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PROPUESTA DE IMPLEMENTACION DE METODOS DE DECISION

PARA LA SELECCION DE PROVEEDORES

Diego Fernando Goyes Narvéaez
RESUMEN
El presente articulo es de tipo cualitativo de un estudio de caso Unico, que busca generar una
propuesta de implementacién como mejora en €l proceso de seleccion de proveedores de una
empresa en particular, a partir del andlisis de los diferentes métodos de toma de decision.
Se realiz6 unarevision bibliogréfica de diferentes métodos de toma de decision aplicados ala
seleccion de proveedores estratégicos, se selecciond dos de ellos y se los compar6é con €l
funcionamiento en este &mbito en dicha empresa, para finalmente determinar una propuesta de
mejora de seleccion de proveedores.
Como resultados se encontrd que las dos metodologias seleccionadas son vélidas para esta
empresa, como son € ciclo PHVA de Deming y el Andlisis Jerarquico AHP, complementarias
las cuales permiten optimizar y enriquecer latoma de decisiones en el proceso de seleccion de

proveedores.

Palabras claves: Seleccidn de Proveedores, Ciclo Deming, Andlisis Jerarquico AHP, propuesta

de mejora.



PROPOSAL FOR IMPLEMENTING METHODS OF DECISION FOR THE SELECTION
OF SUPPLIERS

This article is a qualitative type of a single case study, which seeks to generate a proposal for
implementation as an improvement in the sel ection process of suppliersof aparticular company,
based on the analysis of the different methods of decision making.

A literature review of different decision-making methods applied to the selection of strategic
suppliers was made, two of them were selected and compared with the operation in thisareain
said company, to finally determine a proposal for improvement of supplier selection .
Asresults, it was found that the two selected methodologies are valid for this company, such as
the Deming cycle PHVA and the AHP Hierarchical Analysis, which alow optimizing and

enriching the decison making process in the supplier selection process.

Keywords: Selection of suppliers, Deming cycle, hierarchical

AHP analysis, proposal for improvement.



INTRODUCCION

La empresa en estudio lleva mas de 42 afios realizando proyectos en el sector de Oil & Gas
y de infraestructura en todo €l territorio nacional, los proyectos se adjudican a través de
licitaciones publicas y privadas.

Desde |os procesos de licitacion hasta la g ecucion de los proyectos los proveedores cobran
importancia, porque los precios presentados en las ofertas, son los suministrados por el
proveedor; por lo tanto, un precio fuera de rango hace la diferencia entre ganar o quedar por
fuera de unalicitacion.

Para esta empresa de ingenieria 'y construccion el fortalecer el eslabdn empresa-proveedor,
dentro de la cadena logistica ha sido clave en la adjudicacion de varios proyectos a nivel
nacional, por lo que se puede evidenciar que una adecuada seleccion de proveedores permite
hacer la diferencia frente a la competencia. La globalizacion exige a las empresas disefiar
estrategias que le permitan afrontar los cambios del mercado, para poder competir. (Ojeda
Perez, 1996)

La empresa cuenta con sistema de gestion de calidad bien estructurado y dentro del capitulo
de compras, hay una parte dedicada a la seleccion, evaluacion y reevaluacion de proveedores.
Sin embargo, esta herramienta de seleccion de proveedores no ha sido explotada eficientemente
y existen muchas posibilidades de mejora.

La empresatiene claro que, parapoder desarrollar a una ventaja competitiva, la selecciéon de
proveedores estratégicos cobra importancia, porque se crea una confianza atal punto que es €l
proveedor el responsable desde lalicitacion hasta punto del proceso de abastecimiento y es area
de abastecimiento € encargado, de estar en continuo seguimiento de que dicha integracion se

esté [levando de una manera eficiente.



