1 OBJETIVO Y PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 Objetivo

El presente trabajo tiene como objetivo el presentar de forma clara y sencilla en
qué consiste el proceso de Administracion de la Cadena de Suministro,
conocida también con las siglas SCM por su descripcion en inglés: Supply
Chain Management. Estos conceptos se empezaron a utilizar a principios de los
80°s, sin embargo su desarrollo, aplicacion e importancia parecen tener desde
1995 un interés en el ramo industrial sin precedentes dados los resultados

demostrados en ahorros tangibles y mejora de la calidad de respuesta hacia los

clientes.

1.2 Problema de investigacion

Mostrar las ventajas que trae consigo el modelo de la Cadena de Suministros,

asi como los retos y problematicas que se pueden presentar en el camino de

su implementacién; Revisando también algunas herramientas necesarias que

se deben de incorporar para poder obtener el éxito deseado, lo cual nos llevara

a obtener los beneficios de rentabilidad deseados en las empresas

Con base a estos conceptos los principales problemas que se podran atacar en

una organizacion son los siguientes:

- Bajar los niveles de inventarios de cada uno de los procesos, es decir, de
materia prima, producto en proceso y producto terminado

- Disminuir los costos de la logistica interna de la compafiia, asi como

también de los socios proveedores y clientes
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- Incrementar los niveles del servicio al cliente y en consecuencia su

satisfaccion (Figura 1)
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1.3 Consideraciones

En este trabajo es solo una base para conocer los principales componentes y
consideraciones, no se profundiza en ninguna de las herramientas que sirven
de apoyo para su implementacion, simplemente se dan las pautas a seguir para
poder obtener el éxito deseado, ya que cada uno de estos temas es muy amplio

y no es el fin de este trabajo llegar hasta ese nivel



1.4 Marco Teobrico

1.4.1 Introduccion y conceptos basicos.

La Cadena de Suministro, conocida en inglés como “Supply Chain”, es una
cadena de proveedores, fabricas, almacenes, centros de distribucién y
detallistas a través de los cuales se adquieren las materias primas, se
transforman y se envian al cliente (Ganeshan y Harrison, 1997, Pag. 1 [1])-
La administracion de la cadena de suministro es una filosofia administrativa
continua y evolutiva que busca unificar los recursos productivos totales de
las funciones de negocio de la empresa y sus socios aliados a lo largo de
toda la Cadena de Suministro, buscando un sistema altamente competitivo
Enfocado a desarrollar soluciones innovadoras y a sincronizar el flujo de los
productos, servicios e informacion hacia el mercado, creando un valor (inico
e individualizado para el cliente (Ross, 1996, Pag. 62 [2]).

Es el proceso de control de la cadena desde las materias primas primarias
hasta el consumidor final

El valor que se da desde dentro de la compaiia hasta los proveedores y el
cliente final

Es la planeacion, organizacion y control de cada una de las actividades de
la cadena de suministro ([3] APICS/1998)

El concepto de Supply Chain Management se refiere al proceso
administrativo que controla el flujo de materiales a lo largo de la Cadena de

Valor, desde los proveedores hasta el dltimo detallista. Toda la Cadena de



Suministro es motivada por la demanda que genera el mercado, la cual es
considerada como el motor o catalizador de toda la Cadena hacia atras. En
el pasado, el enfoque de cualquier organizacién era orientado hacia los
procesos verticales, enfatizando basicamente areas tales como la
Mercadotecnia y las Ventas. Hoy por hoy, debemos aceptar que las
demandas del mercado al cual nos enfrentamos asi como la competencia
cada vez mas intensa, nos hace enfocar recursos orientandolos con una
alineacion horizontal de todos los procesos a lo largo de la Cadena de
Suministro, aceptando que se deben de mantener el enfoque vertical en
ciertos puntos claves del proceso de cada negocio. [4](José Gzz

