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INTRODUCCION

Las micro y pequeiias empresas a pesar de la evolucion en el desarrollo de sus
actividades empresariales no han logrado desarrollar todos sus procesos bajo la
conciencia de la importancia y la formalidad requerida que implica cada uno debido a
gue en muchos casos faltan conocimientos y recursos necesarios para llevarlos a
cabo; por lo que el aprovisionamiento es un proceso que necesitan desarrollar para
lograr un mayor éxito en sus objetivos empresariales.

El aprovisionamiento deberia ser un tema de gran importancia sin importar el tamafio
y giro de las empresas al ser determinante en la adquisicién de productos bajo las
mejores condiciones y que por ende estas condiciones favorables sean transmitidas a
los consumidores; un correcto aprovisionamiento repercute favorablemente en las
empresas y los consumidores.

El reconocimiento de la importancia del aprovisionamiento en las empresas es lo que
origind la realizacion de este trabajo de investigacion con el propdsito de tener un
mayor conocimiento del proceso de aprovisionamiento de las micro y pequefas
empresas; por lo que para efectos de esta investigacion se estudiaran
comercializadoras de dulces en Tuxtla Gutiérrez Chiapas.

El objetivo del presente documento es proporcionarles a las empresas una opcion de
la forma en que deben de llevar a cabo el proceso de aprovisionamiento a través de
un manual del proceso de aprovisionamiento para desarrollarlo con la formalidad
requerida.

La metodologia de investigacion se distribuye de la siguiente manera:

e Capitulo I: se encuentra dividido en dos secciones; la primera aborda la
fundamentacion teorica del aprovisionamiento estudiando temas como el
aprovisionamiento, compras, proveedores, legalizacion de la compra, pedido,
entrega de mercancia, control de existencias y volumen éptimo de pedido,
mientras que la segunda seccién aborda la naturaleza de las empresas
estudiando su clasificacién, las Micros y Pequefias empresas en el sector de
comercio, datos estadisticos y la cronica histérica de las Micros y Pequefias
empresas en el sector de comercio.

e Capitulo Il: presenta la contextualizacion del objeto de estudio donde se expone
las generalidades de las Micros y Pequeiias empresas comercializadoras de
dulces y la presentacion de los resultados de la investigacion superficial
preliminar.
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e Capitulo IlI: se identifica el disefio de la metodologia y la instrumentacion
seleccionada, argumentando sus conceptos basicos, asi como el andlisis de la
informacion obtenida.

e Posteriormente se presentan las conclusiones, propuesta (manual del proceso
de aprovisionamiento) y referencias bibliograficas.
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JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION.

A.- Relevancia de la investigacion.

La Universidad Auténoma de México (s.f.)! sefiala que la funcién de abastecimiento se
le ha restado la importancia que tiene debido a la asociacién que se tiene con los
costos. Por el contrario las ventas tienden a apreciarse por su relacion con las
utilidades aunque es una idea erronea debido a que es una accién con mayor
complejidad.

Cabe sefalar que el manejo de los materiales tiene mayor incidencia en las utilidades
por la repercusién en los costos de produccion de bienes o servicios debido a que lo
gue se ahorra en el manejo de abastecimientos tiene una gran influencia en las
organizaciones.

La relacion con los proveedores es de gran importancia econdmica por lo que se le
deberia dar el valor que merece ya que genera cambios en los productos, innovacion
en servicios y tecnologia.
Las micro y pequefias empresas suelen manejar volimenes bajos de compras lo que
representa altos costos de adquisicion aunque por otro lado representa bajos costos
de almacenamiento equilibrando dichas desventajas.

Ademas es importante que desde la perspectiva de la responsable del estudio este
tema debe ser desarrollado para la satisfaccion de la sociedad.

Por otro lado el portal de noticia Chiapas paralelo menciona que el Instituto Nacional
de Estadistica y Geografia (2019, citado en Morales, 2020)? present6 los resultados
definitivos de los censos econdmicos 2019. En Chiapas censaron 304 mil 825
establecimientos, en donde trabajaban 1 millon 055 mil 905 personas.
Del total de establecimientos del sector privado y paraestatal, 50.9% corresponden al
sector comercio, 35.5 % a los servicios no financieros, 11.8% a las manufacturasy 1.8
% al resto de actividades econdmicas.
Los Censos Econdmicos 2019 revelan, entre otros aspectos, que en la economia
estatal predominan los negocios Micro, los cuales representan 97.19% y éstos dan
empleo al 64.85% del personal ocupado en la entidad.

Al entender la magnitud de la existencia de las MIPYMES en el estado se reconoce la
importancia de estudiar las necesidades que enfrentan con el fin de generar

Universidad Nacional Auténoma de México. (s.f.). Administracién de Micro y pequefias empresa. Seccién marco
normativo en el que se desenvuelven las empresas en Meéxico.
http://fcasua.contad.unam.mx/apuntes/interiores/docs/98/7/admon _mype.pdf consultado el 18 de agosto de
2021.

2 Morales, Y. (2020). E/ 97% de las empresas en Chiapas son microempresa; quienes van a pique por crisis
economica generada por la pandemia. https.//www.chiapasparalelo.com/noticias/chiapas/2020/07/97-de-las-
empresas-en-chiapas-son-microempresas-quienes-van-a-pique-por-crisis-economica-generada-por-la-
pandemia/ consultado 18 de agosto 2021
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propuestas que puedan poner en practica para mejorar.
Tomando en cuenta que en la economia estatal predominan las MIPYMES se confirma
gqgue es un gran reto solucionar las probleméaticas que enfrenten.
Por lo que se ha determinado estudiar las micro y pequefias dulcerias de Tuxtla
Gutiérrez para atender las necesidades en este sector para logar contribuir con la
economia del estado.

El aprovisionamiento es un tema de gran importancia para todas las empresas sin
importar su giro y tamafio; desafortunadamente se le ha restado valor debido a que es
una accion que se realiza sin la formalidad que se requiere dejando a un lado el
andlisis profundo de los factores que influyen.
Por lo anterior considero que es importante estudiar este tema para comprender la
verdadera importancia del mismo y asi tratar de eliminar practicas informales que
desvirtdan la accion.

B.- Pertinencia del estudio.

La realizacion de una tesis que estudie el proceso de aprovisionamiento de las micro
y pequefas dulcerias de Tuxtla Gutiérrez tiene la pertinencia de ser estudiada desde
la Maestria en Administracion debido a que el tema de estudio pertenece al area de
conocimiento de la Administracién de operaciones misma que forma parte del plan de
estudio.

C.- Prioridades mundiales, nacionales, regionales, y estatales del tema de
investigacion.
C.-1. Las prioridades mundiales.

Manrique et al. (2019)2 reconocen que las organizaciones se encuentran de forma
permanente en una busqueda intensiva de alternativas que generen soluciones para
hacer frente a los retos a los que estan expuestos ante la alta competencia del mercado
dichas probleméticas son la globalizacion y los avances tecnologicos debido a que
no en todos los paises representan solo cambios positivos sino que muchas veces
marcan las diferencias entre los mas desarrollados y los que se encuentran en vias de
desarrollo.

Asimismo, cada organizacion necesita reconocer sus propias necesidades en relacion
a la exigencia de los mercados donde se desenvuelve para poder desarrollar de forma

3 Manrique et al. (2019). Gestidn de la cadena de suministro: una mirada desde la perspectiva tedrica.
https://www.redalyc.org/journal/290/29062051009/html/ consultado 18 de septiembre de 2021.
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Optima y oportuna estructuras y procesos que den como resultado bienes o servicios
con altos estandares de calidad a fin de lograr una participacion correcta y competitiva
en el mercado. Ademas de reconocer la importancia que tiene la identificacion de los
factores internos y externos pero sobre todo de la influencia que tienen en algunos
procesos como la produccién y comercializacién de productos.

Los mismo autores mencionan que la importancia del estudio de la cadena de
suministro radica en que representa una estructura indispensable para el desarrollo e
impulso de la produccion y comercializacion de bienes o servicios en las economias
.Dicho estudio implica identificar los recursos y determinar las cantidades necesarias
ademés de conocer el aprovechamiento actual de los recursos de la organizacion
permitiendo el perfeccionamiento de acciones que maximicen el logro de los objetivos
organizacionales.

También exponen otro grado de importancia en funcion de la relacion y dependencia
gue existe entre los elementos, desde el origen hasta el consumo del producto o
servicio lo que muestra que su estudio representa un proceso a nivel gerencial para
gue las organizaciones generen niveles 6ptimos de competitividad y rentabilidad.
Asimismo los referidos autores manifiestan...

“Esta cadena, en un entorno global y en cambio permanente, en la actualidad,
requiere una eficaz y eficiente gestion para potenciar ventajas competitivas de
primer orden. Se constituye, en estos tiempos, en un verdadero desafio y
extienden su alcance para afrontar altos niveles de incertidumbre presentados
en el comercio mundial y nacional. Frente a esta coyuntura, es importante
contar con estrategias alternativas para dotar a las cadenas de la eficiencia y la
flexibilidad que requieren los mercados actuales”.

C.-2 Las prioridades nacionales.

LD Logistica Dinamica (2020)* sefialan que en México el transporte y la logistica se
convertiran en elementos estratégicos para garantizar el abasto de mercancias,
alimentos y medicamentos. En este sentido, el transporte de carga y la logistica
tendrén un papel decisivo para la reactivacion econémica del pais después de la crisis
gue se ha enfrentado; sobre todo con la entrada en vigor del Tratado de Libre Comercio
entre México, Estados Unido y Canada (T-MEC). Ademas los autores citados
sefalan...

4 LD Logistica Dindmica. (2020).Como ha impactado la Crisis en la Logistica y el Transporte.

https://www.ld.com.mx/blog/noticias/impacto-crisis-en-logistica-y-transporte/ consultado el 18 de septiembre
de 2021.
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“El Banco Interamericano de Desarrollo ha recomendado a los paises de
América Latina y el Caribe asegurar la circulacién del transporte de carga en
cadenas de suministro esenciales; simplificando normativas y promoviendo la
digitalizacion de todo proceso que requiera contacto humano”.

“La motivacién de las empresas por optimizar el uso de recursos, reducir inventarios y
minimizar costos ha llevado a implementar estrategias operativas y de
aprovisionamiento como Lean Manufacturing, Outsourcing y Offshoring”.

Por ultimo exponen que la implementacion de las estrategias mencionadas aumenta
el grado de dependencia y permite las interrupciones en las cadenas de suministro ya
gue la mayoria de las organizaciones tienen un inventario limitado de respaldo para
enfrentar problematicas y asegurar el seguimiento del negocio.

C.-3 Prioridades regionales.

Frutos (2014)° sefiala que la region Sur Sureste presenta caracteristicas que la hacen
diferente del resto del pais, principalmente los indicadores sefialan que estas
condiciones son desfavorables. Segun el Programa Regional de Desarrollo del Sur—
Sureste de la Secretaria de Desarrollo Agrario, Territorial y Urbano (SEDATU), la
conjuncion de factores negativos imponen un patron que hace a la Regiéon la menos
productiva y de mayor atraso del pais, entre otros: trabajo informal muy superior al
resto de la economia; servicios financieros y acceso al financiamiento muy limitado;
trabajadores con pocas o nulas habilidades respecto al resto del pais, ambiente poco
propicio para la generacion de empresas; pequeios productores con sistemas de baja
rentabilidad; alta dispersion poblacional con costos elevados de transporte; mala
conectividad interregional; y , consecuentemente poca o nula capacidad de innovacion.

5 Frutos, M. (2014) PROBLEMAS DEL DESARROLLO REGIONAL EN LA REGION SUR SURESTE DE MEXICO: POLITICA,
ECONOMIA 4 SOCIEDAD.
https://www.researchgate.net/publication/304424667 PROBLEMAS DEL DESARROLLO REGIONAL EN LA RE
GION SUR SURESTE DE MEXICO POLITICA ECONOMIA Y SOCIEDAD consultado el 18 de septiembre de 2021.
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C.-4 Las prioridades estatales.

En el portal de la Secretaria de Economia y del Trabajo (2021)¢ de Chiapas se
menciona lo siguiente:

Chiapas es un estado con gran potencial en materia de comercio exterior e
inversiones. El panorama general de nuestra economia, se puede entender desde la
distribucion del Producto Interno Bruto donde:

-El 74% esta en el sector terciario, es decir, 7 empresas por cada 10 se dedican
al comercio y Sservicios.
- El 19% en el sector Secundario, lo que se traduce a 2 de cada 10 empresas
se dedican a la Transformacién y Construccién, y solo el 7% se ocupa en el
sector primario.

Ademas menciona que Chiapas es una de las 9 entidades de la Republica Mexicana
dentro de la region del Sur del pais que mediante la integracién al Pacto Oaxaca se
espera un mejoramiento de las practicas del desarrollo industrial, econémico, de
infraestructura , social, rural y urbano.

Asimismo, el portal mencionan que las compras internacionales de Chiapas en 2019
fueron de US$23.1M, las cuales decrecieron un 25.4% respecto al afio anterior. Los
productos con mayor nivel de compras internacionales en 2019 fueron Cajas, Sacos,
Bolsas y otros Empaques de Papel (US$4.04M), Cajones, Cajas, Jaulas, Tambores y
Envases Similares, de Madera; Carretes para Cables, de Madera; Paletas, Caja y
demés Plataformas para Carga, de Madera; Collarines para Paletas, de Madera
(US$2.62M) y los articulos de Plastico y de otros materiales (US$2.51M).

Por ultimo sefiala que en Chiapas existen muchas areas de oportunidad para invertir.
El gobierno estatal ha identificado algunos proyectos de caracter estratégicos que
contribuiran a elevar la calidad logistica del estado, lo que permitira disminuir los costos
de transportacion y almacenamiento de los bienes que circulan en la region.

