2,3

2

2 

2

4 
4

construcció

como un 

cercanos al 

en el caso 

e, los client

Pág

ón se enc

tregado (co

de estrateg

ctivamente)

izaje y efic

e).  En el te

valor a los

seño y/o fa

e construcc

ones de co

el detalle c

Cons

Promed
3,19 

2,77 

4,00 

4,08 
3,40 

3,26 

2,68 

2,59 

2,81 

3,79 
4,18 

ón, el valor

conjunto d

48%. En el

del 41,2%

tes establec

ina 64 de 7

cuentran la

n promedio

gias de larg

) y la gestió

ciencia (co

ercer puest

s concepto

ases iniciale

ción lo hace

orto plazo d

completo d

structoras

io Moda
4 

2

4

4
2

4 

1

4

2

4 
4

r con mayo

de procesos

l caso de lo

. En el cas

cen que ha

 

 
79 

 

as 

os 

o 

ón 

on 

to 

os 

es 

n 

e 

e 

a

or 

s, 

os 

so 

an 



 

estab

un po

 

Conc

La ca
proce
Los p
docum
organ
La co
y clien
conce
La co
Las e
sistem
La co
sumin
posee

 

Méto

Tanto

porce

para 

 

Conc

Licita
lista c
Licita
costo
a trav
Sin lic
estrat
determ

 

Méto

El 70

comp

como

méto

client

que 

resul

blecido una 

orcentaje de

cepto 

adena de sum
edimientos co
procesos de l
mentados y d
nización y las
ooperación es
ntes, como r
eptos de inte
ompañía; sus
estructuras or
ma de gerenc
olaboración e
nistros está e
en gobierno, 

odos de co

o en la res

entaje fue e

el cliente y 

cepto 

ción compet
corta y adjud
ción compet

os y margen, 
vés de estima
citaciones co
tégicas (basa
minación de 

odos de co

0,8% de los

petitiva es e

o método ó

odos híbrido

tes como e

se vuelcan

tados: 

integración

el 28%.  A c

ministros com
ompletament
la gestión de
definidos hac
s actividades
s establecida
resultado de 
egración. 
s proveedore
rganizaciona
ciamiento es

entre las com
en su máxim
procesos y 

ntratación

spuesta de 

el correspo

84% para c

itiva, abierta 
icación por m
itiva, para se
segunda eta
ación a libro 
ompetitivas; a
ada en antec
precios por 

ntratación 

 individuos 

el método ó

óptimo. El 3

os es el m

n los const

n a las ali

n madura e

continuació

mpleta posee
te fragmenta

e la cadena d
cia un mode
s aún no las 
a entre las á
una impleme

es y clientes 
ales; medicio
stán en línea
mpañías perte

o nivel, los e
objetivos com

:  

los clientes

ondiente a 

constructor

o selectiva, 
menor precio
elección del c
apa, negocia
abierto. 
a través de a
cedentes, de
estimación a

optimo: 

dentro de l

óptimo, mie

37,5% de lo

étodo óptim

ructores se

ianzas y a

 

n el 11,8%,

n el detalle 

e procesos, p
ados. 
de suministro
lo de cooper
implementar
reas internas
entación inci

cooperan a n
ones de perfo
 pero son ind
enecientes a
equipos mult
munes. 

s como em

la licitacion

as.  A conti

más negocia
o final. 
contratista co

ación final co

alianzas o as
esempeño y c
a libro abierto

la industria 

entras que 

os individuo

mo. Finalme

e le otorgan

asociacione

, mientras q

completo d

prácticas y 

os están 
ración, pero 
ron. 
s; proveedor
ipiente de los

nivel proceso
ormance y el
dependiente
a la cadena d
i-empresas, 

mpresas de 

nes compet

nuación el 

ación final co

onsiderando
n el contratis

sociaciones 
capacidad y 
o). 

de la const

solo el 43,8

os dentro d

ente, los p

 a los méto

s.  A cont

que las con

de resultado

Cliente

47

la 
11

res 
s 

29
os. 
l 
s. 11

de 

0

construcció

titivas, con 

detalle com

Client

on 
93

o 
sta 

6

0

trucción con

8% de los 

de los client

orcentajes 

odos que no

tinuación e

Pág

structoras l

os: 

es Const

,1% 

,8% 

,4% 

,8% 

,0% 

ón, el valor

porcentaje

mpleto de re

tes Cons

,8% 

,3% 

,0% 

nsidera que

clientes co

tes conside

menores, t

o exigen co

el detalle c

ina 65 de 7

o hacen co

trucción

48,0%

16,0%

8,0%

16,0%

12,0%

r con mayo

es de 93,8%

esultados: 

trucción

84,0%

8,0%

8,0%

e la licitació

nsidera est

eran que lo

tanto en lo

ompetencia 

completo d

 

 
79 

 

on 

or 

% 

ón 

te 

os 

os 

y 

e 



 

Conc

Licita
lista c
Licita
costo
través
Sin lic
estrat
determ
Otros

 

Posi

El 36

estra

segu

estra

Desd

comp

contr

de re

Conc

Redu
Mejor
Mane

Redu
Racio
Alcan
Logra

 

Mane

Por p

actor

otro 4

Desd

relac

los co

En a

colab

cepto 

ción compet
corta y adjud
ción compet

os y margen, 
s de estimac
citaciones co
tégicas (basa
minación de 

s 

cionamien

6% de los 

atégico más

ido con el

atégicament

de la persp

petitiva y 

ratistas, seg

esultados: 

cepto 

cción de cos
ramiento de 
ejo estratégic

cción de los 
onalizar la ba
nzar una vent
ar una diferen

ejo de las r

parte de las

res de la ca

40% determ

de la persp

ciones de co

ontratos rec

ambos cas

boración est

itiva, abierta 
icación por m
itiva, para se
segunda eta

ción a libro ab
ompetitivas; a
ada en antec
precios por 

to estratég

individuos d

s relevante 

 24% por 

te las relacio

pectiva del 

reducir m

guido por re

stos 
la calidad 

co de las rela

plazos de e
ase de prove
taja competi
nciación sos

relaciones 

s construct

adena de su

mina que la 

pectiva del 

orte transac

currentes y 

sos, el por

tratégica de

o selectiva, 
menor precio
elección del c
apa, negocia
bierto. 
a través de a
cedentes, de
estimación a

gico:  

dentro de l

que efect

dos aporte

ones entre 

cliente, co

manejar est

educir los c

aciones con p

ntrega 
eedores y con
tiva 
tenida en el 

entre las e

toras, el 48

uministros s

relación se

cliente, se

ccional y de

la relación 

rcentaje m

e largo plaz

 

más negocia
o final. 
contratista co

ación final co

alianzas o as
esempeño y c
a libro abierto

la industria

úa el área 

es que es

proveedore

n el 35,3%

tratégicame

costos con u

proveedores

ntratistas 

tiempo 

empresas d

8% de los i

son de corte

 define en f

e pondera 

e corto plaz

situacional

uy bajo es

zo.  A contin

ación final co

onsiderando
n el contratis

sociaciones 
capacidad y 
o). 

 de la cons

de sumini

 lograr un

es y contrat

% se sitúan

ente las r

un 23,5%. A

s y contratista

de la caden

ndividuos c

e transaccio

función de l

con un p

zo, mientras

.  

s usado p

nuación el d

Clie

on 
4

o 
sta a 

3

1

strucción co

istros es la

a ventaja 

istas.  

n dos aport

relaciones 

A continuac

Clie

2

as 
3

3

na de sumi

califica que 

onal y de co

a situación 

orcentaje d

s que con e

para ponde

detalle comp

Pág

ntes Con

43,8% 

37,5% 

8,8% 
 

onsidera qu

a reducción

competitiva

tes: lograr 

entre pro

ción el deta

entes Cons

3,5% 
0,0% 

5,3% 
0,0% 
0,0% 
5,9% 
5,3% 

nistros:  

las relacio

orto plazo. M

particular.  

del 41,2% 

el 23,5% se

erar las re

pleto de res

ina 66 de 7

nstrucción

70,8%

12,5%

12,5%
4,2%

ue el aport

n de costos

a y maneja

una ventaj

veedores 

alle complet

structoras

36,0%
0,0%

24,0%
0,0%
0,0%

16,0%
24,0%

ones con lo

Mientras qu

tanto a la

e encuentra

laciones d

sultados: 

 

 
79 

 

te 

s, 

ar 

a 

y 

to 

os 

e 

as 

n 

e 



 

 Conc

Mayo
Mayo
Joint 
Mayo
(por e
Mayo
Depe

 

Facto

Tanto

se e

prom

Desd

resid

prom

sumi

Con 

comp

la ca

cade

A con

 
 

Conc
Comp
actore
contra
Comp
de la 
Comp
Gene
largo 
Mism
asistir
Comp
de lar

 

Princ

Tanto

se e

prom

cepto 

ormente relac
ormente bajo 
Ventures o U

ormente trans
ejemplo, acu
ormente colab
nde de la sit

ores que d

o desde la 

encuentra c

medios de 3,

de las óptic

en en gene

medio de 3,4

nistros (pro

respecto a

partir riesgo

adena de su

na (ambos 

ntinuación e

cepto 
portamiento y
es de la cade
atistas, client
partir informa
cadena de s

partir riesgos
erar confianza

de la cadena
o objetivos y
r a los cliente
promiso para
rgo plazo 

cipales bar

o desde la 

encuentran 

medios de 4,

ción transacc
acuerdos es

UTEs) 
saccional pe
erdos de pre
boración est
tuación partic

dificultan la

perspectiva

compartir ri

,80 y 4,48 e

cas de los 

erar compro

47) y compo

oveedores, c

 las empre

os y premios

uministros 

con promed

el detalle co

y procesos in
ena de sumi
tes). 
ación bidirecc
suministros. 
s y premios c
a, cooperaci
a. 
y mismo foco
es 
a construir y 

rreras para

perspectiva

el descon

,44 y 3,89 e

cional y de c
stratégicos je

ro incluyend
ecios o blank
ratégica y de
cular (rubro; 

a aplicación

a del cliente

esgos y p

en clientes y

consultado

omisos para

ortamiento y

contratistas

esas de con

s son el com

y generar 

dios de 3,4

ompleto de 

ntegrados en
nistros (prov

cionalmente 

conjuntamen
ón y colabor

o en la forma

mantener re

a implemen

a del cliente

nocimiento 

en clientes y

 

orto plazo. 
erárquicos (a

o contratos r
kets orders).
e largo plazo
gasto; proye

n de SCM

e como las 

premios com

y constructo

s por el cl

a construir y

y procesos 

s, clientes) (

nstrucción, 

mportamien

confianza, 

8). 

resultados:

ntre los 
veedores, 

a lo largo 

te. 
ración a lo 

a de 

laciones 

ntar el SCM

e como las 

de los co

y constructo

a través de 

recurrentes 

o 
ecto). 

empresas 

mo el facto

oras respec

iente, otros

y mantener 

integrados

(con un prom

los factore

nto y proces

cooperació

 

Client

Promedio

3,57 

3,42 
3,80

3,27 

3,15 

3,47 

M 

empresas 

nceptos de

oras respec

Clie

4

2

2

constructor

or más dif

ctivamente).

s factores d

r relaciones 

 entre los a

medio de 3

s más pon

sos integrad

ón y colabo

tes

Moda

4 

2 
4

4 

4 

4 

constructor

e SCM y 

ctivamente).

Pág

entes Con

41,2% 

5,9% 

23,5% 
5,9% 

23,5% 

ras, el más 

fícil de con

.   

de dificultad

de largo p

actores de la

,57). 

derados ad

dos entre lo

oración a lo

Constru

Promedio 

3,48 

3,27 
4,48 

3,48 

2,94 

3,53 

ras, el más 

sus implic

.   

ina 67 de 7

structoras

48,0%

0,0%

4,0%
8,0%

40,0%

alto puntaj

nseguir (co

d relevante

lazo (con u

a cadena d

demás de l

s actores d

o largo de l

uctoras

Moda

4 

4 
5

4 

4 

4 

alto puntaj

ancias (co

 

 
79 

 

e 

on 

es 

n 

e 

a 

e 

a 

e 

on 



 

Desd

del to

sopo

Con 

estra

partic

A con

 

 

Conc
Interé
Desco
implic
Estru
sopor
Oport
caden
Benef
Bajo c
asoci
Bajo i

 

Líder

Tanto

impu

casi i

Conc

Client
Contr
Sub c

 

de las óptica

op manage

rtar este sis

respecto a 

atégicos po

cipantes de

ntinuación e

cepto 
és del top ma
onocimiento 
cancias. 
cturas organ
rtar este siste
tunismo y riv
na de sumini
ficios estraté
compromiso 
ación. 
interés de lo

r del camb

o los individ

lsar el cam

idéntico (ce

cepto 

te 
ratista princip
contratistas y

as de los co

ment (con 

stema (amb

las empre

co difundid

 la asociaci

el detalle co

anagement 
de los conce

nizaciones in
ema. 

validad entre 
istros. 
égicos poco d

de los partic

s clientes fin

io 

duos repres

mbio de para

erca del 60%

pal 
y proveedore

onsultados 

promedio d

bas con pro

sas de con

dos y claro

ión (con pro

ompleto de 

eptos de SC

apropiadas p

los actores 

difundidos y 
cipantes de l

nales 

sentando a 

adigma den

%). 

es 

 

 

por el clien

de 4,07) y e

medio de 3

nstrucción, 

os (con pro

omedio de 3

resultados:

M y sus 

para 

de la 

claros. 
a 

los cliente

ntro de la in

nte, las barr

estructuras 

,79). 

las barreras

omedio de 

3,59). 

 

Clie

Promedio
4,07

4,44 

3,79 

3,44 
3,23 

3,53 
3,50 

s como con

ndustria de

reras más i

organizacio

s más impo

3,75) y ba

entes

o Moda
5

5 

5 

4 
4 

3 
3, 4 

nstructoras 

e la constru

Clie

5
4

Pág

importantes

ones inapro

ortantes so

ajo compro

Constru

Promedio
3,52 

3,89 

3,78 

3,5 
3,75 

3,59 
3,59 

consideran

cción en un

entes Con

58,8% 
41,2% 
0,0% 

ina 68 de 7

s son interé

opiadas par

n beneficio

miso de lo

uctoras

o Moda
5 

5 

4 

4 
5

4 
5 

n que debe

n porcentaj

structoras

44,0%
56,0%

0,0%

 

 
79 

 

és 

ra 

os 

os 

en 

e 



 

CON

En fu

respu

conc

Grad

pone

alianz

gestió

involu

surge

Sin e

deter

cade

bajo 

coop

Por o

desta

como

comp

const

imple

El pu

el de

segm

reduc

comp

opció

los c

que s

const

Final

hacia

sub c

NCLUSIO

unción de lo

uestas reco

lusiones:  

do de aplic

erse en evid

zas de cort

ón de la 

ucramiento 

en solo cua

embargo, ta

rminar que 

na de sumi

grado de a

erativas.  

otra parte, 

acado una 

o la medició

pra. La seg

tructoras, r

ementación 

unto de tran

esarrollo de 

mentación e

cir el núme

petencia y d

ón de asoci

lientes de l

sus respues

trucción.   

mente, se 

a un fenóme

contratación

ONES E I

os objetivos

ogidas por 

cabilidad d

dencia a trav

to y largo p

cadena de

del sub co

ndo se esta

anto las emp

esas activid

inistros. Est

plicabilidad

con el mis

serie de a

ón de dese

gunda implic

realizan ta

de un siste

nsición entre

dos tareas

estratégica 

ero de pro

determinar 

iación y la 

a industria 

stas implica

destaca qu

eno ampliam

n. Esto impl

IMPLICA

s planteado

la encues

de concep

vés de la re

lazo, la sel

e suministro

ontratistas c

ableció algú

presas de c

dades no fo

to implica q

 tanto de co

mo grado d

actividades 

empeño, de

cancia que 

reas que 

ema de SCM

e las activid

s: la raciona

de la relac

veedores y

proveedore

mejor estra

quienes ap

an un grado

ue tanto clie

mente rema

lica, en form

 

ANCIAS

os por este

sta, se pue

ptos de SC

ealización d

ección por 

os para m

claves en la

ún tipo de re

construcción

orman parte

que tanto lo

onceptos de

de consiste

que si form

eterminación

puede rem

podrían fu

M.  

dades desc

alización de

ción. Sin e

y/o contrati

es y contrat

ategia para 

parentemen

o de aplicac

entes como

arcado en e

ma indirecta

e trabajo de

eden destac

CM: La filo

e ciertas ac

valor entre

maximizar la

as etapas d

elación cola

n como sus

e de las prá

os clientes c

el SCM com

encia, tanto

man parte 

n y segmen

marcarse es

ncionar co

riptas en pr

e la cartera 

mplear est

istas, que 

tistas claves

gestionar 

nte están to

ción mayor 

o constructo

el marco teó

a, un nivel d

e investigac

car las sig

osofía gere

ctividades ta

gado en lug

a innovació

e diseño. T

aborativa o c

s clientes ha

ácticas hab

como las co

mo de relac

o constructo

de las prác

ntación de 

s que, tanto

omo platafo

rimer lugar 

de proveed

as dos act

nos permit

s, ni se pue

esa relació

omando alg

al que pres

oras, confir

órico: masifi

de fragment

Pág

ción y el an

guientes im

encial del S

ales como l

gar de men

ón y apren

Todas estas

cooperativa

an sido con

ituales de g

onstructoras

ciones colab

oras como 

cticas habit

rubros y ca

o los cliente

orma para 

y las última

dores y con

tividades, n

tirá reducir 

ede determi

ón. En este 

una iniciativ

sentan las e

rman una c

icación de l

ación alto. 

ina 69 de 7

nálisis de la

plicancias

SCM pued

a gestión d

nor precio, l

ndizaje o e

s actividade

a.  

nsistentes e

gestión de l

s poseen u

borativas y/

clientes ha

tuales, tale

ategorías d

es como la

soportar l

as, reside e

tratistas y l

no se pued

el nivel d

inar la mejo

sentido so

va, debido 

empresas d

convergenci

as tareas d

 

 
79 

 

as 

y 

e 

e 

a 

el 

es 

en 

a 

n 

/o 

n 

es 

e 

as 

a 

n 

a 

e 

e 

or 

on 

a 

e 

a 

e 



 

Grad

unán

fragm

sus c

trans

de lo

sumi

imple

Este 

activi

Grad

indus

la co

selec

 

 

 

 

 

 

Sin e

el mé

a mo

prime

licitac

empr

siend

do de integ

nimemente 

mentación a

clientes). S

sición, en el

os individuo

nistros. Es

ementando 

nivel de f

idades de s

do de com

stria en don

ompetencia 

cción del tip

Inadecua

dentro de

Transfere

Procesos

Fomenta

condicion

mejorar 

negocian

trabajos.