Ornelas/Sintec 1-2000) (Figura 2)
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Se entiende que este concepto aplica a empresas medianas y grandes que han
superado ya la etapa de crecimiento en su curva de madurez, ya que
presupone la existencia y practica de conceptos como Calidad Total, Servicio,
Control de Procesos y Mantenimiento Productivo Total. Sin embargo en
Latinoameérica y en general en los paises del tercer mundo el reconocimiento de
la necesidad no se ha arraigado aun en el pensamiento de los ejecutivos y
administradores de sus empresas. Actualmente al escuchar hablar de “SCM”

lo relacionan con el tema de la Reingenieria, cuestionando su utilidad

La forma en que se presenta, por su complejidad y los ahorros que ha
significado para muchos, se encuentra llena de términos de mercadotecnia y
promocién deslumbrante, ya que es negocio redondo para compafias de
software y de consultoria. Esto le da en parte razon a los ejecutivos de en tomar

actitudes escépticas

1.4.2 Fundamentos

El objetivo de la SCM, segin varios autores de revistas y/o articulos de
investigacion, es incrementar el servicio a los clientes y simultineamente
reducir costos, para lograrlo es necesario reducir los recursos uiilizados para

dicho propdésito, principalmente inventarios.

Sus principios fundamentales son:

- Administracion de inventarios a través de todo la cadena
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- Relaciones a largo plazo

- Compartir informacién

- Integracién/coordinaciéon

- Enfoque en el cliente final

- Visidn de la cadena de suministro total como una sola entidad

- Relaciones ganar/ganar.

Su soporte tedrico radica en 6 teorias administrativas claramente identificadas
por pensadores, investigadores y académicos: La Cadena de Valor de Porter, El
Canal de Mercadotecnia, la Teoria Organizacional Industrial, La Ley de la
Dinamica Industrial, E! Concepto del Costo Total y La Teoria de la

Administracion del Inventario.



2 Estrategia del proceso de integracion de la cadena de
Suministro

La estrategia del proceso de integracion de la cadena de Suministro, es la

planeacion y ejecucion en tiempo real y de manera transparente para cada uno

de los involucrados, enfocandose a los procesos del negocio en vez de a

funciones.

Para poder lograr la integracion se debe de:

- Desarrollar flujos coordinados de informacion, materiales y recursos
monetarios

- Haber compatibilidad de incentivos e impulsores

- Llevar a cabo la efectividad de la cadena por encima de las utilidades
individuales de los miembros

- Adaptar la proposicién ganar-ganar: compartir ganancias y riesgos

Cada estrategia esta formada por diferentes elementos como se muestra en la

Figura 3

2.1 Estrategias de Integracion
Para poder llevar a cabo esta integracion nos debemos hacer los siguientes

cuestionamientos, dependiendo el segmento al cual se desea dar prioridad

2.1.1 Aumentar el servicio al cliente
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¢ Como debemos de servir a nuestra base de clientes con el objeto de
maximizar la participacion de mercado y/o rentabilidad?
¢ Qué nivel de servicio requiere cada segmento de mercado?

¢ Cual es el costo inherente a servir a cada segmento?

2.1.2 Bajar los niveles de Inventarios

¢Qué niveles de inventarios y capacidad de produccion se deben de fijar

para satisfacer la demanda actual?



- ¢Qué estrategia de canal cumple las expectativas de nuestros clientes

de manera mas rentable?

2.1.3 Abastecimiento
- ¢Como se debe de organizar / administrar la produccién?
- ¢Qué componentes se deben de manufacturar y cuales se deben de
comprar?
- ¢Cudl es la capacidad y ubicacidbn geografica Optima para cada

proveedor y planta?

