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RESUMEN

El siguiente documento presenta un analisis comparativo de las
visiones europea y oriental, de lo que se entiende por gerencia de
la cadena de abastecimiento. Otros debates a nivel local también
son presentados. Este trabajo se constituye en un instrumento
ideal para profesores interesados en tener una visién global de
la tematica e identificar los autores claves.

Palabras Claves: Cadena de abastecimiento, cadena ex-
tendida, competencias, confianza, operaciones.

SUMMARY

The following document presents a comparative analysis of the
European and Eastern vision of supply chain theory. Other local
discussions are also presented. This document is an appropriated
instrument for teachers that are interested in having a global
vision of these issues and for those that want to identify the
principal authors in the field.
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ANTECEDENTES

Es tradicional encontrarse hoy en dia con el
término Cadena de Abastecimiento, o mejor
SUPPLY CHAIN MANAGEMENT (SCM)
para parecer mas sofisticados y referir todas las
operaciones que deban ser analizadas desde la
logistica de la manufactura o de los servicios.
La tendencia de la década anterior se relaciona
con la GERENCIA DE OPERACIONES, que
le ha cedido su papel de factor esencial en la
productividad y por ende la competitividad al
SCM.

En el contexto Colombiano se trabajan
las tendencias de GERENCIA DE OPERA-
CIONES vs. GERENCIA DE LA CADENA DE
ABASTECIMIENTO, cuando si se revisa desde
la perspectiva de la eficiencia los dos conceptos
buscan lo mismo.

Mejor aln se contintia tomando el en-
foque en la Direccion de la logistica en las
funciones asociadas a comprar y transportar,
enfoque que en Europa busca una direccion mas
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amplia, segin Mentzer, basada en la filosofia
del SCM.*

El SCM permite tener una vision estra-
tégica acerca del manejo de los materiales y su
flujo dentro de todos los procesos de la com-
pafifa tanto internos como externos, es decir
traspasando las fronteras corporativas, que lo
que buscan es la eficiencia para ser mas rentable
cada eslabén de la cadena.?

Empresarios y académicos cada vez estan
mas cerca de buscar una agenda para trabajar
el concepto de SCM en términos globales, al es-
tablecer las responsabilidades de cada eslabén,
por ejemplo lo realizado por el Departamento
Nacional de Planeacién en términos de las ca-
denas productivas es un vistazo a la profundidad
de cooperacion de las relaciones de quienes
participan en la red?, y el riesgo que se corre de
acuerdo con las practicas generadas por cada
uno de los integrantes.

UNA VISION EUROPEA

En la década del los 90’s las compafias co-
mienzan a identificar sus ambientes de trabajos
desde la perspectiva de la Cadena de abaste-

* Docentes - investigadores del Centro de Tecnologia y Produccién de la Facultad
de Administracion de Empresas de la Universidad Externado de Colombia.

* MENTZER, J. Supply Chain Management, Thousand Oaks, CA. Sage Publica-
tions 2001

2 Katariina Kemppainen y Vepsa“'la“inen Ari P.j, Trends in industrial supply chains
and networks. Helsinki, Finland, International Journal of Physical Distribution &
Logistics Management, Vol.33 No. 8, Department of Marketing, Logistics, Helsinki
School of Economics, 2003, p 701.

32 ...Laagrupacion por “'eslabén y cadena productiva’ es un concepto adoptado por
el Departamento Nacional de Planeacion de la literatura moderna sobre economia
industrial...” DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION, COLOMBIA,
Cadenas Productivas. Estructura, comercio Internacional y Proteccién. Bogota,
2004, p. 11
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cimientos y construyen cadenas efectivas que
operaran de acuerdo a las mejores practicas
de SCM, (Davis 1993)% Se asumia que estas
practicas (SCM) eran consistentes a lo largo
de todas las compaiiias.

Se analizaron las operaciones y se iden-
tificaron problemas desde el punto de vista de
eficiencia en el flujo de materiales, los planes
de mejora estaban enfocados solamente en
problemas operacionales por ejemplo McMullan
(1996)° establecia que bajar costos y manejar
los inventarios eran la clave en la Cadena de
Abastecimientos, SCM.

La colaboracion dentro de la cadena solo
se extendia al mas intimo de los compafierosy en
muchos casos los segundos, terceros y otros pro-
veedores 0 mas aun, los clientes ni siquiera eran
identificados, la informacion era obtenida de ellos
pero no se compartia con ningtin otro eslabén de
la cadena, en la figura 1 se ilustra como se veia
la cadena de abastecimientos en los 90s.

Surge entonces una nueva y mejorada
tendencia en las cadenas de abastecimiento,
cada compafia se enfocaba en sus clientes y
proveedores en primer grado. Hoy en dia en la
Cadena de abastecimientos la colaboracién se
extiende mas alla de los clientes y consumidores

Figura 1.

en primer grado Las compafiias son mas con-
cientes de la complejidad e incertidumbre de las
operaciones comerciales y las relaciones inter
empresas, estas ya no encajan en las ilustracio-
nes de cadena de abastecimiento simplificadas
a pesar del esfuerzo continuo por disminuir el
nimero de proveedores. Como Basso® describe,
buenas practicas es también manejar eficien-
temente los portafolios cliente-proveedor, rela-
ciones que se deben adaptar al producto y a las
condiciones del mercado.

