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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) 

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

 

 
79 

 

os 

ea 

as 

a 

a 

y 

te 

a 

el 

es 

za 

el 

M; 

M. 

a 

os 

La 

su 

os 



 

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
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comprende

una ventaj

pcional. 

tes de esta
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T
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03). 
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asos en trabajos

a razones 

cluido en 

ìas antes de lo 

ses antes del 

tradicional. 10%

presupuesto. 0 
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s antes de la 

. 10% por debaj
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es antes del 

2% por debajo 
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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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http://manager.e-encuesta.com/v2/report/88552/print?auto=true 3/15

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

1 2 3 4

0

25

50

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
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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



9/4/2016 Informe final Empresas Constructoras

http://manager.e-encuesta.com/v2/report/88553/print?auto=true 6/15

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
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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 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

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).

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

1 2 3 4

0

20

40

60

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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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 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

44%

56%

0% 0%

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

0

20

40

60

Respuesta Porcentaje Cantidad

a) Cliente 44.00% 11

b) Empresas constructoras 56.00% 14

c) Empresas sub contratistas 0.00% 0

d) Proveedores 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

44%

56%

0% 0%

a) Cliente b) Empresas constructoras c) Empresas sub contratistas d) Proveedores
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a) Cliente 44.00% 11

Estadísticas

Total de respondentes 25
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b) Empresas constructoras 56.00% 14

c) Empresas sub contratistas 0.00% 0

d) Proveedores 0.00% 0

Total de respondentes 25

Suma 0.00

Promedio 0.00

Desviación estándard 0.00

Mínimo 0.00

Máximo 0.00