Los beneficios que se han observado después de implementar su estrategia

son los siguientes

- Entregas a tiempo 16 -18 %
- Reduccién de Inventarios 25-60 %
- Tiempo de ciclo de inventarios 30-50%
- Exactitud en los pronosticos 25-80%
- Productividad total 10-16 %
- Costos de administracion 25-50%
- Ordenes cumplidas 20-30%

- Mejor utilizacion de la capacidad 10-20 %



3 Retos para lograr una administracion eficiente de la SCM
3.1 Dominar los Procesos Basicos
El primer gran reto que enfrentan las empresas es dominar los procesos
basicos que predominan en la Cadena. Procesos como interaccién con los
clientes (cotizar, tomar pedidos, entregar), planear la demanda, distribuir
productos, abastecer materiales. Dominar procesos basicos implica tener una
ejecucion superlativa a través de reglas y procedimientos, uso de tecnologia de
informacidén, capacidades organizacionales, indicadoras de desempeifio.
Todavia a lo largo de la Cadena existen toda una serie de actividades bésicas
gue no se dominan. En la interaccion con clientes, por ejemplo, ain cuando la
mayoria de las empresas expresan que el servicio es un aspecto estratégico,
;cuantas tienen realmente indicadores fieles de su servicio a los clientes y al
consumidor? Es la minoria.
O bien, un proceso critico como lo es la planeacidén de la demanda, en donde se
determina |la demanda a satisfacer, la forma en como se va a satisfacer y se
genera un plan que rige la conduccién del negocio {en ventas, produccion,
materiales, distribucidn, finanzas) de corto plazo, es para muchas empresas un

estado en el que algin dia aspiran estar. (Figura 4)

3.2 Servir al Cliente Final
Las Cadenas todavia funcionan como eslabones secuenciales, sin ver mas alla

de su cliente, sin tener visibilidad de lo que sucede rio arriba, con el cliente final.
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Figura 4

Al no tener informacién de lo que sucede en el mercado se toman acciones que
no obedecen a los requerimientos del mercado y que tiene una consecuencia
en costos, o se dejan de tomar acciones oportunas que tienen una
consecuencia en servicio. No es facil tener informacién del cliente final, pero
hay practicas que pueden acercamos a esa informacién. Reuniones con los
vendedores de nuestros clientes, con los compradores de los clientes de
nuestros clientes. Verificaciones en el punto de venta. Junto con esta
informacion, el otro gran reto es traducir la informacién del mercado en acciones
competitivas. Esto demanda la creacién de capacidades organizacionales

relacionadas con el trabajo interfuncional.
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3.3 Colaborar Entre Socios Comerciales

Una gran arena de actividad para una administracién eficiente es la
colaboracién entre sccios comerciales. Las fallas de coordinacion entre socios
provocan costos en la Cadena que finalmente se reflejan en el mercado. Por el
contrario, la coordinacién tiene una enorme area de oportunidad tanto en costos
como en servicio. Sin embargo, lograr esta coordinacidon no es facil,
simplemente porque dentro del espectro de intereses comunes entre los socios,

axisten intereses en conflicto
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e empoRea T
Materiales s

Cliente 3
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" Intermedios Distribuidores”

Fabricantes
Finales

Colaboracioén entre Socios Comeraiales
Figura 5

La coordinacién se debe dar a tres niveles: estratégico, de informacién y de
interaccion. El nivel estratégico en donde se alineen posiciones y objetivos de
los socios; el nivel de informacion en donde se comparta informacion; el nivel de

interaccién en donde se modifiquen practicas de intercambio de bienes y
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servicios. Una buena relacién dificiimente empieza por el tercer elemento.
(Figura 5)

3.4 Incorporar y Aprovechar la Tecnologia de Comunicacién e
Informacion

Una Cadena estda compuesta por flujo de materiales, monetarios y de
informacion. La tecnologia de informacion es un elemento importante para tener
cadenas solidas y avanza a un ritmo impresionante. Es todo un gran esfuerzo
estar a la par con la incorporacién de estas tecnologias, ERP’s, APS, CRM’s,
Internet, Datawarehouses, comunicacién inalambrica, y solo Dios sabe lo que
esta por venir. Pero un reto mayor aun es el aprovechamiento de la tecnologia.
La velocidad a la que avance el desarrollo tecnolégico es mucho mayor que la
velocidad en que las empresas lo estan aprovechando. La mayoria de las
herramientas de tecnologia de informacion normaimente se utiliza a un
porcentaje menor del 50% de su capacidad funcional - por un lado porgue no
hemos tenido el desarrollo y capacitacidon necesarios y por otro porque hay
funcionalidad que no necesitamos.