Las compafiias industriales estan apren-
diendo a escuchar las necesidades del cliente y
ambos estandarizan buscando eficiencia en los
costos, ya que al aprovechar la sinergia de los
eslabones de la cadena se obtienen beneficios
mayores para todos.

En las cadenas de abastecimiento ex-
tendidas figura 2, el nivel y amplitud de infor-
maciéon compartida es mucha mas dificil de
evaluar que en una estructura simple debido a
las interrelaciones entre las diferentes cadenas
de abastecimiento. Aun asi, Fawcett y Magnan
(2002) concluian que la transparencia en una
cadena-extendida aun no se ha comprendido y
s6lo pocas compaiiias entienden totalmente su
compromiso en la cadena, aunque hoy por hoy

Percepcién de las Cadenas de Abastecimiento en la década de los 90°s.

P= Proveedor

Fuente: Trends in industrial supply chains and networks’

4 Davis
> McMullan
® Basso

NN= Ncleo de Negocio

C= Cliente

7 Ibid KEMPPAINEN KATARIINA Yy VEPSA, pl




Figura 2.
Cadena de Abastecimiento extendida: “‘comparten informacion”.

P= Proveedor

Fuente: Trends in industrial supply chains and networks®

mas compafiias estan trabajando para hacer sus
procesos y relaciones mas transparentes.

Las Tendencias en las cadenas de abaste-
cimiento del siglo XXI, estaran centradas hacia
la revolucion en el concepto del servicio, mos-
trando una significativa especializacién y una
creciente interdependencia entre los diferentes
eslabones de la cadena Monczka y Morgan®, o
como se verda mas adelante en la conjugacion
de redes encapsuladas. Segun Bowersox!® las
mega-tendencias que desafian estas relaciones
comerciales en la cadena de valor son:

- La Colaboracién entre los eslabones sera la
estrategia a seqguir.

- El servicio y apoyo seran tan importantes
como el mismo producto.

- Las Compafias mejoraran su capacidad
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NN= Nucleo de Negocio C= Cliente

de respuesta en servicio para adaptarse al
turbulento mundo cambiante.

- Los recursos y funciones no seran el centro
de las cadenas de valor

El éxito en el ambiente comercial depen-
dera de entregar los nuevos bienes y servicios de
una forma mas rapida, dandole valor a las redes
virtuales enfocadas al cliente. Por ejemplo, los
proveedores de un componente se estan trans-
formando en los proveedores de un médulo y no
solo ofrecen una solucién industrial especiali-
zada, sino un compendio de agregados que van
desde el financiamiento hasta el mantenimiento
y el servicio post-venta. La importancia de enfo-
carse en las competencias de cada eslabén esta
resultando en el crecimiento de los outsorcing
como centros de la cadena.

8Ibid KEMPPAINEN KATARIINA Y VEPSA , pl
? MONCZKA
1 BOWERSOX
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Asi por ejemplo, proveedores de servicios
industriales, pueden operar dentro de una, o
varias compaifiias, redes encapsuladas, o los
duefios de marca que comparten sus recursos en
la planificacion de productos y procesos desa-
rrollados con sus compafieros y subcontratistas,
como se muestra en la figura 3.

La colaboracién no solo se refiere a la inte-
rrelacion Cliente-Proveedor, sino también a com-
partir informacion en tiempo real a los eslabones

Figura 3.

Tendencias de las Cadenas de Abastecimiento, Redes encapsuladas

que lo requieran, otra innovacién involucra la
venta y uso de productos importantes, trayéndole
al fabricante la opcion de ofrecer mas capacidad
en sus procesos productivos, en lugar de tener que
recurrir a la compra o venta de maquinaria.

Se hace énfasis en que el papel de la
cadena de abastecimientos es maximizar el
rendimiento econémico de todos sus eslabones,
de alli la importancia de la productividad y la
eficiencia en la utilizacién de estos recursos.

P= Proveedor

Fuente: Trends in industrial supply chains and networks**

NN= Nucleo de Negocio

C= Cliente

1 Thid KEMPPAINEN KATARIINA Y VEPSA , pl




LAVISION ORIENTAL

Segin SUH-YUEH CHU® las relaciones de
confianza juegan un papel muy importante
creando compromiso entre los integrantes de
la cadena de abastecimiento. Una falta de con-
fianza dentro de la misma, conlleva a menudo
a actuaciones ineficaces en sus eslabones. Es
asi como se evidencia que para oriente, mas
que para occidente, las relaciones de confianza
suministran una mayor efectividad en el manejo
de la Cadena de Abastecimientos.