La gestion de proveedores desde punto de vista estratégico, es cada vez més estudiada; unos
autores tienden aresolver esta gestion através del ciclo Deming (Escobar, 2006), mientras que
otros lo hacen a través de modelos de andisis jerarquicos AHP para decisiones
multicriterio.(Osorio & Oreuela, 2008)

El objetivo principal de este articulo es hacer unarevision bibliografica de dos metodologias
ciclo Deming para seleccion de proveedores y andlisis jerarquico AHP paratomade decisiones
multicriterio y proponer la metodol ogia més eficiente que me permita seleccionar proveedores
estratégicos.

Finalmente, con este estudio se busca optimizar |os tiempos de entrega, porque e proveedor
conoce con anterioridad el plan de gecucion del proyecto; también se puede llegar a una
disminucion costos de adquisicion porque el proveedor puede negociar con fabrica cuando es

del exterior y transportar la mercancia por viamaritima, la cual menos costosa que la aérea.

REVISION DE LITERATURA:

La seleccion de proveedores es el proceso dentro de la cadena logistica que permite evaluar,
aprobar a sus potenciales abastecedores y por otro lado, permite re-evaluar alos proveedores ya
existentes.

El fortalecimiento de la relacion con los proveedores y el tener una comunicacion abierta,
permite cumplir con los objetivos estratégicos de laempresay generar una ventaja competitiva
frente ala competencia.(Sarache Castro, Castrillon Gémez, & Ortiz Franco, 2009), puesto que
S esta relacion es estrecha favorece optimizar acciones y procesos por las confianzas que se

establecen y acuerdos que se cumplen y mantienen.



Existe en la literatura internaciona varios estudios relacionados a modelos seleccion de
proveedores, para Tahriri et al., (2008) es posible hacer una relacion de aquellos sistemas 0
modelos considerando si son de corte cuantitativo o cualitativo, para ello propone un esquema

que plantealos modelos a su juicio mas representativos para cada uno:

1960 2003 2007
Criterio Cuantitativo Cualitativo
Modelo lineal de peso AHP Programacion lineal
El modelo categorico (LP)
Viodelo por peso punto Votacion AHP (VAHP)
Metodo —0S de propiedad (TCO) Fuzzy AHP extendido

2ed neuronal artificial (ANN) (FEAHP)
Analisis de componente princips

(PCA)

Diagramal: Clasificacién de seleccion de proveedores (Tahriri et al., 2008)

Complementario alo anterior, Sarache Castro et al.,(2009) plantea que existen diferentes tipos
de métodos que pueden considerarse en la seleccion de proveedores, los cuales han sido
resumidos en |la tabla a continuacion:

Tablal
Tipos de Métodos de sel eccion de proveedores

Tipos de método Caracteristicas

M étodo categ6rico Redlizan laevaluacion y seleccién a partir de andlisis
cualitativo de informacion historicay laexperiencia
de laempresa o comprador y el proveedor, la
evaluacion consiste en categorizar €l desempefio de
los proveedores en criterios como positivo, neutral o
negativo
Técnicas difusas Se aplica cuando los datos no son exactos o la
informacion obtenida de situaciones complejas no se
pueden describir razonablemente en expresiones
cuantitativas; se usan variables como muy poco,
poco, medio, alto, muy alto.




Andlisis envolvente de datos

Es una técnica de programacion matematica que
calculalae€ficienciarelativa de mdltiples entradas y
multiples salidas o resultados.

Las aternativas se evallian en relacion costos-
beneficio, permite evaluar alos proveedores en
eficientes o ineficientes

Razonamiento basado en casos

Hace uso de las bases de datos actuales para
recopilar informacion de evaluacionesy selecciones
realizadas con anterioridad, de esta maneraquien
toma |a decision puede apoyarse de datos o
comportamientos historicos; de estaformaminimiza
gue se vuelvan a cometer |os mismos errores.