Debe ser muy claro que una empresa debe invertir en tecnologia de
informacion, de otra manera corre el riesgo de quedarse tecnolégicamente
obsoleta en muy poco tiempo, y debe invertir ain mas en el aprovechamiento
de esa misma tecnologia, de otra manera corre el gran riesgo de que la

tecnologia no sirva para nada {Figura 6)
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3.5 Crear Estrategias de la Cadena
Una estrategia de la Cadena implica dos grandes elementos. El primero es que

debe ser integral, en el sentido que debe abarcar los diferentes elementos que
intervienen en una solucion. En este caso estamos hablando de practicas en
procesos, soportados con habilitadores de tecnologia de informacion y con el
desarrollo de capacidades organizacionales que permitan le ejecucidn y
desarrollo de las practicas y de la tecnologia de informacidn. Por otra parte,
debe tener relevancia, lo cual implica que las soluciones estén dirigidas a
aportar valor estratégico y econdmico al negocio, o en otras palabras, que estén
alineadas a la estrategia de negocio.

Lograr lo anterior demanda dos importantes esfuerzos. El primerc es que los

responsables de la estrategia de negocio se involucren en el desarrollo de
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estrategias de la Cadena de Suministro. El segundo es que quienes participan

en los procesos de suministro, lleven sus planteamientos y soluciones (Figura

7)

Creacion de la Estrategia
Figura 7
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4 Problematicas a resolver para su implementacién

A continuacién se describen los principales problemas que encuentran las
compaiiias que desean implementar su Cadena de Suministro; ya que la
cadena no la forman (nicamente su compafia; si no se deben de llevar
acuerdos con sus socios comerciales, como ya se explico anteriormente y esto

con lleva a este tipo de problematicas

4.1 Interdependencia

Movimientos que se han dado en el pasado como la apertura de fronteras,
alianzas estratégicas y la reduccién de proveedores han generado una alta
interdependencia entre los eslabones en la Cadena. De hecho esto ha llevado a
que la competencia esté pasando de ser empresa contra empresa a cadena
contra cadena. En otras palabras, de ser peleas entre individuos a ser peleas

entre pandillas.

4.2 Diversidad de Intereses

Dado que existe una variedad de entidades en una Cadena, cada una tiene
intereses propios que nO necesariamente coinciden entre si. Esta diversidad de
intereses lleva a la generacion de conflictos que inhiben la colaboracién a lo
largo de la Cadena desde el intercambio de informacion hasta la creacién de
acciones conjuntas entre las organizaciones participantes. Esta falta de
colaboracion y las fallas que se generan provocan costos excedentes y

desperdicios.
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4.3 Falta de Visibilidad

Cualquier empresa ubicada en alguna parte de la Cadena no tiene una
informacion total de lo que esta sucediendo a lo largo y ancho. Por ejemplo, se
desconocen aspectos de |la demanda final, o de la posicién de inventarios en
nuestros clientes. Esto hace que se tomen decisiones basadas en informacion

parcial con los resultados consecuentes.

4.4 Comunicacion y Competencia

La tecnologia de comunicacidon ha hecho de repente que el cliente se pueda
encontrar en cualquier parte del mundo y que nos pueda competir cualquier
competidor en el mundo. Entonces no solamente las Cadenas se han vuelto
mas interdependientes, sino que ademas se han tornado mucho mas dindmicas

y requieren respuestas mucho mas agiles.

