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,Qué Es Benchmarking

Benchmarking es el de
de nuestros
frente a los de los competidores o a
los de aquellas
permitiendo

exitosas.




Historia del Benchmarking

% Creada por Xerox Corporation en 1979

¥ En 1989, el reconocido premio Malcolm
Baldrige distinguid los resultados logrados por
XEROX, en lo que se refiere al Benchmarking.
¥ Comparaban sus productos con los de sus
competidores.

¥ A partir de 1990 se aplico a otras areas.

¥ Finalmente se busco superar la competencia.
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Definiciones de Benchmarking

Todas las definiciones de Benchmarking
tienen en comun cuatro puntos:

« Desarrollar ventajas competitivas

#» Estudiar las mejoras practicas de cualquier industria.
# Comparar el desempeno entre industrias para lograr
una mejora en su organizacion y/o produccion.

#» Es un proceso de mejora continua.

BENCHMARKING



IEs el proceso contmuo de comparacmn de los

indicadores de._gg

»TODO esta sujeto a cambio: los clientes,
la tecnologia, los procesos, los productos,

etcs
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Es el proceso continuo de comparacion de los

indicadores de¢

»Las diferencias cuantitativas en el
desempeno entre las companias lideres y
la propia muestran el tamano posible de la

mejora.
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Es el proceso contlnuo de comparacion de los

indicadores de

»Los sistemas de indicadores de gestion ofrecen
control y entendimiento profundo de cada
proceso (0 area) y como ¢sta contribuye a la
calidad de servicio y rentabilidad.

»Facilitan la gerencia del negocio al permitir una
toma de decisiones mas acertada y oportuna.
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I's el proceso contlnuo de comparacion de los

indicadores de

»El Benchmarking puede ser aplicado a
todas las areas de negocio de Ila

compania.
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Iis el proceso continuo de comparacion de los

indicadores dg¢

> ;A QUE SE LE PUEDE APLICAR BENCHMARKING?

Productos y servicios
Operaciones y funciones
Procesos de trabajo
Practicas comerciales
Desempeno organizacional
Estrategia
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Busqueda de o

Principales fuentes de oportunidades

» Las que crean valor agregado para los clientes.

« Las que generan contribuciones competitivas significantes.
« Las que aportan una contribucidon econdmica considerable.
« Las que son factores claves para la industria o actividad.

« Capacidades criticas fundamentales.

« Competencias criticas principales.

« Areas criticas de desempefio.

* Procesos criticos.
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Busqueda de oportunidades de mejora
Metodologia de busqueda

Identificar
necesidades
de los clientes

:> Establecer insatisfacciones y

lien internos )
Clientes sugerencias

Encuestas comparativas con
competidores

Clientes externos

—_— Capacidades N |
fundamentales =.
Vincu_lar e @ Perff)r.mance del producto
necesidades Competencias * Servicio
con los :> fundamentales e Precio I
procesos que S
deben P e Claves * Distribucion
mejorarse comparativas con E> - Ventas
Ll L @ la competencia - Publicidad P
Analizar y comparar las medidas de desempeiio * Posventa

competidores y determinar brechas
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...companias reconocidas como lideres...

Independientemente del sector
economico al que pertenezcan: que
hacen, como lo hacen, que tan bien

lo hacen!!!
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... identificar y adoptar practicas...

»La diferencia entre hacer Benchmarking
y hacer un analisis de competencias es
que Benchmarking exige cambios dentro
de la organizacion. La informacion
recolectada debe permitir implantar el
cambio.
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ILa Correcta Vision del Benchmarking

Benchmarking NO es

Mi competidor tiene un
coste del 10% inferior al
nuestro.

Yo debo reducir mi coste
en 8% 0 mas.

Benchmarking ES

>La mejor empresa tiene un coste 10%
mas bajo que el nuestro.

>L.as razones de estos costes son......

>Los pasos que ellos siguieron para llegar
alli fueron......

>En un periodo de tiempo de......
>Los procesos que utilizan son......