Incremen

Baja pre

para solu

embargo, cu

étodo de se

odelos más 

era instanci

ciones (alia

resas de la 

do el métod

gración: Ta

a sus cad

alta (más de

Sin embarg

l caso de lo

os han dete

ste punto 

incipientem

fragmentac

sub contrata

mpetencia: 

nde se dese

puede ser

po “bajo pre

ado para ge

e la industri

encia comp

s productivo

an el opor

nes y requ

sus márge

ndo tarifas d

 

nta la desco

edisposición

ucionar prob

uando los in

elección que

cooperativ

ia, modelo 

anzas coop

construcció

o más óptim

anto empres

denas de 

el 72% dent

o, en cong

os clientes, 

rminado ex

vuelve a 

mente la filos

ión por otr

ación detalla

Ambos a

empeñan e

r vista como

cio gana” p

estionar la 

ia. 

pulsiva de ri

os destinad

rtunismo, d

uerimientos 

enes, reduc

desproporc

onfianza y l

n a coopera

blemas.  

ndividuos fu

e puede en

os o colabo

cooperativo

perativas o

ón determin

mo.  

 

sas constru

suministros

tro de la ind

gruencia co

casi el 30%

xiste algún 

poner en 

sofía geren

ra parte, e

ados anterio

actores dem

sta signada

o una vía p

osee las sig

adquisición

iesgos.  

os a bajar c

debido a q

con el fin

ciendo la ca

cionadamen

a rivalidad e

ar en proce

ueron consu

tregar un re

orativos, tal

o en segun

o colaborat

naron que la

uctoras com

s como fra

dustria de la

on lo detal

% (en const

grado integ

evidencia 

cial de SCM

es congrue

ormente.  

mostraron c

a por una a

para reduc

guientes im

n de una gr

costos en lu

que provee

n de adjud

alidad de l

nte alta cua

entre las pa

esos de dis

ultado sobre

esultado má

les como p

nda instanc

tivas), mie

a competen

mo sus clien

agmentada

a construcci

lado arriba

trucción est

gración den

que los c

M. 

nte con la

con amplio

alta intensid

ir costos y 

mplicancias n

ran mayoría

ugar de apo

edores y/o

icar el pro

os materia

ando se pre

artes y a lo 

seño e inno

e su percep

ás óptimo, l

rocesos híb

ia) o direct

ntras que 

ncia abierta 

Pág

ntes han ca

 o con un

ón y del 88

 respecto 

te porcenta

ntro de sus 

clientes po

 gran aplic

os porcenta

dad compet

precios, e

negativas:  

a de bienes

ortar valor. 

o contratist

oyecto y lue

ales y/o pre

esenta una 

largo de la 

ovación y e

pción acerc

los clientes

bridos (com

amente a p

los individ

más negoc

ina 70 de 7

alificado cas

n grado d

8% dentro d

al punto d

aje es el 8%

cadenas d

odrían esta

cabilidad d

ajes que l

itiva. Si bie

l método d

s y servicio

tas acepta

ego intenta

estaciones 

variación d

cadena.  

en colabora

a de cuál e

 se volcaro

mpetencia e

procesos si

duos de la

ciación sigu

 

 
79 

 

si 

e 

e 

e 

%) 

e 

ar 

e 

a 

n 

e 

os 

n 

ar 

o 

e 

ar 

es 

on 

n 

n 

as 

e 



 

Esta 

enfoq

más 

Pond

no h

empr

está 

(man

relev

Bajo 

una 

gestió

sumi

Por l

que l

mayo

Estru

actor

(merc

Segú

para 

pode

prese

Esto 

biene

De a

los p

el es

recur

Sin e

dinám

última posi

ques coope

competitivo

deración es

ay una ten

resas de co

basada en

nifestado a 

vante genera

esta misma

visión de la

ón de esta

nistros.  

o expuesto

las empresa

or fuerza la 

ucturas de

res de la ca

cantilista) y

ún lo propue

gestionar t

er evaluar e

enta en la g

implica qu

es y servicio

acuerdo a lo

rincipales c

scalamiento 

rren a prima

embargo, s

micos para 

ción reafirm

erativos y c

o y transacc

stratégica:

ndencia un

onstrucción 

n la estruct

través de l

ado por el á

a lógica, se

a ventaja c

as, como e

o en el marc

as que cue

aplicación 

e Gobierno

adena de su

y que el aná

esto por Rin

transaccion

el riesgo inv

gran mayor

ue se están

os que adqu

o detallado 

causantes d

de los cos

as para cub

se puede 

determinar 

ma las impli

colaborativo

cional.  

 En este pu

ánime en 

poseen ma

ura del me

la opción “r

área de sum

e puede infe

competitiva

l aporte es

co teórico s

enten con v

del marco d

o: En este 

uministro es

álisis genera

ng y van de

es en dond

volucrado. C

ría de los p

n gestionan

uieren los a

en el marc

de la baja p

stos a travé

brir riesgos o

inferir que

estratégica

 

cancias ant

os, mientras

unto hay un

los datos, 

ayoritariame

ercado, deb

reducción d

ministro.  

erir que los 

basada en

stratégico f

sobre venta

isiones bas

del SCM de

punto se p

s mayorme

almente no 

e Var (1992

de los actor

Como ya se

productos o

ndo inaprop

actores de la

co teórico, e

performance

és de la cad

ocultos.  

, en meno

amente la e

teriores: el 

s que los c

na divergen

se puede 

ente una vis

bido a que 

de costos”)

participante

n las relac

undamenta

ajas compet

sadas en la

entro de sus

pone de ma

ente transac

es situacion

), este mod

res tienen to

e detalló an

o servicios d

piadamente

a industria.

el abuso de

e, ya que fo

dena de sum

or medida 

structura de

cliente valo

constructore

cia clara en

inferir que

sión de la v

han ponde

 como el a

es del clien

iones, ya q

al que pued

titivas, resu

s relacione

s operacione

anifiesto qu

ccional y co

nal sino que

delo de gobi

oda la infor

nteriorment

de la indus

 una porció

 

el enfoque m

omenta el o

ministro, de

ambos act

e gobierno. 

Pág

oriza más po

es poseen 

ntre los acto

e los individ

ventaja com

erado al po

aporte estr

te poseen 

que han se

de entregar

lta evidente

s van a con

es.  

ue la relació

on visión de

e es estátic

ierno es ap

rmación nec

te, esta situ

stria de la c

ón muy gra

mercantilist

portunismo

ebido a que

tores pose

ina 71 de 7

ositivament

un enfoqu

ores. Si bie

duos de la

mpetitiva qu

oder compr

atégico má

mayorment

eñalado a l

r el área d

e determina

nsiderar co

ón entre lo

e corto plaz

o.  

ropiado sol

cesaria par

uación no s

construcción

ande de lo

ta es uno d

o, rivalidad, 

e los actore

en modelo

 

 
79 

 

te 

e 

n 

as 

e 

ra 

ás 

te 

a 

e 

ar 

on 

os 

zo 

o 

ra 

se 

n.  

os 

e 

y 

es 

os 



 

Grad

casi 

facto

El gr

detal

una r

comu

datos

forma

some

trans

Esta 

coinc

colab

Princ

este 

un g

indire

conce

basa

estru

Para 

indisp

pond

imple

va a 

en el

camb

Como

visión

contr

como

Lider

líder 

do de dificu

perfecta en

r con mayo

rado de dif

ladas anter

relación de 

unicaciones

s relevados

a en que ge

etida a altos

sacción disc

situación 

cidentement

boración. 

cipales bar

punto resu

ran descon

ectamente 

eptos; bajo

da en la e

ucturas de g

poder ven

pensable co

deraciones 

ementación 

necesitar d

l entorno d

bios cultura

o se ha de

n estratégic

rario, el des

o una oportu

razgo de la

que catalic

ultad para 

n las respue

or grado de 

ficultad pon

riormente, y

confianza m

s honestas y

s de los act

estionan su

s niveles de

creta, y está

es particu

te es el ac

rreras para

ltan intuitiva

nocimiento 

los resulta

 grado de i

estructura d

gobierno me

ncer esta p

ontar con e

relevadas 

de esta filo

de mucho ap

e la empre

les; operac

estacado an

ca basada 

sarrollo de 

unidad para

a iniciativa

ce la implem

aplicar co

estas de lo

dificultad es

nderado po

ya que com

mutua, bajo

y abiertas, 

tores de la 

us cadenas 

e competen

án caracteriz

ularmente 

ctor con co

a la implem

as y coincid

del conce

ados mayo

ntegración,

del mercad

ercantilistas

rimera barr

el apoyo de 

en la enc

osofía, inno

poyo, comp

esa sino a 

ionales; ger

nteriormente

en la visión

los concep

a generar u

a: La implem

mentación 

 

nceptos de

os clientes y

s el de com

or ambos a

mpartir riesg

o un modelo

y con un h

industria, e

de suminis

ncia, están e

zadas por e

ponderada 

ondiciones 

mentación d

dentes con 

pto de SC

rmente obt

 alta intens

do como fu

s.  

rera y fome

la alta gere

cuesta. Los

ovadora par

promiso y lid

lo largo de

renciales; e

e, será muy

n relaciona

ptos de SC

na ventaja 

mentación e

a lo largo d

e SCM: En 

y construct

mpartir riesg

actores se 

gos y prem

o de coope

orizonte de

esta situaci

stros, la cua

enfocados 

el oportunis

por las 

adversas 

de SCM: La

las respue

M y sus im

tenidos: ba

sidad compe

uente de v

entar el co

encia, lo cua

s actores 

ra la industr

derazgo po

 la cadena

estructurales

y important

l de las ve

M serán vi

competitiva

exitosa de l

de la caden

este punto

toras, las c

os y premio

correlacion

mios implica

ración y co

e tiempo de 

ión es gene

al demostra

en el result

mo y la riva

empresas 

hacia mode

as respuest

estas anterio

mplicancias

ajo nivel d

etitiva, visió

entajas com

nocimiento 

al también 

de la indu

ria por su b

r parte de l

 de suminis

s y organiza

te que la al

ntajas com

sto como u

a sostenible

a filosofía d

na de sumi

Pág

o hay una c

uales seña

os.  

na con las

 en primer 

laboración, 

largo plazo

eralmente o

ron estar ge

tado de cor

alidad.   

de constru

elos de co

tas de amb

ormente da

s. Este pun

e aplicabil

ón preponde

mpetitivas 

de esta fil

fue evidenc

ustria deno

bajo nivel de

a alta geren

stros, ya q

acionales.  

lta gerencia

mpetitivas, y

una amena

.  

de SCM req

inistros. Si 

ina 72 de 7

convergenci

laron que e

s respuesta

lugar, tene

basadas e

o. Según lo

opuesta a l

eneralment

rto plazo y l

ucción, qu

ooperación 

os actores 

adas: existe

nto confirm

idad de lo

erantement

y abuso d

losofía, ser

ciado por la

otan que l

e aplicación

ncia, no sol

ue implicar

 

a posea un

ya que, cas

za más qu

quiere de u

bien ambo

 

 
79 

 

a 

el 

as 

er 

n 

os 

a 

te 

a 

e 

y 

a 

n 

a 

os 

te 

e 

rá 

as 

a 

n, 

o 

rá 

a 

so 

e 

n 

os 



 

actor

ser c

a lo la

Resu

cond

const

even

docu

conce

ejecu

Relac

los c

proye

Refo

(1998

quien

sumi

 

 

res se adjud

capaz de es

argo de la c

ulta interesa

iciones má

trucción no

tualmente 

mento, esta

eptos de SC

utan un proy

cionando es

clientes esté

ectos de co

rzando esta

8) (especia

n asuma el 

nistros. 

dicaron el l

stimular la c

cadena de s

ante destac

ás favorable

o fueron las

efectúan p

a situación 

CM dentro d

yecto de co

sto último c

én en mejo

nstrucción. 

a conclusión

lmente) sug

liderazgo d

iderazgo de

cooperación

suministros

car en este

es para im

s propias em

proyectos d

podría perm

de sus ope

onstrucción 

con los ante

ores condic

  

n, se destac

gieren que 

de la implem

 

 

e la implem

n y colabora

.  

e punto que

mpulsar la 

mpresas de

de construc

mitirnos infe

raciones dia

puntual.   

eriores punt

iones para 

ca que tant

debe ser lo

mentación d

mentación, q

ación a trav

e, quien ha

implementa

e la industri

cción. Si b

erir que est

arias y que 

tos y conclu

impulsar e

o los report

os clientes 

de nuevas 

quien asum

vés de la ge

a mostrado 

ación del S

ia, sino los 

bien escap

tas industria

vuelcan cie

usiones, res

el SCM den

tes de Latha

de las emp

formas de 

Pág

ma esta pos

estión de la

mayor con

SCM en p

clientes de

pa al alcan

as ya están

ertos conce

sulta más p

ntro de la e

am (1994) c

presas de c

gestionar la

ina 73 de 7

ición deber

as relacione

nocimiento 

royectos d

e estas, qu

nce de est

n empleand

ptos cuand

probable qu

ejecución d

como Edga

construcció

a cadena d

 

 
79 

 

rá 

es 

y 

e 

e 

te 

o 

o 

e 

e 

an 

ón 

e 



 

BIB

 

Ande

Distri

Barne

Mana

Bens

40 (4

Bodd

Orga

Studi

Bond

coop

Bowe

Proce

Bresn

Cont

Studi

Buck

Mark

Canto

mues

Volum

Chen

const

Chris

Publi

CII. (

Engin

Coop

Implic

Mana

Coop

Partn

Coop

Journ

LIOGRA

el, T. (1997)

ibution, Vol

ey, J. (1991

agement , 9

saou, M. (19

4) , 35-44. 

dy, D., Macb

anization: An

ies, Vol. 37,

der, C., & Pr

eration. Eu

ersox, D. J.

ess. New Y

nen, M., & F

racting: Evi

ies , 847-86

klin, L. P., &

keting, Vol. 5

oni Rabolin

stra en inve

men 7, Nº 2

ng, E. W., L

truction par

stopher, M. 

ishing. 

1991). In S

neering Res

per, M. C., &

cations for 

agement, V

per, M. C., &

nership. Jou

per, M. C., E

nal of Busin

AFIA 

). Informatio

l. 38, No. 2 

1). Firm Res

99. 