6 Secretaria de Economia y del Trabajo. (2021). ATRACCION DE

INVERSIONES.http://www.economiaytrabajo.chiapas.gob.mx/index.php/servicios/ven-invierte-en-chiapas
consultado el 18 de agosto de 2021.
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D.- Conocimiento generado mediante la investigacion.

En la investigacion se aplicaran conocimientos tedricos para generar conocimientos
practicos que impulsen el crecimiento de las micro y pequefas dulcerias de Tuxtla
Gutiérrez al crear un proceso de aprovisionamiento formal que fortalezca el desarrollo
de sus actividades.

E.- Medios de divulgacion de los resultados de lainvestigacion.

Los resultados se daran a conocer a través de graficos y tabulaciones ya que estos
recursos permitiran conocer los datos de forma ordenada y clara facilitando asi la
interpretacion de los mismos todo esto a través de la publicacion de mi tesis.

F.- Aplicacion de los resultados.

Los resultados se utilizaran para realizar las interpretaciones necesarias en torno al
tema de aprovisionamiento ademas de ser elementos determinantes para la
elaboracién de un proceso de aprovisionamiento que abarque las necesidades de las
micro y pequefias dulcerias en Tuxtla Gutiérrez Chiapas.

G.- Beneficiados con los resultados de la investigacion.

Los beneficiados del tema de estudio seran las micro y pequefas dulcerias en Tuxtla
Gutiérrez Chiapas debido a que contribuird con una propuesta de un proceso de
aprovisionamiento de tal forma que contribuya al fortalecimiento de las empresas al
implementar dicho proceso formal que genere bienestar al fortalecerlas.
Asi como todas aquellas micro y pequefias empresas que tenga interés en el tema el
cual estara abierto a toda la sociedad.

H.- Delimitacién espacial de la investigacion.

Para el desarrollo de la investigacion es necesario determinar la poblacion; la cual esta
integrada segun datos recabados en el Directorio Estadistico Nacional de Unidades
Economicas (DENUE) creado por el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia
INEGI (2021)7 “por 130 establecimientos (tamafio de hasta 30 personas) que se
dedican al comercio al por menor en la clasificacion de “dulces y materias primas para
reposteria de la ciudad de Tuxtla Gutiérrez Chiapas”.
De los cuales Unicamente se aplicara la investigacion en 17 establecimientos.

7 Instituto Nacional de Estadistica y Geografia. (2020). Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas.
https://www.inegi.org.mx/app/mapa/denue/default.aspx consultado el 20 de diciembre de 2021.
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l.- Delimitacion temporal de la investigacion

La investigacion se llevara a cabo de la segunda semana de agosto del 2021 a la
segunda semana de agosto del 2022 comprendiendo 12 meses, por lo que
esperaremos resultados favorables para un disefio ideal de un proceso de
aprovisionamiento.

J.- Viabilidad de la investigacion.

La fuerza de voluntad y compromiso por parte de la responsable del estudio son
elementos que aportan un mayor grado de seguridad para la realizacion de la
investigacion.

Cabe sefnalar que desde la perspectiva de la responsable del estudio se considera que
se cuentan con los instrumentos necesarios como computadoras y articulos de
papeleria que son herramientas de gran utilidad para el cumplimiento del objetivo de
la investigacion.

Ademas de que se considera que se construird un cuestionario que sera un
instrumento necesario para la investigacion practica.
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|.-FUNDAMENTACION TEORICA DEL APROVISIONAMIENTO.

En este capitulo se realizara una revision de los fundamentos tedricos del
aprovisionamiento con la finalidad de comprender los elementos que lo componen
para la ampliacion del conocimiento.

I.A.-Generalidades del aprovisionamiento.
Es de vital importancia conocer aspectos generales del aprovisionamiento debido a
gue nos permiten dimensionar su conceptualizacion y sus implicaciones.

I. A.1. Aprovisionamiento.

Segun el Diccionario de la Real Academia Esparfiola (2020)2 el aprovisionamiento es
la “accion y el efecto de aprovisionar”.
Por lo que segun el Diccionario de la Real Academia Espafiola (2020)° aprovisionar es
“abastecer”.

Asimismo el Diccionario de la Real Academia Espafiola (2020)!° establece que
abastecer es “proveer a alguien o a algo de bastimentos, viveres u otras cosas
necesarias”.

Por lo que lo que la responsable del estudio entiende al aprovisionamiento desde la
perspectiva empresarial como la accion de abastecer, proveer 0 proporcionar
productos terminados, materias primas o servicios para llevar a cabo las actividades
empresariales dependiendo la naturaleza de las mismas.

Lobato (2011)** define a la gestién del aprovisionamiento como “la funcién empresarial
mediante la cual la empresa se provee de todo el material necesario para su
funcionamiento, con el menor coste posible, y justo a tiempo”.

Escrivd (2013)!? define el aprovisionamiento como “la blsqueda y seleccién de
proveedores y en la compra de bienes primarios y auxiliares que sirven para la

8 Real Academia Espafiola. (2020). En Diccionario de la lengua espafiola. https://dle.rae.es/aprovisionamiento
Consultado el 07 de octubre de 2021.

% Real Academia Espafiola. (2020). En Diccionario de la lengua espafiola. https://dle.rae.es/aprovisionar
Consultado el 07 de octubre de 2021.

10 Real Academia Espafiola. (2020). En Diccionario de la lengua espafiola. https://dle.rae.es/abastecer Consultado
el 07 de octubre de 2021.

11 | obato, F. (2011). Administracion, gestién y comercializacién en la pequefia empresa. Macmillan Iberia, S.A.

Madrid, Espafia. P. 252.

12 Escrivd, J. (2013). Administracion y gestion de un pequefio establecimiento comercial. McGraw-Hill Espafia.
Madrid, Espaiia. P. 13.
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elaboracion del producto que comercializa la empresa; también se encarga de la
gestion y almacenamiento de estos bienes”.

Mientras que Lobato (2013)*2 define el aprovisionamiento como “el proceso que, de
forma eficiente, lleva a cabo una empresa para garantizarse la disponibilidad de
productos y servicios externos precisos para el desarrollo de su actividad y, por tanto,
para el logro de sus objetivos estratégicos”.

Asimismo Lobato (2013)'* describe los objetivos especificos del aprovisionamiento:

¢ El abastecimiento de materiales, suministros y servicios indispensables para el
cumplimiento de la naturaleza de las empresas esta estrechamente relacionado
con la determinacion de las necesidades.

e El inventario esta relacionado con las actividades de las compras.

e La reduccion de pérdidas de inventarios al minimo nivel se encuentra
estrechamente relacionado con la gestion de stocks.

e La determinacion y aplicaciéon de las normas de calidad ideadas en relacion a
la estrategia empresarial esta afin con la evaluacion y el control.

e Las acciones efectivas relacionadas con la determinacion de proveedores
idoneos estan relacionados con la seleccion de las fuentes de
aprovisionamiento.

e Laformalizacion de los procesos de adquisicion de mercancias esta relacionada
con la gestion de las compras.

e La compra de los elementos tales como productos o0 servicios necesarios al
precio ideal en relacion a sus caracteristicas determinada por la naturaleza de
la empresa tiene incidencia en la gestién de las compras.

e La competitividad de la empresa en el mercado esta relacionada con la
evaluacion y el control.

e La eficiencia representa el cumplimiento de los objetivos determinados con el
menor costo.

Ademas Lobato (2013)*° describe las siguientes formas de aprovisionamiento:
e Esporadico: Se refiere a realizar la accién en el momento que se necesiten los
productos o materias primas con el fin de reducir costos de almacenamiento
aungue cabe sefalar que se corre el riesgo de desabastecimiento.

13 Lobato, F. (2013). Gestidn logistica y comercial. Macmillan Iberia, S.A. Madrid, Espafia. P.7.
14 fdem, p.8.

15 {dem, p. 9.
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e Sincronizado con la produccién: Sefiala el establecimiento de las fechas
exactas en las que se entregan la mercancia solicitada eliminado el almacén
implicando la reduccién de los costos evitando el desabastecimiento.

e Mantenimiento de un determinado stock de seguridad: implica realizar 6rdenes
de pedido en un mayor volumen o con una mayor frecuencia generando un
mayor inventario de mercancias eliminando totalmente el desabastecimiento.

Asimismo Lobato (2013)'® describe que la funciébn de aprovisionamiento esta
determinada por la accibn de comprar materia prima o productos terminados
necesarios para la actividad de la empresa (industrial o comercial) y su almacén
necesario para llevar a cabo el proceso.

Lobato (2011)'" establece que la gestion del aprovisionamiento se ocupa de las
entradas de mercancias y control de la forma en que circulan las mercancias en las
empresas. Por lo que divide esta funcion en dos:

e Gestion de pedidos: Esta determinado por las actividades en relacion a la accion
de compras como necesidades de empresa, blsqueda de proveedores,
realizacion de la compray la recepcion de la mercancia.

e Gestion de stocks: Comprende las actividades de la gestion de existencias
como la determinacién del momento y cantidad de pedido y la valoracion de
existencias.

Por otro lado es importante mencionar que Johnson et &l. (2012)® define el proceso
como “un conjunto de actividades con un principio y un fin, que ocurre en determinada
secuencia y opera sobre insumos y productos”.

16 {dem, p. 9.
17.0p. Cit. Lobato, F. (2011). P. 257.
18 Johnson et &l (2012). Administraciéon de compras y abastecimientos. McGraw Hill.México.P.66.
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Finalmente en la tabla 1 se observa las etapas del proceso de aprovisionamiento:

Tabla N°. 1 Proceso de aprovisionamiento.
Etapa Descripcioén
Identificacién de necesidades Comunicacion de cada departamento de las
necesidades de material para su
funcionamiento.

Seleccion de las fuentes de Busqueda de los proveedores adecuados para

aprovisionamiento realizar las compras o recompras necesarias
para el aprovisionamiento.

Gestion de compras Realizacion del pedido, control de la recepcion

de los materiales y validacion de la operacion
para que se proceda al correspondiente pago.

Gestion de stocks Realizacion y control de las operaciones de
almacenaje de las mercancias, asi como de las
entradas y salidas de materiales de los
diferentes almacenes de la empresa.

Evaluacion y control Valoracion del logro de los objetivos del proceso
de aprovisionamiento y control del correcto
desarrollo de las actividades de acuerdo a lo
previsto.

Fuente: Lobato (2013).

[.LA. 2. Compras.- Concepto, Objetivos
El diccionario de la Real Academia Espafiola (2020)'° define el término de comprar
como “obtener algo por un precio”.

Mientras que la definicion de compra descrita por el Diccionario de la Real Academia
(2020)?° es el “conjunto de los comestibles que se compran para el gasto diario de las
casa"“.

La definicion anterior permite afirmar que las compras en el sector empresarial podrian
definirse como el conjunto de productos terminados o materias primas que se
adquieren segun las necesidades de las empresas.

19 Real Academia Espafiola. (2020). En Diccionario de Lengua Espafiola. https://dle.rae.es/comprar

Consultado el 02 de octubre 2021.

20 Real Academia Espafiola. (2020). En Diccionario de Lengua Espafiola. https://dle.rae.es/compra
Consultado el 02 de octubre 2021.
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Es preciso sefalar que segin Colomé (2013)2* “comprar es una de las funciones que
debe llevar a cabo la empresa para aprovisionarse: adquirir los productos”.

Mora (2016)%?> menciona que las organizaciones conciben que la gestion de compras
persigue los siguientes objetivos:

e Satisfacer a clientes internos y externos al conseguir productos y servicios
solicitados con las caracteristicas establecidas como idéneas como precios
proporcionales y calidad.

e Mantener el suministro de bienes o servicios.

e Establecer y conservar los niveles 6ptimos de inventarios en otras palabras
busca el equilibrio entre los productos y/o servicios demandados y la inversion
de stock.

e Determinar acuerdos a largo plazo con los proveedores fomentando las
relaciones sanas entre ambos miembros con el objetivo de la obtencién maxima
de beneficios.

e Buscar y asegurar precios equilibrados en relaciéon a la calidad de bienes y/o
Sservicios.

e Garantizar la posicidbn competitiva de la empresa mediante un buen costo de
compra.

e Respaldar la calidad de las compras de productos y/o servicios de calidad.

Finalmente Sangri (2016)?3 establece que la importancia de las compras radica en que
estas gestionadas de forma correcta representan ahorros en efectivo reflejados en la
fluidez y liquidez del capital. Ademas bajo un sistema organizado de compras supone
una buena administracion obtenido de las negociaciones comerciales como plazos de
pago, descuentos etc.

I.A.2.a. Principios de la funcion de compras
Sangri (2016)%* determina que existen tres principios basicos de las compras bajo la
perspectiva operacional modulandose a base de reglas:

2 Colomé, R. (2013). Aprovisionamiento. P.12.

http://openaccess.uoc.edu/webapps/o02/bitstream/10609/75847/4/Gesti%C3%B3n%20del%20aprovisionamien
to M%C3%B3dulo%202 Aprovisionamiento.pdf consultado el 05 de octubre de 2021.

22 Mora, L. A. (2016). Gestién Logistica Integral. Ecoe. Bogotd, Colombia. P. 42.

23 Sangri, A. (2016). Administracion de compras: adquisiciones y abastecimiento. Grupo Editorial Patria. México,
D.F. P.5.

24 {dem, p.9.
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Calidad: Esta caracteristica permite que lo que se produce o se revende en las
empresas segun sea el caso cubran las necesidades de los consumidores en

relacion a sus preferencias.