Método Analytical Hierarchy
procces

Es un método que ayuda alatoma de decisiones de
tipo multicriterio, que genera prioridades numéricas a
partir de criterios subjetivo y las organiza en matrices
de comparacion pareada; su fortaleza es la habilidad
para estructurar jerarquicamente un problema
complejo, multiobjetivo y multipersonas; los niveles
de jerarquizacion describen un sistema, donde el mas
bajo es € conjunto de alternativas posibles, € nivel
intermedio son solos criterios o subcriterios los
niveles més altos son |os objetivos generales

Para la seleccion de proveedores estrategicos unos autores proponen la tecnica de andlisis

jerarquicos AHP para decisiones multicriterio (Osorio, 2008); otros proponen realizar una

gestion de desarrollo de proveedores através del ciclo Deming (Escobar, 2006).

Las ventgjas de tener proveedores estratégicos y que participen desde lalicitacion, es lograr

obtener una disminucion de costos, asegurar la entrega de materiales y/o servicios en el tiempo

requerido por la gjecucion de los proyectos y tener los materiales con la calidad exigida por el

clientefina. (Verma& Pullman, 1998)

El desarrollo de proveedores estratégicos genera relaciones de confianza que se fortalecen

en el largo plazo y permite agregar val or aguas arribaalagestion de la cadena de abasteci miento;

las relaciones seran mas exitosas con € apoyo total de las gerencias. (Castro-Castell, Y epes-

Lugo, & Ojeda-Pérez, 2016)




Se debe de eliminar la concepcidn de un apalancamiento financiero através de la condicion
de crédito que dan los proveedores, porque dependiendo e comportamiento de pago de la
empresa, estos valores se incrementan, por lo tanto, cuando se ofrece condiciones de pronto
pago, o que estareflejando es € valor del costo financiero que se adiciona alos materiales y/o
servicios por €l tiempo del proveedor de recuperacion de cartera. (Mendoza S., 2010)

Finalmente, las ventgjas competitivas de las empresas se logran gestionando la integracion
de los proveedores en los procesos de adquisicion de materiales y/o servicios; una de las
tendencias actual es que se deben considerar en la seleccion de proveedores es que estos forman

parte integral de la cadena de abastecimiento. (Sarache Castro et a., 2009)

METODOLOGIA

El presente estudio es de tipo cualitativo el cual permite analizar procesos de seleccion de
proveedores estratégicos en e area de compras de una empresa de ingenieriay construccion, a
través de un disefio de estudio de caso Unico.

Los estudios de caso Unicos como metodologia de investigacion son definidos como “un
estudio de casos es unainvestigacion empirica que estudia un fendmeno contemporaneo dentro
de su contexto de lavidareal, especialmente cuando los limites entre el fendbmeno y su contexto
no son claramente evidentes” (Yin 1994:13)

Es por ello que la decisidn de un estudio de caso Unico, permite identificar en esta empresa
los procesos de seleccion de proveedores que ha implementado, para andizarlos de forma
comparativa con otros descritos en la literatura. Lo anterior considerando que los estudios de
casos permiten conocer 1o exclusivo, 1o singular y particular del objeto de estudio pudiendo
hacer referencia en ello a otros casos similares, sin perder la exclusividad que se estudia

(Simons, 2011)



Caso deestudio

Empresa del rubro de Ingenieria construccion y montges industriales con 42 afios de
experiencia desarrollando proyectos industriales en todo €l pais, los sectores en los cuaes ha
desarrollado su experienciaes en Oil & Gasy Construccién deinfraestructuracivil paraclientes
privados y para el estado. Con residencia en la ciudad de Bogota, categorizada como una gran
empresa, porgue cuenta con mas de 200 empleados y sus activos sobrepasan el orden de los
30.000 salarios minimos mensual es legal es vigentes.

La Empresa cuenta con sistemaintegrado de gestion, que esta continuamente actualizandose

paratener una ventaja competitiva, sobre las demas empresas de este sector.