999 ). Portfo

beth, D., & W

n Empirical 

7, No. 7 , 10

ritzl, R. (199

ropean Man

, & Closs, D

York: The Mc

Fowler, C. (

dence from

64. 

 Sengupta, 

57, April , 3

i, N. M. (20

estigación cu

2 . 

i, H., & Lov

rtnering. AS

L. (1992). L

earch of Pa

search, Uni

& Ellram, L.

Purchasing

Vol. 4, No. 2 

& Ellram, L.

urnal of Pur

Ellram, L. M

ness Logisti

on Supply C

, 33. 

sources and

olios of Buy

Wagner, B.

Study of Su

03-1017. 

92). Develo

nagement J

D. C. (1997)

c Graw-Hill 

(1994). The

m a Survey o

S. (1993). 

32-46. 

009). Técnic

uantitativa. 

ve, P. (2000

SCE Journal

Logistic and

artnering Ex

iversity of T

 M. (1993). 

g and Logist

, 13-24. 

 M. (1990). 

rchasing and

M., Gadner, 

ics, Vol. 18,

 

Chain: Set a

d Sustained

yer-Supplier

 (2000). Im

upply Chain

oping strateg

Journal 10 ,

). Logistical

Companies

e Organizati

of South Wa

Organizing 

cas de mues

Revista Arg

). Establish

l of Manage

d Supply Ch

xcellence. P

Texas . 

Characteri

tics Strategy

The Suppli

d Material M

J. T., & Han

 No.1 , 67-8

and Get You

d Competitiv

r Relationsh

plementing 

n Partnering

gic alliances

 412-420. 

l Manageme

s. 

onal Correl

ales Busine

Succesful 

streo y dete

gentina de H

hment of crit

ement in En

hain Manag

Publication N

stics of Sup

y. The Inter

ier Selectio

Managemen

nks, A. M. (

89. 

ur Goals. Tr

ve Advanta

hips. Sloan 

Collaborat

g. Journal o

s: a succes

ent: The Int

ates and C

esses. Journ

Co-Marketi

erminación 

Humanidad

tical succes

nginerring 1

ement. Lon

Nº 17-1 Rep

pply Chain M

rnational Jo

n Decision 

nt Vol. 26 N

1997). Mes

Pág

ransportatio

ge 17. Jour

Manageme

ion between

of Managem

sful framewo

tegrated Su

onsequenc

nal of Mana

ng Alliance

del tamaño

des y Cienci

ss factors fo

3 , 42-48. 

ndon: Pitma

port Bureau

Managemen

ournal of Log

in Strategic

No. 4 , 8-14.

shing Multip

ina 74 de 7

on and 

rnal of 

ent Review 

n 

ment 

ork for 

upply Chain 

es of Sub 

agement 

s. Journal o

o de la 

ias Sociales

or 

n 

u of 

nt and the 

gistics 

c 

 

ple Alliance.

 

 
79 

 

of 

s 

 



 

Coop

New 

14. 

Cowa

Cox, 

Intern

Cox, 

appro

Limit

Cross

Quar

Das, 

Fram

Das, 

Mana

Davis

deve

Dona

Imple

Dubo

mode

Journ

Dwye

Journ

Dyer

Inter 

679. 

Edga

Eisen

Form

136-1

Elliso

ASCE

Ford,

Ford,

Mark

per, M. C., L

Name of Lo

an, C. (199

A. (1999). 

national Jou

A., & Irelan

oach. Engin

ted) 9 (5/6) 

san, M., & I

rterly 60 , 68

T. K., & Te

mework Orga

T., & Teng

agement 26

s, P., & Lov

lopment. En

aldson, B., &

ementation.

ois, A., & Pe

els - A comp

nal of Purch

er, F. R., Sc

nal of Marke

, J. H., & Si

organizatio

an, J. (1998

nhardt, K. M

mation: Strat

150. 

on, S., & Mi

E Journal o

, D. (1998).

, D., Hakass

keting and P

Lambert, D.

ogistics. Th

1). A Strate

Power, Valu

urnal, Volum

nd, P. (2002

neering Con

, 409-418. 

Inkpen, A. (

8-78. 

eng, B. S. (2

anization S

, B. S. (200

6 (1) , 31-61

ve, P. (2011

ngineering 

& O'Toole, T

 Chichester

edersen, A.

parison betw

hasing & Su

churr, P. H.,

eting, Vol. 5

ingh, H. (19

onal Compe

). Rethinkin

M., & Schoo

tegic and So

ller, D. (199

of Managem

 Managing 

son, H., & J

Purchasing, 

 M., & Pagh

e Internatio

egy for Partn

ue and Sup

men 4 , 167

2). Managin

nstruction &

(1995). The

2001). Trust

tudies 22 (2

00). A resou

1. 

). Alliance c

Constructio

T. (2001). S

r: Wiley. 

-C. (2002). 

ween the p

upply Manag

, & Oh, S. (

51, No. 2 , 1

998). The R

etitive Advan

ng Construc

onhoven, C.

ocial Effect

95). Beyond

ment in Engi

Business R

Johanson, J

Vol. 1, No.

 

h, J. D. (199

onal Journal

nering in the

pply Chain M

7-175. 

ng construct

& Architectur

 Subtle Art 

t, Control, a

2) , 251-284

urce-based t

contracting:

on & Archite

Strategic Ma

Why relatio

ortfolio and

gement 8 (1

1987). Dev

11-27. 

elational Vi

ntage . Aca

ction. Londo

 B. (1996). 

s in Entrepr

d ADR: work

ineering 16

Relationship

J. (1985). H

1 , 26-40. 

97). Supply

l of Logistic

e Public Se

Managemen

tion supply 

ral Manage

of Learning

and Risk in S

4. 

theory of st

: adding val

ectural Mana

arket Relati

onships do n

 industrial n

1) , 35. 

eloping Buy

ew: Cooper

demy of Ma

on: HMSO.

Resource-b

reneurial Fi

king toward

, 72-83. 

p. Chicheste

How do com

y Chain Man

cs Managem

ector. New Y

nt. Supply C

chains: the 

ement (Black

g Through A

Strategic Al

rategic allia

lue through

agement, V

onship: Fro

not fit into p

network app

yer-Seller R

rative Strate

anagement 

based View

rms. . Orga

d synergic s

er: Wiley. 

panies inte

Pág

nagement: M

ment, Vol. 8

York, USA: 

Chain Mana

common se

kwell Publis

Alliance. Bu

lliances. An

ances. Journ

 relationshi

Vol. 18, No. 

om Strategy

purchasing 

proaches. . 

Relationship

egy and So

Review 23 

w of Strategi

anization Sc

trategic par

ract? Indus

ina 75 de 7

More Than 

8, No. 1 , 1-

L.M. Cheng

agement: An

ense 

shing 

siness 

n Integrated

nal of 

p 

5 , 444-461

y to 

portfolio 

European 

ps. The 

urces of 

(4) , 660-

c Alliance 

cience 7 (2)

rtnership. 

strial 

 

 
79 

 

a 

g. 

n 

d 

1. 

, 



 

Frais

Journ

Gadd

Mark

Gane

Journ

Godd

43. 

Hame

Janu

Harla

Purch

Hern

Mc G

Hillso

Proje

Holt, 

Bene

18, N

Houli

Vol. 2

Jone

Chain

Vol. 5

Kosk

Europ

Lamb

Imple

Mana

Lamb

Bosto

Latha

Lavie

Reso

Levin

Orga

ser, G. L. (1

nal of Marke

de, L.-E., & 

keting Mana

esan, S. (19

nal of Marke

dard, J. (199

el, G. (1989

uary-Februa

and, C., Bre

hasing and 

andez, R., 

Graw Hill. 

on, D. (2002

ect Manage

G., Love, P

eficial Strate

No. 6 , 415-4

ihan, J. B. (

26, No. 3 , 1

s, T., & Rile

n Managem

51, No. 5 , 1

kela, R., & V

pean Journ

bert, D. M., 

ementation 

agement 9 (

bert, D. M., 

on, MA: Irw

am, M. (199

e, D. (2006)

ource-Based

nson, N., & 

anizational D

983). On th

eting, Vol. 5

Snehota, I.

agement 29 

994). Determ

eting, Vol 5

97). The arc

9). Collabor

ry , 133-139

enchley, R., 

Supply Ma

Fernandez,

2). Extendin

ment 20 (3)

P. E., & Li, H

egic Constru

423. 

(1988). Inte

13-19. 

ey, D. W. (1

ment. Interna

16-26. 

Vrijhoef, L. (

nal of Purch

Cooper, M

Issues and

(2) , 1-19. 

Stock, J. R

win/Mc Graw

94). Constru

). The Comp

d View. . Ac

Asahi, M. (

Dynamics, A

he Measurem

53, January

 (2000). Ma

(4) , 305-3

minants of L

8, April , 1-

chitecture o

rative with y

9. 

& Walker, 

nagement 9

, C., & Bapt

ng the risk p

) , 235-240.

H. (2000). T

uction Allian

rnational Su

985). Using

ational Jour

(2000). The

asing & Sup

. C., & Pagh

 Research 

R., & Ellram,

w-Hill, Chapt

ucting the T

petitive Adv

cademy of M

1995). Cros

Autumn , 50

 

ment of Inte

y , 50-69. 

aking the M

16. 

Long Term 

19. 

of core com

your Compe

H. (2003). R

9 (2) , 51-62

tista, P. (20

process to m

 

The Learnin

nce. Interna

upply Chain

g Inventory 

rnal of Phys

 four roles o

pply Chain 

h, J. D. (199

Opportuniti

 L. M. (199

ter 14. 

Team - Fina

vantage of I

Managemen

ss national a

0-63. 

erfirm Powe

ost of Supp

Orientation

petence . B

etitors and W

Risk in supp

2. 

06). Metodo

manage opp

g Organiza

ational Journ

n: A New Ap

for Compet

sical Distrib

of supply ch

Manageme

98). Supply

es. Internat

8). Fundam

l Report. Lo

nterconnec

nt Proceedi

alliances an

er in Channe

plier Relatio

 in Buyer-S

Business Str

Win. Hardva

ply network

ologia de la

portunities. 

tion: A Para

rnal of Proje

pproach. Ma

titive Advan

ution and M

hain manag

ent 6 , 169-1

y Chain Man

tional Journ

mental of Lo

ondon: HMS

cted Firms: A

ings 31 (3) 

nd inter-org

Pág

els of Distri

onships. Ind

Seller Relatio

rategy Revi

ard Busines

s. Journal o

a Investigac

Internationa

adigm for M

ect Managem

anagement

ntage throug

Materials Ma

gement in co

178. 

nagement: 

nal of Logist

gistics Man

SO. 

An Extensio

, 638-658. 

anizational 

ina 76 de 7

bution. 

dustrial 

onship. 

iew 8 (1) , 

ss Review, 

of 

ion. Bogota

al Journal o

Mutually 

ment, Vol. 

t Decision, 

gh Supply 

anagement,

onstruction.

tics 

nagement. 

on of the 

learning. 

 

 
79 

 

a: 

of 

, 

. 



 

Lewis

Persp

Li, H.

Cons

Lofor

Supp

Proce

Lond

Cent

No. 7

Love

for co

Love

relati

Publi

Lusc

Mark

Mintz

abou

Dyna

Monc

Cinci

Moor

Rese

Morri

Allian

Mose

Educ

Nishi

Nona

Dece

Olsso

enou

Oslan

enha

Perss

Matte

s, I., & Tala

pective. Jou

., Cheng, E

struction an

rte, A. J. (19

ply Chain. N

eedings , 69

de, B. L., & M

ury. Interna

7 , 6-7. 

, P. E., Iran

onstruction.

, P. E., Iran

ons in the s

ishing Limit

h, R. F., & B

keting Chan

zberg, H., D

ut collaborat

amics, 25 , 6

czka, R., Tr

innati, OH: 

rman, C., D

earch Relati

ison, M., & 

nce. Manag

er, C., & Ka

cational. 

iguchi, T. (1

aka, I. (1991

ember , 96-1

on, R. (2007

ugh? Interna

nd, G., & Ya

ance market

son, G., & H

ers. IMP Jo

alayevsky, A

urnal of Bus

. W., & Lov

d Architectu

991). The Im

National Ass

9-77. 

Master, J. M

ational Journ

ni, Z., & Edw

 Supply Ch

ni, Z., Cheng

supply chain

ted) 9 (1) , 2

Brown, J. (1

nels. Journ

Dougherty, D

tion - knowi

60-70. 

rent, R., & H

South-Wes

eshpande, 

ionship. Jou

Mezentseff

gement Dec

lton, G. (19

1994). Strat

1). The know

104. 

7). In searc

ational Jour

aprak, A. (1

ting effectiv

Håkansson,

urnal 1 (3) ,

A. (1997). Lo

siness Logis

ve, P. E. (20

ural Manage

mplementat

sociation of 

M. (1997). E

nal of Physi

wards, D. J.

hain Manage

g, E., & Li, H

n. Engineer

2-15. 

1996). Inter

al of Marke

D., Jorgens

ng how peo

Handfield, R

tern Publish

R., & Zaltm

urnal of Mar

f, M. (1997)

cision, 35 , 3

971). Survey

tegic Industr

wledge-cre

ch of opportu

rnal of Proje

1995). Learn

veness. Euro

, H. (2007). 

, 26-41. 

 

ogistics and

stics, Vol. 1

000). Partne

ement, 7-1

tion of Multi

Purchasing

Emerging Lo

ical Distribu

 (2004). A s

ement 9 (1)

H. (2002). A

ring Constru

dependenc

eting, Vol. 60

en, J., & W

ople make c

R. (1998). P

hing, Chapt

man, G. (199

rketing Volu

. Learning A

351-357. 

y Methods i

rial Sourcin

ating comp

unity manag

ect Managem

ning throug

ropean Jour

Supplier S

d Informatio

18, No. 1 , 1

ering resear

, 76-92. 

cultural Rel

g Managem

ogistics Stra

ution and Lo

seamless su

) , 43-56. 

A model for 

uction & Arc

cy, Contract

0, October 

estley, F. (1

contract ma

Purchasing a

ter 8. 

93). Factor A

umen 57, Ja

Alliance: A 

in Social Inv

ng. New Yor

any. Hardva

gement: Is t

ment 25 (8)

h strategic 

rnal of Mark

egmentatio

on Technolo

41-157. 

rch in const

lationships 

ment Annual 

ategics: Blu

ogistics Man

upply chain

supporting 

chitectural M

ing and Reg

, 19-38. 

1996). Som

kes its work

and Supply 

Affecting Tr

anuary , 81-

New Dimen

vestigation. 

rk: Oxford U

ard Busines

the risk ma

) , 745-75.

alliance: pro

keting 29 , 5

n. When Su

Pág

ogy: A Coor

ruction,. En

in Transnat

l Conferenc

ueprints for t

nangement,

n manageme

inter-organ

Managemen

gional Beha

e surprising

k better. Or

Chain Man

rust in Mark

-101. 

nsion of Stra

London: H

University P

ss Review, 

nagement p

ocess and f

52-66. 

upplier Rela

ina 77 de 7

rdination 

ngineering, 

tional 

ce 

the Next 

, Vol. 24, 

ent model 

nizational 

nt (Blackwe

avior in 

g things 

rganization 

nagement. 

ket 

ategic 

einemann 

ress. 

November-

process 

factors that 

ationships 

 

 
79 

 

ell 

-



 

Peter

Strat

Porte

Pryke

Wiley

Reve

Mana

Richa

netwo

Ring,

Orga

Ross

Hall. 

Schm

Allian

Proce

Simc

Busin

Slace

Vol. 3

Steve

Distri

Stinc

Press

Thom

Engin

van W

ed. L

Ward

unce

Wilso

of Ma

Wom

divisi

Wong

contr

 

raf, M. A. (1

tegic Manag

er, M. E. (19

e, S. (2009)

y & Sons Lt

e, T., & Levi

agement 2 (

ard Lammin

orks. Intern

, P. S., & Ve

anizations. S

s, D. F. (199

mitz, J. M., F

nce Alternat

eeding , 39

chi-Levi, D. 

ness Profes

edo, S., & G

3, No. 4 , 63

ens, G. C. (

ibution and 

chcombe, A

s Berkeley. 

mpson, P., &

neering, Vo

Weele, A. J

London, UK:

d, S., & Cha

rtainty man

on, D. (1995

arketing Sci

mack, J., Jon

ion of Simo

g, W. K., Ch

racting. Inte

1993). The C

gement Jou

996). What 

). Construct

td. 

itt, R. E. (19

(1) , 17 - 25

ng, T. J., Zh

national Jou

en, A. H. (1

Strategic Ma

98). Compe

Frankel, R.,

tive. Associ

1-396. 