>Un objetivo apropiado para nuestra
empresa es......

>Lograremos este objetivo mediante los
siguientes pasos......
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JPor que Medir?
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(Que Es Medir?

Es la actividad que permite -calcular,
evaluar, comparar y establecer un punto de
partida, de llegada o parametro sobre
cualquier aspecto.
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., Por Queé y Para Que Medir?

“L.0 QUE NO SE MIDE,

NO SE ADMINISTRA.”

Al medir es posible identificar puntos
deficientes, tomar decisiones y valorar los
resultados de las estrategias que ya se han
implantado.
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& Qué Es Cultura De Medicion?

Es una Estrategia que busca desarrollar en
la organizacion la habilidad permanente de
evaluar las diferentes areas, o procesos de
gestion, con el objetivo de conocer los puntos
criticos de desempeno y generar planes de
trabajo sobre debilidades, oportunidades y

fortalezas identificadas en las evaluaciones
realizadas.
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¢, Por Queé Contar Con Una Cultura

Porque entendemos que es la estrategia que
nos permite tener control y entendimiento
profundo de cada proceso, producto o
servicio, y su contribucion a los objetivos de

la organizacion.
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¢ Que Se Debe/Puede Medir?

Todos aquellos aspectos que permitan
valorar queé tan bien se estan haciendo
las cosas, y qué tan eficiente es la
utilizacion de los recursos para lograr
hacerlas.
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,Coémo Comenzar Un Proceso De

@Conocer la mision, la vision y los factores criticos de éxito del
negocio.

Sldentificar los procesos criticos que al ser mejorados
aportarian un mayor valor agregado para la empresa.

ODefinir los indicadores que de la mejor manera posible, nos
indiquen el comportamiento de los procesos criticos.

OEstablecer los datos necesarios para calcular los indicadores.
©Determinar el origen de los datos.

OEstablecer un cronograma de medicion y un responsable para
controlar el proceso.
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(Por Que Efectuar Mediciones?

»Las organizaciones requieren herramientas de
seguimiento y control de su negocio para, entre otros
aspectos:

Detectar cambios en los mercados, la demanda y la
competencia.

Tener una medida real de la productividad en la
Cadena productiva.

Planificacion estratégica.
Obtencion de una posicion competitiva.
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cComo Optimizar El Valor Entregado?

» Factores para la generacion de mayor Riqueza
MAXIMIZAR —. MAYOR PARTICIPACION DE MERCADO
* Ventas
MINIMIZAR:

_ — MENORES COSTOS OPERATIVOS
* Costo Operacional

* Costo de Capital

e Costo de las Ventas Perdidas i PERMANENCIA

TENIENDO EN CUENTA: MEJOR NIVEL DE SERVICIO

* Nivel de Servicio superior a la expectativa
* Tiempo de Respuesta inferior a la expectativa I

' BASE PARA LA ESTRATEGIA |




Indicadores De Gestion:

Conexion Eix strategiagy

Iniciativas Concretas para Implantar las
Estrategias

Medicion de
Desempeno

Estrategias
y Metas

Ejecucion a Todo Nivel Consistente con las Estrategias




La Utilidad de un Sistema de

Que provea informacion util.

Que sea oportuno y exacto.

Que esté ligado a los objetivos corporativos.

Que sea practico.

Que sea estandarizado en su definicion y calculo.

Que sea presentado en formatos sencillos, faciles de leer.
Que no provea mas informacion de la necesaria.

Su calculo debe poderse repetir.

Que exija el analisis y generacion de planes y acciones.
La medicion debe estar dirigida al proceso que se quiere medir.
Que esté atado al sistema de evaluacion y compensacion.
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Indicadores De Gestion

* La medicion de indicadores de gestion debe ser sistematizada y
debe dar a conocer la operacion de un negocio.