4,5 La Batalla por el Cliente

Dentro de las Cadenas de Suministro, una buena parte de las batallas por los
clientes se han hecho en manufactura. Ain cuando hay cosas todavia por hacer
en manufactura, no es suficiente. Los costos y servicio asociados con dar una
respuesta eficiente al cliente no sélo se dan en la manufactura sino en toda la
logistica del producto y en las interdependencias encontradas a lo largo de la
Cadena. Asi, los esfuerzos de mejora iniciados en manufactura se han

extendido a otros frentes.
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- Embarques urgentes

5.1.1 QObjetivos de la planeacién de la demanda

Optimizacion de informacion, materiales y efectivo por tener flujos sincronicos
e integrados desde los proveedores de nuestros proveedores hasta los puntos
de venta donde compra el consumidor final, con base en esquemas de

colaboracion

- Optimizacidén: optimizar el conjunto de las restricciones que se encuentran
en toda la cadena

- Sincronizacion: balancear tiempos de ciclo de transformacién con los de la
demanda buscando obtener flujos constantes

- Integracién: Planeacion y ejecucion en tiempo real y de forma transparente
para todos los involucrados. Enfoque a procesos en vez de funcional

- Colaboracion: Esquemas de responsabilidades mutuas en donde el

consumidor es el centro de atencion

5.2 Esquemas de Colaboracion

Para fomentar los esquemas de colaboracion con los clientes se deben de
desarrollar en cada una de las areas de la compaiiia los nuevos roles

5.2.1 Capacidades organizacionales:
- Formar un equipo técnico que toma un enfoque mas amplio que la propia

empresa

- Definir el nuevo rol del vendedor
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5.2.2 Tecnologia de informacién

- Intercambio electronico y diaric de datos de punto de venta

- Sistema de pronéstico al consumidor compartido entre el cliente y el
proveedor

- Sistema VMI (Inventarios manejados por los proveedores)

- Sistema de pedidos que permite llevar registro de estatus de pedidos con
fechas y horas

- Sistema compartido de indicadores de desempenio

5.2.3 Desarrollar mejores practicas a largo de toda la cadena

Integracion interna

- Utilizar un mismo pronostico en todas las areas de la compaiiia

- Consensar él pronostico

- Sincronizar el momento de pronosticar con el momento de planear

- Coordinar el proceso comercial con la politica de inventario para entregas

directas

Integracion externa

- Integracién con los clientes

- Desarrollar esirategias integrales

- Obtener datos diarios de la venta de los clientes

- Con base a los datos obtenidos ajustar él pronostico semanal

- Implementar el esquema de VMI

20



- Darle prioridad a los clientes con los cuales se tiene el proceso de

colaboracion

5.3 Servicio al cliente

Definicion
El Servicio a Cliente es el resultado de la alineacion / ejecucién de los procesos

y recursos en la cadena de demanda y suministro que son requeridos para
entregar el valor esperado por los clientes

Es satisfacer las necesidades y/o requerimientos del cliente sobrepasando sus
expectativas con una estrategia de productos adecuados a un precio justo con

un tiempo de entrega adecuado a sus necesidades

Caracteristicas que debe contener el servicio al cliente
- Es intangible

- Las expectativas del cliente repercuten en su satisfaccién

- Puede tener fallas que se deben de ir minimizando paulatinamente

Estrategias para mejorar el servicio al cliente

- La estrategia de la empresa hoy en dia debe estar dirigida a ofrecer un
servicio que permita adquirir, expandir y retener a los mejores clientes

- La clave para lograr una ventaja competitiva sostenible en los mercados
actuales es construir relaciones duraderas con nuestros clientes sirviéndolos

de una manera excelente

Dimensiones para medir el servicio al cliente:
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- Tangibles

- Calidad del producto ofrecido y/o apariencia de las facilidades fisicas,
equipo, personal y materiales de comunicacion

Confiabilidad:

- Habilidad para generar el servicio prometido y exacto

Respuesta

- Dispuestos a ayudar al cliente y proveer un servicio a tiempo

Aseguramiento

- Conocimiento y cortesia de los empleados asi como habilidad para inspirar
confianza y confidencia

Empatia

- Preocupacion, atencién individualizada

Logica del Proceso de Creacion
- Segmentacion del Mercado
- Mejorar el entendimiento de las necesidades y gustos de los clientes
- Comprender el marco comparativo en que se desenvuelve la compania
- Mejorar el uso y distribucién de los recursos
- Determinar elementos de servicio
- Definir los elementos de una estrategia para los segmentos a cubrir
- ldentificar los procesos involucrados en los elementos de la estrategia
- Definir los objetivos y sus parametros de medicion de servicio externo

- ldentificar los objetivos de desempefio de los procesos internos
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- Ejecutarlo
- Determinar rentabilidad
- Evaluar al cliente
- Incluirlo en el portafolio
- Mantener la relacion
- Mantener el segmento del mercado
- Desarrollar la relacion con el cliente
- Incrementar el margen de utilidad
- Incrementar el volumen de venta
- Incrementar la duracién de la relacidn
- Definir e implementar la estrategia
- Identificar los clientes y productos mas rentables
- Identificar y revisar los clientes y productos menos rentables y que generan
mas transacciones
- Promover clientes y productos que se puedan integrar a los 2 puntos
anteriores en términos de rentabilidad reduccién de costos, incremento en
ventas, ciclos de vida de productos
- Evaluar respuesta del mercado
- Monitoreo y control continuo
- CRM

- Sistemas de Informacion

5.4 Manufactura Sincronizada
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Generar un flujo agil y sostenido de materiales a lo largo del sistema productivo
de manera que sea posible satisfacer oportunamente compromisos con el
mercado maximizando el aprovechamiento de los recursos y contribuyendo a la
rentabilidad del negocio

Obijetivos

Incrementar las ventas a través del mejor servicio al cliente mediante

- Entrega de pedidos completos y a tiempo

- Minimizar el tiempo de respuesta al mercado

- Proporcionar informacion veraz al cliente

Cumplir las metas de ventas con los mismos recursos

- Planeacién y confiabilidad de surtido de pedidos

Reduccidn de recursos con el mismo nivel de ventas

- Reduccidén de niveles de inventario

- Menores gastos de operacion

- Reduccidn de activos fijos

Medios para lograrlo

- Mediante la aplicacién de principios y practicas que permiten una

integracion efectiva de los esfuerzos que cada una de las areas de la Planta
realiza teniendo como obijetivo la busqueda del mejor desempefio global
Elementos Necesarios para la Sincronizacion
- Implementar reglas claras de planeacién de la produccion para los distintos

tipos de productos que se fabrican
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- Tener bien definidos los requerimientos de inventario {ubicacién, magnitud y
manejo).

- ldentificacién de los recursos criticos de la empresa y una clara definicion de
la manera de ser administrados

- Reglas de secuenciacion de productos y tamafios de lotes para la creacion
de programas detallados de produccion

- Procedimiento de liberacion de material a piso

- Indicadores de desempefio y reglas de decision para ejercer acciones de
control

5.5 Distribucién

Estrategias:

- Desarrollar e implementar estandares de Servicio
- Determinacion de las necesidades para el nivel de servicio
- Determinar la respuesta del servicio a cliente

- Determinar los niveles servicio

Transportacion;

- Seleccion de Transporte

- Consolidar cargas

Rutas:

- Programacion de embarques

- Procesos de reclamacion

- Revision de tarifas

Ciclos criticos de Distribucion:
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- Los costos de logistica aumentan en medida que aumentan los niveles de
servicio requeridos por los clientes

- Los inventarios son indispensables debido a los tiempos del producto y a los
niveles de servicio del cliente

- El procesamiento de ordenes representan un costo menor que los de
transporte e inventario, siendo un elemento importante en el tiempo de
respuesta del servicio y entrega

Objetivos estratégicos de la distribucion

- Reduccion de Costos

- La finalidad de reducir los costos variables asociados con los movimientos y
almacenajes.