P.-L. (2004

ssional. . Ne

Grackin, A. (

3-70. 

(1989). Inte

Material M

. L. (1990). 

& Sanders, 

ol. 14, No. 5

. (2005). Pu

: Thomson 

apman, C. (2

nagement. In

5). An Integ

ience, Vol. 

nes, D., & R

n & Schuste

heng, S., Yi

ernational Jo

Cornerston

urnal 14 , 17

Is Strategy?

tion Supply 

984). Organ

5. 

heng, J., & H

urnal of Ope

992). Struc

anagement 

eting Throug

 & Frayer, D

iation of Ma

). Managing

ew-York: Mc

(2000). The

grating the 

Management

Information

S. (1998). P

5 , 73-78. 

urchasing &

Learning. 

2003). Tran

nternationa

grated Mode

78, No. 4 , 

Roos, D. (19

er, Inc. 

iu, T., & Pa

ournal of Pr

 

es of Comp

79-191. 

? . Harvard 

Chain Man

nization and

Harland, C. 

erations and

cturing Coop

t Journal 13

gh Supply C

D. (1994). V

arketing The

g the Suppl

cGraw- Hill

e e-Value C

Supply Cha

t, Vol. 8, No

n and Organ

Partnering C

& Supply Ma

nsforming p

al Journal of

el of Buyer-S

335-345. 

990). The M

ng, H. (200

roject Mana

petative Adv

d Business R

nagement. C

d governanc

(2000). An 

d Production

perative Re

3 (7) , 483-4

Chain Mana

Vertical Inte

eory and Pr

ly Chain - T

. 

hain. Suppl

ain. Internat

o. 8 , 3-8. 

nizations. C

Continuum.

anagement:

roject risk m

f Project Ma

Seller Relat

Machine tha

8). A frame

agement, Vo

vantage: A 

Review 74 ,

Chichester, 

ce in constru

initial class

n Managem

lationships 

98. 

ngement. N

egration with

ractice Annu

The Definitiv

ly Chain Ma

tional Journ

California: U

. ASCE Jou

: Analysis, S

managemen

anagement 

tionship. Jo

t Changed 

ework for tru

ol. 26, No. 8

Pág

resource-Ba

 61-78. 

West Suss

uction. . Pro

sification of 

ment, 20 , 67

between 

New York: C

hout Owner

ual Confere

ve Guide for

anangemen

nal of Physic

University of 

urnal of Man

Strategy y P

nt into proje

21 (2) , 97-

ournal of the

the World. 

ust in constr

8 , 821-829.

ina 78 de 7

ased View. 

sex: John 

oject 

supply 

75-691. 

Chapman & 

rship: the 

ence 

r the 

nt Review, 

cal 

f California 

nagement in

Practice. 4th

ect 

-105. 

e Academy 

New York: A

ruction 

. 

 

 
79 

 

n 

h 

A 



 

APE

Ane

Ane

 

 

  

 

ENDICES

exo A - R

exo B - R

S Y ANEX

Resultado

Resultado

XOS 

os a la en

os a la en

 

ncuesta 

ncuesta 

por part

por part

te de los 

te de las 

Pág

clientes

constru

ina 79 de 7

s 

ctoras 

 

 
79 

 



9/4/2016 Informe Final Empresas Clientes

http://manager.e-encuesta.com/v2/report/88552/print?auto=true 1/15

Informe Final Empresas Clientes

0 ¿Cuál es el origen de la empresa en donde usted se desempeña?

0 ¿Cuál es el volumen de ventas (en millones de dolares anuales) del ultimo año?

0 ¿En que área se desempeña?

Nacional: 42.11%

Multi-latina: 26.32%

Multi-nacional: 31.58%

Respuesta Porcentaje Cantidad

Nacional 42.11% 8

Multi-latina 26.32% 5

Multi-nacional 31.58% 6

Total de respondentes 19

Estadísticas

Total de respondentes 19

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

menos de USD 500 m illones: 26.32%

entre USD 1000 m illones y USD 2000 m illones: 15.79%

entre USD 2000 m illones y USD 3000 m illones: 15.79%

mas de USD 3000 m illones: 42.11%

Respuesta Porcentaje Cantidad

menos de USD 500 millones 26.32% 5

entre USD 1000 millones y USD 2000 millones 15.79% 3

entre USD 2000 millones y USD 3000 millones 15.79% 3

mas de USD 3000 millones 42.11% 8

Total de respondentes 19

Estadísticas

Total de respondentes 19

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00
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0 ¿Cual es la cantidad de años de experiencia con la que cuenta?.

0 Determine usando una escala del 1 al 5 (en donde 1 es no es aplicado y 5 es completamente aplicado) cual es el grado de
aplicación que tiene la organización en donde usted se desempeña sobre las siguientes actividades:

Comerc ial (Direcc ion/Gerencia/Jefatura de Ventas ; Key Account Manager ) :

Sum inistros  (Direcc ión/Gerencia/Jefatura de Compras/Abastec im iento) :

Operativa (Direcc ion/Gerencia/Jefatura/Coordinac ión de Proyectos) : 31.58%

Respuesta Porcentaje Cantidad

Comercial (Direccion/Gerencia/Jefatura de Ventas; Key

Account Manager)

5.26% 1

Suministros (Dirección/Gerencia/Jefatura de

Compras/Abastecimiento)

63.16% 12

Operativa (Direccion/Gerencia/Jefatura/Coordinación de

Proyectos)

31.58% 6

Total de respondentes 19

Estadísticas

Total de respondentes 19

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

de 0 a 10 años: 36.84%

de 11 a 20 años: 42.11%

de 21 a 30 años: 21.05%

Respuesta Porcentaje Cantidad

de 0 a 10 años 36.84% 7

de 11 a 20 años 42.11% 8

de 21 a 30 años 21.05% 4

Total de respondentes 19

Estadísticas

Total de respondentes 19

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00
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1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Racionalización y/o segmentacion de la cartera de proveedores 0

0.00%

2

12.50%

1

6.25%

11

68.75%

2

12.50%

3.81 16

b) Desarrollo y selección de los proveedores por valor entregado en lugar

de precio final

1

7.14%

6

42.86%

1

7.14%

4

28.57%

2

14.29%

3.00 14

c) Medición de desempeño de proveedores y contratistas 0

0.00%

4

25.00%

2

12.50%

8

50.00%

2

12.50%

3.50 16

d) Desarrollo de tercerización o sub contratación 1

6.67%

3

20.00%

3

20.00%

3

20.00%

5

33.33%

3.53 15

e) Manejo estratégico de la relación con los proveedores y sub contratitas. 0

0.00%

2

13.33%

4

26.67%

5

33.33%

4

26.67%

3.73 15

f) Involucramiento de los sub contratistas y/o proveedores claves en el

diseño y/o fases iniciales de los proyectos

2

13.33%

5

33.33%

5

33.33%

2

13.33%

1

6.67%

2.67 15

g) Gestión de asociaciones estratégicas (largo plazo) con proveedores y/o

clientes

2

13.33%

6

40.00%

1

6.67%

4

26.67%

2

13.33%

2.87 15

h) Gestión de asociaciones por proyecto (corto plazo) con proveedores y/o

clientes

3

18.75%

5

31.25%

3

18.75%

3

18.75%

2

12.50%

2.75 16

i) Organización y gerenciamiento de la gestión de la cadena de suministros

para maximizar innovación, aprendizaje y eficiencia

3

20.00%

6

40.00%

4

26.67%

1

6.67%

1

6.67%

2.40 15

j) Segmentación de rubros a abastecer 1

7.14%

2

14.29%

1

7.14%

8

57.14%

2

14.29%

3.57 14

k) Definición de las categorías de materiales y servicios a suministrar 0

0.00%

2

14.29%

0

0.00%

8

57.14%

4

28.57%

4.00 14

0 Determine usando una escala del 1 al 5 (en donde 1 es no es aplicado y 5 es completamente aplicado) cual es el grado de
aplicación que tiene la organización en donde usted se desempeña sobre las siguientes actividades:

1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

0%

12.5%
6.25%

68.75%

12.5%
7.14%

42.86%

7.14%

28.57%

14.29%

0%

25%

12.5%

50%

12.5%
6.67%

20% 20% 20%

33.33%

0%

13.33%

26.67%
33.33%

26.67%

13.33%

33.33% 33.33%

13.33%
6.67%

13.33%

40%

6.67%

26.67%

13.33%
18.75%

31.25%

18.75% 18.75%20%

40%

26.67%

6.67%7.14%
14.29%

7.14%

57.14%

0%

14.29%

0%

57.14%

a) Racionalización y/o segmentacion de la cartera de proveedores b) Desarrollo y selección de los proveedores por valor entregado en lugar de precio final

c) Medición de desempeño de proveedores y contratistas d) Desarrollo de tercerización o sub contratación

e) Manejo estratégico de la relación con los proveedores y sub contratitas.

f) Involucramiento de los sub contratistas y/o proveedores claves en el d iseño y/o fases inicia les de los proyectos

g) Gestión de asociaciones estratégicas (largo plazo) con proveedores y/o clientes h) Gestión de asociaciones por proyecto (corto plazo) con proveedores y/o clientes

i) Organización y gerenciamiento de la gestión de la cadena de suministros para maximizar innovación, aprendizaje y eficiencia

j ) Segmentación de rubros a abastecer k) Definición de las categorías de materia les y servicios a suministrar

1 2 3 4

0

50

100

0%

12.5%
6.25%

68.75%

12.5%
7.14%

42.86%

7.14%

28.57%

14.29%

0%

25%

12.5%

50%

12.5%
6.67%

20% 20% 20%

33.33%

0%

13.33%

26.67%
33.33%

26.67%

13.33%

33.33% 33.33%

13.33%
6.67%

13.33%

40%

6.67%

26.67%

13.33%
18.75%

31.25%

18.75% 18.75%20%

40%

26.67%

6.67%7.14%
14.29%

7.14%

57.14%

0%

14.29%

0%

57.14%

a) Racionalización y/o segmentacion de la cartera de proveedores b) Desarrollo y selección de los proveedores por valor entregado en lugar de precio final

c) Medición de desempeño de proveedores y contratistas d) Desarrollo de tercerización o sub contratación

e) Manejo estratégico de la relación con los proveedores y sub contratitas.

f) Involucramiento de los sub contratistas y/o proveedores claves en el d iseño y/o fases inicia les de los proyectos

g) Gestión de asociaciones estratégicas (largo plazo) con proveedores y/o clientes h) Gestión de asociaciones por proyecto (corto plazo) con proveedores y/o clientes

i) Organización y gerenciamiento de la gestión de la cadena de suministros para maximizar innovación, aprendizaje y eficiencia

j ) Segmentación de rubros a abastecer k) Definición de las categorías de materia les y servicios a suministrar

1 2 3 4

0

50

100
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a) Racionalización y/o segmentacion de la cartera de proveedores 0

0.00%

2

12.50%

1

6.25%

11

68.75%

2

12.50%

3.81 16

b) Desarrollo y selección de los proveedores por valor entregado en lugar

de precio final

1

7.14%

6

42.86%

1

7.14%

4

28.57%

2

14.29%

3.00 14

c) Medición de desempeño de proveedores y contratistas 0

0.00%

4

25.00%

2

12.50%

8

50.00%

2

12.50%

3.50 16

d) Desarrollo de tercerización o sub contratación 1

6.67%

3

20.00%

3

20.00%

3

20.00%

5

33.33%

3.53 15

e) Manejo estratégico de la relación con los proveedores y sub contratitas. 0

0.00%

2

13.33%

4

26.67%

5

33.33%

4

26.67%

3.73 15

f) Involucramiento de los sub contratistas y/o proveedores claves en el

diseño y/o fases iniciales de los proyectos

2

13.33%

5

33.33%

5

33.33%

2

13.33%

1

6.67%

2.67 15

g) Gestión de asociaciones estratégicas (largo plazo) con proveedores y/o

clientes

2

13.33%

6

40.00%

1

6.67%

4

26.67%

2

13.33%

2.87 15

h) Gestión de asociaciones por proyecto (corto plazo) con proveedores y/o

clientes

3

18.75%

5

31.25%

3

18.75%

3

18.75%

2

12.50%

2.75 16

i) Organización y gerenciamiento de la gestión de la cadena de suministros

para maximizar innovación, aprendizaje y eficiencia

3

20.00%

6

40.00%

4

26.67%

1

6.67%

1

6.67%

2.40 15

j) Segmentación de rubros a abastecer 1

7.14%

2

14.29%

1

7.14%

8

57.14%

2

14.29%

3.57 14

k) Definición de las categorías de materiales y servicios a suministrar 0

0.00%

2

14.29%

0

0.00%

8

57.14%

4

28.57%

4.00 14

0 Determine usando una escala del 1 al 5 (en donde 1 es no es aplicado y 5 es completamente aplicado) cual es el grado de
aplicación que tiene la organización en donde usted se desempeña sobre las siguientes actividades:

1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Racionalización y/o segmentacion de la cartera de proveedores 0

0.00%

2

12.50%

1

6.25%

11

68.75%

2

12.50%

3.81 16

b) Desarrollo y selección de los proveedores por valor entregado en lugar

de precio final

1

7.14%

6

42.86%

1

7.14%

4

28.57%

2

14.29%

3.00 14

c) Medición de desempeño de proveedores y contratistas 0

0.00%

4

25.00%

2

12.50%

8

50.00%

2

12.50%

3.50 16

d) Desarrollo de tercerización o sub contratación 1

6.67%

3

20.00%

3

20.00%

3

20.00%

5

33.33%

3.53 15

e) Manejo estratégico de la relación con los proveedores y sub contratitas. 0

0.00%

2

13.33%

4

26.67%

5

33.33%

4

26.67%

3.73 15

f) Involucramiento de los sub contratistas y/o proveedores claves en el

diseño y/o fases iniciales de los proyectos

2

13.33%

5

33.33%

5

33.33%

2

13.33%

1

6.67%

2.67 15

g) Gestión de asociaciones estratégicas (largo plazo) con proveedores y/o

clientes

2

13.33%

6

40.00%

1

6.67%

4

26.67%

2

13.33%

2.87 15

0%

12.5%
6.25%

68.75%

12.5%
7.14%

42.86%

7.14%

28.57%

14.29%

0%

25%

12.5%

50%

12.5%
6.67%

20% 20% 20%

33.33%

0%

13.33%

26.67%
33.33%

26.67%

13.33%

33.33% 33.33%

13.33%
6.67%

13.33%

40%

6.67%

26.67%

13.33%
18.75%

31.25%

18.75% 18.75%20%

40%

26.67%

6.67%7.14%
14.29%

7.14%

57.14%

0%

14.29%

0%

57.14%

a) Racionalización y/o segmentacion de la cartera de proveedores b) Desarrollo y selección de los proveedores por valor entregado en lugar de precio final

c) Medición de desempeño de proveedores y contratistas d) Desarrollo de tercerización o sub contratación

e) Manejo estratégico de la relación con los proveedores y sub contratitas.

f) Involucramiento de los sub contratistas y/o proveedores claves en el d iseño y/o fases inicia les de los proyectos

g) Gestión de asociaciones estratégicas (largo plazo) con proveedores y/o clientes h) Gestión de asociaciones por proyecto (corto plazo) con proveedores y/o clientes

i) Organización y gerenciamiento de la gestión de la cadena de suministros para maximizar innovación, aprendizaje y eficiencia

j ) Segmentación de rubros a abastecer k) Definición de las categorías de materia les y servicios a suministrar

1 2 3 4

0

50

100
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h) Gestión de asociaciones por proyecto (corto plazo) con proveedores y/o

clientes

3

18.75%

5

31.25%

3

18.75%

3

18.75%

2

12.50%

2.75 16

i) Organización y gerenciamiento de la gestión de la cadena de suministros

para maximizar innovación, aprendizaje y eficiencia

3

20.00%

6

40.00%

4

26.67%

1

6.67%

1

6.67%

2.40 15

j) Segmentación de rubros a abastecer 1

7.14%

2

14.29%

1

7.14%

8

57.14%

2

14.29%

3.57 14

k) Definición de las categorías de materiales y servicios a suministrar 0

0.00%

2

14.29%

0

0.00%

8

57.14%

4

28.57%

4.00 14

0 Determine cuáles de las siguientes frases define mejor los procesos de gestión de la cadena de suministro de su empresa (la
pregunta esta orientada solo a las cadenas de suministros de los proyectos de construcción que su empresa contrata):

0 Determine cuáles de las siguientes frases define mejor los procesos de gestión de la cadena de suministro de su empresa (la
pregunta esta orientada solo a las cadenas de suministros de los proyectos de construcción que su empresa contrata):

47.06%

11.76%

29.41%

11.76%

0%

a) La cadena de suministros completa

posee procesos, prácticas y

procedimientos completamente

fragmentados.

b) Los procesos de la gestión de la

cadena de suministros están

documentados y definidos hacia un

modelo de cooperación, pero la

organización y las actividades aún no las

implementaron.

c) La cooperación es establecida entre las

áreas internas; proveedores y clientes,

como resultado de una implementación

incipiente de los conceptos de

integración.

d) La compañía; sus proveedores y

clientes cooperan a nivel procesos. Las

estructuras organizacionales; mediciones

de performance y el sistema de

gerenciamiento están en línea pero son

independientes.

e) La colaboración entre las compañías

pertenecientes a la cadena de suministros

está en su máximo nivel, los equipos

multi-empresas, poseen gobierno,

procesos y objetivos comunes.