Es una forma de supervision a las metas

Es la herramienta basica del autocontrol

Cualquier proceso que se mide genera mejoras instantaneamente!!!
Alimenta el proceso de toma de decisiones

Evaltia y recompensa

Refleja el valor que se entrega al negocio

* “Los indicadores se deben utilizar para desarrollar y
generar comportamientos.”
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Indicadores De Gestion

Informacion para fijar estrategias,

Alta politicas y toma de decisiones

direccion

Planificacion y toma de
Gerencia media decisiones

Operacional, planificacion y
Supervision control

. . Procesamiento de
Nivel operativo !
operaciones

NIVEL JERARQUICO DEL USO DEL SISTEMA
DE INFORMACION
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Gerencia Basada En Resultados

 Metas especificas y medibles
* Responsables y evaluaciones

* Tiempos para alcanzarlas

 PERMITE:
» Asignacion de recursos mas adecuada a las necesidades.
* Identificar necesidades y requerimientos de entrenamiento.

— Nota: Un entrenamiento también debe generar algun
impacto, candidato de ser medido.
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Implantacion de Indicadores

« IMPLANTACION:
Detallar objetivos claramente
Introduccion de los indicadores
Detalle de cada indicador y sus variables
Ajustes en los codigos contables
Programacion y generacion de informes

Evaluacion y revision

« CAMBIOS CULTURALES:
Compromiso de todos en la organizacion
Establecer consenso en las personas
Educacion y aprendizaje
Uso y seguimiento
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EJEMPLOS
DE INDICADORES
LOGISTICOS
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Tipes:

1. Pedidos Entregados Completos
2. Pedidos Entregados A Tiempo
3. Dias De Inventario

4. Ciclo De La Orden De Compra

5. Costes de Distribucion

6. Documentacion Sin Problemas
7. Faltante de Producto
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. Pedidos Entregados Com

Es el porcentaje de Pedidos
¢ efectivamente Entregados /
Recibidos sobre el Total de
lineas y cajas efectivamente
Solicitadas / Entregadas en
un periodo dado.

# De Lineas y Cajas ENTREGADAS / RECIBIDAS completas
# Total de Lineas y Cajas SOLICITADAS/ ENTREGADAS en el periodo X




2.Pedidos Entregados a Tiempo

Es el nivel de cumplimiento del
proveedor / CD, para realizar la
Entrega de los Pedidos en la fecha
o periodo de Tiempo pactado con
el cliente o la sucursal.

# Pedidos ENTREGADOS/RECIBIDOS a tiempo en un periodo

# Pedidos SOLICITADOS/RECIBIDOS en el periodo




3.Dias de Inventario

Es la relacion existente,

11213 45 expresada en dias, entre el
6 |7 |8 19 |10 Coste Promedio del
1112 |13 |14 |15 Inventario y el Coste Total
16 |17 |18 |19 |20 de los productos vendidos

en un periodo dado.

COSTE PROMEDIO DEL INVENTARIO EN EL PERIODO X DIAS DEL
*  PERIODO

COSTE TOTAL DEL PRODUCTO VENDIDO EN EL PERIODO X X




4.Ciclo de la Orden de Compra

Es el Numero de horas que
transcurre entre la generacion
de la orden de compra y la
recepcion fisica del producto.

Promedio de los tiempos de atencion de los pedidos

entregados / recibidos en el periodo x




5.Costes de Distribucion

Es la relacion existente entre los Costes Totales
de Distribucion de los Productos y las Ventas
del Periodo, y el numero de Bultos Vendidos.

Costes de Distribucion del Periodo X

Ventas del Periodo

Costes de Distribucion del Periodo X

# de Embalajes de Productos Vendidos




6.Documentacion sin Problemas

Es el porcentaje de Facturas
Cobradas sin Problemas,
sobre el total de los mismos
documentos cobrados en un
periodo dado.

N° total de facturas cobradas sin problemas en el periodo x

NP total de facturas cobradas en el periodo x




7.Faltantes de producto

Corresponde al porcentaje
de Productos Faltantes , en
relacion al numero Total
de Productos que deberian
estar disponibles.