I nstrumentos
Para llevar a cabo este estudio se consideraron dos metodologias para seleccion de

proveedores en unaempresa, |0 que se presentan a continuacion:

1. CicloPHVA de Edward Deming

Edward Deming plantea este ciclo como una herramienta que permite el mejoramiento
continuo, su estudio inicia con unasituacion actual, durante el cual se relinen los datos que van
ausarse en laformulacion del plan para el meoramiento de un proceso. Unavez que este plan
ha sido terminado, es gjecutado posteriormente se revisasi la gjecucion produjo mejoramientos,
s la respuesta es afirmativa se estandariza la metodologia con la finalidad de que e modelo

tenga la caracteristica de mejoramiento continuo.



Deming considera en su modelo |as siguientes cuatro etapas:

Actuar Establecer
correctivamente  mefas

Actuar

i T
Verificar J —

Efectuary
recolectar
datos

Planear

Verificar

Diagrama 2 Ciclo PHVA de Deming
Planear : Establece |os objetivos y procesos necesarios para alcanzar un resultado ajustados
alosrequisitos o exigencias que hace € cliente y las politicas que establezca la entidad.
Involucrar ala gente correcta
Recopilar |os datos disponibles
Comprender |as necesidades de |os clientes
Estudiar exhaustivamente el/los procesos involucrados
¢Es @ proceso capaz de cumplir las necesidades?

Desarrollar el plan/entrenar al personal

Hacer: Referidala g ecucion de lo planeado, implementando o haciendo €l proceso, la
accion, latareao lalabor.
Implementar lamejoralverificar las causas de |os problemas

Recopilar los datos apropiado



Verificar: fase en donde se hace el seguimiento y medicion de larealizacion de los
procesos, 10s servicios con respecto alas politicas, |os objetivos y requisitos del servicio y
presentar un informe de | os resultados.

Analizar y desplegar los datos

¢Se han alcanzado | os resultados deseados?
Comprender y documentar las diferencias
Revisar los problemas 'y errores

¢Queé se aprendio?

¢Queé queda aln por resolver?

Actuar Correctivamente: conllevalas acciones paramejorar €l proceso, por cuanto a
partir de la deteccién de desviaciones alos procesos o € logro parcia de los objetivos, se
plantean alternativas de solucién para al canzar |os resultados propuestos.

Incorporar lameoraa proceso.

2. Modelo deanalisisjerarquico (The Analytic Hierarchy Proces AHP)

Desarrollado afinales de los 60 por Thomas Saaty, quien a partir de sus investigaciones en
el campo militar y su experiencia docente le permitié formular una herramienta sencilla para
ayudar alas personas responsables de latoma de decisiones.

Su simplicidad y su poder han sido evidenciados en |os cientos de aplicaciones en las cuales se
han obtenido importantes resultados y en la actualidad, es |a base de muchos paquetes de

software disefiados para | os procesos de tomas de decisiones complejas. Ademés, ha sido



adoptado por numerosas compahias para el soporte de |os procesos de toma de decisiones
complejas e importantes.

Paso a paso para construir esta metodol ogia:

1-. Parai objetivos dados i= 1, 2, ...,m; se determinan |os respectivos pesos wi.

2-. Paracadaobjetivo i, se comparan lasj=1, 2, ...,n adternativas y se determinan |0s pesos wij
con respecto a objetivo i

3-. Sedetermina el peso final de laalternativa W] con respecto atodos |os objetivos

asi Wj=wljwl+ w2jw2+... + wmj wm

Las alternativas se ordenan de acuerdo con el Wj en orden descendente, donde el mayor

valor indicalaalternativa més preferida.

Tabla2
Escala de Calificacion
ESCALA DEFINICION EXPLICACION
1 Igualmente preferida Los dos criterios contribuyen igual a objetivo
3 M oderadamente Laexperienciay € juicio favorecen un poco aun
preferida criterio frente a otro
5 Fuertemente preferida Laexperienciay € juicio favorecen fuertemente
aun criterio frente al otro
7 Muy fuertemente Un Criterio es favorecido muy fuertemente sobre
preferida el otro. En la préctica se puede demostrar su
dominio
9 Extremadamente Laevidenciafavorece en lamas altamedidaaun
preferida factor frente a otro
24.6.8 Intermedia entre val ores anteriores

Fuente: Saaty, Thomas. How to make a decision: the analytic hierarcy proces. University of
Pittsburgh, 1994.

