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Cuestionario de Evaluación

Instrucciones para su realización:
· Anote en la siguiente tabla la respuesta seleccionada para cada pregunta.  
· Solamente existe una opción correcta. 
· Las respuestas en blanco ni suman ni restan. Las respuestas incorrectas no restan.
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Gestión y evaluación de proveedores internacionales.


1. ¿Por qué es vital para el éxito de una empresa una buena relación con sus proveedores?

a. Porque permite optimizar coste, mejorar la calidad de los servicios prestados por nuestra empresa y potenciar las colaboraciones para crear nuevos negocios
b. Porque siempre es positivo tener buenas relaciones 
c. La relación con los proveedores no impacta en el éxito de mi empresa

2. ¿Cuáles son las etapas en las que se debe abordar el ciclo de vida de la relación cliente-proveedor?

a. Identificación de proveedores y firma de contratos
b. Definición de la estrategia de categorías, prospección de mercados, alta y homologación de proveedores, seguimiento y evaluación de proveedores y gestión de incidencias.
c. Desarrollo, implantación y mantenimiento de categorías

3. ¿Qué elementos se deben analizar en la fase de definición de la estrategia de categoría?

a. Proveedores activos en el panel y nuevos proveedores
b. Naturaleza y volumen del gasto en periodos pasados, proveedores activos, potenciales proveedores alternativos.
c. Previsión de compra y proveedores disponibles.

4. ¿Qué permite la matriz de Kraljic?

a. Segmentar los productos y servicios en función de dos variables: relevancia del gasto y riesgo e impacto en el negocio de los productos/servicios
b. Segmentar los productos en función de dos variables: número de elementos adquiridos e importancia en los proyectos de dichos elementos
c. Identificar los productos que más compra nuestra empresa. 




5. ¿Cuál es el último objetivo de la matriz de Kraljic?

a. Determinar el modelo de relación óptimo que debemos utilizar para formalizar la relación con los proveedores de cada uno de los cuadrantes de la matriz
b. Ver cómo distribuimos los aprovisionamientos
c. Identificar a qué proveedores compramos más

6. ¿Cuáles son a grandes rasgos los diferentes modelos de relación que podemos establecer con los proveedores de una empresa?

a. Partner, preferente y no utilizable
b. Partner, acuerdo marco y puntual
c. Partner, preferente y proveedor transaccional.

7. ¿Cuál es el objetivo de la fase de prospección de mercado?

a. Identificar los potenciales proveedores para la empresa.
b. Analizar la situación del mercado de proveedores
c. Seleccionar un proveedor que satisfaga una necesidad concreta.

8. ¿Cuáles son las naturalezas que, con carácter general, constituyen las actividades de homologación de proveedores?

a. Capacidad del proveedor, adecuación de sus productos/servicios a las necesidades de la empresa, valoración de riesgos e identificación de las medidas de mitigación de los mismos.
b. Capacidad del proveedor, ubicación del proveedor y ámbito de acción y precios.
c. Ubicación del proveedor, dimensiones y garantías de cumplimiento.

9. ¿Cuáles son las características que deben definirse de los indicadores que forman parte de todo acuerdo de nivel de servicio?

a. Definición del indicador, valor objetivo, valor a alcanzar, penalizaciones.
b. Definición del indicador, valor objetivo, penalización asociada y dueño del indicador.
c. Definición del indicador, formula de medición, valor objetivo, periodo de medición, impacto del incumplimiento y medidas correctivas.

10. ¿Cómo se debería gestionar una incidencia?
a. Buscando la forma más rápida de resolverla identificando planes correctivos y planes preventivos.
b. Identificando planes correctivos y planes preventivos.
c. Buscando la forma más segura de resolverla.
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