N® de Productos Faltantes en el Periodo X

N° Total de Productos que deben estar disponibles
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El proceso de
benchmarking
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OBJET]

% Encontrar y comprender las practicas que
ayudaran a alcanzar nuevos estandares de
desempeno.

Otorgar poder a los empleados para que
avancen hacia el cambio en las practicas de
trabajo existentes.

Basar sus metas en una orientacion externa.

% Concentrar a toda la organizacion en las metas
de negocios cruciales.
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BENEFICIC

% Aumentar l|la probabilidad de satisfacer las
necesidades de los clientes, de manera
correcta y desde el principio.

Garantizar que las mejores practicas se
incorporen a los procesos de trabajo.

“1

I 4

Calibrar la verdadera productividad.

“1

I 4

Establecer metas con base en hechos.

“1

I 4

% Volverse mas competitivos. |
BENCHMARKING —



TIPOS DE BENCHMA

-

« INTERNO
POR SUJETO < « COMPETITIVO O EXTERNO

 FUNCIONAL

\

-

- DESEMPENO
POR METAS < « ESTRATEGICO
. PROCESOS

\.
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TIPOS DE BENCHMARKING POR SUJETO

% INTERNO:
Sobre operaciones de nhegocios
semejantes que se desempenan en
multiples iInstalaciones,
departamentos 0 divisiones
especialmente en empresas
transnacionales.
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Titos de Benchmanking ;(Con guicn?

Primera etapa
antes de
desarrollar estudios
de Benchmarking
Externo

{ Benchmarking Interno }

[ Benchmarking Externo }




Aprendizaje
Cooperativo
Interno

Entre unidades

n

Es necesario romper:

# Reinos

#% Barreras de colaboracién entre:
v Unos y otros
v Unidades

v Gerentes, Jefes, etc.

\_ /

diferentes,
sobre procesos y
temas iguales
o similares

Y

Simplifica
los procesos

Mejora y acelera

Agrega valor y
satisfaccion

Reduce los
tiempos de ciclo

para el cliente

La comunicacién y el acceso a la informacién
La percepcion y la comprension
La curva de aprendizaje

y para la
organizacién §

HIFTFRIrEnreyTn
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COMPETITIVO:

Orientado hacia los productos,
servicios y procesos de trabajo
de los competidores directos.
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3 FUNCIONAL O GENERICO:

Dirigido a funciones y procesos
comunes para muchas empresas,
sin importar la industria a la que
pertenezcan. Las organizaciones
comparadas pueden o0 no ser
competidores directos.
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TIPOS DE BENCHMAR

*DE DESEMPENO:

|ldentificacion de quieén se desempena
mejor, con base en mediciones de
productividad. Incluye todos los estudios
basados en investigaciones, y los datos
provienen tanto de competidores como
de lideres funcionales.
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ssESTRATEGICO:

Estableciendo alianzas de benchmarking
con un numero limitado de empresas no
competidoras en un intento por identificar
las tendencias significativas capaces de
proporcionar una mayor percepcion de
las oportunidades de mejora potencial.
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Z“DE PROCESOS:;

Significa buscar las mejores practicas
a traves de estudios personales y
observaciones de procesos clave,
sin Importar quienes sean |os
candidatos para las mejores
practicas.

BENCHMARKING



ETAPAS DEL BENCHMARKING

— Importancia para los clientes

— Es coherente con los objetivos de la
empresa

— Es reflejo de una necesidad industrial
— Es significativo en términos de costes
— Va a influir en los planes de accién

— Eleccion del lider y del equipo
— Definiciéon del alcance y de la medida
— informacion que se ha de conseguir

B a——
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ETAPAS DEL BENCHMARKING

— Caracteristicas y modo de medirlas

— Eleccién de empresas de estudio

— Cuantificar las diferencias
encontradas

— Elementos utiles para lograr la mejora

— Plan de actuacion



EL EQUIPO DE BENCHMARKING

trabajo de BM debe realizarse en equipo con un enfoque
multidisciplinar. En consecuencia, los integrantes de dicho
equipo deben tener las siguientes caracteristicas:

¥ Estar acostumbrados a trabajar en equipo y a comunicarse con
personas de otras disciplinas.