Con ladefinicion de los criterios, serealiza el anadlisis por pares, donde se comparan cada una
de las adternativas frente a cada uno de | os criterios, esta comparacion genera una matriz, que

debe ser normalizada, 6sea debe dividirse cada término de la matriz sobre la sumade sus



columnas. De lamatriz normalizada se obtiene €l vector prioridad del criterio a promediar los

vaoresdelasfilas.

Procedimiento

En una primerafase se llevé a cabo unarevision bibliograficaen relacion alatematicade la
seleccion de proveedores, de estudios en este ambito de los Ultimos cinco afios, ademas del
analisis exhaustivo de autores pioneros en el area de seleccion de proveedores.

En segundo lugar, se seleccioné dos metodol ogias referentes al ambito antes citado como son
el Ciclo DEMING vy e analisis AHP

En tercer lugar, se hizo unarevision y sistematizacion de la experiencia personal y concreta
de implementacion de estrategias de seleccion de proveedores entre los afios 2015 al 2018 en la
Empresa que es el objeto de estudio de este trabgjo

Finalmente, se llevé a cabo un andlisis y comparacion de las dos metodologias con la
experiencia de implementacion de estrategias de seleccion de proveedores, para generar una
nueva propuesta de seleccion de proveedores més efectivay que cambian |o mas pertinente de

|os tres insumos anteriores.

RESULTADOS
Andlisis de ciclo PHVA Deming para la toma de decisiones aplicado a la empresa de
Ingenieriay Construccion

Considerando que € ciclo PHVA contempla cuatro fases en su desarrollo, es que se han
aplicado cada una de €ellas a los procesos de seleccién de proveedores que ha implementado la

Empresa en estudio, a partir de ello se han obtenido los siguientes resultados:



Fase de Planeacion: a analizar el comportamiento de la Empresaen estudio en esta etapa, se
constata que esto no eraun proceso explicito que sellevaraacabo en laEmpresaen |os procesos
de seleccion de proveedores, sino mas bien se implementaban acciones independientes, con
poca coordinacion, sin hacer un estudio exhaustivo de los procesos involucrados. Por ende, a
analizar la factibilidad de este ciclo para esta empresa se propone que la planeacion se inicie
desde el proceso de licitaciones, de acuerdo a las caracteristicas técnicas y de calidad de las
variables y apartir de este punto comenzar la seleccion del proveedor.

Fase de Hacer: en esta etapa la Empresa intentaba llevar a cabo procesos de seleccion de
proveedores, a partir de bases de datos previas de contratos y proyectos anteriores, intentando
dar respuesta alas necesidades delos clientes que se debian satisfacer, en ocasiones sellevaban
a cabo acciones de planificacion inmediata frente a problemas emergentes, todo en pro de la
gjecucion sin mayor reflexion ni con directrices explicitas que pudieran guiar de forma efectiva
y estratégica las acciones implementadas.

En funcién de lo anterior y considerando |o propuesto por € ciclo PHVA, se propone que en
esta fase para la empresa en cuestion se implementen |as siguientes acciones que no poseen un
orden l6gico ni consecutivo:

- ldentificar puntos criticos de entregas de materiales y/o servicios, ya sea por su
condicion especial de fabricacion o porque estan en el exterior y es necesario realizar
lalogistica de entrega con anticipacion con lafinalidad de no afectar € proyecto.

- Planear amediano y largo plazo larelacion comercial con € proveedor estratégico
para no afectar el flujo de cagja de las dos partes.

- Programar las compras de acuerdo al plan detrabajo (PDT) del proyecto mediante un

cronograma entrega de materiales alo largo del proyecto.