Cantidad: Este elemento es de vital importancia debido a que exige tomar en
cuenta ciertas cuestiones como el tamafo de almacén, cantidad de productos
gue debe comprarse en relacion a las fechas de caducidad y el costo que se

obtiene ante mayores voliumenes de compra.

Precio: Este elemento esta determinado por la calidad, cantidad fechas de

entrega y cobro.

En consecuencia una vez que se tiene conocimiento de los principios que determinan
las compras deben asignarse un grado de prioridad en relacién a las necesidades de
las empresas; con lo que se deduce que las empresas tienen diferentes criterios para
realizar sus compras.

Al respecto Mora (2016)%° sefiala que bajo la perspectiva operacional define las
siguientes funciones:

Revisién de requerimientos.
Seleccion de proveedores.
Ubicacion de érdenes.
Programacion de entregas.

Andlisis de propuestas comerciales de proveedores.

Manejo de negociaciones con proveedores.
Seguimiento de 6rdenes de compra.

Entrevista al personal de compras.

Gestion de quejas de clientes.

Suministro de informacién para compras de capital.
Desarrollo y entrenamiento de otros compradores.

Administracién de archivos de desempefio de los proveedores.

Ampliacion de nuevas fuentes.

Establecimiento de programas de estandarizacion.
Manejo de decisiones “Hacer o Comprar”.
Ejecucion de analisis de materiales y productos.

Realizacion de analisis y predicciones de tendencias de mercado y prondsticos

de venta.

25 Op. Cit. Mora, L. A. (2016). Pp. 72-73.
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Debido al estudio de las acciones que lleva a cabo el area de compras se puede afirmar
gue su gestion requiere de gran conocimiento y coordinacion de las distintas
actividades para alcanzar los objetivos previstos.

[.LA.2.b. Fases del proceso de compras

Escudero (2011)?® menciona tres palabras claves del aprovisionamiento: costos,
calidad y plazos por lo que cuando las organizaciones identifican las necesidades de
compra tiene que establecer un proceso para efectuar dicha accion. Estableciendo las
siguientes fases:

Planificacibn de las compras: realizar un estudio anticipado que permita
identificar las necesidades dando lugar al conocimiento de productos en el
mercado permitiendo las adecuaciones antes de las necesidades.

Analisis de las necesidades: dicha identificacion es obtenida tras la formulacion
de boletines de solicitud de materiales determinando la prioridad de las érdenes
para tramitar su gestion.

Solicitud de ofertas y presupuesto: dicha fase se realiza cuando se adquiere un
nuevo producto y en el supuesto de la compra de un producto de alto costo
buscando la obtencion de informacion en relacion al tema.

Evaluacion de las ofertas recibidas: se refiere a realizar un analisis y
comparaciones de las ofertas.

Seleccion del proveedor: se refiere realizar un estudio en cuestiones de precio,
calidad, condiciones y garantias personales de la empresa suministradora.
Negociacién de las condiciones: hace referencia al establecimiento de las
condiciones en las que se deben pactar las relaciones comerciales y la
determinaciéon de las condiciones que pueden ser negociadas tales como la
cantidad minima y maxima de venta determinada por el proveedor, forma de
pago etc.

Solicitud del pedido: establece el acuerdo entre el comprador y el vendedor
expresado en un documento que establece derechos y obligaciones de ambas
partes en cuestiones de la compraventa contenidas en contratos de
compraventa o pedido firme.

Seguimiento del pedido y los acuerdos: esta fase se lleva a cabo con el fin de
confirmar que se haya recibido lo que se ha ordena bajo las condiciones
pactadas.

26 Escudero, M. J. (2011). Gestién de aprovisionamiento. Paraninfo. Madrid, Espafia. P. 18.
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I.LA.2.c. Clasificacién de compras

Colomé (2013)?" sefiala que las compras se pueden clasificar desde cuestiones
motivacionales o causales generando las necesidades de adquirir productos por lo que
establece lo siguiente:

Por punto de pedido: se refiere a la gestion de las existencias determinando con
exactitud la cantidad y el momento en que se debe realizar la orden de compra.
Estableciendo la cantidad minima de cada de existencias de tal forma que
cuando se identifica la necesidad se genera una orden de reaprovisionamiento
dando lugar al punto de pedido.

Por programa: se basa en el conocimiento y determinacion exacta de los
productos que se necesitaran en periodos futuros.

Pedido abierto: sistema basado en las aproximaciones realizadas ante la
carencia de exactitud de los tiempos y cantidad de 6rdenes de productos.
Pedido unitario: se establece la necesidad de una orden de pedido con la
cantidad exacta bajo el supuesto de una necesidad esporadica o Unica.
Especulativa: se refiere a la determinacion de las ordenes de pedido bajo
cuestiones distintas a las cantidades habituales necesarias de los productos
sino a cuestiones particulares del momento como precios menores 0 prevision
de futuros aumentos.

Mientras que Sangri (2016)%® establece la siguiente variante de compras:

Compras anticipadas: Comprende aquellas que son planeadas con un grado de
anticipacion en relacién a programas que establecen los requerimientos de una
demanda prevista como normal.

Compras de emergencia: Estas surgen en relacién ante afectaciones a la
compra normal con el fin de cubrir necesidades que no se tenian previstas ante
situaciones que no se pueden controlar como pedidos de ultima hora, errores
de adquisicién o cualquier imprevisto en el area de almacén o produccion.
Compras especulativas: Se identifica como una variante de la compra
anticipada con un mayor grado de incertidumbre debido a las variaciones en
aumento de precios y ética de comercio sujetando mayores riesgos costosos.
Compras favorables: Comprende aquellos acuerdos de compra en las que el
méaximo beneficiado es el comprador ya que este prevé y pone condiciones.
Compras personales: Compuesta por aquellas compras realizadas para cubrir
necesidades especificas de algun departamento; ademas de ser empleado de
forma mas comun por departamentos que tienen caja chica para realizar
compras pequenas.

27 Op. Cit. Colomé, R. (2013). P.7. Consultado el 05 de octubre de 2021.
28 Op. Cit. Sangri, A. (2016). Pp.24-34.
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Compras de excedentes: Comprende aquellas compras para cubrir
necesidades normales; se considera un tipo de compra econémica debido a que
existe una reduccion del costo ante el hecho de que el proveedor tiene la
imposibilidad de producir en un tiempo determinado haciendo la propuesta de
producir de forma posterior a un menor costo.

Compras especiales: Integrado de aquellas compras que no tiene un grado de
ocurrencia constante o por volimenes pequefios; en esta se efectia todas las
labores de cotizacion para efectuar las compras.

Compras centralizadas: Integra aquellas compras que tienen lugar en un
departamento en especifico; en el caso de que la empresa pertenezca a una
agrupacion horizontal o vertical;, el area central es quien efectia todas las
compras de la empresa.

Compras descentralizadas o mixtas: Compuesta por aquellas compras que se
realiza bajo ciertas condiciones de autonomia como localizacion de
proveedores, formalizacién de la orden de compra pero con la autorizacion del
area central.

Compras corporativas o estratégicas: Este tipo de compras tiene lugar cuando
las empresas pertenecen a un grupo empresarial el cual lleva a cabo todas las
compras estratégicas dejando a las empresas de forma individual las compras
gue no son indispensables a las empresas asociadas.

Compras nacionales: Refiere a las compras efectuadas en el mercado nacional
aunque sean productos de fabricacion extranjera pero comercializados en el
pais en se realizan dichas acciones. Pueden existir de dos tipos: las compras
publicas y las privadas.

Compras para produccion: Integra las compras efectuadas de materiales
necesarias en relacién a un programa anual de consumo de materiales.
Compras para mantenimiento: Comprende aquellas compras de refacciones
gue son requeridas por el area de mantenimiento para efectuar dicha accion.
Compras para administracion: Comprende aquellas compras que tienen lugar
para cubrir requerimientos normales y en tiempo del area de operacion o
administracion como papeleria, articulos de limpieza o ropa de trabajo para
obreros.

Compras para reventa: Este tipo de compras tiene su origen en las empresas
gue tienen giro comercial debido a que compran productos terminados para su
venta en relacion a las necesidades pronosticadas durante un periodo de tiempo
determinado.
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I.LA.2.d. Planificacion de las compras

La identificacion y anticipacion de las necesidades de las organizaciones es una de
las principales funciones del departamento de compras por lo que es de gran
importancia la planificacién de dicha accion.

Por lo que al respecto Sangri (2016)%° sefiala que la planificacién anticipada esta
representada por la identificacion de las fuentes de suministro de bienes o servicios.
Estableciendo que las siguientes fuentes de proveedores:

¢ Directorios telefénicos.

e Guias de compradores proporcionados en las camaras de asociacién de
empresas de un mismo giro.

e Registros o listados semioficiales.

e Catalogos y publicidad de los proveedores y revistas especializadas.

e Fuentes de contactos personales y de experiencia.

e Departamentos internos o especializados.

e Organizaciones de compras (cobran por servicio).

e Exposiciones, ferias de exhibiciones y muestras.

La identificacion de las fuentes de suministros se considera como una de las
principales problematicas debido al desconocimiento que existe por parte de las
empresas; lo anterior se ve reflejado en el mantenimiento de relaciones con los mismos
proveedores pese a que estos en algunos casos muestran acciones negativas al
proporcionar los productos y/o servicios sin las condiciones pactadas.

I.LA.2.e. Analisis de las necesidades

Al respecto Escudero (2011)* menciona que el andlisis de las necesidades se
encuentra determinado por la formulacion de “Boletines de compra” donde se integra
informacion de la solicitud de materiales determinando la prioridad de las 6rdenes para
tramitar su gestion.

Se considera que la creacion de los boletines de compra es de gran utilidad para
proporcionar formalidad a la determinacion de las necesidades.

En la siguiente figura N°1 se presenta un modelo de Boletin de compras emitido por el
departamento técnico de la empresa:

2% Op. Cit. Sangri, A. (2016). P.223.
30 Op. Cit. Escudero, M. J. (2011). P. 22.
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Figura N°1. Boletin de compras

Emprosa

4
Eurosofas
Cf Capitdn Cortes s/n Boletin de compras
02003 ALBACETE
WYL T24..
Fecha Departamento solicitante Desting
16-03-20%X Montaja Seccidn da tapizados
Cantidad Descripeion da los materiales Cadigo,Relerancia
200 FIRras 08 10nets para tapirado
Colored Heog o varss fanalioaoes
Observaciones Encargado o responsable

| Caracamos de suministrador de este tpo oe tejido,

. . Sr. Garcia
| La cantidad de cada color 38 detarminard a fa wista de las muestras,

Jale seceidn fepicons

(lirma ¥ carga)

Fuente: Escudero (2011).

[.LA.2.f. Solicitud de ofertas y presupuesto.

Segln Escudero (2011)3! dentro del proceso de compra se encuentra la etapa en la
gue solicita las ofertas y presupuesto que de forma habitual se presenta en los
siguientes casos:

e Cuando la empresa es nueva tiene la necesidad de buscar proveedores
identificandolos a través de estudio de mercado de suministradores de bienes
y servicios.

e Cuando se tiene que comprar un producto nuevo debido al desconocimiento
que se tiene se buscan opciones de proveedores para la adquisicién de
productos.

¢ Cuando se manifiesta algun grado de inconformidad a causa de las relaciones
presentes con los proveedores con la finalidad de establecer cambios en los
mismos al explorar nuevas posibilidades de proveedores.

31 Op. Cit. Escudero, M. J. (2011). Pp. 23-24.
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e Ampliar la cartera de clientes en los casos en que las empresas identifiquen
dicha necesidad tras sucesos que generen cuestiones negativas como
desabasto, retrasos de entregas, huelgas etc.

La solicitud de ofertas y presupuestos es una accion que permite fortalecer la
comunicacion debido a que permite que ambas partes puedan manifestar informacion
nueva en relacién a las condiciones comerciales; por un lado la empresa compradora
podra manifestar sus nuevas necesidades o inconformidades bajo el supuesto de que
interactle con el mismo proveedor mientras que el proveedor podra actualizar sus
condiciones comerciales en el caso de que haya efectuado cambios y podra presentar
nuevos productos.

I.LA.2.g. Calculo del presupuesto. (Costo de las compras).
Gomez (2013)%? sefiala que para la comprension del costo de la compra se deben
estudiar bajo algunos criterios:

e Un primer criterio: nos indica que esta formado por el importe neto facturado por
el proveedor. Por lo tanto, incluira:
- El importe del bruto (precio por cantidad) menos los descuentos,
bonificaciones y rebajas que se incluyan en la propia factura (precio neto).
- Los impuestos que no sean recuperables como, por ejemplo, los derechos
arancelarios de importacion.

Este criterio seria aceptable siempre y cuando los gastos de transporte corrieran
a cargo del proveedor.

e Un segundo criterio sigue a la norma de los criterios de valoracién del Plan
General, segun la cual el precio de adquisicion esta formado por:
- El mismo que el anterior
- Mas todos los gastos adicionales hasta que el producto se encuentre en el
almacén de la empresa, tales como transporte, aduna, seguros, etc.

En consecuencia Gémez (2013)% indica que es de gran importancia la determinacion
de los costos unitarios de los materiales o productos proporcionados en el presupuesto
de los proveedores por lo que se debe realizar el “prorrateo de gastos comunes” que
se define como el calculo proporcional de embalajes, transporte o descuento por
volumen contenidos en las ofertas o facturas proporcionados. Para su calculo exacto
se utilizan normas especificas.