- Buscando nuevas localizaciones y utilizando otros medics o alternativas de
transportacién.

Reduccién de Capital

- Disminuir el nivel de Inversion.

- Maximizando el ROl

- Como relaciones de envios directos a clientes como convenios

- Contratacion de terceros para los centros de distribucion

- Mejora en el Servicio

Los resultados dependeran de los niveles de servicios alcanzados
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6 Conclusiones
Dada la globalizacién de la competencia y ademas de que los clientes
siempre buscaran la excelencia de servicio, es necesario estar conscientes
de que la implementacion de la cadena de suministro en cada una de las
organizaciones es ya una necesidad para poder sobrevivir, ya que en caso
de no efectuar este tipo de acciones de asociacidn 6 colaboracién entre
socios comerciales la competencia si lo hara y esto nos podra llevar hasta el
cierre de la compainiia
Con base a las necesidades de la cadena de suministro se deben de
conseguir lo siguiente:
- Permitir a las compaiiias unir la planeacion y programacién con sus
proveedores y sus clientes
- Derrumbar todas las paredes o barreras dentro de las compafias, asi
como también efectuar acuerdos comerciales a lo largo de la cadena ya
sea con nuestros proveedores y nuestros clientes
Hasta la fecha se ha invertido bastante esfuerzo y capital para implementar
en las organizaciones la Cadena de Suministro, perc no ha sido suficiente,
ya que todavia nos queda mucho camino por recorrer si n0S comparamos

con comparnias de clase mundial

Con la finalidad de poder implementar la Cadena de Suministro se debe de

desarrollar lo siguiente:
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Se debe de efectuar un diagnostico del cual nos indicara cual es el
posicionamiento de nuestra organizacion

Con base al diagnostico obtenido “vender” el proyecto a nivel direccion 6
duerios déndoles a conocer la importancia del mismo

Se debera de desarrollar una campafia de cultura y difusion a todos los
niveles de la organizaciéon de los beneficios tangibles e intangibles de este
tipo de tecnologia

Se debera llevar a cabo su capacitacion correspondiente ademas de
implementar indicadores que nos den como resultado la medicién y su
evaluacién correspondiente con respecto a los resultados esperados

Se debe de dar seguimiento a este tipo de proyecto, ya que por lo regular
Unicamente se le da importancia al principio y posteriormente se va
diluyendo el impetu y a la larga lleva al fracaso del proyecto

Concientizar que la informacion valida es la que arroja el sistema integrado
que esta soportando estos proyecto y no la informacién que se obtiene en
sistemas satélite, ya que en un momento dado se puede “maquillar” la
informacién y posteriormente se pueden tomar malas decisiones
Resumiendo, la administracion eficiente de la Cadena de Suministro nos
debe de servir para sincronizar el flujo de materias primas y productos en
proceso y terminado a lo largo de nuestra cadena, incluyendo el disefio de
las redes y rutas de distribucidn, sistemas de prondsticos e inventarios,
ademas de los sistemas involucrados de planeacidn y la programacion de la

produccion, lo cual repercutird en una mejor rentabilidad
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Cabe mencionar que los anexos que se incluyen son un reflejo de la
importancia que esta adquiriendo este tipo de cultura en las organizaciones
dado los resultados que se han obtenido hasta la fecha

Dado que esta investigacion tiene su alcance limitado sobre la Cadena de
Suministro quedan abiertos los siguientes temas para su investigacion

- Metodologia de implantacion de la Cadena de Suministro

- Infraestructura Tecnolégica tanto de hardware como de software

- Nuevas Tendencias como
- E-BUSINESS (EB)
- BUSSINES TO BUSINESS (B2B)
- BUSINESS TO CUSTOMER (B2C)

- CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT (CRM)
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