0

20

40

60

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) La cadena de suministros completa posee procesos,

prácticas y procedimientos completamente fragmentados.

47.06% 8

b) Los procesos de la gestión de la cadena de suministros

están documentados y definidos hacia un modelo de

cooperación, pero la organización y las actividades aún no

las implementaron.

11.76% 2

c) La cooperación es establecida entre las áreas internas;

proveedores y clientes, como resultado de una

implementación incipiente de los conceptos de integración.

29.41% 5

d) La compañía; sus proveedores y clientes cooperan a nivel

procesos. Las estructuras organizacionales; mediciones de

performance y el sistema de gerenciamiento están en línea

pero son independientes.

11.76% 2

e) La colaboración entre las compañías pertenecientes a la

cadena de suministros está en su máximo nivel, los equipos

multi-empresas, poseen gobierno, procesos y objetivos

comunes.

0.00% 0

Total de respondentes 17

Estadísticas

Total de respondentes 17

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00
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0 ¿Qué método de contratación es comúnmente empleado en su compañía para seleccionar contratistas y/o proveedores?.

47.06%

11.76%

29.41%

11.76%

0%

a) La cadena de suministros completa

posee procesos, prácticas y

procedimientos completamente

fragmentados.

b) Los procesos de la gestión de la

cadena de suministros están

documentados y definidos hacia un

modelo de cooperación, pero la

organización y las actividades aún no las

implementaron.

c) La cooperación es establecida entre las

áreas internas; proveedores y clientes,

como resultado de una implementación

incipiente de los conceptos de

integración.

d) La compañía; sus proveedores y

clientes cooperan a nivel procesos. Las

estructuras organizacionales; mediciones

de performance y el sistema de

gerenciamiento están en línea pero son

independientes.

e) La colaboración entre las compañías

pertenecientes a la cadena de suministros

está en su máximo nivel, los equipos

multi-empresas, poseen gobierno,

procesos y objetivos comunes.

0

20

40

60

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) La cadena de suministros completa posee procesos,

prácticas y procedimientos completamente fragmentados.

47.06% 8

b) Los procesos de la gestión de la cadena de suministros

están documentados y definidos hacia un modelo de

cooperación, pero la organización y las actividades aún no

las implementaron.

11.76% 2

c) La cooperación es establecida entre las áreas internas;

proveedores y clientes, como resultado de una

implementación incipiente de los conceptos de integración.

29.41% 5

d) La compañía; sus proveedores y clientes cooperan a nivel

procesos. Las estructuras organizacionales; mediciones de

performance y el sistema de gerenciamiento están en línea

pero son independientes.

11.76% 2

e) La colaboración entre las compañías pertenecientes a la

cadena de suministros está en su máximo nivel, los equipos

multi-empresas, poseen gobierno, procesos y objetivos

comunes.

0.00% 0

Total de respondentes 17

Estadísticas

Total de respondentes 17

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

93.75%

6.25%
0% 0%

a) Licitación competitiva, abierta o selectiva, más

negociación final con lista corta y adjudicación por

menor precio final.

b) Licitación competitiva, para selección del

contratista considerando costos y margen, segunda

etapa, negociación final con el contratista a través

de estimación a libro abierto.

c) Sin licitaciones competitivas; a través de alianzas

o asociaciones estratégicas (basada en

antecedentes, desempeño y capacidad y

determinación de precios por estimación a libro

abierto).

Otros

0

25

50

75

100

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Licitación competitiva, abierta o selectiva, más negociación

final con lista corta y adjudicación por menor precio final.

93.75% 15

b) Licitación competitiva, para selección del contratista

considerando costos y margen, segunda etapa, negociación

final con el contratista a través de estimación a libro abierto.

6.25% 1

c) Sin licitaciones competitivas; a través de alianzas o

asociaciones estratégicas (basada en antecedentes,

desempeño y capacidad y determinación de precios por

estimación a libro abierto).

0.00% 0

Estadísticas

Total de respondentes 16

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00
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0 ¿Qué método de contratación es comúnmente empleado en su compañía para seleccionar contratistas y/o proveedores?.

0 Según su criterio, que método de contratación ayuda a obtener el resultado más próximo al resultado óptimo en términos de precios,
entrega y calidad.

Otros 0.00% 0

Total de respondentes 16

93.75%

6.25%
0% 0%

a) Licitación competitiva, abierta o selectiva, más

negociación final con lista corta y adjudicación por

menor precio final.

b) Licitación competitiva, para selección del

contratista considerando costos y margen, segunda

etapa, negociación final con el contratista a través

de estimación a libro abierto.

c) Sin licitaciones competitivas; a través de alianzas

o asociaciones estratégicas (basada en

antecedentes, desempeño y capacidad y

determinación de precios por estimación a libro

abierto).

Otros

0

25

50

75

100

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Licitación competitiva, abierta o selectiva, más negociación

final con lista corta y adjudicación por menor precio final.

93.75% 15

b) Licitación competitiva, para selección del contratista

considerando costos y margen, segunda etapa, negociación

final con el contratista a través de estimación a libro abierto.

6.25% 1

c) Sin licitaciones competitivas; a través de alianzas o

asociaciones estratégicas (basada en antecedentes,

desempeño y capacidad y determinación de precios por

estimación a libro abierto).

0.00% 0

Otros 0.00% 0

Total de respondentes 16

Estadísticas

Total de respondentes 16

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

43.75%

37.5%

18.75%

0% 0%

a) Licitación competitiva, abierta o

selectiva, más negociación final con lista

corta y adjudicación por menor precio

final.

b) Licitación competitiva, para selección

del contratista considerando costos y

margen, segunda etapa, negociación final

con el contratista a través de estimación a

libro abierto.

c) Sin licitaciones competitivas, a través

de alianzas o asociaciones estratégicas

(basada en antecedentes, desempeño y

capacidad y determinación de precios por

estimación a libro abierto).

d) Otros (especificar). Otros

0

20

40

60

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Licitación competitiva, abierta o selectiva, más negociación

final con lista corta y adjudicación por menor precio final.

43.75% 7

b) Licitación competitiva, para selección del contratista

considerando costos y margen, segunda etapa, negociación

final con el contratista a través de estimación a libro abierto.

37.50% 6

c) Sin licitaciones competitivas, a través de alianzas o

asociaciones estratégicas (basada en antecedentes,

desempeño y capacidad y determinación de precios por

estimación a libro abierto).

18.75% 3

Estadísticas

Total de respondentes 16

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00
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0 Según su criterio, que método de contratación ayuda a obtener el resultado más próximo al resultado óptimo en términos de precios,
entrega y calidad.

0 Clasifique según su criterio cual es el aporte más significante que puede entregar el área de suministros a la estrategia de la
compañía.

d) Otros (especificar). 0.00% 0

Otros 0.00% 0

Total de respondentes 16

43.75%

37.5%

18.75%

0% 0%

a) Licitación competitiva, abierta o

selectiva, más negociación final con lista

corta y adjudicación por menor precio

final.

b) Licitación competitiva, para selección

del contratista considerando costos y

margen, segunda etapa, negociación final

con el contratista a través de estimación a

libro abierto.

c) Sin licitaciones competitivas, a través

de alianzas o asociaciones estratégicas

(basada en antecedentes, desempeño y

capacidad y determinación de precios por

estimación a libro abierto).

d) Otros (especificar). Otros

0

20

40

60

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Licitación competitiva, abierta o selectiva, más negociación

final con lista corta y adjudicación por menor precio final.

43.75% 7

b) Licitación competitiva, para selección del contratista

considerando costos y margen, segunda etapa, negociación

final con el contratista a través de estimación a libro abierto.

37.50% 6

c) Sin licitaciones competitivas, a través de alianzas o

asociaciones estratégicas (basada en antecedentes,

desempeño y capacidad y determinación de precios por

estimación a libro abierto).

18.75% 3

d) Otros (especificar). 0.00% 0

Otros 0.00% 0

Total de respondentes 16

Estadísticas

Total de respondentes 16

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

23.53%

0%

35.29%

0% 0%

5.88%

a) Reducción de costos b) Mejoramiento de la calidad c) Manejo estratégico de las

relaciones con proveedores y

contratistas

d) Reducción de los plazos

de entrega

e) Racionalizar la base de

proveedores y contratistas

f) Alcanzar una ventaja

competitiva

g) Lograr una diferenciación

sostenida en el tiempo

0

10

20

30

40

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Reducción de costos 23.53% 4

b) Mejoramiento de la calidad 0.00% 0

c) Manejo estratégico de las relaciones con proveedores y

contratistas

35.29% 6

Estadísticas

Total de respondentes 17

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00
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0 Clasifique según su criterio cual es el aporte más significante que puede entregar el área de suministros a la estrategia de la
compañía.

0 Describa cuales son las características que mejor describen las relaciones de su empresa con las empresas que integran su
cadena de abastecimiento, ya sean contratistas, sub contratistas o proveedores.

d) Reducción de los plazos de entrega 0.00% 0

e) Racionalizar la base de proveedores y contratistas 0.00% 0

f) Alcanzar una ventaja competitiva 5.88% 1

g) Lograr una diferenciación sostenida en el tiempo 35.29% 6

Total de respondentes 17

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

23.53%

0%

35.29%

0% 0%

5.88%

a) Reducción de costos b) Mejoramiento de la calidad c) Manejo estratégico de las

relaciones con proveedores y

contratistas

d) Reducción de los plazos

de entrega

e) Racionalizar la base de

proveedores y contratistas

f) Alcanzar una ventaja

competitiva

g) Lograr una diferenciación

sostenida en el tiempo

0

10

20

30

40

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Reducción de costos 23.53% 4

b) Mejoramiento de la calidad 0.00% 0

c) Manejo estratégico de las relaciones con proveedores y

contratistas

35.29% 6

d) Reducción de los plazos de entrega 0.00% 0

e) Racionalizar la base de proveedores y contratistas 0.00% 0

f) Alcanzar una ventaja competitiva 5.88% 1

g) Lograr una diferenciación sostenida en el tiempo 35.29% 6

Total de respondentes 17

Estadísticas

Total de respondentes 17

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

41.18%

5.88%

23.53%

5.88%

23.53%

a) Mayormente relación transaccional y

de corto plazo.

b) Mayormente bajo acuerdos

estratégicos jerárquicos (a través de Joint

Ventures o UTEs)

c) Mayormente transaccional pero

incluyendo contratos recurrentes (por

ejemplo, arcuerdos de precios o blankets

orders).

d) Mayormente colaboración estratégica y

de largo plazo

e) Depende de la situación particular

(rubro; gasto; proyecto).

0

10

20

30

40

50

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Mayormente relación transaccional y de corto plazo. 41.18% 7

b) Mayormente bajo acuerdos estratégicos jerárquicos (a

través de Joint Ventures o UTEs)

5.88% 1

Estadísticas

Total de respondentes 17

Suma 0.00

Promedio 0.00
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0 Describa cuales son las características que mejor describen las relaciones de su empresa con las empresas que integran su
cadena de abastecimiento, ya sean contratistas, sub contratistas o proveedores.

0 La aplicación de los conceptos de Supply Chain Management (SCM) requiere que se lleven a cabo ciertas actividades
fundamentales para poder alcanzar su éxito. A continuación se destacan estas actividades. Califique del 1 al 5 (en donde 1 es poco
difícil y

1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Comportamiento y procesos integrados entre los actores de la cadena de

suministros (proveedores, contratistas, clientes).

0

0.00%

3

21.43%

1

7.14%

9

64.29%

1

7.14%

3.57 14

b) Compartir información bidireccionalmente a lo largo de la cadena de 0 4 2 3 3 3.42 12

c) Mayormente transaccional pero incluyendo contratos

recurrentes (por ejemplo, arcuerdos de precios o blankets

orders).

23.53% 4

d) Mayormente colaboración estratégica y de largo plazo 5.88% 1

e) Depende de la situación particular (rubro; gasto; proyecto). 23.53% 4

Total de respondentes 17

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

41.18%

5.88%

23.53%

5.88%

23.53%

a) Mayormente relación transaccional y

de corto plazo.

b) Mayormente bajo acuerdos

estratégicos jerárquicos (a través de Joint

Ventures o UTEs)

c) Mayormente transaccional pero

incluyendo contratos recurrentes (por

ejemplo, arcuerdos de precios o blankets

orders).

d) Mayormente colaboración estratégica y

de largo plazo

e) Depende de la situación particular

(rubro; gasto; proyecto).

0

10

20

30

40

50

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Mayormente relación transaccional y de corto plazo. 41.18% 7

b) Mayormente bajo acuerdos estratégicos jerárquicos (a

través de Joint Ventures o UTEs)

5.88% 1

c) Mayormente transaccional pero incluyendo contratos

recurrentes (por ejemplo, arcuerdos de precios o blankets

orders).

23.53% 4

d) Mayormente colaboración estratégica y de largo plazo 5.88% 1

e) Depende de la situación particular (rubro; gasto; proyecto). 23.53% 4

Total de respondentes 17

Estadísticas

Total de respondentes 17

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

0%

21.43%

7.14%

64.29%

7.14%

0%

33.33%

16.67%

25% 25%

0%

13.33% 13.33%

53.33%

20%

13.33%

20%

13.33%

33.33%

7.69%

30.77%

7.69%

46.15%

0%

26.67%

20%

33.33%

a) Comportamiento y procesos integrados entre los actores de la cadena de suministros (proveedores, contratistas, clientes).

b) Compartir información bidireccionalmente a lo largo de la cadena de suministros. c) Compartir riesgos y premios conjuntamente.

d) Generar confianza, cooperación y colaboración a lo largo de la cadena. e) Mismo objetivos y mismo foco en la forma de asistir a los clientes

f) Compromiso para construir y mantener relaciones de largo plazo

1 2 3 4

0

25

50

75
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b) Compartir información bidireccionalmente a lo largo de la cadena de

suministros.

0

0.00%

4

33.33%

2

16.67%

3

25.00%

3

25.00%

3.42 12

c) Compartir riesgos y premios conjuntamente. 0

0.00%

2

13.33%

2

13.33%

8

53.33%

3

20.00%

3.80 15

d) Generar confianza, cooperación y colaboración a lo largo de la cadena. 2

13.33%

3

20.00%

2

13.33%

5

33.33%

3

20.00%

3.27 15

e) Mismo objetivos y mismo foco en la forma de asistir a los clientes 1

7.69%

4

30.77%

1

7.69%

6

46.15%

1

7.69%

3.15 13

f) Compromiso para construir y mantener relaciones de largo plazo 0

0.00%

4

26.67%

3

20.00%

5

33.33%

3

20.00%

3.47 15

0 La aplicación de los conceptos de Supply Chain Management (SCM) requiere que se lleven a cabo ciertas actividades
fundamentales para poder alcanzar su éxito. A continuación se destacan estas actividades. Califique del 1 al 5 (en donde 1 es poco
difícil y

1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Comportamiento y procesos integrados entre los actores de la cadena de

suministros (proveedores, contratistas, clientes).

0

0.00%

3

21.43%

1

7.14%

9

64.29%

1

7.14%

3.57 14

b) Compartir información bidireccionalmente a lo largo de la cadena de

suministros.