32 Gédmez, J. M. (2013). Gestion logistica y comercial. McGraw-Hill Espafia. Madrid, Espafia. P. 63.
33 {dem, p. 65.
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Por lo que finalmente Gémez (2013)34 menciona que una forma de reducir el célculo
consiste en realizar el reparto con la denomina constante de proporcionalidad (K) que
se aplica de la siguiente forma:

K = Coste total de la factura
Importe bruto de la factura

De esta forma, el importe bruto de la factura es:
Ci1.P1+Co.P2+...+Cn.Pn

C1= Cantidad comprada del articulo 1 C>= Cantidad comprada del articulo 2
P1= Precio de compra del articulo 1 P2= Precio de compra del articulo 2

Coste Total = Importe bruto factura — Descuentos comerciales + Portes +
Seguros+ Embalajes +...

I.LA.3. Proveedores.

Segln la Real Academia Espafiola (2020)% define el término de proveedor como
“Dicho de una persona o de una empresa: Que provee o abastece de todo lo necesario
para un fin a grandes grupos, asociaciones, comunidades, etc.”.

Vega (2021)% sefiala que los proveedores son de vital importancia en las empresas
dentro del proceso comercial debido a que ellos proporcionan los productos o servicios
gue seran entregados a los clientes. Asimismo menciona que la administracion y la
gestion de los proveedores determinan que es una herramienta empresarial que debe
llevarse a cabo de forma cotidiana.

Por deduccion los proveedores pueden ser personas fisicas o morales que tienen
como objeto social el abastecimiento de materias primas, productos terminados o
servicios para ser transformados o entregados a los clientes segun el caso.

34 Op. Cit. Gémez, J. (2013). P. 65.
35 Real Academia Espafiola. (2020). En Diccionario de Lengua Espafiola. https://dle.rae.es/proveedor Consultado

el 06 de octubre 2021.

3% Vega, D. L. El papel del proveedor en proceso comercial de tu empresa. Clickbalance.
https://clickbalance.com/blog/mercadotecnia-y-ventas/el-papel-del-proveedor-en-el-proceso-comercial-de-tu-
empresa/ Consultado el 06 de octubre 2021.
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I.A.3.a. Evaluacion de ofertas.
Publishing (2007)%" sefiala que ante la solicitud de ofertas y presupuesto para la
adquisicion de productos habituales o nuevos es importante evaluar diversos factores

como:.

Precios.

Condiciones de pago.

Plazos de entrega.

Calidad de los productos.

Fiabilidad.

Capacidad técnica y real de produccion.
Edad media de los equipos y maquinarias.
Métodos de produccion utilizados.

Gama total de productos que fabrican.
Controles de calidad que aplican.
Potencial técnico y humano.

Situacion financiera.

Posibilidades futuras de evolucion.

Actitud ante las nuevas tecnologias.

Tipo de vinculacién gue mantienen con los competidores de la empresa.

Es preciso mencionar que los elementos citados anteriormente pueden ser tomados

todos

a algunos segun las necesidades de las empresas; ademas de que debe

asignarse el grado prioridad.

I.LA.3.b. Seleccién del proveedor.

El estudio de las ofertas genera informacion de gran importancia para la valoracion de
los proveedores mas ideales en funcion de las caracteristicas y necesidades de las
empresas.

Torres (2013)%® menciona que la eleccién de un proveedor frente a otro depende en
gran medida de las decisiones que tomen los empresarios en relacion a los factores
gue se le otorgan mayor prioridad como el precio, calidad, garantia, plazo de entrega
0 pagos etc.

37 publishing, M. (2007). Compras e inventarios. Ediciones Diaz de Santos. Madrid, Espafia. P. 80.

38 Torres, A. (2013). Gestidn de compras en el pequefio comercio (MF 2106_2). IC Editorial. Malaga, Espafia. P. 17.
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Ademas, Torres (2013)%° sefiala que bajo el supuesto de que el empresario tenga una
relacion afectiva dara mayor peso a este criterio sobre los que ya se tienen
preestablecidos para la selecciébn de proveedores posiblemente generando un
descontrol ante una eleccion influenciada. Asimismo, describe que sin importar la
particularidad del criterio a seleccionar cualquiera puede suponer la preferencia debido
a que esta estrechamente relacionado con la perspectiva del empresario.
Finalmente indica lo indispensable que es el contacto con varios proveedores para
diversificara las opciones de compra.

I.LA.3.c. Registro de proveedores.

Duefias (2017)%° apunta que existen diversas formas de realizarse el registro de
proveedores desde la mas comun hasta la més sofisticada; entre las comunes se
encuentran las fichas de papel de forma individual con un respectivo orden mientras
las segundas exigen el uso de las tecnologias de la informacion y comunicacion (TIC)
propiciando los registros de manera informatica ahorrando costos de almacenamiento
y de oficina con un acceso ilimitado desde cualquier dispositivo.

En consecuencia, una forma sencilla de elaborar ficheros de proveedores tiene lugar
en las hojas de céalculo como se observa en la figura 2:

Figura N°2. Modelo sencillo de ficha de proveedores en hoja de céalculo

A B C D E F G H
Ildentificacibn v!Empresa ~ Apellidos ~ Nombres ~ Direccion ~ Teléfonos |~ Email v Ciudad |~
10 Compafiia FG  Castro Pedro C/Real, 24 658214521 fg servicios@fg.com Cadiz
125 RCI Diaz Jose C/ Marmoles, 2 621485698 info@rci.com Madrid
1429550 CMI Ruiz Elena C/ Biznaga, 345 954125485 elena ruiz@live.com Mélaga
2 Muebles Pérez Gonzdlez Raul Pol. Azucarera 658472148 mubles info@perez.com Barcelona

P 00 N O 0 & WN-

Fuente: Duefias (2017).

Bajo la perspectiva de Duefas (2017)* un fichero de proveedores mediante bases de
datos es la siguiente:

Se pueden confeccionar los denominados ERP o Enterprise Resource Planning
(Planificacion de recursos empresariales) son software de gestion complejos
destinados a la administracion de los recursos de las empresas mediante areas.

39 Op. Cit. Torres, A. (2013). P. 18.
40 Duefias, J. (2017). Gestion de proveedores. MF1004_3. IC Editorial. Malaga, Espafia. P. 117.

“lidem, p. 118.

35



Estos sistemas crean sus propias bases de datos que, en cierta medida, pueden
suplir las bases de datos de proveedores que las empresas, de manera mas
sencilla, puedan haber llevado hasta la fecha.

En la figura 3 se observa la introduccion de datos en el software de planificacion de
recursos empresariales:

Figura N°3. Ejemplo de la introduccion de datos de proveedores en un ERP.

Configuracion de Proveedores ‘L &
Provincia I—ﬂF]|Capital Federal |
Pais [#rRc |[#sgentina |
Condicion de Pago |31Zl dias |
Concepto de Cash Flow I 2 ||E aresos |
Condicion de |.V_A. [Inscripto |
Moneda [Pesos |
Dtos.en Precios de Compra [0 a 6)

Usa % Recargo en Pr.de Compra |m|

Usa Importe Hecargo en Pr.de Compra | (s \N}:} Gi |

Prefijo para Asociar Proveedores {?

Carpeta de Documentos | l =] J

Archivo Modelo 1 [ =]

Archivo Modelo 2 [ =3

Archivo Modelo 3 | =

Archivo Modelo 4 [ =
i #  Grabar | | 2% Cancelar

Fuente: Duefias (2017).

Por lo que se deduce que las fichas de proveedores son de gran utilidad para el
personal del area de compras debido a que facilita la identificacion de los mismos de
una forma mas rapida por lo que el contenido de una ficha estandar puede contener
los siguientes datos:

e Datos de identificacion del proveedor como nombre o razén social, RFC, cadigo,
direccion, teléfono, fax etc.

e Nombre y caracteristicas de los articulos que fabrica comercializa.

e Condiciones comerciales como descuentos, formas de pago, plazo de entrega
etc.

e Observaciones que pueden ser descritas en relacion a las pruebas efectuadas
a las muestras.

La ficha de proveedores es una herramienta de gran utilidad que permite mantener la
relacion de proveedores al tener la informacién actualizada permitiendo que no se
pierda contacto.
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I.LA.3.d. Negociaciéon de las condiciones.
Segln la Real Academia Espariola (2020)* define la negociacion como ‘“tratos
dirigidos a la conclusién de un convenio o un pacto”.

Bloom citado en (Colomé, 2013)*3 al respecto menciona:

La negociacion profesional es el medio a través del cual un vendedor y un
comprador, usan un sistema de comunicacién especializado, el regateo
comercial, alcanzan un acuerdo sobre las modalidades de un contrato, que debe
reflejar un cierto equilibrio entre los intereses de ambas partes.

Las negociaciones son acciones cotidianas en las empresas. En dicha fase se ajustan
las condiciones comerciales que no se establecieron en la oferta y estan sujetas a
cambios.

Arenal (2016)* distingue las siguientes fases de negociacion:

e Preparacion: Esta fase comprende el establecimiento de objetivos; lo que se
busca conseguir y la forma de conseguirlo. Ademas de buscar informacién
general de la empresa con las que establecera contacto.

e Lugar de reunién: Comprende la determinacion del sitio donde se efectuara
dicha accion tomando en cuenta aspectos de cercania, seguridad y comodidad
por lo regular es en las instalaciones de la empresa 0 en algunos casos se
establece un lugar neutral.

e Las sefiales: Compuesta de los elementos que integran la comunicacion verbal
y no verbal (actitudes, gestos y disposicién espacial) en la negociacion para
identificar su disposicion u oposicion ante las condiciones tratadas.

e Ladiscusion: Refiere el intercambio de puntos de vista o posturas en la que se
puede identificar el sentir e intereses de ambas partes.

e Las propuestas: Son el objeto sobre el que se negocia; pueden estar sujetas
a discusion.

e Intercambio: Compuesta por aquellas acciones en las que las decisiones
particulares suponen una determinada renunciacion y una obtencién al mismo
tiempo. Existen dos tipos las de desarrollo y las de presion; la primera supone
un acuerdo ventajoso para ambas partes aunque se reconozca un mayor grado
de cesion por alguna de las partes mientras que la segunda refiere aquellas

42 Real Academia Espafiola. (2020). En Diccionario de Lengua Espafiola. https://dle.rae.es/negociaci%C3%B3n
Consultado el 10 de octubre 2021.

43 Op. Cit. Colomé, R. (2013). P.19. Consultado el 05 de octubre de 2021.
44 Arenal, C. (2016). Gestion de compras en el pequefio comercio: MF2106. Editorial Tutor Formacién. Logrofio,
Espafia. Pp.39-43.
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acciones empleadas por una de las partes para debilitar a la otra ejerciendo
intimidacion.

Cierre: Refiere que la negociacion supone un acuerdo entre las partes con lo
gue se da por terminada dicha accion.

En consecuencia Arenal (2016)* delimita que la eleccion de proveedores se lleva a
cabo en funcién de la negociacién de las condiciones establecidas por los clientes por
lo que a continuacién se describen:

Precio: Dicho elemento es clave en la negociacion determinada en funcion de
la empresa proveedora, su nivel de competencia, exclusividad etc.
Cantidad: Factor que tiene alto grado de implicacion en descuentos ya que este
esta determinado en la mayoria de los casos con dicha variable. Existen dos
factores que debe tomar en cuenta la empresa compradora el tipo de producto
y lugar de almacenaje; el primero comprende la esencia del producto si este no
se trata de productos estacionales no se generan problemas de salida y por
ende no habra problemas de almacén mientras que el segundo comprende las
dimensiones de la bodega si esta no es suficiente para asumir el almacenaje
de las productos que no va exhibir.
Rappels: Comprende el descuento por volumen de cantidad; dicho descuento
tiene la finalidad de buscar fidelidad en los clientes al garantizarles descuentos
por volumenes de compra. Existen dos tipos: los no acumulativos y
acumulativos; el primero comprende la aplicacion de dicho descuento a una
compra especifica mientras que el segundo refiere la aplicacion del descuento
de acuerdo a las compras acumuladas en un periodo de tiempo establecido.
Descuentos por pronto pago: Refiere a los descuentos que aplica el proveedor
en funcién del pago de la factura en un periodo de tiempo corto.
Condiciones de entrega: Sefiala las clausulas establecidas en relacién a la
entrega de mercancia como la capacidad de suministrar, lo que necesita la
empresa solicitante en la fecha, calidad, lugar que se acuerde; en caso de que
no se cumpla alguna de las condiciones se debe determinar la forma de
proceder.
Condiciones de pago: Integra la forma en que debe realizarse el pago de la
factura:
- Efectivo: Compuesto por el hecho de que en el momento en que se realiza
la venta se debe proporcionar el dinero de forma fisica.
- Cheque o pagaré: Comprende el derecho de pago que establece el
documento existiendo la diferencia en que el primero puede ser cobrado

% {dem, pp.45-50.
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desde que se expide mientras que el segundo establece el lugar y la fecha
en gue debe ser cobrado.

- Transferencia: Compuesta por el hecho de que el cliente ordena al banco
de pagar el importe de la compra a su proveedor.

- Pago en cuenta (domiciliaciéon bancaria): Comprende el hecho de que el
proveedor le dice a su banco que se efectué el cargo en la cuenta de su
cliente el importe de la venta.

- Confirming: Refiere el sistema en el que cliente ordena a su banco que
realice los documentos de pago a proveedores en el que proveedor al recibir
la comunicacién de confirming decide si se efectla el descuento en el caso
de que decida efectuar dicho descuento el banco cobra una comision y un
intereés.

- Factoring: Refiere el sistema en el que proveedor ordena a su banco que
realice los documentos de cobro a clientes en el momento en que el cliente
recibe dicha notificacion y decide efectuar dicho pago debera hacerlo al
banco.

e Operaciones promocionales: Se realiza dichas acciones con el fin de
promocionar productos Yy fidelizar clientes; existen dos tipos muestra y cupon;
el primero comprende a la proporcién de productos en pequefia cantidad y de
forma gratuita mientras que el segundo proporciona los derechos de descuentos
proporcionados al comprador al obtener un determinado producto.