- Redlizar un estudio de andlisis financiero del proveedor con anterioridad, con la
finalidad de detectar posibles causas de incumplimiento

- Con laprogramacion de entrega de materiales, es féacil determinar |os costos logisticos
de la operacion, por jemplo, es mas econdmico traer productos por barco, que por via
aérea. Estos costos se ven reflgjados en el valor final del proyecto, lo que traduce
finalmente en unamayor o menor utilidad parala empresa.

- Como resultado de laintegracion con los proveedores estratégicos desde |a etapa de
adjudicacion de lalicitacion, debo tener una reduccion de costos, asegurar |os tiempos
de entrega en lalinea de tiempo que el proyecto |0 necesitay entregar materiales con la
calidad deseada por € proyecto; todo esto se traduce en tener mayor posibilidad de ser

adjudicada lalicitacion.

Fase Verificar: estafase aparece como unadelas cuales, si sellevaban acabo en laEmpresa
en estudio, puesto que se implementan acciones de seguimiento y medicion de los procesos para
la seleccion de proveedores. Se analizaba y verificaba s se habian alcanzado las metas
propuestas de tener proveedores estratégicos que hubieran entregado los productos a tiempo,
con losrequisitos de calidad exigidos y con un costo dentro de los rangos del analisis de precios

unitarios.

Fase Actuar Correctivamente: al analizar esta etapa con los criterios de ciclo PHVA,
nuevamente se constata que esta no se llevaba a cabo en la Empresa, puesto que en varias
ocasiones fueron nuevamente seleccionados acciones futuras, aquellos proveedores que no

cumplieron con g ecucion de las actividades de |0s proyectos paralos cuales habian contratado.



Situacién que obedecia a que no se tomaban esos antecedentes como previos para la nueva
seleccion.

Paralo anterior se propone entonces que los proveedores que, si cumplian correctamente con
la gjecucion del contrato, pasaran a conformar parte de una base de datos de proveedores
confiables, de igua aguellos que no cumplian deberian ser parte de un registro de empresa

proveedoras infectivasy ano ser consideradas en un futuro por |os antecedentes deficientes.

Analisisjerarquico AHP para decisiones multicriterio aplicado a la empresa de

Ingenieriay Construccion
Utilizando los criterios de calificacion del método AHP descritos en |a escala Saaty
previamente, emergen cuatro criterios que permiten la calificacion parala seleccién de

proveedores, referidos ala gestion del proceso de compras, |0s que a su vez poseen

subcriterios mas especificos, como puede visualizarse en € siguiente diagrama:
_ Gestion |
Precontractual
M Entrega de Bienes|ii
y/o Servicios
— Calidad —

m Requerimientos

= Presupuesto

Fecha

— Cantidades

= Conformidad

c
2
O
19)
=
=
©
O

= Reglamentario

= Facturaciéon

Gestion
Poscontractual

Garantia

Diagrama 3 Criterios y Subcriterios de Seleccion de Proveedores



Los criterios y subcriterios considerados en esta propuesta dicen relacion con:

Gestion  Precontractual: En este criterio se verifica e cumplimiento de los
requerimientos generales en e proceso de licitacion y el presupuesto que es vital para
que laEmpresalogre salir favorecida con la adjudicacion del proyecto.

- Entrega de Bienes y/o Servicios: En este criterio se evalUa la gestion del proveedor en
aspectos como cumplimento en | as entregas de bienes y/o servicios tanto en fechas como
en cantidades.

- Cdidad: En este criterio se verifica el cumplimiento de la conformidad exigida por el
clientey las especificaciones reglamentarias, de |os productos y/o servicios que entregan
los proveedores.

- Gestion Poscontractual: En este criterio se evalla la gestion del proveedor en cuanto a
la entrega facturacion correcta y oportuna. Asi como también las garantias
poscontractual es estipul adas.