0

0.00%

4

33.33%

2

16.67%

3

25.00%

3

25.00%

3.42 12

c) Compartir riesgos y premios conjuntamente. 0

0.00%

2

13.33%

2

13.33%

8

53.33%

3

20.00%

3.80 15

d) Generar confianza, cooperación y colaboración a lo largo de la cadena. 2

13.33%

3

20.00%

2

13.33%

5

33.33%

3

20.00%

3.27 15

e) Mismo objetivos y mismo foco en la forma de asistir a los clientes 1

7.69%

4

30.77%

1

7.69%

6

46.15%

1

7.69%

3.15 13

f) Compromiso para construir y mantener relaciones de largo plazo 0

0.00%

4

26.67%

3

20.00%

5

33.33%

3

20.00%

3.47 15

0 La aplicación de los conceptos de Supply Chain Management (SCM) requiere que se lleven a cabo ciertas actividades
fundamentales para poder alcanzar su éxito. A continuación se destacan estas actividades. Califique del 1 al 5 (en donde 1 es poco
difícil y

0%

21.43%

7.14%

64.29%

7.14%

0%

33.33%

16.67%

25% 25%

0%

13.33% 13.33%

53.33%

20%

13.33%

20%

13.33%

33.33%

7.69%

30.77%

7.69%

46.15%

0%

26.67%

20%

33.33%

a) Comportamiento y procesos integrados entre los actores de la cadena de suministros (proveedores, contratistas, clientes).

b) Compartir información bidireccionalmente a lo largo de la cadena de suministros. c) Compartir riesgos y premios conjuntamente.

d) Generar confianza, cooperación y colaboración a lo largo de la cadena. e) Mismo objetivos y mismo foco en la forma de asistir a los clientes

f) Compromiso para construir y mantener relaciones de largo plazo

1 2 3 4

0

25

50

75
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1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Comportamiento y procesos integrados entre los actores de la cadena de

suministros (proveedores, contratistas, clientes).

0

0.00%

3

21.43%

1

7.14%

9

64.29%

1

7.14%

3.57 14

b) Compartir información bidireccionalmente a lo largo de la cadena de

suministros.

0

0.00%

4

33.33%

2

16.67%

3

25.00%

3

25.00%

3.42 12

c) Compartir riesgos y premios conjuntamente. 0

0.00%

2

13.33%

2

13.33%

8

53.33%

3

20.00%

3.80 15

d) Generar confianza, cooperación y colaboración a lo largo de la cadena. 2

13.33%

3

20.00%

2

13.33%

5

33.33%

3

20.00%

3.27 15

e) Mismo objetivos y mismo foco en la forma de asistir a los clientes 1

7.69%

4

30.77%

1

7.69%

6

46.15%

1

7.69%

3.15 13

f) Compromiso para construir y mantener relaciones de largo plazo 0

0.00%

4

26.67%

3

20.00%

5

33.33%

3

20.00%

3.47 15

0 Con respecto al punto anterior, califique del 1 al 5 (en donde 1 no represente barrera, 5 representa una gran barreras) cuales serían
a su criterio las principales barreras que usted puede identificar en la aplicación de los conceptos de SCM dentro de la

1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Interés del top management 1

6.67%

1

6.67%

1

6.67%

5

33.33%

7

46.67%

4.07 15

b) Desconocimiento de los conceptos de SCM y sus implicancias. 0

0.00%

1

6.25%

1

6.25%

4

25.00%

10

62.50%

4.44 16

c) Estructuras organizaciones inapropiadas para soportar este

sistema.

0

0.00%

2

14.29%

4

28.57%

3

21.43%

5

35.71%

3.79 14

d) Oportunismo y rivalidad entre los actores de la cadena de

suministros.

1

6.25%

3

18.75%

2

12.50%

8

50.00%

2

12.50%

3.44 16

e) Beneficios estratégicos poco difundidos y claros. 0

0.00%

3

23.08%

4

30.77%

6

46.15%

0

0.00%

3.23 13

0%

21.43%

7.14%

64.29%

7.14%

0%

33.33%

16.67%

25% 25%

0%

13.33% 13.33%

53.33%

20%

13.33%

20%

13.33%

33.33%

7.69%

30.77%

7.69%

46.15%

0%

26.67%

20%

33.33%

a) Comportamiento y procesos integrados entre los actores de la cadena de suministros (proveedores, contratistas, clientes).

b) Compartir información bidireccionalmente a lo largo de la cadena de suministros. c) Compartir riesgos y premios conjuntamente.

d) Generar confianza, cooperación y colaboración a lo largo de la cadena. e) Mismo objetivos y mismo foco en la forma de asistir a los clientes

f) Compromiso para construir y mantener relaciones de largo plazo

1 2 3 4

0

25

50

75

6.67% 6.67% 6.67%

33.33%

46.67%

0%

6.25% 6.25%

25%

62.5%

0%

14.29%

28.57%

21.43%

35.71%

6.25%

18.75%

12.5%

50%

12.5%

0%

23.08%

30.77%

46.15%

0%

6.67%

46.67%

33.33%

0%

14.29%

35.71% 35.71%

a) Interés del top management b) Desconocimiento de los conceptos de SCM y sus implicancias.

c) Estructuras organizaciones inapropiadas para soportar este sistema. d) Oportunismo y rivalidad entre los actores de la cadena de suministros.

e) Beneficios estratégicos poco difundidos y claros. f) Bajo compromiso de los participantes de la asociación. g) Bajo interés de los clientes finales

1 2 3 4

0

25

50

75
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f) Bajo compromiso de los participantes de la asociación. 0

0.00%

1

6.67%

7

46.67%

5

33.33%

2

13.33%

3.53 15

g) Bajo interés de los clientes finales 0

0.00%

2

14.29%

5

35.71%

5

35.71%

2

14.29%

3.50 14

0 Con respecto al punto anterior, califique del 1 al 5 (en donde 1 no represente barrera, 5 representa una gran barreras) cuales serían
a su criterio las principales barreras que usted puede identificar en la aplicación de los conceptos de SCM dentro de la

1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Interés del top management 1

6.67%

1

6.67%

1

6.67%

5

33.33%

7

46.67%

4.07 15

b) Desconocimiento de los conceptos de SCM y sus implicancias. 0

0.00%

1

6.25%

1

6.25%

4

25.00%

10

62.50%

4.44 16

c) Estructuras organizaciones inapropiadas para soportar este

sistema.

0

0.00%

2

14.29%

4

28.57%

3

21.43%

5

35.71%

3.79 14

d) Oportunismo y rivalidad entre los actores de la cadena de

suministros.

1

6.25%

3

18.75%

2

12.50%

8

50.00%

2

12.50%

3.44 16

e) Beneficios estratégicos poco difundidos y claros. 0

0.00%

3

23.08%

4

30.77%

6

46.15%

0

0.00%

3.23 13

f) Bajo compromiso de los participantes de la asociación. 0

0.00%

1

6.67%

7

46.67%

5

33.33%

2

13.33%

3.53 15

g) Bajo interés de los clientes finales 0

0.00%

2

14.29%

5

35.71%

5

35.71%

2

14.29%

3.50 14

0 Con respecto al punto anterior, califique del 1 al 5 (en donde 1 no represente barrera, 5 representa una gran barreras) cuales serían
a su criterio las principales barreras que usted puede identificar en la aplicación de los conceptos de SCM dentro de la

1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Interés del top management 1

6.67%

1

6.67%

1

6.67%

5

33.33%

7

46.67%

4.07 15

6.67% 6.67% 6.67%

33.33%

46.67%

0%

6.25% 6.25%

25%

62.5%

0%

14.29%

28.57%

21.43%

35.71%

6.25%

18.75%

12.5%

50%

12.5%

0%

23.08%

30.77%

46.15%

0%

6.67%

46.67%

33.33%

0%

14.29%

35.71% 35.71%

a) Interés del top management b) Desconocimiento de los conceptos de SCM y sus implicancias.

c) Estructuras organizaciones inapropiadas para soportar este sistema. d) Oportunismo y rivalidad entre los actores de la cadena de suministros.

e) Beneficios estratégicos poco difundidos y claros. f) Bajo compromiso de los participantes de la asociación. g) Bajo interés de los clientes finales

1 2 3 4

0

25

50

75

6.67% 6.67% 6.67%

33.33%

46.67%

0%

6.25% 6.25%

25%

62.5%

0%

14.29%

28.57%

21.43%

35.71%

6.25%

18.75%

12.5%

50%

12.5%

0%

23.08%

30.77%

46.15%

0%

6.67%

46.67%

33.33%

0%

14.29%

35.71% 35.71%

a) Interés del top management b) Desconocimiento de los conceptos de SCM y sus implicancias.

c) Estructuras organizaciones inapropiadas para soportar este sistema. d) Oportunismo y rivalidad entre los actores de la cadena de suministros.

e) Beneficios estratégicos poco difundidos y claros. f) Bajo compromiso de los participantes de la asociación. g) Bajo interés de los clientes finales
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75
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b) Desconocimiento de los conceptos de SCM y sus implicancias. 0

0.00%

1

6.25%

1

6.25%

4

25.00%

10

62.50%

4.44 16

c) Estructuras organizaciones inapropiadas para soportar este

sistema.

0

0.00%

2

14.29%

4

28.57%

3

21.43%

5

35.71%

3.79 14

d) Oportunismo y rivalidad entre los actores de la cadena de

suministros.

1

6.25%

3

18.75%

2

12.50%

8

50.00%

2

12.50%

3.44 16

e) Beneficios estratégicos poco difundidos y claros. 0

0.00%

3

23.08%

4

30.77%

6

46.15%

0

0.00%

3.23 13

f) Bajo compromiso de los participantes de la asociación. 0

0.00%

1

6.67%

7

46.67%

5

33.33%

2

13.33%

3.53 15

g) Bajo interés de los clientes finales 0

0.00%

2

14.29%

5

35.71%

5

35.71%

2

14.29%

3.50 14

0 Según su criterio, quien debería ser el actor que impulse la implementación de los conceptos de alianzas estratégicas a lo largo de
la cadena de suministros de la industria de la construcción

0 Según su criterio, quien debería ser el actor que impulse la implementación de los conceptos de alianzas estratégicas a lo largo de
la cadena de suministros de la industria de la construcción

58.82%

41.18%

0% 0%

a) Cliente b) Empresas constructoras c) Empresas sub contratistas d) Proveedores

0

20

40

60

80

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Cliente 58.82% 10

b) Empresas constructoras 41.18% 7

c) Empresas sub contratistas 0.00% 0

d) Proveedores 0.00% 0

Total de respondentes 17

Estadísticas

Total de respondentes 17

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

58.82%

41.18%

0% 0%

a) Cliente b) Empresas constructoras c) Empresas sub contratistas d) Proveedores

0

20

40

60

80

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Cliente 58.82% 10

Estadísticas

Total de respondentes 17
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b) Empresas constructoras 41.18% 7

c) Empresas sub contratistas 0.00% 0

d) Proveedores 0.00% 0

Total de respondentes 17

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00
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Informe final Empresas Constructoras

0 ¿Cuál es el origen de la empresa en donde usted se desempeña?

0 ¿Cuál es el volumen de ventas (en millones de dolares anuales) del ultimo año?

0 ¿En que área se desempeña?

Nacional: 42.31%

Multi-latina: 15.38%

Multi-nacional: 42.31%

Respuesta Porcentaje Cantidad

Nacional 42.31% 11

Multi-latina 15.38% 4

Multi-nacional 42.31% 11

Total de respondentes 26

Estadísticas

Total de respondentes 26

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

menos de USD 200 m illones: 30.77%

entre USD 201 m illones hasta USD 500 m illones: 26.92%

entre USD 501 m illones hasta USD 1000 m illones: 3.85%

mas de USD 1000 m illones: 38.46%

Respuesta Porcentaje Cantidad

menos de USD 200 millones 30.77% 8

entre USD 201 millones hasta USD 500 millones 26.92% 7

entre USD 501 millones hasta USD 1000 millones 3.85% 1

mas de USD 1000 millones 38.46% 10

Total de respondentes 26

Estadísticas

Total de respondentes 26

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00
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0 ¿Cual es la cantidad de años de experiencia con la que cuenta?.

0 Determine usando una escala del 1 al 5 (en donde 1 es no es aplicado y 5 es completamente aplicado) cual es el grado de
aplicación que tiene la organización en donde usted se desempeña sobre las siguientes actividades:

Comerc ial (Direcc ion/Gerencia/Jefatura de Ventas ; Key Account Manager ) :

Sum inistros  (Direcc ión/Gerencia/Jefatura de Compras/Abastec im iento) : 84.62%

Operativa (Direcc ion/Gerencia/Jefatura/Coordinac ión de Proyectos) : 3.85%

Respuesta Porcentaje Cantidad

Comercial (Direccion/Gerencia/Jefatura de Ventas; Key

Account Manager)

11.54% 3

Suministros (Dirección/Gerencia/Jefatura de

Compras/Abastecimiento)

84.62% 22

Operativa (Direccion/Gerencia/Jefatura/Coordinación de

Proyectos)

3.85% 1

Total de respondentes 26

Estadísticas

Total de respondentes 26

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

de 0 a 10 años: 11.54%

de 11 a 20 años: 46.15%

de 21 a 30 años: 42.31%

Respuesta Porcentaje Cantidad

de 0 a 10 años 11.54% 3

de 11 a 20 años 46.15% 12

de 21 a 30 años 42.31% 11

Total de respondentes 26

Estadísticas

Total de respondentes 26

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00
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1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Racionalización y/o segmentacion de la cartera de proveedores 3

11.54%

4

15.38%

7

26.92%

9

34.62%

3

11.54%

3.19 26

b) Desarrollo y selección de los proveedores por valor entregado en lugar

de precio final

5

22.73%

7

31.82%

2

9.09%

4

18.18%

4

18.18%

2.77 22

c) Medición de desempeño de proveedores y contratistas 1

4.76%

0

0.00%

3

14.29%

11

52.38%

6

28.57%

4.00 21

d) Desarrollo de tercerización o sub contratación 0

0.00%

2

8.33%

3

12.50%

10

41.67%

9

37.50%

4.08 24

e) Manejo estratégico de la relación con los proveedores y sub contratitas. 0

0.00%

6

30.00%

5

25.00%

4

20.00%

5

25.00%

3.40 20

f) Involucramiento de los sub contratistas y/o proveedores claves en el

diseño y/o fases iniciales de los proyectos

1

5.26%

6

31.58%

1

5.26%

9

47.37%

2

10.53%

3.26 19

g) Gestión de asociaciones estratégicas (largo plazo) con proveedores y/o

clientes

7

31.82%

5

22.73%

1

4.55%

6

27.27%

3

13.64%

2.68 22

h) Gestión de asociaciones por proyecto (corto plazo) con proveedores y/o

clientes

7

31.82%

5

22.73%

1

4.55%

8

36.36%

1

4.55%

2.59 22

i) Organización y gerenciamiento de la gestión de la cadena de suministros

para maximizar innovación, aprendizaje y eficiencia

4

19.05%

7

33.33%

2

9.52%

5

23.81%

3

14.29%

2.81 21

j) Segmentación de rubros a abastecer 0

0.00%

4

21.05%

1

5.26%

9

47.37%

5

26.32%

3.79 19

k) Definición de las categorías de materiales y servicios a suministrar 0

0.00%

1

5.88%

1

5.88%

9

52.94%

6

35.29%

4.18 17

0 Determine usando una escala del 1 al 5 (en donde 1 es no es aplicado y 5 es completamente aplicado) cual es el grado de
aplicación que tiene la organización en donde usted se desempeña sobre las siguientes actividades:

1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

11.54%
15.38%

26.92%
34.62%

11.54%

22.73%

31.82%

9.09%

18.18% 18.18%

4.76%
0%

14.29%

52.38%

28.57%

0%
8.33%

12.5%

41.67%
37.5%

0%

30%
25%

20%
25%

5.26%

31.58%

5.26%

47.37%

10.53%

31.82%

22.73%

4.55%

27.27%

13.64%

31.82%

22.73%

4.55%

36.36%

19.05%

33.33%

9.52%

23.81%

0%

21.05%

5.26%

47.37%

0%
5.88% 5.88%

52.94%

a) Racionalización y/o segmentacion de la cartera de proveedores b) Desarrollo y selección de los proveedores por valor entregado en lugar de precio final

c) Medición de desempeño de proveedores y contratistas d) Desarrollo de tercerización o sub contratación

e) Manejo estratégico de la relación con los proveedores y sub contratitas.