Es importante destacar, que paraellos, el
nivel de confianza esta fuertemente relacionado
con el compromiso y con la satisfaccion perci-
bida en cuanto a la reputacién y comunicacién
compartida entre los miembros de la cadena. Un
conflicto percibido con otro eslabén conlleva un
impacto negativo en la confianza.

El requisito esencial para la eficaz
planeacion y direccion de una cadena de abas-
tecimiento esta basado en la informacién com-
partida y la confianza entre los compaifieros de
cadena, (Kwony Suh,2004)*?; pero la informa-
cién que a veces se comparte implica, también,
compartir algunos secretos “guardados’, por
ejemplo, informacién financiera, estratégica y
operativa de otros eslabones, que podrian haber
sido o seran competidores. Por lo tanto, debe
ser un compromiso importante para la empresa
mantener relaciones estrechas y continuas con
sus compaifieros de cadenay dicho compromiso
es el centro de las relaciones de intercambio, si
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los dos confian y existe compromiso se estimula
una atadura correlativa entre el proveedor y el
cliente que facilita el establecimiento de cola-
boraciones productivas Gounaris*.

Gao*® también sefiala que si los provee-
dores demuestran confianza y compromiso en
sus contratos, es probable que los compradores
organicos perciban menos incertidumbre en sus
decisiones de compra.

La confianza es un valioso recurso para
cualquier empresa Morgan y Hun (1994) defi-
nian Confianza como la creencia de una empresa
en la integridad y fidelidad de su compaiiero. An-
dersony Narus*® referian a la confianza, como el
resultado de “'la creencia de una empresa en que
otra compafiia realizara acciones que produci-
ran resultados positivos para la empresa y que
no tomara acciones inesperadas que produzcan
resultados negativos”. Asi, en las relaciones de
baja confianza, el tiempo y la energia que los
gerentes gastan en las comunicaciones para una
transaccion es mas alto que en las relaciones de
alta confianza. Contrariamente, si los comparie-
ros tienen un nivel alto de confianza entre ellos,
estaran deseosos comunicar abiertamente, a
aceptar y llevar riesgos conjuntamente. Cuando
el nivel de desconfianza se reduce, la actuacién
global se refuerzal’.

Por consiguiente, la confianza puede
considerarse como el antecedente primario de
beneficios intangibles'®, en donde estos benefi-
cios pueden ser entendidos y compartidos como
eficiencia y productividad en el sistema.

Vol. 9, Num. 1, March 2006
13 Kwon y Suh

14 Gounaris

5 El Gao

e Anderson y Narus

7 Beccerra y Gupta

8 MacMillan

2 SUH-YUEH CHU, Explorando las Relaciones de Confianza y Compromiso en
la Direccién de Cadena de suministro. Instituto Nacional de Comercio Ping Tung,
Taiwan, publicado en The Journal of American Academy of Business, Cambridge,
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UNAVISION COLOMBIANA

En el pais como se mencion6 anteriormente
hasta ahora se estan relacionando conceptos
en cadenas y eslabones, instituciones como
LOGYCA entre otras promocionan permanen-
temente la importancia de trabajar en redes
conjuntas que permitan mejorar la eficiencia
de las cadenas.

En Colombia el término Cadena de
Abastecimiento, es utilizado bajo un enfoque
reduccionista, hablando de pronésticos, capaci-
dad, distribucién de planta, métodos y tiempos,
programacién, balanceo de lineas, control de
inventarios, planificacién de requerimientos
de materiales, control de proyectos, compras,
control de calidad, por ejemplo, sin llegar a
plantearse alguna metodologia que permita
integrar estas areas o que facilite la interaccién
de operaciones con las otras areas funcionales
0 con otras empresas y mas complejo alin no se
trabajan las relaciones de confianza.

La idiosincrasia entra a jugar un papel
importante en el establecimiento de dichas re-
laciones, pues la efectividad y la productividad
pasaran a ser un secreto muy bien guardado de
un eslabén, la pregunta obligada sera:

“:.Hasta qué punto las empresas estan
dispuestas a compartir ilimitadamente su infor-
macion vital con los demas eslabones de la ca-
dena, que desde la perspectiva europea podrian
[legar a ser competidores directos?”

CONCLUSION

De acuerdo con o que se expone en este articulo,
se hace evidente la importancia de conducir la
investigacion en cadena de abastecimiento de
una manera integral que aborde las dos pers-
pectivas, LA GERENCIA DE LA CADENA
DE ABASTECIMIENTO con el enfoque de
eslabones, confianza y compromiso y la GE-
RENCIA DE OPERACIONES como elemento
para competir en varias dimensiones que le

aporte productividad y eficiencia a la empre-
sa y le permita su integracion rapida con la
cadena de abastecimiento involucrada. Porter
argumenta que las organizaciones deben decidir
fundamentalmente entre competir con base en
el costo o por diferenciaciéon, agregando valor
en la cadena, papeles que vistos bajo cualquier
perspectiva son ejercidos de manera central por
el area de operaciones de la organizacion.
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