I.A.3.e. Evaluacion del rendimiento.

Segln la Organizaciéon Internacional del Trabajo (2016)*¢ sefialan que un mal
desemperfio de los proveedores genera condiciones negativas en las empresas por
ejemplo:

e Si los bienes o servicios que proporcionan los proveedores no se entregan a
tiempo propiciando que estos sean entregados a sus clientes a destiempo.

e Si los proveedores carecen de formalidad al cambiar las condiciones
comerciales sin previo aviso generando dificultades para el funcionamiento de
las empresas.

e Silos proveedores suministran bienes o servicios de menor calidad a la exigida
generando que se entregue a los clientes productos carentes de calidad.

46 Organizacion Internacional del Trabajo. (2016). Mejore su negocio: compras y control de existencias. Ginebra.
P.80. https://www.ilo.org/wcmsp5/groups/public/---ed emp/---emp_ent/---
ifp_seed/documents/instructionalmaterial/wcms 553922.pdf consultado el 10 de octubre de 2021.
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Al reconocer los casos que pueden generar condiciones de inconveniencia para las
empresas se identifica la importancia de evaluar a los proveedores de forma peridédica
en relacion a la frecuencia de los pedidos (mensuales, trimestrales o anuales). Dicha
evaluacion sera de gran utilidad para determinar el desempefio y por ende el grado de
confiabilidad de los proveedores.

Ademas, determine el desempefio de los proveedores y califiqguelos asignando
puntuaciones para determina el rendimiento de los mismos.

Los registros de proveedores son Utiles para evaluar el desempefio de los
proveedores; observando la tabla 2:

Tabla N°2. Evaluacién de proveedores.

Entrega a
tiempo
Cantidad
suficiente
Respuesta
rapida a los
pedidos
urgentes
Cantidad
consistente
Métodos de
pagos
convenientes
Personal de
entrega amable
y servicial
Calificacion

Fuente: Organizacion Internacional de Trabajo (2016).

La evaluacion del desempefio de los proveedores es una herramienta de gran utilidad
gue permite identificar y concientizar el proceder de los proveedores propiciando tomar
decisiones adecuadas; bajo el supuesto de que algunos proveedores tengan mejor
desemperfio se optara por establecer mayor nUmero de negociaciones mientras que
aguellos proveedores que tengan menor calificacion se revisaran las condiciones para
restablecerlas; en el caso de que no existan coordinaciébn se terminara las
negociaciones.
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I.LA.4. Legalizacién de la compra.

Una vez identificada la necesidad de compra y seleccionado el proveedor mas ideal
acorde a las necesidades de las empresas es necesario disefiar un documento que
ampare la legalizacion de la compra donde se fije los derechos y obligaciones de
ambas partes tanto del comprador como del vendedor con el fin de mantener
relaciones armoniosas.

I.A.4.a. El contrato de compraventa.

Al finalizar la entrevista entre el comprador y el vendedor donde se han determinado
las condiciones comerciales de la misma se suele terminar mediante un saludo cordial
de estrechamiento de manos representando un acuerdo por ambas partes.
Cabe sefialar que en la actualidad no basta con este signo de acuerdo sino que se
tiene que crear un documento formal que garantice los acuerdos de las condiciones
comerciales fijadas en la entrevista con el fin de proteger el acuerdo que se ha
establecido de forma verbal.

De acuerdo al Cédigo Civil Federal (1928)%’ establece que un convenio es un “acuerdo
de dos o méas personas para crear, transferir, modificar o extinguir obligaciones”.
Asimismo establece que “los convenios que producen o transfieren las obligaciones y
derechos, toman el nombre de contratos”.

Sancifiena (2005)*® sefala:

La opcién de compra constituye un verdadero contrato, que se perfecciona con
la concurrencia del consentimiento del concedente y del concesionario sobre la
concesion de la opcion. Por su naturaleza, el contrato de opcién de compra
prepara o configura una futura compraventa, y contiene los requisitos reales y
el consentimiento del vendedor. En efecto, el vendedor-optatario consiente la
concesion del derecho de opcidn al optante, y la compraventa que se pueda
derivar de la futura aceptacion por parte del optante; mientras que el optante
consiente la aceptacion del derecho de opcién, y se reserva para el futuro la
posibilidad de prestar —o0 no prestar— su consentimiento a la compraventa.

Dueiias (2017)*° exterioriza que el Cédigo de Comercio no establece un concepto de
compraventa mercantil si no que toma como referencia lo establecido en el Codigo

47 Congreso de los Estados Unidos Mexicanos. (1928). Codigo Civil Federal de los Estados Unidos Mexicanos.
P.173. http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/2 110121.pdf Consultado el 12 de octubre de 2021.

48 sancifiena, C. (2005). La opcién de compra. Dykinson. Madrid, Espafia. P. 15.

4 Op. Cit. Duefias, J. (2017). P. 36.
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Civil Federal (1928)%° en el articulo 2248 “habra compra-venta cuando uno de los
contratantes se obliga a transferir la propiedad de una cosa o de un derecho, y el otro
a su vez se obliga a pagar por ellos un precio cierto y en dinero”.

El codigo de comercio (1889)°! en el articulo 371 menciona “seran mercantiles las
compraventas a las que este Cédigo les da tal cardcter, y todas las que se hagan con
el objeto directo y preferente de traficar”.

Ante la falta de una normativa especifica en contratos mercantiles se tomara como
referencia las disposiciones del Codigo de Comercio y Codigo Civil Federal.

[.LA.4.b. Elementos del contrato.
Fuentes innovacion y Cuantificacion (s.f.)>> determina que en el contrato de
compraventa intervienen:

e Personas fisicas: Refiere aquellas personas sujetas a derechos y obligaciones
de forma individual.

e Personas juridicas: Comprende la unién de dos o mas personas fisicas para dar
origen a algun tipo de sociedad juridica con algun objeto social.

Por consiguiente Duefias (2017)%3 los elementos que componen los contratos de
compraventa son:

e El objeto: denominadas mercaderias pudiendo ser estas cosas no corporales,
como los derechos de propiedad, patentes, etc., asi como las cosas, muebles o
inmuebles.

e El precio: que ha de ser en dinero o signo que lo represente; ha de ser cierto
en el momento del contrato aunque este podra ser fijado con posterioridad, por
tanto, segun la forma de fijar el precio se podran considerar como:

- Ventas a precio firme.

50 Op. Cit. Codigo Civil Federal. (1928). P.215. Consultado el 12 de octubre de 2021.

1 Congreso de los Estados Unidos Mexicanos. (1889). Cddigo de Comercio. P.118.
http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf mov/Codigo de Comercio.pdf consultado el 16 de octubre de
2021.

2 Fuentes innovacion y Cuantificacién. (s.f.). Unidad diddctica 2: Los contratos mercantiles. Seccién El
contrato.http://www.juntadeandalucia.es/empleo/recursos/material didactico/especialidades/materialdidacti
co admon vy gestion/empleado oficina/PDF/MOD2/COMPRA VENTA/UD2.PDF consultado el 18 de octubre de
2021.

53 Op. Cit. Duefias, J. (2017). P.39.
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- Ventas a precio variable.
e Personales:
- El vendedor: Persona que tiene encomendada la venta de la mercancia
haciendo entrega de la misma al comprador.
- El comprador: persona que adquiere la mercancia y paga el precio pactado
en el contrato de compraventa.

Segln Conceptos juridicos (s.f.)>* afirma que los elementos de validez se obtienen de
la interpretacion en sentido contrario del articulo 1795 del Codigo Civil Federal y estas
son:

e Lacapacidad de las partes.

e Elconsentimiento libre de vicios (es decir, circunstancias que no permitan
gue la persona este de manera libre de acuerdo con la suscripcion del contrato).

e Un objeto licito (legal, que no sea contrario a la ley, que no sea un delito, o que
no esté prohibido).

e Laformalidad o solemnidad requerida por la ley. (seccion de elementos de
validez del contrato)

De acuerdo con el Cdédigo Civil Federal (1928)°° en el articulo 1795 sefiala los motivos
por los que se puede invalidar el contrato:

I.  Porincapacidad legal de las partes o de una de ellas;
Il. Por vicios del consentimiento;
[ll.  Porgue su objeto, o su motivo o fin sea ilicito;
IV. Porgue el consentimiento no se haya manifestado en la forma que la ley
establece.

3 Conceptos juridicos. Conceptos  juridicos. https://www.conceptosjuridicos.com/mx/contrato/
Consultado el 16 de octubre de 2021.

55 Op. Cit. Cddigo Civil Federal. (1928). Pp. 174-175. Consultado el 12 de octubre de 2021.
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En seguida se presenta el fundamento legal en materia de contratos citados por el
Cadigo Civil Federal (1928)5%6:

Articulo 1798: “Son hébiles para contratar todas las personas no exceptuadas por la

ley”.

El perfeccionamiento del contrato de compraventa lo encontramos establecido en el
articulo 1796:

Los contratos se perfeccionan por el mero consentimiento, excepto aquellos
gue deben revestir una forma establecida por la ley. Desde que se perfeccionan
obligan a los contratantes, no sélo al cumplimiento de lo expresamente pactado,
sino también a las consecuencias que, segun su naturaleza, son conforme a la
buena fe, al uso o a la ley.

Articulo 1797: “La validez y el cumplimiento de los contratos no puede dejarse al
arbitrio de uno de los contratantes”.

Articulo 1825 “la cosa objeto del contrato debe:

1. Existir en la naturaleza.
2. Ser determinada o determinable en cuanto a su especie.
3. Estar en el comercio”.

Articulo 2255 sefiala las regulaciones en relacion al precio:

El comprador debe pagar el precio en los términos y plazos convenidos. A falta
de convenio lo debera pagar al contado. La demora en el pago del precio lo
constituira en la obligacion de pagar réditos al tipo legal sobre la cantidad que
adeude.

Articulo 1832: “en los contratos civiles cada uno se obliga en la manera y términos que
aparezca que quiso obligarse, sin que para la validez del contrato se requieran
formalidades determinadas, fuera de los casos expresamente designados por la ley”.

Articulo 1833 establece el fundamento de la forma de un contrato:

%6 Op. Cit. Codigo Civil Federal. (1928). Pp. 175, 177, 178, 215. Consultado el 12 de octubre de 2021.
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Cuando la ley exija determinada forma para un contrato, mientras que éste no
revista esa forma no sera valido, salvo disposicion en contrario; pero si la
voluntad de las partes para celebrarlo consta de manera fehaciente, cualquiera
de ellas puede exigir que se dé al contrato la forma legal.

I.LA.4.c. Contenido del contrato.
Gomez de Lara (s.f.)*” sefiala los siguientes elementos del contrato:

Proemio: Es un texto que sirve como parte introductoria a las clausulas del
contrato en la que se sefiala la naturaleza juridica del acuerdo.

Declaraciones: En este apartado se encontrara informacion general de los
sujetos intervinientes que acrediten su personalidad.

Clausulado: En esta seccion se establecen aspectos formales del acuerdo,
derechos y obligaciones de ambas partes y condiciones comerciales.

Firma: Es la forma de acreditar la aprobacién de la informacion contenida en el
contrato.

Anexos: Comprende la informacion adicional que es de utilidad para fortalecer
lo que se ha acordado.

Al respecto de las clausulas Duefias (2017)%® establece una relacion con los contratos
de compra venta que se celebran:

Aspectos formales.

Intervinientes del contrato.

Objeto de contrato.

Precio y contraprestacion.

Establecimiento de manifestaciones y garantias.
Posibles limitaciones a la responsabilidad de cada una de las partes.
Cierre y sus condiciones.

Condiciones precedentes.

Garantias.

Notificaciones.

Clausula.

57 Gémez de Lara, F. (s.f.). vLex informacidn juridica inteligente. https://vlex.com.mx/vid/estructura-documento-
666662869 Consultado el 17 de octubre de 2021.

58 Op. Cit. Duefias, J. (2017). Pp. 47-48.
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e Anexos.

I.A.4.d. Obligaciones de las partes.
Obligaciones del vendedor.

El Cédigo Civil Federal (1928)%° en el art. 2283 establece:

El vendedor esta obligado:
I. A entregar al comprador la cosa vendida;
II. A garantizar las calidades de la cosa;
[ll. A prestar la eviccion.

El art. 2284 Cdédigo Civil Federal (1928)%° establece:

La entrega puede ser real, juridica o virtual. La entrega real consiste en la
entrega material de la cosa vendida, o en la entrega del titulo si se trata de un
derecho. Hay entrega juridica cuando aun sin estar entregada materialmente la
cosa, la ley considera recibida por el comprador. Desde el momento en que el
comprador acepte que la cosa vendida quede a su disposicion, se tendra por
virtualmente recibido de ella, y el vendedor que la conserve en su poder solo
tendra los derechos y obligaciones de depositario.

El art. 2288 Cadigo Civil Federal (1928)%! sefiala “el vendedor debe entregar la cosa
vendida en el estado en que se hallaba al perfeccionarse el contrato”.

Obligaciones del comprador.

El Cdédigo Civil Federal (1928)%2 en el art. 2293 establece “el comprador debe cumplir
todo aquello a que se haya obligado, y especialmente pagar el precio de la cosa en el
tiempo, lugar y forma convenidos”.