f) Involucramiento de los sub contratistas y/o proveedores claves en el d iseño y/o fases inicia les de los proyectos

g) Gestión de asociaciones estratégicas (largo plazo) con proveedores y/o clientes h) Gestión de asociaciones por proyecto (corto plazo) con proveedores y/o clientes

i) Organización y gerenciamiento de la gestión de la cadena de suministros para maximizar innovación, aprendizaje y eficiencia

j ) Segmentación de rubros a abastecer k) Definición de las categorías de materia les y servicios a suministrar

1 2 3 4

0

25

50

75

11.54%
15.38%

26.92%
34.62%

11.54%

22.73%

31.82%

9.09%

18.18% 18.18%

4.76%
0%

14.29%

52.38%

28.57%

0%
8.33%

12.5%

41.67%
37.5%

0%

30%
25%

20%
25%

5.26%

31.58%

5.26%

47.37%

10.53%

31.82%

22.73%

4.55%

27.27%

13.64%

31.82%

22.73%

4.55%

36.36%

19.05%

33.33%

9.52%

23.81%

0%

21.05%

5.26%

47.37%

0%
5.88% 5.88%

52.94%

a) Racionalización y/o segmentacion de la cartera de proveedores b) Desarrollo y selección de los proveedores por valor entregado en lugar de precio final

c) Medición de desempeño de proveedores y contratistas d) Desarrollo de tercerización o sub contratación

e) Manejo estratégico de la relación con los proveedores y sub contratitas.

f) Involucramiento de los sub contratistas y/o proveedores claves en el d iseño y/o fases inicia les de los proyectos

g) Gestión de asociaciones estratégicas (largo plazo) con proveedores y/o clientes h) Gestión de asociaciones por proyecto (corto plazo) con proveedores y/o clientes

i) Organización y gerenciamiento de la gestión de la cadena de suministros para maximizar innovación, aprendizaje y eficiencia

j ) Segmentación de rubros a abastecer k) Definición de las categorías de materia les y servicios a suministrar

1 2 3 4

0

25

50

75
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a) Racionalización y/o segmentacion de la cartera de proveedores 3

11.54%

4

15.38%

7

26.92%

9

34.62%

3

11.54%

3.19 26

b) Desarrollo y selección de los proveedores por valor entregado en lugar

de precio final

5

22.73%

7

31.82%

2

9.09%

4

18.18%

4

18.18%

2.77 22

c) Medición de desempeño de proveedores y contratistas 1

4.76%

0

0.00%

3

14.29%

11

52.38%

6

28.57%

4.00 21

d) Desarrollo de tercerización o sub contratación 0

0.00%

2

8.33%

3

12.50%

10

41.67%

9

37.50%

4.08 24

e) Manejo estratégico de la relación con los proveedores y sub contratitas. 0

0.00%

6

30.00%

5

25.00%

4

20.00%

5

25.00%

3.40 20

f) Involucramiento de los sub contratistas y/o proveedores claves en el

diseño y/o fases iniciales de los proyectos

1

5.26%

6

31.58%

1

5.26%

9

47.37%

2

10.53%

3.26 19

g) Gestión de asociaciones estratégicas (largo plazo) con proveedores y/o

clientes

7

31.82%

5

22.73%

1

4.55%

6

27.27%

3

13.64%

2.68 22

h) Gestión de asociaciones por proyecto (corto plazo) con proveedores y/o

clientes

7

31.82%

5

22.73%

1

4.55%

8

36.36%

1

4.55%

2.59 22

i) Organización y gerenciamiento de la gestión de la cadena de suministros

para maximizar innovación, aprendizaje y eficiencia

4

19.05%

7

33.33%

2

9.52%

5

23.81%

3

14.29%

2.81 21

j) Segmentación de rubros a abastecer 0

0.00%

4

21.05%

1

5.26%

9

47.37%

5

26.32%

3.79 19

k) Definición de las categorías de materiales y servicios a suministrar 0

0.00%

1

5.88%

1

5.88%

9

52.94%

6

35.29%

4.18 17

0 Determine usando una escala del 1 al 5 (en donde 1 es no es aplicado y 5 es completamente aplicado) cual es el grado de
aplicación que tiene la organización en donde usted se desempeña sobre las siguientes actividades:

1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Racionalización y/o segmentacion de la cartera de proveedores 3

11.54%

4

15.38%

7

26.92%

9

34.62%

3

11.54%

3.19 26

b) Desarrollo y selección de los proveedores por valor entregado en lugar

de precio final

5

22.73%

7

31.82%

2

9.09%

4

18.18%

4

18.18%

2.77 22

c) Medición de desempeño de proveedores y contratistas 1

4.76%

0

0.00%

3

14.29%

11

52.38%

6

28.57%

4.00 21

d) Desarrollo de tercerización o sub contratación 0

0.00%

2

8.33%

3

12.50%

10

41.67%

9

37.50%

4.08 24

e) Manejo estratégico de la relación con los proveedores y sub contratitas. 0

0.00%

6

30.00%

5

25.00%

4

20.00%

5

25.00%

3.40 20

f) Involucramiento de los sub contratistas y/o proveedores claves en el

diseño y/o fases iniciales de los proyectos

1

5.26%

6

31.58%

1

5.26%

9

47.37%

2

10.53%

3.26 19

g) Gestión de asociaciones estratégicas (largo plazo) con proveedores y/o

clientes

7

31.82%

5

22.73%

1

4.55%

6

27.27%

3

13.64%

2.68 22

11.54%
15.38%

26.92%
34.62%

11.54%

22.73%

31.82%

9.09%

18.18% 18.18%

4.76%
0%

14.29%

52.38%

28.57%

0%
8.33%

12.5%

41.67%
37.5%

0%

30%
25%

20%
25%

5.26%

31.58%

5.26%

47.37%

10.53%

31.82%

22.73%

4.55%

27.27%

13.64%

31.82%

22.73%

4.55%

36.36%

19.05%

33.33%

9.52%

23.81%

0%

21.05%

5.26%

47.37%

0%
5.88% 5.88%

52.94%

a) Racionalización y/o segmentacion de la cartera de proveedores b) Desarrollo y selección de los proveedores por valor entregado en lugar de precio final

c) Medición de desempeño de proveedores y contratistas d) Desarrollo de tercerización o sub contratación

e) Manejo estratégico de la relación con los proveedores y sub contratitas.

f) Involucramiento de los sub contratistas y/o proveedores claves en el d iseño y/o fases inicia les de los proyectos

g) Gestión de asociaciones estratégicas (largo plazo) con proveedores y/o clientes h) Gestión de asociaciones por proyecto (corto plazo) con proveedores y/o clientes

i) Organización y gerenciamiento de la gestión de la cadena de suministros para maximizar innovación, aprendizaje y eficiencia

j ) Segmentación de rubros a abastecer k) Definición de las categorías de materia les y servicios a suministrar

1 2 3 4

0

25

50

75



9/4/2016 Informe final Empresas Constructoras

http://manager.e-encuesta.com/v2/report/88553/print?auto=true 5/15

h) Gestión de asociaciones por proyecto (corto plazo) con proveedores y/o

clientes

7

31.82%

5

22.73%

1

4.55%

8

36.36%

1

4.55%

2.59 22

i) Organización y gerenciamiento de la gestión de la cadena de suministros

para maximizar innovación, aprendizaje y eficiencia

4

19.05%

7

33.33%

2

9.52%

5

23.81%

3

14.29%

2.81 21

j) Segmentación de rubros a abastecer 0

0.00%

4

21.05%

1

5.26%

9

47.37%

5

26.32%

3.79 19

k) Definición de las categorías de materiales y servicios a suministrar 0

0.00%

1

5.88%

1

5.88%

9

52.94%

6

35.29%

4.18 17

0 Determine cuáles de las siguientes frases define mejor los procesos de gestión de la cadena de suministro de su empresa:

0 Determine cuáles de las siguientes frases define mejor los procesos de gestión de la cadena de suministro de su empresa:

48%

16%

8%

16%
12%

a) La cadena de suministros completa

posee procesos, prácticas y

procedimientos completamente

fragmentados.

b) Los procesos de la gestión de la

cadena de suministros están

documentados y definidos hacia un

modelo de cooperación, pero la

organización y las actividades aún no las

implementaron.

c) La cooperación es establecida entre las

áreas internas; proveedores y clientes,

como resultado de una implementación

incipiente de los conceptos de

integración.

d) La compañía; sus proveedores y

clientes cooperan a nivel procesos. Las

estructuras organizacionales; mediciones

de performance y el sistema de

gerenciamiento están en línea pero son

independientes.

e) La colaboración entre las compañías

pertenecientes a la cadena de suministros

está en su máximo nivel, los equipos

multi-empresas, poseen gobierno,

procesos y objetivos comunes.

0

20

40

60

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) La cadena de suministros completa posee procesos,

prácticas y procedimientos completamente fragmentados.

48.00% 12

b) Los procesos de la gestión de la cadena de suministros

están documentados y definidos hacia un modelo de

cooperación, pero la organización y las actividades aún no

las implementaron.

16.00% 4

c) La cooperación es establecida entre las áreas internas;

proveedores y clientes, como resultado de una

implementación incipiente de los conceptos de integración.

8.00% 2

d) La compañía; sus proveedores y clientes cooperan a nivel

procesos. Las estructuras organizacionales; mediciones de

performance y el sistema de gerenciamiento están en línea

pero son independientes.

16.00% 4

e) La colaboración entre las compañías pertenecientes a la

cadena de suministros está en su máximo nivel, los equipos

multi-empresas, poseen gobierno, procesos y objetivos

comunes.

12.00% 3

Total de respondentes 25

Estadísticas

Total de respondentes 25

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00
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0 ¿Qué método de contratación es comúnmente empleado en su compañía para seleccionar contratistas y/o proveedores?.

48%

16%

8%

16%
12%

a) La cadena de suministros completa

posee procesos, prácticas y

procedimientos completamente

fragmentados.

b) Los procesos de la gestión de la

cadena de suministros están

documentados y definidos hacia un

modelo de cooperación, pero la

organización y las actividades aún no las

implementaron.

c) La cooperación es establecida entre las

áreas internas; proveedores y clientes,

como resultado de una implementación

incipiente de los conceptos de

integración.

d) La compañía; sus proveedores y

clientes cooperan a nivel procesos. Las

estructuras organizacionales; mediciones

de performance y el sistema de

gerenciamiento están en línea pero son

independientes.

e) La colaboración entre las compañías

pertenecientes a la cadena de suministros

está en su máximo nivel, los equipos

multi-empresas, poseen gobierno,

procesos y objetivos comunes.

0

20

40

60

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) La cadena de suministros completa posee procesos,

prácticas y procedimientos completamente fragmentados.

48.00% 12

b) Los procesos de la gestión de la cadena de suministros

están documentados y definidos hacia un modelo de

cooperación, pero la organización y las actividades aún no

las implementaron.

16.00% 4

c) La cooperación es establecida entre las áreas internas;

proveedores y clientes, como resultado de una

implementación incipiente de los conceptos de integración.

8.00% 2

d) La compañía; sus proveedores y clientes cooperan a nivel

procesos. Las estructuras organizacionales; mediciones de

performance y el sistema de gerenciamiento están en línea

pero son independientes.

16.00% 4

e) La colaboración entre las compañías pertenecientes a la

cadena de suministros está en su máximo nivel, los equipos

multi-empresas, poseen gobierno, procesos y objetivos

comunes.

12.00% 3

Total de respondentes 25

Estadísticas

Total de respondentes 25

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

84%

8% 8%

0%

a) Licitación competitiva, abierta o selectiva, más

negociación final con lista corta y adjudicación por

menor precio final.

b) Licitación competitiva, para selección del

contratista considerando costos y margen, segunda

etapa, negociación final con el contratista a través

de estimación a libro abierto.

c) Sin licitaciones competitivas; a través de alianzas

o asociaciones estratégicas (basada en

antecedentes, desempeño y capacidad y

determinación de precios por estimación a libro

abierto).

Otros

0

25

50

75

100

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Licitación competitiva, abierta o selectiva, más negociación

final con lista corta y adjudicación por menor precio final.

84.00% 21

b) Licitación competitiva, para selección del contratista

considerando costos y margen, segunda etapa, negociación

final con el contratista a través de estimación a libro abierto.

8.00% 2

c) Sin licitaciones competitivas; a través de alianzas o

asociaciones estratégicas (basada en antecedentes,

desempeño y capacidad y determinación de precios por

estimación a libro abierto).

8.00% 2

Estadísticas

Total de respondentes 25

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00
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0 ¿Qué método de contratación es comúnmente empleado en su compañía para seleccionar contratistas y/o proveedores?.

0 Según su criterio, que método de contratación ayuda a obtener el resultado más próximo al resultado óptimo en términos de precios,
entrega y calidad.

Otros 0.00% 0

Total de respondentes 25

84%

8% 8%

0%

a) Licitación competitiva, abierta o selectiva, más

negociación final con lista corta y adjudicación por

menor precio final.

b) Licitación competitiva, para selección del

contratista considerando costos y margen, segunda

etapa, negociación final con el contratista a través

de estimación a libro abierto.

c) Sin licitaciones competitivas; a través de alianzas

o asociaciones estratégicas (basada en

antecedentes, desempeño y capacidad y

determinación de precios por estimación a libro

abierto).

Otros

0

25

50

75

100

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Licitación competitiva, abierta o selectiva, más negociación

final con lista corta y adjudicación por menor precio final.

84.00% 21

b) Licitación competitiva, para selección del contratista

considerando costos y margen, segunda etapa, negociación

final con el contratista a través de estimación a libro abierto.

8.00% 2

c) Sin licitaciones competitivas; a través de alianzas o

asociaciones estratégicas (basada en antecedentes,

desempeño y capacidad y determinación de precios por

estimación a libro abierto).

8.00% 2

Otros 0.00% 0

Total de respondentes 25

Estadísticas

Total de respondentes 25

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

70.83%

12.5% 12.5%

0%
4.17%

a) Licitación competitiva, abierta o

selectiva, más negociación final con lista

corta y adjudicación por menor precio

final.

b) Licitación competitiva, para selección

del contratista considerando costos y

margen, segunda etapa, negociación final

con el contratista a través de estimación a

libro abierto.

c) Sin licitaciones competitivas, a través

de alianzas o asociaciones estratégicas

(basada en antecedentes, desempeño y

capacidad y determinación de precios por

estimación a libro abierto).

d) Otros (especificar). Otros

0

25

50

75

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Licitación competitiva, abierta o selectiva, más negociación

final con lista corta y adjudicación por menor precio final.

70.83% 17

b) Licitación competitiva, para selección del contratista

considerando costos y margen, segunda etapa, negociación

final con el contratista a través de estimación a libro abierto.

12.50% 3

c) Sin licitaciones competitivas, a través de alianzas o

asociaciones estratégicas (basada en antecedentes,

desempeño y capacidad y determinación de precios por

estimación a libro abierto).

12.50% 3

Estadísticas

Total de respondentes 24

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00



9/4/2016 Informe final Empresas Constructoras

http://manager.e-encuesta.com/v2/report/88553/print?auto=true 8/15

0 Según su criterio, que método de contratación ayuda a obtener el resultado más próximo al resultado óptimo en términos de precios,
entrega y calidad.

0 Clasifique según su criterio cual es el aporte más significante que puede entregar el área de suministros a la estrategia de la
compañía.

d) Otros (especificar). 0.00% 0

Otros 4.17% 1

Total de respondentes 24

70.83%

12.5% 12.5%

0%
4.17%

a) Licitación competitiva, abierta o

selectiva, más negociación final con lista

corta y adjudicación por menor precio

final.

b) Licitación competitiva, para selección

del contratista considerando costos y

margen, segunda etapa, negociación final

con el contratista a través de estimación a

libro abierto.

c) Sin licitaciones competitivas, a través

de alianzas o asociaciones estratégicas

(basada en antecedentes, desempeño y

capacidad y determinación de precios por

estimación a libro abierto).

d) Otros (especificar). Otros

0

25

50

75

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Licitación competitiva, abierta o selectiva, más negociación

final con lista corta y adjudicación por menor precio final.

70.83% 17

b) Licitación competitiva, para selección del contratista

considerando costos y margen, segunda etapa, negociación

final con el contratista a través de estimación a libro abierto.

12.50% 3

c) Sin licitaciones competitivas, a través de alianzas o

asociaciones estratégicas (basada en antecedentes,

desempeño y capacidad y determinación de precios por

estimación a libro abierto).