¥ Conocer lo suficiente el proceso en su conjunto para que sea posible la
comunicacion entre ellos.

¥ Ser innovadores y dinamicos, puesto que deben ser capaces de
identificar oportunidades de mejora y de plantear cambios en el
proceso.

¥ Tener prestigio y credibilidad dentro de la empresa y ser capaces de
comunicar los resultados de su trabajo al resto de la organizacion.

¥ Tener una mente abierta que les permita percibir los detalles que
diferencian soluciones distintas y comprender las causas de esas
diferencias.
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FASE 0. GENERAR EL AMBIENTE NECESARIO PARA

INICIAR EL BENCHMARKING

La Direccion debe liderar el benchmarking para que el resto de la
organizacion se sienta respaldada, para lo cual debera
comprometerse activamente con el benchmarking, y dicho
compromiso se manifestara:

¥ Aportando los recursos humanos, materiales y técnicos necesarios.

¥ Permitiendo los ensayos pertinentes para la adaptacion de practicas
externas en nuestros procesos.

¥ Aprobando definitivamente las practicas que se implanten con éxito.
¥ Participando activamente en la busqueda de socios de benchmarking.

¥ Autorizando la divulgacion de nuestras practicas a los socios de
benchmarking.

¥ Divulgando las mejoras conseguidas en el seno de la organizacion y
recompensando a los equipos de benchmarking que las obtengan con
el fin de motivar a todo el personal.
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Seleccion confusa de lo que se analiza, compara y mejora.

No se seleccionan los procesos que son criticos para el
cliente.

Los que mas conocen el proceso a mejorar no participan de la
mejora.

La propuesta de mejora no es clara ni creible.

Actitud negativa para sustituir un paradigma por otro mas
ventajoso, necesario y probado.

El Management no brinda apoyo al comienzo, o bien durante el
proyecto.
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FASE 1. DETERMINACION DE OBJETIVOS ESTRATEGICOS PARA LA

ORGANIZACION

Direccion debe definir sus objetivos estratégicos y sus
indicadores de medida.

 Los indicadores globales, relacionados con la medida de los
factores criticos de éxito, se pueden recoger dentro de un
cuadro de mando integral (CMI), y una vez que se hayan
valorado de forma precisa, se procedera a efectuar un estudio
de mercado con el fin de contextualizar los resultados dentro de
dicho mercado. A raiz de la autoevaluacion y del estudio de
mercado, la empresa puede efectuar una comparativa externa
que le permita determinar cuales son sus objetivos estratégicos
en base a una informacion real y objetiva sobre cuales son sus
fortalezas y debilidades frente a la competencia en términos
generales.
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Considere lo que es IMPORTANTE para los clientes y les agrega
VALOR.

Verifique que el tema a seleccionarse se integra con la VISION,
MISION, VALORES y OBJETIVOS de la empresa.

Escuche la VOZ DEL CLIENTE, identifique los atributos claves, las
insatisfacciones mas fuertes y los procesos que las originan.

Encueste las insatisfacciones de los CLIENTES INTERNOS:
Personal, Directivos y Gerentes.

Analice las FORTALEZAS Y DEBILIDADES nuestras y las de nuestro
principal competidor (matriz FODA).

Tenga en cuenta que la mejora del tema a elegirse debe ser superior
en términos de valor, satisfaccion o rentabilidad, al 30 % de los
resultados actuales.
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Selecccin de las Oportunidades de Wejona

1. Los procesos o temas a seleccionarse son los que causan
mayor impacto en la satisfaccion de los CLIENTES EXTERNOS

e INTERNOS.

2. Determinar cuales son los PROCESOS CRITICOS mediante la
vinculacion de la SATISFACCION DEL CLIENTE EXTERNO
con la SATISFACCION DEL CLIENTE INTERNO.

3. Al seleccionar el tema se elige el tipo de Benchmarking a
efectuar (procesos operativos, procesos de negocio, productos,
servicios, etc.)