El art. 2294 Cédigo Civil Federal (1928)% sefiala que “si no se han fijado tiempo y
lugar, el pago se hara en el tiempo y lugar en que se entregue la cosa”

[.LA.5. Pedido y entrega de mercancias.
Las compras requieren soportes documentales que reflejen la formalidad de las
mismas. Por lo que es importante el estudio de los documentos que reflejan la entrada

39 Op. Cit. Codigo Civil Federal. (1928). P.217. Consultado el 12 de octubre de 2021.
% fdem, p. 218. Consultado el 12 de octubre de 2021.
61 fdem, p. 218. Consultado el 12 de octubre de 2021.
62 fdem, p. 218. Consultado el 12 de octubre de 2021.
%3 fdem, p. 218. Consultado el 12 de octubre de 2021.
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de los materiales o productos suministrados por los proveedores, la salida de los
productos hacia los clientes o los movimientos en el almacén por cambio de almacén
0 seccion.

I.A.5.a. Generalidades de pedido.

Cuando la empresa identifica la necesidad de mercancias tiene dos opciones: solicitar
el producto a su proveedor o esperar a su agente o representante de ventas para la
realizacion del pedido.
Bajo el supuesto de que el pedido tenga un caracter de urgente la alternativa mas
viable es realizar una llamada telef6nica al proveedor.

La Real Academia Esparfiola (2020)%* define al pedido como “encargo de géneros
hecho a un fabricante o vendedor”.

Asimismo, Arenal (2019)%° sefiala que el pedido se puede definir como:

Un compromiso en firme entre dos partes (proveedor y cliente) que redne todas
las condiciones minimas necesarias para establecer una relacion comercial
entre ellas de manera que una de las partes (el proveedor) pone a disposicion
de la otra (cliente) los productos o servicios comprometidos, bajo las
condiciones pactadas.

Ademas, sefala la siguiente clasificacion de pedidos:

e Pedido normal: se refiere a la solicitud de mercancias en un periodo corto de
tiempo; las cantidades en relacién a la prevision del consumo durante un
periodo de tiempo de forma semanal o mensual en relacion a las politicas de
las empresas.

e Pedido de reposicion: este tiene su origen en la determinacion del pedido en
funcidon a las necesidades establecidas en el almacén sobre las minimas
existencias.

e Pedido programado: consiste en la solicitud de productos tomando como
referencia un estudio de las necesidades de los mismos. Dicho estudio toma
como base datos historicos y previstos, ademas de tomar en cuenta el minimo
de existencias y cantidades necesarias de suministro.

6 Real Academia Espafiola. (2020). En Diccionario de Lengua Espafiola. https://dle.rae.es/pedido

Consultado el 20 de octubre 2021.

8 Arenal, C. (2019). Preparacién de pedidos. MF1326. Editorial Tutor Formacién. Madrid Espafia. P.11.
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e Pedido extraordinario: esta forma de pedido tiene lugar ante una situacion
extraordinaria donde se requiere determinados productos para satisfacer
necesidades concretas.

e Pedido abierto: hace referencia al hecho de hacer la solicitud de la mercancia
sin tener la certeza de la cantidad que se necesitara sin que esto suponga la
obligacién de compra.

Lassis (2014)% establece las siguientes reglas para realizar pedidos:

e Asignar prioridad a nivel de clientes: Hace referencia al hecho de dar prioridad
a los pedidos que exigen un mayor grado para su procesamiento o0 entrega
segun el caso.

e Ordenado primero, enviado primero: Se refiere a entregar o procesar segun el
orden en que se ha entregado los articulos.

e Fecha prometida: comprende el hecho de que se debe respetar las fechas de
prioridad en los pedidos sobre aquellas que no requieran.

e Tiempo de procesamiento: Sefala que debe darse mayor grado de prioridad
aquellas ordenes de produccion en relacion al tiempo empleado para llevar a
cabo una orden especifica en comparacion de otra.

e Disponibilidad del producto: Bajo el supuesto de que los productos se
encuentren inventariados se debe tomar en cuenta las 6rdenes que requieren
personalizacion.

[.LA.5.b. Impreso del pedido.
Es de gran importancia la formalizacion del pedido de articulos o servicios a través de
documentos impresos.

Pérez (2013)% sefiala que la informacién que debe contener el documento impreso es
la siguiente:

e Datos del comprador: Asignacion del nombre o razén social de la empresa, RFC
y domicilio completo.

e Direccidn de entrega: En caso de que el domicilio fiscal sea diferente al de la
bodega o almacén se debe sefialar dicha direccién.

66 Lassis, C. J. (2014). Logistica de Aprovisionamiento. P. 11.

https://www.academia.edu/34990020/Log%C3%ADstica de Aprovisionamiento consultado el 23 de octubre de
2021.

67 pérez, M. D. (Coord.). (2013). Preparacion de pedidos. Editorial ICB. Mélaga, Espafia. Pp.13-14.
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e Numero de orden/pedido: Este numero puede ser asignado de forma
consecutiva tomando en cuenta todos los proveedores o con un numero
especifico para cada uno.

e Datos de identificacion del vendedor: Datos generales del vendedor como
nombre o razon social, RFC y domicilio fiscal.

e Fecha de expedicion y referencias: La fecha serd en la que se efectua el
documento de pedido. En referencia se pondra el nimero de contrato o el
nombre del representante o vendedor.

e Relacién de los articulos solicitados: En esta parte se realiza el listado de los
productos tomando en cuenta datos que ayuden a identificarlos como nombre,
descripcion, cédigo, cantidad solicitada de cada articulo, precios unitarios,
importes parciales y totales.

e Condiciones comerciales: En esta seccion se encuentran comprendidas las
condiciones pactadas como descuentos, determinacidén de quién pagara los
gastos de transporte, formas de pago entre otros.

e Observaciones: Comprende el espacio para sefialar el plazo de envié o fecha
aproximada de entrega, forma de pago y sus especificaciones y nimero de
cuenta bancaria.

En la figura 4 se observa un ejemplo de propuesta de pedido donde se puede observar
los elementos mencionados anteriormente:
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Figura N°4. Modelo propuesta de pedido.

N° de orden
de de 20
PROPUESTA DE PEDIDO
que hace
RFC Calle
Poblacion
A
Poblacion Calle
Por mediacion de Expedicion
Condiciones
CANTIDAD ARTICULO PRECIO TOTAL

Fuente: adaptado de Pérez (2013).
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Reqistro de pedidos

Pérez (2013)8 al respecto menciona que ante la realizacion de pedidos al proveedor
se debe realizar un seguimiento del mismo hasta la recepcién de las mercancias.
Ademas, sefala que debe realizarse un control de pedidos mediante el Libro Registro
de Pedidos. En la figura 5 se observa un modelo de registro de pedido.

Figura N°5. Modelo de libro de registro de pedidos.

NUm. Fecha Importe | Proveedor | Almacén | Fecha Fecha de | Nota de | Observaciones
prevista | recepcién | entrega

17 03-09 2580 40065 3A2 09-09 09-09 650

18 05-09 6 580 40035 1B3 12-09 13-09 745

19 07-09 5500 40055 2C2 15-09 15-09 770

20 18-09 9 000 40040 1B3 22-09 24-09 850

21 25-09 6 000 40065 3A2 01-10

22 28-09 7 700 40033 2C4 03-10

Fuente: adaptado de Pérez (2013).

Hoja de solicitud

Pérez (2013)%° cita que la hoja de solicitud “es un documento de formato sencillo que
se utiliza para solicitar materiales desde una seccion a otra de la empresa o desde el
punto de venta al almacén central”.

[.LA.5.c. Nota de entrega.

Arenal (2019)7° menciona gue la nota de entrega es un documento que confecciona el
vendedor y lo envia al comprador junto con la mercancia; sefiala que su funcion
principal es amparar o garantizar que la mercancia ha sido entregada al cliente.

Asimismo, bajo la perspectiva de Afiez (s.f.)’! define a la nota de entrega como:

El documento mercantil, no obligatorio, que tiene la finalidad de acreditar el
momento y la forma de entrega de un bien o la prestacion de un servicio por
parte de un proveedor a uno de sus clientes. Este término también es conocido
como guia de remision, guia de despacho o albaran y puede ser o no, un

68 Op. Cit. Pérez, M. D. (Coord.). (2013). P.15.

% fdem, p.16.
70 Op. Cit. Arenal, C. (2019). P.16.
71 Afiez, J. (s.f.). Economia 360. https://www.economia360.org/nota-de-entrega/

Consultado el 15 de noviembre de 2021.
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documento con efectos fiscales o tributarios similares a los de una factura, si
asi lo indican las leyes del pais del que se trate.

Formato vy contenido

Arenal (2019)"? describe el contenido de un modelo estandar de nota de entrega:

e Fecha de emision.

e Nombre de emisor y receptor, RFC y domicilio.
e Numero de factura.

e Producto.

e Precio.

e Firma del receptor.

En seguida se presenta la figura 6 donde se expone el modelo de una nota de entrega:

2 Op. Cit. Arenal, C. (2019). P.16.
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Figura N°6. Modelo de nota de entrega

PORCINO S.A.
Poligooe La Pazr, COM an - 44198 TERL I
Teldfono: 9IX 611 250 - Fax: 9IN 61 254

~ Abarén | Fecha | Cliente | Supedido | | 5ociE0AD
CL HONURA, 48-BAJO

003542 :” 02/11/2006 43008087 08027 BARCELONA
BARCELONA
ESPANA

r42101 PALETA CPA -V PILZA 021106 o 1% %4210
40201 CENTRO JAMON DO PULIDO 2 2 13,360
Pa0102 JAMON DO TERULL PIEZA 021 106 1 2 19075
[ZTNE JAMON LONCHEADO T1HRRANOILE 120 GRS VACIO 1 20 1,000
P41.201 PALETA LONCHEADA 200 GRS VACIO INTERLEAVER 021106 1 17 3,400
P4L301 LOMO EMBUCHADO LONCHEADO 100 GRS ATM 0211006 1 15 1.500
12 T4 124,545
ESPANA
1004568 / TE
CEE
Cajas Enviadas: 12 Cajas Devueltas:

TRANSPORTES, S.L.

PO LA PUEBLA, CRIO GALLEGO 8N

BIOBASAN

Vehiculo Conouctor

Temperatura (°C): 0.0

Fuente: Arenal (2019).

También Afez (s.f.)”® sefiala que existe una nota de entrega valorada cuya Unica
diferencia de los datos contenidos en la nota de entrega no valorada es informacion
del valor de todos los productos, IVA e importe total que son datos exigidos en las
facturas

73 Op. Cit. Afiez, J. (s.f.).
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I.LA.5.d. Registro y control de la mercancia.

El registro y alta de la mercancia en almaceén es llevada a cabo en el momento en que
se tiene la certeza de que las mercancias suministradas estan en la cantidad y
caracteristicas establecidas.

Proceso de recepcion de mercancias (2020)7“ al respecto sefiala:

La recepcion de mercancias es el proceso mediante el cual los productos que
han sido adquiridos a un proveedor, llegan al almacén para que sean
clasificados, controlados y colocados en él. Este es uno de los procesos clave
en la gestién de un almacén, ya que si no se realiza de forma correcta, puede
haber riesgo de pérdidas o accidentes en los productos, que afecta de forma
directa en la capacidad de cumplir con los encargos de los clientes.

En consecuencia Arenal (2019)"° sefiala que dicho proceso se divide en tres partes:

Chequeo visual externo: Comprende la observacién de la descarga de la

mercancia, comprobando con el documento de entrega que corresponda el

destinatario y numero de bultos; en seguida se tendra que verificar las
caracteristicas fisicas del embalaje en caso de que existan anomalias se tendra
gue indicar en el documento de entrega que se sella y se firma al transportista.

Entrada de la mercancia al stock: Refiere el hecho de que las empresas deben

asignar un espacio para dicha mercancia para realizar tal accion o para

reservarla y realizarla con posterioridad tomando en cuenta los siguientes
pasos:

- Creacion de un documento de entrada basado en el pedido de adquisicion
al proveedor.

- Comparacion del documento de entrada creado en el paso anterior con la
nota de entrega de mercancia para comprobar que las referencias y
cantidades coincidan con lo solicitado.

- Realizar las modificaciones necesarias al documento de entrada bajo el
supuesto de que existan diferencias ademas, de crear un documento anexo
para devolver mercancia no solicitada.

- Realizar el conteo de la mercancia con el documento de entrada creado y
modificado con el fin de identificar posibles errores de transcripcion evitando
datos erréneos en el stock.

74 proceso de recepcidn de mercancia. Mc comercial blog. https://www.mcmobiliariocomercial.com/proceso-de-

recepcion-de-mercancias Consultado el 15 de noviembre de 2021.

5 Op. Cit. Arenal, C. (2019). Pp. 29-31.
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e Chequeo interno del producto: Integrada con las acciones que permiten
visualizar las caracteristicas fisicas de los productos a través de los siguientes
pasos:

- Quitar el embalaje con cuidado de tal forma de no dafiar la mercancia.

- Separar la mercancia en relacion a criterios establecidos; una vez
separados se procede a la comprobacion de la mercancia recibida contra
el documento de entrada; en caso de que existan diferencias debe
realizarse las modificaciones pertinentes.

- Determinar la ubicacion de la mercancia vy registro de forma manual o en
el sistema segun el caso; se procedera a la ubicacion fisica de la mercancia
hasta que se ha verificado que no hay diferencias.

[.LA.6. Control de existencia

Rubio (2013)7¢ establece la siguiente definicion de stock:
Es la cantidad de mercancias que permanecen almacenadas en la empresa y
gue estan en movimiento, aguardando a ser consumidas en el proceso de
produccion, servicio, mantenimiento y venta en un tiempo cercano, tanto para
fabricacion como para la venta.

Bajo la perspectiva de Organizacion Internacional del Trabajo (2016)77 las existencias
“son todos los productos que su negocio tiene a la venta. Las existencias también son
todas las materias primas o repuestos que su negocio guarda y utiliza para fabricar los
productos o prestar los servicios”.