Definidos los Criterios de Calificacion, se construye entonces la escala de calificacion para

cada uno de €ellos, a continuacion, se presenta a modo de ejemplo dos escalas elaboradas de

acuerdo alas definiciones de la Empresa donde se desarroll6 el estudio.

Tabla3

Cumplimiento de criterio Gestion Precontractual segun Presupuesto.
Escaa Tolerancia (%) Puntos
Presupuesto por debajo del <=95% 10
presupuesto oficial
Presupuesto entre el 95% y Entre 95% y 100% 5
100% presupuesto oficial
Presupuesto por encimadel | >100% 1
presupuesto oficia




En donde se considera que un proveedor puede ser calificado en este criterio con:
» Desempefio superior: igual a 100%
» Desempefio normal: 95y 99%

» Desempefio desfavorable: menor a 95%

Tabla4

Cumplimiento de criterio Entregas de bienes y/o servicios segun fechas.
Escala Tolerancia (dias) Puntos
Entrega a tiempo o con anticipacion <=0 10
Entrega con retraso de 1 a5 dias Entrely5 7
Entrega con retraso de 5 a9 dias Entre5y 9 5
Entrega con retraso mayor a 10 dias >10 1

En donde se considera que un proveedor puede ser calificado en este criterio con:
» Desempefio superior: mayor o igual anueve

» Desempefio normal: mayor o igual a ocho y menor que nueve

» Desempefio desfavorable: mayor o igual a cinco y menor que ocho

» Desempefio critico: menor acinco

En este sentido, si un proveedor esta en la calificacion desfavorable o critica, debe presentar
un plan de accién de mejora ala empresa, € cual debe estar enfocado en corregir los criterios

en los cuales obtuvo menor caificacion y asi volver a postular con estas modificaciones.

A continuacion de lo anterior, como lo plantea la metodologia del AHP, es necesario
construir una matriz de comparacion por pares, con €l fin de obtener una calificacién final, que

permitalatoma de decisiones, como se puede visualizar en e ejemplo a continuacion:



Tablab
Matriz Calificacion de Criterios:

» Entrega de »
. Gestion ) . Gestion VECTOR
Alternativas Precontractual Blengs_ y Calidad Poscontractural MATRIZ NORMALIZADA PROMEDIO
senicio
Gesti6
estion 1 2 2 1 033 | 050 | 033 | 020 34%
Precontractual
Ent d
_Enregacde 05 1 2 2 017 | 025 | 0,33 | 040 29%
Bienes y senicio
Calidad 0,50 0,5 1 1 0,17 0,13 0,17 0,20 16%
G
Gestion 1 05 1 1 033 | 013 | 017 | 020 21%
Poscontractural
TOTAL 3 4 6 5

Para una mayor comprension de la propuesta, se puede visualizar a continuacion un

gjemplo de calificacion detallado de los subcriterios de un proveedor

Desde latabla anterior, se extraen |os porcentajes para cada uno de los criterios y subcriterios,

como se presenta en la tabla siguiente:

Tabla6
Resultados por centuales para criterios y subcriterios.
Criterio Peso Subcriterio Peso
Gestién Precontractual 32.56% | Requerimientos | 42.86%
Presupuesto 57.14%
Entrega de Bienes y/o 27.90% | Fecha 66.67%
Servicios Cantidades 33.33%
Cadlidad 27.90% | Conformidad 50%
Reglamentario | 50%
Gestién Poscontractual 11.64% | Facturacion 72.73%
Garantia 27.27%

En funcién de lo anterior, es necesario considerar que no todos |os subcriterios poseen la

misma valoracién, y emergen como més relevantes ala hora de la decisién 1os que estan

destacados 0 ennegrecidos.