BENCHMARKING
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FASE 2. DETERMINACION DEL ELEMENTO OBJETIVO DEL

BENCHMARKING

Viediante el valor de calidad del proceso y la valoracion del
impacto que tiene dicho proceso en la consecucion del objetivo
estratégico, se podra obtener el valor de la criticidad de un
proceso para un efecto causante de éxito determinado.

EFECTO CAUSANTE DE EXITO:
Disminucion del n® de reclamaciones

PROCESOS CLAVE |CALIDAD DEL INFLUENCIA CRITICIDAD
PROCESO DEL PROCESO DEL PROCESO

Inspeccion de
materias primas

Elaboracion

Calidad de proceso: 1: Muy bueno, 2 : Bueno, 3 :Medio ,4: Malo ,5: Muy malo
Impacto del proceso: 1: Modesto ,2: Discreto, 3 : Medio, 4 :Elevado 5: Fundamental

L ==
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FASE 3. RECOPILACION DE LA INFORMACION

Codigo de conducta de benchmarking: Preparacion,
Contactos, Intercambio, Confidencialidad, Uso vy
Legalidad.

Modos de recopilacion de informacion:
¥* |ntercambio de datos.

¥ Visitas.
¥ Entrevistas o encuestas.
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FASE 4. ANALISIS DE LA INFORMACION

1. Determinacion de diferencias actuales:

¥ Normalizar los datos.

¥ Tabulacion de la informacion.

¥ Cuantificar la diferencia.

¥ Informacién sobre practicas y métodos de trabajo.
2. ldentificacion de las causas de las diferencias:
¥ Diagramas.

¥ Teorias, pruebas y estadisticas.

¥ Priorizacion de causas.

3. Estudio de alternativas de accion

4. Recopilar los resultados del estudio
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FASE 5. DOCUMENTACION DE LOS RESULTADOS DEL ESTUDIO

¥ Descripcion del estudio.

¥ Socios.

¥ Metricas utilizadas.

¥ Resumen de datos.

¥ Resumen de comparaciones.

¥ Resultados clave.

¥ Conclusiones.

¥ Priorizacion de acciones propuestas.

¥ Informacion clave para la implantacion de las
mejoras.
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FASE 6. IMPLANTACION DE LAS MEJORAS

¥ Priorizacion.

¥ Analisis de costes.

¥ Analisis de beneficios.

¥ Planificacion de acciones.

¥ Seguimiento de la implantacion.

¥ Recopilacion de datos y resultados.
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FASE 7. RESULTADOS

¥ Presentacion de resultados comparativos.

¥ Informacion sobre el proceso de implantacion.
¥ Informacion sobre desviaciones.

¥ Conclusiones sobre cumplimiento de objetivos.
¥ Conclusiones sobre beneficios.

¥ Sistematizacion.

¥ Aprendizaje.

¥ Reconocimientos.
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FASE 8. RECALIBRAR METODOLOGIA Y OBJETIVOS

¥ Nuevas metas.

¥ Nuevos puntos de referencia.
¥ Nuevas métricas.

¥ Nuevas estrategias.

¥ Nuevo impulso.

¥ Ciclo de mejora continua.

BENCHMARKING
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EJEMPLOS DE BENCHMARKING




En 1979, Xerox estaba al borde del colapso. Minolta,
Ricoh, Canon y otras firmas japonesas estaban
vendiendo fotocopiadoras en Estados Unidos a precios
inferiores al costo de produccion de Xerox. En 1981,
David Dearns, director ejecutivo, lanzo un programa que
tenia por objetivo resucitar el espiritu innovador y el
poder en el mercado a traves de la participacion de los
empleados y del Benchmarking.
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Xerox decidio que su almaceén era un area para mejorar

Robert Camp, gerente de distribucién, dio maxima prioridad al proceso de
seleccionar los articulos pedidos, embalarlos y enviarlos. Consideraba
que ése era un cuello de botella importante en el ciclo de actividades de
Xerox. En Xerox, los pedidos grandes eran la excepcion. La mayoria de
los clientes encargaban articulos pequefios, como una resma de papel
copia o una caja de transparencias.

