LA NEGOCIACION EN LA CADENA DE SUMINISTRO, UNA REVISION LITERARIA
Dealing in supply chain, a literary review
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Resumen La negociacion es fundamental en todos los eslabones de la cadena de suministro,
ya que garantiza la eficiencia en el movimiento de mercancias y productos. Es importante
considerar variables tales como proveedores y clientes en los diferentes niveles de la cadena.
El presente trabajo evidencia una revision literaria sobre la negociacion en la cadena de
suministro; se analizaron 21 articulos, que abarcan estudios elaborados del afio 1997 al afio
2014. El analisis se realiza con la finalidad de identificar las semejanzas y diferencias
existentes entre los mismos, algunas caracteristicas que se abordan son: la problematica de
la investigacion, la aportacion hacia el tema de negociacion en las cadenas de suministros, las
variables utilizadas para realizar el analisis y el método de solucién empleado.
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Abstract Negotiations are essentials in all the links of the supply chain as it ensures the efficient
movement of goods and products. It is important to consider variables such as suppliers and
customers at different levels of the chain. This paper evidences a literature review on the
negotiation on the supply chain; 21 items, ranging elaborate studies from 1997 to 2014. The
analysis is performed in order to identify similarities and differences between them analyzed,
some features that are addressed are: the problem of research, contribution to the subject of
negotiation in supply chains, the variables used for the analysis and the method of solution
used.

Keywords— Negotiation, Supply Chain.
Introduccién

Dentro de una cadena de suministro (CS) intervienen distintos agentes, entre los cuales se
encuentran, los proveedores, fabricantes, mayoristas, minoristas, distribuidores, clientes, entre
otros. Para lograr una gestion exitosa de la cadena es necesario poner énfasis en la
negociacion que existe entre los distintos agentes que intervienen.

En las cadenas tradicionales la negociacion era considerada como un proceso largo y delicado;
en la actualidad esta tarea se ha simplificado debido al uso de las tecnologias de la informacion
las cuales han permitido el desarrollo de modelos informaticos que permiten administrar
estratégicamente a la cadena.
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El flujo de la informacion es la base para establecer un modelo de colaboracion en la cadena
de suministro; dentro de un modelo es necesario determinar los factores que deben conocer
todos los agentes que intervienen. Para lograr la competitividad de la cadena es necesario
consolidar la confianza entre todos los eslabones que la conforman, esto se lograra en la
medida en que se establezcan reglas claras para el flujo de informacion.

Existen diferentes metodologias para solucionar el problema de la negociacion dentro de la
cadena, por ejemplo el sistema multi-agentes (SMA), que es un sistema que esta compuesto
por multiples agentes inteligentes que interactuan entre ellos, la teoria de juegos de Nash,
mediante juegos cooperativos, los agentes que intervienen pueden realizar negociaciones y
llegar a acuerdos entre otros.

En este trabajo se estudian las diferentes estrategias de negociacion que llevan a cabo las
empresas dentro de las cadenas de suministro.

Materiales y métodos

Con relacion al estado del arte de la negociacion en las cadenas de suministro, se realizé una
investigacion documental para determinar los diferentes enfoques, con los que los
investigadores han abordado este tema para solucionar problematicas entre empresas. Se
buscé informacion en plataformas electrénicas que ofrecen articulos elaborados por
investigadores a nivel internacional, tales como: Sciencedirect, Elsevier, EBSCO, google
académico, Science Research, entre otros. Se analizaron los documentos encontrados y se
determinaron los métodos, caracteristicas y las variables de estudio con que resolvieron las
problematicas encontradas con respecto a las negociaciones entre empresas dentro de la
cadena de suministro.

Ye, et. al. (1997), realizaron el desarrollo de un sistema multi-agente (agente de informacion y
agente funcional) para la negociacidén en la cadena de suministro como una cadena virtual.
Disefiaron un modelo de negociacion basado en MAS (Sistema de Agentes Multiples) para la
CS en donde interactuan el agente de informacion, el agente funcional y el proceso de
negociacion. EL meétodo de solucion fue la satisfaccion de restricciones distribuidos,
modelando el proceso de negociacion mediante el coloreado de redes Petri (CPN) Multi-agent
System (MAS).