12.50% 3

d) Otros (especificar). 0.00% 0

Otros 4.17% 1

Total de respondentes 24

Estadísticas

Total de respondentes 24

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

36%

0%

24%

0% 0%

16%

a) Reducción de costos b) Mejoramiento de la calidad c) Manejo estratégico de las

relaciones con proveedores y

contratistas

d) Reducción de los plazos

de entrega

e) Racionalizar la base de

proveedores y contratistas

f) Alcanzar una ventaja

competitiva

g) Lograr una diferenciación

sostenida en el tiempo

0

10

20

30

40

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Reducción de costos 36.00% 9

b) Mejoramiento de la calidad 0.00% 0

c) Manejo estratégico de las relaciones con proveedores y

contratistas

24.00% 6

Estadísticas

Total de respondentes 25

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00
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0 Clasifique según su criterio cual es el aporte más significante que puede entregar el área de suministros a la estrategia de la
compañía.

0 Describa cuales son las características que mejor describen las relaciones de su empresa con las empresas que integran su
cadena de abastecimiento, ya sean contratistas, sub contratistas o proveedores.

d) Reducción de los plazos de entrega 0.00% 0

e) Racionalizar la base de proveedores y contratistas 0.00% 0

f) Alcanzar una ventaja competitiva 16.00% 4

g) Lograr una diferenciación sostenida en el tiempo 24.00% 6

Total de respondentes 25

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

36%

0%

24%

0% 0%

16%

a) Reducción de costos b) Mejoramiento de la calidad c) Manejo estratégico de las

relaciones con proveedores y

contratistas

d) Reducción de los plazos

de entrega

e) Racionalizar la base de

proveedores y contratistas

f) Alcanzar una ventaja

competitiva

g) Lograr una diferenciación

sostenida en el tiempo

0

10

20

30

40

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Reducción de costos 36.00% 9

b) Mejoramiento de la calidad 0.00% 0

c) Manejo estratégico de las relaciones con proveedores y

contratistas

24.00% 6

d) Reducción de los plazos de entrega 0.00% 0

e) Racionalizar la base de proveedores y contratistas 0.00% 0

f) Alcanzar una ventaja competitiva 16.00% 4

g) Lograr una diferenciación sostenida en el tiempo 24.00% 6

Total de respondentes 25

Estadísticas

Total de respondentes 25

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

48%

0%

4%

8%

40%

a) Mayormente relación transaccional y

de corto plazo.

b) Mayormente bajo acuerdos

estratégicos jerárquicos (a través de Joint

Ventures o UTEs)

c) Mayormente transaccional pero

incluyendo contratos recurrentes (por

ejemplo, arcuerdos de precios o blankets

orders).

d) Mayormente colaboración estratégica y

de largo plazo

e) Depende de la situación particular

(rubro; gasto; proyecto).

0

20

40

60

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Mayormente relación transaccional y de corto plazo. 48.00% 12

b) Mayormente bajo acuerdos estratégicos jerárquicos (a

través de Joint Ventures o UTEs)

0.00% 0

Estadísticas

Total de respondentes 25

Suma 0.00

Promedio 0.00
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0 Describa cuales son las características que mejor describen las relaciones de su empresa con las empresas que integran su
cadena de abastecimiento, ya sean contratistas, sub contratistas o proveedores.

0 La aplicación de los conceptos de Supply Chain Management (SCM) requiere que se lleven a cabo ciertas actividades
fundamentales para poder alcanzar su éxito. A continuación se destacan estas actividades. Califique del 1 al 5 (en donde 1 es poco
difícil y

1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Comportamiento y procesos integrados entre los actores de la cadena de

suministros (proveedores, contratistas, clientes).

2

8.70%

3

13.04%

1

4.35%

16

69.57%

1

4.35%

3.48 23

b) Compartir información bidireccionalmente a lo largo de la cadena de 1 4 2 6 2 3.27 15

c) Mayormente transaccional pero incluyendo contratos

recurrentes (por ejemplo, arcuerdos de precios o blankets

orders).

4.00% 1

d) Mayormente colaboración estratégica y de largo plazo 8.00% 2

e) Depende de la situación particular (rubro; gasto; proyecto). 40.00% 10

Total de respondentes 25

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

48%

0%

4%

8%

40%

a) Mayormente relación transaccional y

de corto plazo.

b) Mayormente bajo acuerdos

estratégicos jerárquicos (a través de Joint

Ventures o UTEs)

c) Mayormente transaccional pero

incluyendo contratos recurrentes (por

ejemplo, arcuerdos de precios o blankets

orders).

d) Mayormente colaboración estratégica y

de largo plazo

e) Depende de la situación particular

(rubro; gasto; proyecto).

0

20

40

60

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Mayormente relación transaccional y de corto plazo. 48.00% 12

b) Mayormente bajo acuerdos estratégicos jerárquicos (a

través de Joint Ventures o UTEs)

0.00% 0

c) Mayormente transaccional pero incluyendo contratos

recurrentes (por ejemplo, arcuerdos de precios o blankets

orders).

4.00% 1

d) Mayormente colaboración estratégica y de largo plazo 8.00% 2

e) Depende de la situación particular (rubro; gasto; proyecto). 40.00% 10

Total de respondentes 25

Estadísticas

Total de respondentes 25

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00

8.7%
13.04%

4.35%

69.57%

4.35%6.67%

26.67%

13.33%

40%

13.33%

0%
4.76%

0%

38.1%

57.14%

9.52%

19.05%

9.52%

38.1%

23.81%
17.65%

23.53%
17.65%

29.41%

11.76% 11.76%
5.88%

52.94%

a) Comportamiento y procesos integrados entre los actores de la cadena de suministros (proveedores, contratistas, clientes).

b) Compartir información bidireccionalmente a lo largo de la cadena de suministros. c) Compartir riesgos y premios conjuntamente.

d) Generar confianza, cooperación y colaboración a lo largo de la cadena. e) Mismo objetivo y mismo foco en la forma de asistir a los clientes

f) Compromiso para construir y mantener relaciones de largo plazo

1 2 3 4

0

25

50

75
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b) Compartir información bidireccionalmente a lo largo de la cadena de

suministros.

1

6.67%

4

26.67%

2

13.33%

6

40.00%

2

13.33%

3.27 15

c) Compartir riesgos y premios conjuntamente. 0

0.00%

1

4.76%

0

0.00%

8

38.10%

12

57.14%

4.48 21

d) Generar confianza, cooperación y colaboración a lo largo de la cadena. 2

9.52%

4

19.05%

2

9.52%

8

38.10%

5

23.81%

3.48 21

e) Mismo objetivo y mismo foco en la forma de asistir a los clientes 3

17.65%

4

23.53%

3

17.65%

5

29.41%

2

11.76%

2.94 17

f) Compromiso para construir y mantener relaciones de largo plazo 2

11.76%

2

11.76%

1

5.88%

9

52.94%

3

17.65%

3.53 17

0 La aplicación de los conceptos de Supply Chain Management (SCM) requiere que se lleven a cabo ciertas actividades
fundamentales para poder alcanzar su éxito. A continuación se destacan estas actividades. Califique del 1 al 5 (en donde 1 es poco
difícil y

1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Comportamiento y procesos integrados entre los actores de la cadena de

suministros (proveedores, contratistas, clientes).

2

8.70%

3

13.04%

1

4.35%

16

69.57%

1

4.35%

3.48 23

b) Compartir información bidireccionalmente a lo largo de la cadena de

suministros.

1

6.67%

4

26.67%

2

13.33%

6

40.00%

2

13.33%

3.27 15

c) Compartir riesgos y premios conjuntamente. 0

0.00%

1

4.76%

0

0.00%

8

38.10%

12

57.14%

4.48 21

d) Generar confianza, cooperación y colaboración a lo largo de la cadena. 2

9.52%

4

19.05%

2

9.52%

8

38.10%

5

23.81%

3.48 21

e) Mismo objetivo y mismo foco en la forma de asistir a los clientes 3

17.65%

4

23.53%

3

17.65%

5

29.41%

2

11.76%

2.94 17

f) Compromiso para construir y mantener relaciones de largo plazo 2

11.76%

2

11.76%

1

5.88%

9

52.94%

3

17.65%

3.53 17

0 La aplicación de los conceptos de Supply Chain Management (SCM) requiere que se lleven a cabo ciertas actividades
fundamentales para poder alcanzar su éxito. A continuación se destacan estas actividades. Califique del 1 al 5 (en donde 1 es poco
difícil y

8.7%
13.04%

4.35%

69.57%

4.35%6.67%

26.67%

13.33%

40%

13.33%

0%
4.76%

0%

38.1%

57.14%

9.52%

19.05%

9.52%

38.1%

23.81%
17.65%

23.53%
17.65%

29.41%

11.76% 11.76%
5.88%

52.94%

a) Comportamiento y procesos integrados entre los actores de la cadena de suministros (proveedores, contratistas, clientes).

b) Compartir información bidireccionalmente a lo largo de la cadena de suministros. c) Compartir riesgos y premios conjuntamente.

d) Generar confianza, cooperación y colaboración a lo largo de la cadena. e) Mismo objetivo y mismo foco en la forma de asistir a los clientes

f) Compromiso para construir y mantener relaciones de largo plazo

1 2 3 4
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1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Comportamiento y procesos integrados entre los actores de la cadena de

suministros (proveedores, contratistas, clientes).

2

8.70%

3

13.04%

1

4.35%

16

69.57%

1

4.35%

3.48 23

b) Compartir información bidireccionalmente a lo largo de la cadena de

suministros.

1

6.67%

4

26.67%

2

13.33%

6

40.00%

2

13.33%

3.27 15

c) Compartir riesgos y premios conjuntamente. 0

0.00%

1

4.76%

0

0.00%

8

38.10%

12

57.14%

4.48 21

d) Generar confianza, cooperación y colaboración a lo largo de la cadena. 2

9.52%

4

19.05%

2

9.52%

8

38.10%

5

23.81%

3.48 21

e) Mismo objetivo y mismo foco en la forma de asistir a los clientes 3

17.65%

4

23.53%

3

17.65%

5

29.41%

2

11.76%

2.94 17

f) Compromiso para construir y mantener relaciones de largo plazo 2

11.76%

2

11.76%

1

5.88%

9

52.94%

3

17.65%

3.53 17

0 Con respecto al punto anterior, califique del 1 al 5 (en donde 1 no represente barrera, 5 representa una gran barreras) cuales serían
a su criterio las principales barreras que usted puede identificar en la aplicación de los conceptos de SCM dentro de la

1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Interés del top management 3

14.29%

4

19.05%

1

4.76%

5

23.81%

8

38.10%

3.52 21

b) Desconocimiento de los conceptos de SCM y sus implicancias. 1

5.26%

3

15.79%

1

5.26%

6

31.58%

8

42.11%

3.89 19

c) Estructuras organizaciones inapropiadas para soportar este

sistema.

1

5.56%

2

11.11%

2

11.11%

8

44.44%

5

27.78%

3.78 18

d) Oportunismo y rivalidad entre los actores de la cadena de

suministros.

1

5.00%

4

20.00%

3

15.00%

8

40.00%

4

20.00%

3.50 20

e) Beneficios estratégicos poco difundidos y claros. 1

5.00%

3

15.00%

3

15.00%

6

30.00%

7

35.00%

3.75 20

8.7%
13.04%

4.35%

69.57%

4.35%6.67%

26.67%

13.33%

40%

13.33%

0%
4.76%

0%

38.1%

57.14%

9.52%

19.05%

9.52%

38.1%

23.81%
17.65%

23.53%
17.65%

29.41%

11.76% 11.76%
5.88%

52.94%

a) Comportamiento y procesos integrados entre los actores de la cadena de suministros (proveedores, contratistas, clientes).

b) Compartir información bidireccionalmente a lo largo de la cadena de suministros. c) Compartir riesgos y premios conjuntamente.

d) Generar confianza, cooperación y colaboración a lo largo de la cadena. e) Mismo objetivo y mismo foco en la forma de asistir a los clientes

f) Compromiso para construir y mantener relaciones de largo plazo

1 2 3 4

0

25

50

75

14.29%

19.05%

4.76%

23.81%

38.1%

5.26%

15.79%

5.26%

31.58%

42.11%

5.56%

11.11% 11.11%

44.44%

27.78%

5%

20%

15%

40%

20%

5%

15% 15%

30%

4.55%

13.64% 13.64%

54.55%

11.76% 11.76%

17.65%

23.53%

a) Interés del top management b) Desconocimiento de los conceptos de SCM y sus implicancias.

c) Estructuras organizaciones inapropiadas para soportar este sistema. d) Oportunismo y rivalidad entre los actores de la cadena de suministros.

e) Beneficios estratégicos poco difundidos y claros. f) Bajo compromiso de los participantes de la asociación. g) Bajo interés de los clientes finales

1 2 3 4

0

20

40

60
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f) Bajo compromiso de los participantes de la asociación. 1

4.55%

3

13.64%

3

13.64%

12

54.55%

3

13.64%

3.59 22

g) Bajo interés de los clientes finales 2

11.76%

2

11.76%

3

17.65%

4

23.53%

6

35.29%

3.59 17

0 Con respecto al punto anterior, califique del 1 al 5 (en donde 1 no represente barrera, 5 representa una gran barreras) cuales serían
a su criterio las principales barreras que usted puede identificar en la aplicación de los conceptos de SCM dentro de la

1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Interés del top management 3

14.29%

4

19.05%

1

4.76%

5

23.81%

8

38.10%

3.52 21

b) Desconocimiento de los conceptos de SCM y sus implicancias. 1

5.26%

3

15.79%

1

5.26%

6

31.58%

8

42.11%

3.89 19

c) Estructuras organizaciones inapropiadas para soportar este

sistema.

1

5.56%

2

11.11%

2

11.11%

8

44.44%

5

27.78%

3.78 18

d) Oportunismo y rivalidad entre los actores de la cadena de

suministros.

1

5.00%

4

20.00%

3

15.00%

8

40.00%

4

20.00%

3.50 20

e) Beneficios estratégicos poco difundidos y claros. 1

5.00%

3

15.00%

3

15.00%

6

30.00%

7

35.00%

3.75 20

f) Bajo compromiso de los participantes de la asociación. 1

4.55%

3

13.64%

3

13.64%

12

54.55%

3

13.64%

3.59 22

g) Bajo interés de los clientes finales 2

11.76%

2

11.76%

3

17.65%

4

23.53%

6

35.29%

3.59 17

0 Con respecto al punto anterior, califique del 1 al 5 (en donde 1 no represente barrera, 5 representa una gran barreras) cuales serían
a su criterio las principales barreras que usted puede identificar en la aplicación de los conceptos de SCM dentro de la

1 2 3 4 5 Promedio

Total de

respondentes

a) Interés del top management 3

14.29%

4

19.05%

1

4.76%

5

23.81%

8

38.10%

3.52 21

14.29%

19.05%

4.76%

23.81%

38.1%

5.26%

15.79%

5.26%

31.58%

42.11%

5.56%

11.11% 11.11%

44.44%

27.78%

5%

20%

15%

40%

20%

5%

15% 15%

30%

4.55%

13.64% 13.64%

54.55%

11.76% 11.76%

17.65%

23.53%

a) Interés del top management b) Desconocimiento de los conceptos de SCM y sus implicancias.

c) Estructuras organizaciones inapropiadas para soportar este sistema. d) Oportunismo y rivalidad entre los actores de la cadena de suministros.

e) Beneficios estratégicos poco difundidos y claros. f) Bajo compromiso de los participantes de la asociación. g) Bajo interés de los clientes finales
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5.26%

15.79%

5.26%

31.58%

42.11%

5.56%

11.11% 11.11%

44.44%

27.78%

5%

20%

15%

40%

20%

5%

15% 15%

30%

4.55%

13.64% 13.64%

54.55%

11.76% 11.76%

17.65%

23.53%

a) Interés del top management b) Desconocimiento de los conceptos de SCM y sus implicancias.

c) Estructuras organizaciones inapropiadas para soportar este sistema. d) Oportunismo y rivalidad entre los actores de la cadena de suministros.

e) Beneficios estratégicos poco difundidos y claros. f) Bajo compromiso de los participantes de la asociación. g) Bajo interés de los clientes finales
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b) Desconocimiento de los conceptos de SCM y sus implicancias. 1

5.26%

3

15.79%

1

5.26%

6

31.58%

8

42.11%

3.89 19

c) Estructuras organizaciones inapropiadas para soportar este

sistema.

1

5.56%

2

11.11%

2

11.11%

8

44.44%

5

27.78%

3.78 18

d) Oportunismo y rivalidad entre los actores de la cadena de

suministros.

1

5.00%

4

20.00%

3

15.00%

8

40.00%

4

20.00%

3.50 20

e) Beneficios estratégicos poco difundidos y claros. 1
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