Se enterd de que una firma llamada L. L. Bean habia aumentado la
eficiencia de su sistema de entregas en 45% en s6lo dos meses. La
empresa habia introducido un programa informatico que permitia a los
60 empleados del deposito despachar 33.000 ordenes por dia. La visita
guiada que organizé Camp permitié a la gente de Xerox descubrir
meétodos simples, pero eficientes y fascinantes. El ordenador
minimizaba el esfuerzo de buscar, encontrar, extraer, transportar,

empaquetar y despachar. Hasta seleccionaba las cajas mas apropiadas
para cada despacho.

Una vez completado el estudio, Xerox introdujo modificaciones en la
operacion de su almacen, adquirio un sistema computarizado propio e
hizo del Benchmarking una practica comun en su nueva cultura.
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 En 1983, la firma consultora McKinsey estudio la

iIncidencia que tienen en el costo las demoras en el
desarrollo de un producto. Concluy6 que cuando los
productos de alta tecnologia son completados dentro del
presupuesto pero con seis meses de retraso con
respecto al programa, sacrifican 33% de sus ganancias
potenciales en los primeros cinco anos. Por el contrario,
los proyectos terminados a tiempo que exceden su
presupuesto en 50% pierden solamente 4% de sus
ganancias potenciales.

John Young, director ejecutivo de Hewlett Packard,
comprendio el significado del informe McKinsey.

En 1986, puso ante sus empleados el desafio de
recortar los plazos a la mitad

BENCHMARKING
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Hewlett Packard habia detectado problemas en sus

equipos de desarrollo que hacian que el tiempo que
llevaba desarrollar un producto fuera excesivamente
largo. En 1986 establecio el objetivo de reducir a la
mitad el tiempo de desarrollo de productos. Para
lograrlo, se inicio un estudio de benchmarking interno
entre los diferentes equipos de desarrollo de productos.
Durante el estudio se identificaron varias causas que
originaban los elevados tiempos de desarrollo. De entre
ellas, las mas importantes fueron la falta de flexibilidad
frente a cambios en las especificaciones del producto y
la falta de comunicacion entre los diferentes equipos
de desarrollo de producto.

BENCHMARKING



En 1982, la compania Sunbeam de aparatos domesticos
se propuso captar 30% del mercado de planchas de
vapor. Para lograrlo, los investigadores de la compania
compraron y desarmaron planchas de vapor y de calor
seco fabricadas en todas partes del mundo, y las
analizaron para determinar el numero de piezas que
utilizaban y su coste probable.

Descubrieron muchas diferencias. Algunas planchas tenian
147 piezas, otras 74. Llegaron a la conclusion de que las
planchas Sunbeam se ubicaban de la mitad para abajo
de cada linea. Tambien encontraron una relacion lineal

entre el numero de piezas y el costo por materiales y
mano de obra.

Por esa razon, decidieron disenar una nueva plancha de
vapor y calor seco

BENCHMARKING



 En 2008 Eroski encargo a la consultora Mckingsey un
estudio de mercado para averiguar el porque del bajon
de las ventas. El estudio muestra que Eroski presenta
resultados favorables en todo pero no se la percibe
como el lider en nada concreto. Mientras Carrefour lo es
en surtido, Alcampo en precio e Hipercor en servicio.

* QObijetivo: enfocar el esfuerzo en un area en la que el
cliente piense que se situa en primera posicion.
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BENCHMARKING EN LA CADENA
DE SUMINISTROS




Supply Chain Management
|

 Globalizacion - Nuevas economias al mercado mundial - Mercados mucho
mas competitivos.

« La definicion de SCM fue desarrollada en 1994 y modificada en 1998 por
miembros del The Global Supply chain Forum:

"Supply Chain Management es la integracién de los procesos clave de
negocio desde los usuarios finales a través de los proveedores primarios
que suministran productos, servicios e informacion que agrega valor para
los clientes y los otros involucrados” .