Um, et. al. (2010), enfrentan el problema de la existencia de conflictos entre los agentes o
miembros de un sistema multi-agente(MAS) debido a la busqueda del beneficio de manera
equitativa. Aportan un nuevo algoritmo de negociacion en el entorno de la administracion de la
cadena de suministro (SCM) con el uso de la tecnologia multi-agente basadas en un modelo
de algoritmo de negociacion, con un agente comercial y varios factores como el precio, punto
de revision y entrega a tiempo.

Firouzi & Amin (2012), resuelven el problema de las dificultades en las negociaciones
comerciales y seleccion de los proveedores en la CS en cuanto a la rapidez y calidad de
servicios de estos agentes; desarrollan un sistema para comercializar usando sistemas multi
agentes en cada parte de la cadena entre cualquier agente. Hacen énfasis en la colaboracion,
la mobilidad y la inteligencia.
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Lopes & Coelho (2010), abordan la necesidad de desarrollar herramientas computacionales
para ayudar en la administracion de la complejidad de la SCM. Proponen un sistema de CS
con multiagentes, compuesto por agentes de software, resaltando la negociacién bilateral.

Perks (2013), Putten, et. al. (2006) y Gottfried, et. al. (2011), Identifican la importancia de la
negociacion para la pequefa, mediana y grandes empresas en la construccién de una relacion
con el proveedor a largo plazo en Sudafrica; ademas de evaluar la complejidad de las CS y la
necesidad de respuestas a través de la sofisticacion de los elementos de la cadena, buscando
mejorar las actividades de negociacion, reduciendo el analisis de informacion en las CS a
través de la automatizacion en las actividades.

Saberi & Makatsoris (2008), realizaron un estudio de la complejidad de la CS debido a la
globalizacion y dependencia de empresas de outsourcing para el modelado con sistema multi-
agente. Disefiaron un modelo multi-agente de cuatro escalones que permite llevar a cabo las
actividades de negociacion de manera inteligente.

Chao, et. al. (2010), aseveran que la planeacidon centralizada en la cadena de suministro
generalmente se realiza considerando una de las partes de la cadena, sin embargo, esto puede
generar ciertas desventajas para algunos de los socios que la componen. De la misma manera,
Martinez & Simchi-Levi (2014), concluyen que la doble marginacion es la problematica en la
que se refiere al hecho de que los proveedores prefieren vender sus productos a precios altos
y los compradores adquirir a precios bajos; debido a esto, existe un bajo transito de mercancias
en una CS debido a que los productos se transfieren en un precio mas alto al que deberian.

Rady (2011), dice que cuando los componentes de una CS trabajan aisladamente, resulta muy
complicado llegar a tener un desemperio eficiente que beneficie a los miembros de la misma.
Como aportacion genera un sistema que soluciona problemas de negociacién que serian
dificiles de resolver en una CS donde sus componentes trabajen aisladamente, a través de un
sistema multi-agente.

Amit (2011), desarrollan un sistema multiagente con la finalidad de administrar tareas
independientes dentro de la CS (Planificacion, ejecucion, control de la produccion, transporte
y almacén en proceso); ademas, elaboran un modelo multiagentes para mediar la toma de
decisiones y el problema de coordinacion entre los distintos eslabones.

El principal problema que se presenta en una CS es el intercambio de informacion, por lo tanto,
la propuesta es desarrollar un modelo de planificacion de la colaboracion (CPM), para la
coordinacion de la cadena de suministros, desarrollando un modelo que permite la
colaboracion, basandose en modelos de planificacion de ascendente y descendente (Baolin
Zhu, 2002).