Tabla7
Resultado de la evaluacion del proveedor

EVALUACION PROVEEDOR XXX

RESULTADOS PORCENTUALES PARA CRITERIOS Y SUBCRITERIOS CALIFICACION % EVAL TOTAL
Gestion Precontractual 34,17% E?jsuj;u”::tzms g?iigﬁ 1;) ;(5)22 (1);2
Entrega de Bienes y/o Senicios | 28,75% Ezi:zades ggg;z;z 1(7) 1(9)22 (1)3;
Calidag 1646% | aars | —S0% 0 0w
Gestion Poscontractual 20,63% (chr;irt?:én ;5;322 ig 1222 égg
100% 8,20

Finalmente, el desempefio del proveedor evaluado es ubicado en una categoria Normal, de
acuerdo a su calificacion podemos inferir en este caso que el presupuesto propuesto en la etapa

precontractual tiene unainfluencia significativa dentro de la Calificacion Total.

DISCUSION

Con e andlisis de las dos metodologias, ciclo Deming y € andlisis jerdrquico AHP
multicriterio, se puede decir que ninguno de los dos es megjor que € otro para este caso en
particular, sino que se complementan entre si permitiendo realizar una seleccion de proveedores
mas estratégica para € area de compras. En este sentido se propone a la empresa en estudio,
establecer como mecanismo de mejora a sistema integrado de calidad, hacer un gjuste a
capitulo de compras en la parte de seleccion, evaluacion y reevaluacion de proveedores, en
donde se haga un desarrollo de andlisis jerarquico AHP multicriterio, con la finaidad de
seleccionar los proveedores més estratégicos y sobre esta seleccion aplicar € método ciclo
Deming. En otras palabras, se selecciona € proveedor a través del método AHP y entra a un
proceso de mejora continua aplicando la metodologia de DEMING, lo que permitira tener el
mejor proveedor de una forma actualizada y cumpliendo con los requisitos de la norma SO

9001:2015 literal 8.4.



Con laimplementacion de estos métodos, se esperalograr hacer un filtro de los
proveedores calificados, que puedan hacer parte de lalicitacion en su etapa precontractual.

Unavez establecidos | os proveedores, |a metodologia de DEMING permitira mejorar de
forma continualos tiempos de entrega, costos y larelacion con el proveedor, lo cual severa

reflgjado directamente en la satisfaccion del cliente final.

CONCLUSIONES

Con este andlisis se pudo observar que la empresa, necesita realizar una actualizacion a
proceso de compras en la parte de sel eccion, evaluacion y reeval uacion de proveedores, decision
que resulta muy relevante en funcion de las falencias que emergieron del anadlisis realizado asus
procesos, por medio de las dos metodol ogias sel eccionadas para este estudio.

Un hallazgo que emerge y en especial en la seleccion de proveedores para una empresa, es
gue en lacadena de abastecimiento el proceso de aprovisionamiento cobraunarea importancia,
porgue es en dicho eslabon, donde se establece la diferencia de obtener una ventaja competitiva
y asu vez el aumentar o disminuir la utilidad de g ecucion de un proyecto.

Asimismo, € certificar aun proveedor como un Aliado Estratégico permite eliminar controles
de entrada y reducir en gran manera los controles de verificacion de calidad posteriores al
ingreso, pudiendo utilizarse parametros béasicos para la certificacion de un proveedor como son
experiencia en rubro, cumplimiento con los parametros de calidad, tiempos de entrega y
cantidades conocidos desde la etapa de planeacion, puesto que el contar con Proveedores
Aliados Estratégicos permite a la Empresa ser mas competitiva al momento de presentar
propuestas econdmicas alos clientes, mitigar el riesgo de of ertar materiales por un valor inferior
al del mercado, reducir costos en 1os procesos de inspeccion de calidad y niveles de seguridad

del inventario, asociados ala confiabilidad de entrega por parte del proveedor.



Finalmente se concluye que paralaempresa el incorporar la propuesta que surgi6 del
analisis de las dos metodol ogias, le permitirarealizar un cambio de paradigmay optimizar los
procesos que involucra una seleccion de proveedores. Puesto que el uso de estas metodologias
permite aplicar € conocimiento de los expertos de cada érea de la organizacion, que les

permite tomar decisiones de forma estratégica.
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