« Supply Chain Management, viene a ser un modelo de gestiébn que
sincroniza el flujo de materiales y el flujo de informacion desde el proveedor
hasta el cliente final, dando Visibilidad a toda la cadena.



¢, Porque Iniciar un Proyecto de

Benchmarking en la SCM?

Porque los Modelos de Gestion y la Estructura de las Empresas son
obsoletos.

Porque tenemos barreras reales en las personas, procesos, tecnologia, areas
en la Empresa.

Porque los materiales y la informacion no fluyen.
Porque queremos reducir los Lead Time.

Falta de agilidad y capacidad de respuesta.

Por falta de Trazabilidad y Visibilidad,

Porque queremos bajar el nivel de los Inventarios, con lo que se libera capital
y se genera cash flow.

Porque queremos aumentar las utilidades de la Empresa, reduciendo los
costos en toda la cadena.

Porque queremos seguir en el negocio cuando los comodities bajen de precio.
Porque queremos generar alertas dinamicas al encontrar un problema.



Cuantificacion de Beneficios
]

Beneficios tipicos integrando la Cadena de

Suministro
Mejora en entregas 16% - 28% de Mejora
Reduccion del Inventario 25% - 60% de Mejora
Cumplimiento del ciclo 30% - 50% de Mejora
Precisién de necesidades 25% - 80% de Mejora
Productividad global 10% - 16% de Mejora

Reduccion de costos de supply | 25% - 50% de Mejora
Indicadores 20% - 30% de Mejora

Mejorar capacidades atencion 10% - 20% de Mejora




Etapas del Proceso de Benchmarking

1 — Planificar el Benchmark

Identificar fuentes

Seleccionar areas Identificar candidatos .
de datos adicionales

-

2 — Realizar el Benchmark

Medir la propia Recoger datos del Determinar Proyectar niveles de
operacion Benchmark el GAP Performance futuros

3 — Aceptar los resultados del Benchmark

-

4 — Realizar mejoras

Fijar objetivos Planificar mejoras Implementarlas

-

5 — Ajustes




Alianzas Estratéegicas con Proveedores

« Las alianzas estratégicas en Supply Chain Management son relaciones
colaborativas de largo plazo para obtener beneficios mutuos , continuos y
que sean significativos para cada socio.

* Dichas alianzas se mantendran en tanto generen un valor importante para
cada uno de los socios.

 Evaluacion de Proveedores

- Factores de Exito en las Alianzas Estratégicas A

* Negociacion y Contratos Marco




Indicadores de Gestion
]

Los indicadores de medida del desempeno (Key Performance Indicators - KPI)
, a lo largo del tiempo deben de servir para garantizar la mejora continua y
se deben de realizar en 4 areas : enfrega, calidad , coste y tiempo.

Indicadores de Servicio

% de entregas perfectas (tiempo y cantidad)

* % de devoluciones /anulaciones/rechazos por el cliente
* Retrasos entrega del proveedor

* % de trasmisiones correctas de pedidos

* % del nivel de servicio

« Cantidad de incidentes por mes

« Exactitud de manejo de inventarios

* % materiales baja rotacion o no se usan



Uso de la Tecnologia

La tecnologia hace a la
informacidn disponible.
Informacioén = Recurso
Critico.

Obtener la informacion
correcta, en el momento
correcto y con las personas
correctas.

No olvidar que VP + NT =
VPC

Viejos Procesos + Nueva
Tecnologia =

Viejos Procesos
Caros

* Internet , Intranet

* Intercambio Electronico
de datos (EDI)

» Correo electronico

* Transferencia electronica
de fondos

 Publicaciones y Boletines
electronicos

» Base de datos
compartidos

» Codigo de Barras

*ERP — SAP en todos los
procesos mas relevantes




Conclusiones
]

Aumentar el Nivef
de Servicio

Reducir
Devoluciones

Benchmarking

Reducir
Tarifas de
Transporte

Reducir
Reclamos de
Proveedores