Rubio (2013)"8 cita que la funcién del stock radica en la proporcién de que un proceso
logre el flujo de materiales. Mediante esta funcidén se consigue:

e Absorber las diferencias entre las previsiones de demanda y los movimientos
reales que se producen.

e Evitar rupturas del flujo de materiales por circunstancias diversas, como por
ejemplo, los desajustes en los sistemas de transporte de reposicion de
transportes a clientes, demandas imprevistas e incumplimiento por parte de
proveedores.

e Crear un stock cerca del consumidor para compensar los tiempos de transporte
necesarios para acercar el producto al cliente.

76 Rubio, J. (2013). Gestidn y pedido de stock. Ministerio de Educacién y Formacion Profesional de Espafia.
Madrid, Espafia. P.46.

7 Op. Cit. Organizacidn Internacional del Trabajo. (2016). P.41. Consultado el 10 de octubre de 2021.
78 Op. Cit. Rubio, J. (2013). P.49.
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Cabe sefalar que los stocks son instrumentos de gran utilidad debido a que permiten
la disposicion de los productos en el momento y en la cantidad adecuada logrando asi
la satisfaccion de las necesidades de sus clientes.

Asimismo, la Organizaciéon Internacional del Trabajo (2016)°menciona que las
empresas tienen diferentes tipos de existencias segun su giro como ejemplo:

e Minorista: Para este rubro las existencias son los productos y materiales que el
negocio compra a empresas y que almacena para revender.

e Fabricante: Para esta clasificacion las existencias son las materias primas y
repuestos que se integran al proceso productivo para la fabricacion de
productos para su venta.

e Prestador de servicios: Para las empresas de este giro las existencias son los
materiales o productos necesarios para proporcionar dicho servicio.

Mientras que Segln Organizacion Internacional del Trabajo (2016)%° el control de
existencias significa “organizar la forma en que una empresa:

e Registra sus existencias.

e Almacena sus existencias.

e Organiza sus existencias.

¢ Revisa sus existencias.

e Genera un nuevo pedido para reabastecer sus existencias.

Ademas, la Organizacién Internacional del Trabajo (2016)2 determina los siguientes
beneficios:
1. Prevenir tener demasiadas 0 muy pocas existencias.
Decidir qué productos vender.
Decidir la cantidad que debe reabastecerse.
Determinar cuando generar un nuevo pedido.
Identificar si existen pérdidas en existencias

a bk

I.A.6.a. Clasificacion del stock (inventario).
Rubio (2013)8? sefiala la clasificacion del stock bajo dos criterios:

Segun su funcién:

7% Op. Cit. Organizacién Internacional del Trabajo. (2016). P.48. Consultado el 10 de octubre de 2021.
80 jdem, pp.42-43. Consultado el 10 de octubre de 2021.

8lidem, pp.45-48. Consultado el 10 de octubre de 2021.

82 Op. Cit. Rubio, J. (2013). Pp.49-53.
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e Stock de ciclo: Formado por articulos que tiene la empresa para enfrentar
demandas previstas como normales en periodos determinados.

e Stock de seguridad: Integrado por productos cuyo fin es evitar la falta de
existencias ante situaciones inciertas o irregulares.

e Stock por anticipacion: Comprende las existencias necesarias para enfrentar la
demanda en una determinada época de ventas considerables en relacion a un
lanzamiento de algun producto nuevo o un periodo sin actividades.

e Stock estacional: Comprende los articulos para enfrentar el aumento de ventas
en relacién a ciertas temporadas o fechas.

e Stock en transito: Integrado por los materiales que se encuentran en distintitas
etapas como aprovisionamiento, produccién o distribucion.

Segun el criterio operativo:

e Stock optimo: Creado por productos que cubren previsiones Optimas de venta
logrando una conexion con la mejor rentabilidad almacén-capital invertido.

e Stock cero: Formado en base a una estrategia logistica de almacenamiento
denominada “Just In Time” (JIT) que tiene como objeto aprovisionar en el
momento y en la cantidad en que se necesitan mercancias.

e Stock fisico: Integrado por la cantidad positiva de productos disponibles en un
momento especifico.

e Stock neto: Comprende el resultado de la diferencia entre el stock fisico y la
demanda no satisfecha reconociendo que dicha cantidad puede ser de
naturaleza negativa.

[.LA.6.b. Tamafio del stock (inventario).

Es de vital importancia que las empresas identifiquen lo determinante que es mantener
un nivel de stock ideal en funcion de sus necesidades por lo que es clave equilibrar
las unidades produccién y las vendidas en el caso de que el giro sea industrial, en el
caso de que se trate de empresas comerciales se necesita equilibrar las unidades
compradas frente a las vendidas y en caso de empresas de servicio se debe equilibrar
los productos o materiales necesarios frente a la demanda prevista del servicio.

Arenal (2016)% concibe la importancia de alcanzar un stock equilibrado entre las
compras y las ventas logrando la competitividad a través de acciones en el almacény
el flujo de adquisiciones y entregas. Dicha importancia se ve reflejada en la cantidad
suficiente de existencias para enfrentar las demandas de indole interna (departamento
de produccion) o externa (clientes) sin olvidar la contemplacion rentable del mismo.

83 Op. Cit. Arenal, C. (2016). P. 117.
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En consecuencia Arenal (2016)3* sefiala que el nivel stock se define como “la cantidad
de existencias de un articulo almacenado en un momento dado”.

[.LA.6.c. Gestion del stock (inventario).
Rubio (2013)® identifica la necesidad de gestionar el stock:

Mediante la gestibn de stocks optimizamos el conjunto de materiales
almacenados por la empresa, intentando realizar la coordinacién entre las
necesidades fisicas del proceso productivo y las necesidades financieras de la
empresa. El objetivo fundamental es asegurar la disposicién de los materiales,
en las mejores condiciones econémicas para satisfacer las necesidades del
proceso productivo.

Por lo que Arenal (2016)8 establece las variables que afectan a la gestién de stock:

e Elnivel de servicio que ofertamos al cliente: Comprende el grado de satisfaccion
que se proporciona al cliente es decir que encuentren lo que buscan en la
cantidad y momento requerido; dicho indicador se expresa de la siguiente
manera:

Nivel de servicio (%)=  Ventas X100
Demanda
Cabe sefialar que puede formularse en sentido contrario:

Rotura (%)= Pedidos no satisfechos X 100
Pedidos totales

e Los costos de gestion: se clasifican de la siguiente manera:

- Costos de adquisicion: Comprende el valor de la compra al llegar al
almaceén; en otras palabras es el importe de la factura.

- Costos de emision de pedidos: Integra los costos que se aplican de forma
comun en cada pedido ejemplo los gastos administrativos, de transporte
etc.; considerando que entre mayor sea el nUmero de pedido mayores seran
los gastos.

- Costos de almacenaje: Se refiere a los costos desembolsados por el
mantenimiento de las mercancias en el almacén.

84 Op. Cit. Arenal, C. (2016). P.115.
85 Op. Cit. Rubio, J. (2013). P.47.
860p. Cit. Arenal, C. (2016). Pp.119-120.
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e Plazo de entrega de los proveedores: Comprende el tiempo que se toma desde
gue se realiza la orden de pedido hasta la recepcion de las mercancias y la
disposicion de las mismas para ser vendidas o integradas al proceso de
transformacion segun el giro de la empresa.

[.LA.6.d. Rotacidén del stock (inventario).

Gestion de stocks (s.f.)®” define a la rotaciéon del stock (Rn) como “Se entiende por
rotacion de stock el nimero de veces que un articulo pasa por el proceso de venderse,
salir del almacén y ser cobrado, en un periodo de tiempo, recuperar asi la inversion
realizada al adquirirlo.”

Solérzano (2018)%8 sefala que “el indice de rotaciéon mide la frecuencia de salida de
materiales con respecto a la media de existencias del almacén”. Citando la siguiente
formula:

indice de rotacién = Salidas de almacén
Existencias medias

Cabe sefialar que Sol6rzano (2018)2° menciona que bajo el supuesto de que el indice
sea alto significa que la empresa tiene buena gestion de ventas por lo que no tiene
exceso de almacén mientras que si su indice es bajo la empresa manifiesta
estancamiento de su mercancia a causa de falta de ventas o porque se esta solicitando
en mayor proporcion

Gestion de stocks (s.f.)% indicdé que el Periodo medio de maduracion “es el que
transcurre desde que se hace la inversibn (en materias primas, productos
semielaborados o articulos terminados) hasta que éstos se venden y se cobran”.

Por lo tanto, a continuacion Gestion de stocks (s.f.)°! sefiala algunos subperiodos que
varian en relacion al tipo de empresa de que se trate:

Periodo medio de almacenamiento de materias primas: Es el tiempo medio
gue estan las materias primas en el almacén en espera de ser utilizadas en el
proceso de fabricacion. Para calcularlo tenemos que calcular previamente la

87 Gestion de stocks. (s.f.). P.58. https://www.mheducation.es/bcv/guide/capitulo/8448199316.pdf consultado el
19 de noviembre de 2021.

88 Soldrzano, M. J. (2018). Gestidn de pedidos y stock. COML0309. IC Editorial. Malaga, Espafia. P. 32.

8 [dem, p. 32.
9 Op. Cit. Gestidn de stocks. (s.f.). P.59. Consultado el 19 de noviembre de 2021.

1 {dem, pp.59-60. Consultado el 19 de noviembre de 2021.
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frecuencia o rotacion de los stocks de materias primas. Normalmente, se
considera la rotacion a lo largo de un afo.

Rotacion de materias primas = RMP= Consumo de materias primas

Saldo medio de materias primas

Una vez calculada la rotacion, hallaremos el nimero de dias que, de media,
permanecen las materias primas en el almacén. Para ello, dividimos 365 dias
entre el nimero de veces que rotan las materias primas (RMP). Si llamamos
PMMmp al periodo medio de maduracion de materias primas, seria lo siguiente:

Periodo medio de maduracién de materias primas= PMMmp= 365
RMP

El Periodo medio de fabricacion. Para calcularlo, primero hemos de conocer
la rotacion de los productos en curso, es decir, cuantas veces las materias
primas que salen del almacén se convierten en productos terminados. Esto se

calcula segun la férmula:
Rotacion de productos en curso = RPC= Produccion del periodo
Saldo medio de productos en curso
Periodo medio de fabricacion= PMfa= 365
RPC

Periodo medio de venta de productos terminados. Al calcular el nimero de
veces que se vende un articulo en un periodo de tiempo, estaremos
calculando la Rotacién de productos terminados (RPT):

Rotacion de productos terminados= RPT= Ventas a precio de coste
Saldo medio de productos terminados

Periodo medio de venta= PMV= 365
RPT

Periodo medio de pago a proveedores. Es el tiempo medio que tardamos en
pagar a nuestros proveedores desde que hemos comprado la mercancia.
Primero calculamos la ratio entre las compras que no pagamos al contado, es

decir, que pagamos a crédito, y el stock medio de nuestros proveedores. Esto
es:

RPP = Compras a crédito
Saldo medio de proveedores

Periodo medio de pago= PMP= 365
RPP
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Periodo medio de cobro a clientes. Es el tiempo que transcurre desde que se
produce la venta hasta que se realiza el cobro de la misma, ya que en algunos
casos las ventas se realizan también a crédito, y el cobro no es inmediato.
Primero calcularemos la rotacion del saldo medio de cuentas para cobrar (RC):

Rotacion de cuentas por cobrar= RC=  Ventas a crédito
Saldo medio de clientes

El periodo medio de cobro es lo que tardamos, por término medio, en cobrar a
nuestros clientes:

Periodo medio de cobro= PMC=365
RC

Periodo medio de maduracion del producto. Una vez vistos los distintos
subperiodos, podemos calcular el periodo medio de maduracion (PMM):

PMM= PMMmp+ PMfa+ PMV- PMP+ PMC

PMMmp = periodo medio maduracion materias primas
PMfa = periodo medio maduracion fabricacion

PMV = periodo medio de ventas

PMP = periodo medio maduracién pago proveedores

PMC = periodo medio maduracion cobro clientes. (pp. 59-60)

e Periodo medio de maduracién (PMM) de empresas comerciales
Escudero (2011)°? sefiala que debido a que en la empresa comercial no se desarrolla
la transformacion de materias primas el PMM sélo consta de dos subperiodos:

1. Periodo de ventas (PMv)
2. Periodo de cobro (PMc)

PMM = PMv + PMc

92 Op. Cit. Escudero, M. J. (2011). P. 167.
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El periodo de ventas (PMy) “es el tiempo que estan almacenadas las

mercancia”
PMy =365 ; donde Ry = Costo de ventas
Ry Existencias medias de mercaderias

El periodo de cobro PMc “es el tiempo en se tarda en cobrar a los clientes”

PMc: =365 ;donde Rc= Ventas netas anuales
Rc Saldos medios de clientes (p.167)

También menciona Escudero (2011)° que “del mismo modo que en la empresa
industrial, el periodo medio de maduracion financiera sera igual al PM econémico
menos el periodo medio de pago (PMy)”.

Ademas, Escudero (2011)°%* cita que el periodo medio de pago (PM;) “es el tiempo
gue tarda la empresa en pagar las deudas a los proveedores”

PMp =365 ;donde Rp= Compras netas anuales
Rp Saldos medios de proveedores

[.LA.7. Volumen 6ptimo de pedido.
La gestion del stock exige un gran reto al buscar un equilibrio entre el volumen de
existencias de cada producto y los costos que enfrenta la empresa.

El nivel maximo de stock esta determinada por la capacidad del almacén mientras que
el nivel minimo en funcién a las necesidades de la empresa.