Chang (2013), analiza la importancia de la negociacion en la CS para lograr la colaboracién y
apoyar en la toma de decisiones a los socios y asi lograr el costo minimo de la misma.
Desarrolla dos modelos matematicos: un modelo de comprador y un modelo de proveedor,
tomando en cuenta: el precio de compra a minoristas, la cantidad de la orden del minorista, el
inventario, el precio de venta del proveedor, la cantidad a fabricar del proveedor y el inventario
del proveedor.
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Chia-Wei Kuo, analizan dos modelos de fijacion de precios en la CS: fijacion de precios y
negociacion publicada. Desarrolla un modelo que permite analizar la mejor opcion dentro de la
CS. EL método de solucidn utilizado para los modelos propuestos es el uso de distribuciones
de valoracidn: lineal, log-lineales y logit; ademas de aplicar el modelo de negociacion de Nash,
mediante las variables cantidad y precio.

Resultados y discusién

Las variables mas utilizadas por los investigadores para abordar la problematica de la
negociacion en los diferentes eslabones de la CS son, entre otras:

* Costo Total.

* Costo de cada proveedor.

* |nventario de producto.

* Salida de producto.

* Inventario de producto suministrado.
* Orden del comprador.

* (Cantidad de escasez.

* Demanda.

* Precio.

* Estado de negociacion.

* Orden de pedido.

* Cantidad comprada.

* Cantidad 6ptima de pedido.

En la figura 1 se aprecian los porcentajes de utilizacion de los diferentes métodos empleados
en las investigaciones. Se observa que los investigadores prefieren utilizar la modelacion
matematica para la optimizacion de la negociacion en la CS, por lo tanto se deduce que dicha
modelacidn proporciona resultados confiables.

Planeacién Otro Simulacién

Descentralizada 3% 6%
0,

Planeacién
Centralizada _———
0%

Figura 1. Métodos de solucién utilizados por los investigadores bajo estudio.
Fuente: elaboracion propia.
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Los sistemas multi-agentes y la automatizacion representan el 24% y 23% de los métodos de
solucién empleados en las investigaciones relacionadas con la negociacion en la CS.

Estos sistemas permiten agilizar el flujo de la informacion y la toma de decisiones optimizando
las diferentes actividades que intervienen en los escalones de la cadena.

Conclusiones

Una negociacion exitosa, bien llevada a cabo (y que se base en la verdad de que cada socio,
en la entrega de una cadena de suministro, quiere maximizar sus ganancias, mantenerse en
el negocio y ser exitosos en el largo plazo) permite a todos los socios en la entrega llegar a un
punto de acuerdo donde lo negociado de una u otra manera cae dentro de las expectativas de
cada participante, dicha negociacién ademas establece claramente las expectativas, como se
medira el éxito de su desempeno contra lo acordado en la negociacién, los mecanismos
mediante los cuales la comunicacion, materiales e informacién van a fluir entre los involucrados
y que esquemas de recompensas y ajuste habria cuando alguna de las partes involucradas,
ya sea que exceda las expectativas o cuando no cumpla con los términos negociados.

Tradicionalmente se piensa que negociar es extraer el mayor descuento posible de un
proveedor o lograr cobrarle a un cliente el mayor precio que se pueda; esto funciona una o dos
veces, pero no en el largo plazo; pues al final, en cuanto un socio se da cuenta que esta
recibiendo la peor parte de un trato, es muy posible se salga de la cadena o al menos empiece
a fallar en su producto o servicio, por lo que la cadena deja de trabajar bien o de plano la
cadena se rompe.

Para finalizar se menciona que la optimizacion de las actividades de negociacion de las
cadenas de suministro siempre afectan por lo menos a un eslabon de la cadena, ya sea
aumentando sus costos o reduciendo sus ganancias en la optimizacién general; sin embargo,
es importante visualizar los beneficios sobre los movimientos de mercancias y productos en la
cadena, que es algo favorecedor para todos considerando la filosofia ganar-ganar. Los
métodos empleados para modelar y llegar a la optimizacion pueden variar, pero todos estan
encaminados al mejoramiento y obtencion de los mayores beneficios en la negociacion.
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