[.LA.7.a. Costo del producto.

Escudero (2011)% sefiala que el “costo del producto se obtiene sumando los costos
gue se generan en las distintas fases de la actividad: para su célculo se utilizan datos
procedentes de la contabilidad general con otros extraidos de la contabilidad analitica
o de costos”.

Por lo que cita que el costo total del producto terminado esta formado por:

% jdem, p.168.
% [dem, p.168.
% dem, p. 176.
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e Costos de adquisicion: Integra el importe de la compra de materias primas y
demas materiales mas los gastos derivados del aprovisionamiento como
transporte, seguros etc. menos descuentos y devoluciones sobre compras.

e Costos de almacenamiento: Conformado por erogaciones destinadas a la
conservacion de las caracteristicas fisicas de los productos. Para su calculo se
suman dichas erogaciones como renta, gastos de conservaciébn como
calefaccion, ventilacion, seguros etc.

e Costos de fabricacion: Comprende aquellas erogaciones efectuadas en el
proceso de transformacién de las materias primas a productos terminados y su
preparacion para su venta. Para su calculo se suma los salarios del personal
de produccidn, herramientas utilizadas, envasado etc.

Capitulo 2. Conceptos, clasificaciones y comportamiento de los costos (comunicacion
personal, s.f.)% expresa otra clasificacion en relacién a aspectos operativos: costos
relacionados al producto y costos al nivel del comportamiento:

Costos de acuerdo al producto

e Costos directos: Comprende aquellos costos que pueden ser identificados
facilmente en el producto; ejemplo la materia prima es facil de identificar en el
producto.

e Costos indirectos: Integrado por aquellos costos que no pueden ser
identificados a ningun producto, ejemplo salarios del personal administrativo,
renta de local, seguros etc.

Costos de acuerdo con su comportamiento

e Costos variables: Integrado por aquellos que tiene su origen en relacion a las
unidades producidas vendidas. Ejemplo: las materias primas mano de obra
directa (salario del personal de fabricacion).

e Costos fijos: Comprende aquellos que tienen su origen sin importar el nivel de
produccion de la empresa; refiere aquellas erogaciones realizadas de forma
continua en un periodo de tiempo. Ejemplo: luz, internet, teléfono, maquinaria,
mano de obra indirecta (salarios de personal administrativo y limpieza) etc.

e Costos semivariables: Formado por aquellos que tienen ambas caracteristicas,
es decir, una parte fija y una variable un ejemplo es el teléfono se paga una
cuota fija por el servicio mas el uso de minutos de las llamadas.

% Comunicacién personal. (s.f.)
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[.LA.7.b. Volumen 6ptimo de pedido (VOP)

MECALUX (2021)%7 sefiala que el Volumen Optimo de Pedido (VOP) o Lote Econémico
es la cantidad que debemos solicitar y la frecuencia en que deben solicitarse los
pedidos a los proveedores alcanzando la gestion adecuada de las existencias.

Goémez (2013)% considera dicho modelo como determinista o de previsién perfecta
debido a que se tiene conocimiento del ritmo de salida de los articulos almacenados.

Por su parte MECALUX (2021)%° describe que el modelo de Wilson fue planteado
originalmente por Ford Whitman Harris pero fue desarrollado con éxito en 1934 por el
consultor R.H. Wilson. Se calcula tomando como referencia la demanda del producto,
costo de realizacion del pedido y el gasto de almacenamiento

La férmula matematica encontrada en MECALUX (2021)1%es la siguiente:
Q= cantidad 6ptima de pedido

D= demanda anual de la materia prima en cuestion

K= costo de realizar cada pedido

G= costo de almacenamiento de una unidad en el almacén en una cantidad de
tiempo determinado

.K.D
Q==

En conclusién el modelo de Wilson es de gran importancia para las empresas debido
a que permite identificar la cantidad correcta de pedido y periodicidad ideal logrando
la optimizacion de los pedidos y la reduccion de los costos de pedido y
almacenamiento.

97 MECALUX. (2021). MECALUX. https://www.mecalux.com.mx/blog/modelo-de-wilson
Consultado el 05 de noviembre de 2021.

%8 Op. Cit. Gomez, J. M. (2013). P. 96.

9 Op. Cit. MECALUX. (2021). Consultado el 05 de noviembre de 2021.
100 {dem. Consultado el 05 de noviembre de 2021.
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CAPITULO




[.B.- La naturaleza de las empresas.

[.B.1. Empresa.

La Real Academia Esparfiola (2020)°! define a la empresa como la “Unidad de
organizacion dedicada a actividades industriales, mercantiles o de prestacion de
servicios con fines lucrativos”.

A continuacién se citan otras definiciones de empresa:

Jay (citado en Minch, s.f)'%? “instituciones para el empleo eficaz de los recursos
mediante un gobierno (junta directiva), para mantener y aumentar la riqueza de los
accionistas y proporcionarle seguridad y prosperidad a los empleados”.

Guzman (citado en Miinch, s.f.)19% “es la unidad econdémico-social en la que el capital,
el trabajo y la direccién se coordinan para lograr una produccion que responda a los
requerimientos del medio humano en el que la propia empresa actua”.

Fernandez (citado en Minch, s.f)* “es la unidad productiva o de servicio que,
constituida segun los aspectos practicos o legales, se integra por recursos y se vale
de la Administracion para lograr sus objetivos”.

En consecuencia La empresa y su organizacion (s.f.)1% sefialan la existencia de tres
elementos esenciales que sirven de instrumentos esenciales para el desarrollo de las
actividades planeadas:

e Tierra: Comprende los recursos naturales que son de utilidad para la
transformacion de la materia prima o integracion en el proceso productivo.

e Trabajo: Refiere a las actividades que desempefia la mano de obra o
colaboradores con el fin de cumplir los objetivos organizacionales.

e Capital: Compuesto de todos los elementos que integran el patrimonio de la
empresa.

101 Real Academia Espafiola. (2020). En Diccionario de Lengua Espafiola. https://dle.rae.es/empresa

Consultado el 05 de noviembre 2021.
102 Minch, L. (s.f). Fundamentos de administracién.P.15 http://files.hurgon.webnode.mx/200000161-
e385de47e3/fundamentos-de-administracion-munch-qgarcia.pdf consultado el 07 de noviembre de 2021.

103 [dem, p.15. Consultado el 07 de noviembre de 2021.

104 fdem, p.15. Consultado el 07 de noviembre de 2021.

105 La empresa y su organizacion. (s.f.). PP. 8-9.
https://www.mheducation.es/bcv/guide/capitulo/8448199359.pdf consultado el 10 de noviembre de 2021.
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Lobato (2011)1° menciona que los objetivos mas importantes de las empresas son:

e “Cubrir las necesidades del mercado.

e Generar puestos de trabajo.

e Dinamizar la sociedad de una determinada zona.

e Crecer extendiéndose por nuevos mercados y alcanzar prestigio”.

Asimismo, sefala Lobato (2011)'°’ que la empresa cumple una serie de funciones
econOmicas y sociales que se pueden concretar en:

e Organizar los factores de produccion de una economia dentro del marco legal
establecido en cada pais.

e Generar riqueza, ya que es quien crea las rentas monetarias de los individuos
(salarios para los trabajadores y beneficios para los empresarios).

e Asumir riesgos de investigacion, desarrollo e innovacion; con el fin de cumplir
de forma eficiente las dos funciones anteriores.

I.B.1.a Clasificacion de las empresas.

La estratificacion de las empresas es de gran utilidad debido a que nos permite conocer
e identificar la diversidad de criterios a las que estan sujetas; facilitando su
comprension debido a que no se puede generalizar su clasificacion.

Clasificacion en el mundo

Segin Landa (s.f)® “la mayoria de los organismos tanto nacionales como
internacionales toman como base el factor recursos humanos para determinar el
tamano de las empresas” como se vemos en las tablas 3y 4:

106 Op. Cit. Lobato, F. (2011). P. 7.

197 fdem, p. 8.

108 Landa, V. (s.f.). Administracion de la micro, pequefia 'y mediana empresa. P.8.
http://fcasua.contad.unam.mx/apuntes/interiores/docs/2005/administracion/optativas/0091.pdf consultado el
12 de noviembre de 2021.
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Tabla N° 3.Clasificacibn de empresas de acuerdo con el Instituto Nacional de
Estadisticas y Estudios Econémicos (INSEE)

Artesanal Delal0

Muy pequefia Entre 10y 50
Pequeia De 50 a 250
Mediana De 250 a 1000
Grande De 1000 a 5000
Muy grande Mas de 5000

Fuente: Rodriguez (1993, citado en Landa, s.f.).

Tabla N° 4. Clasificacibon de empresas de acuerdo con La Small Business
Administrations (USA).

Pequena Hasta 250 empleados
Mediana De 250 a 500 empleados
Grande Més de 500 empleados

Fuente: Rodriguez (1993, citado en Landa, s.f.).

La tabla 5 esta contenida con informacién de la Organizacion de las Naciones Unidas
(citado en Saavedra y Hernandez, 2008)°°:

Tabla N° 5. Clasificacién de empresas de acuerdo con la OCDE.

No. de 0-19 20-99 100-499 500 a +
trabajadores

Fuente: Organizacién de las Naciones Unidas (citado en Saavedra y Hernandez,
2008).

Mientras que en la Comision de las Comunidades Europeas (citado en Saavedra y
Hernandez, 2008)1° en la recomendacion 2003/361/CE, del 6 de mayo contempla la
siguiente clasificacién expresada en la tabla 6:

109 saavedray Hernandez. (2008). Caracterizacion de las MPYES en Latinoamérica: Un Estudio Comparativo. P.124.
https://www.redalyc.org/pdf/257/25711784011.pdf consultado el 11 de noviembre de 2021.

110 [dem, p.124. Consultado el 11 de noviembre de 2021.
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Tabla N°. 6. Clasificacion Oficial de la CE.

Microempresa Hasta 9 Hasta 2 millones de €. Hasta 2 millones de €.

Pequeia Hasta 49 Hasta 10 millones de  Hasta 10 millones de
€. €.

Mediana Hasta 249 Hasta 50 millones de  Hasta 43 millones de
€. €

Fuente: Comunidades Europeas (citado en Saavedra y Hernandez, 2008).

Clasificacion en Latinoamérica

Saavedra y Hernandez (2008)!!! sefiala que en América Latina las MPYMES no se
han estudian bajo los mismos criterios lo que hace que se dificil su analisis; existen
paises que tienen mas de un criterio de estratificacion en relacion al sector donde se
desenvuelven; por lo que la tabla 7 expone dichos criterios:

Tabla N°. 7. Criterios de definicion de las MPYMES.

Argentina
Bolivia
Brasil
Chile
Colombia
Costa Rica
El Salvador
Guatemala
México

Panama X
Peru X
Uruguay X X X
Venezuela X X X

Fuente: Saavedra y Hernandez (2008).

X

X X X X

X X X X X X X X
>
>
>

Mientras que la tabla 8 expresa los criterios que toman en cuenta algunos paises
Latinoamericanos en relacién al tamafio de empresa:

11 Op. Cit. Saavedra y Hernandez. (2008) p.125. Consultado el 11 de noviembre de 2021.
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Tabla N° 8. Definicion de las MPYMES en Latinoamérica.

Tamanol | Argentina | Bolivia | Brasil | Chile |Colombia| Costa El Guatemala | México | Panamd Perd | Uruguay | Venezuela
Pais | Ventas | (Empleo) | (Empleo) | (Ventas) | (Empleo) | Rica | Salvador | (Empleo) | (Empleo) | (Ingresos | (Empleo) | (empleo) | (empleo)
() 2) (3) (4) (5) | (Empleo) | (Empleo) (6) ] brutos) (9) (10)
(6)
Micro |Hasta0.5 |Hastai0 |Hasta19 [Hasta |Hasta10 |Hastai) [Hasta10 [Hasta10  |Hasta10 |Hasla Hastad |Hastad Hasta 10
2400 150,000
Pequena |Hastad |[Hasta20 |Hasta%9 [Hasta  |HastaB0 [Hastad) |Hastad9 [Hasta2d [Hasta®0 |Hasta Hasta20 [Hastat9 |Hasta50
25,000 1000,000
Mediana |Hasta24 |Hastad9 |Hasta199 |Hasta Hasta 200 |Hasta 100 | Hasta 100 [Hasta60  |Hasta250 |Hasta Hasta100 | Hasta99 |Hasta 100
100,000 2,500,000
Grande |tde2d |[tded9 |+de199 [+de +0e200 [+de100 |+de100 |+de60 +de250 |+de +de100 [+de +de
10,000 2,500,000 9 100

Nota:

“(1) En millones de pesos. La informacion es para la manufactura. Para el comercio: micro (hasta un millon),
pequefia (hasta 5 millones), mediana (hasta 48 millones), grande (mas de 48 millones). Para servicios: micro (hasta
0.05 millones), pequefia hasta (1.8 millones), mediana (hasta 12 millones), grande (mas de 12 millones).
(2) Viceministerio de Microempresa, Ministerio de trabajo 2002. Con respecto a las ventas anuales de las
microempresas se definen como las que alcanzan ventas de hasta 4500 salarios minimos legales vigentes. Con
respecto a los activos de las microempresas las que poseen activos por un valor de hasta 350 salarios minimos y
pequefias empresas las que poseen activos por un valor de hasta 1800 salarios minimos legales vigentes.
(3) Considera sélo manufactura. Para el sector Comercio y Servicios la clasificacion es micro hasta 9 trabajadores,
pequefia hasta 49 trabajadores, mediana hasta 99 trabajadores y grande mas de 99 trabajadores.
(4) En UF. Una unidad de Fomento equivale aproximadamente a US $24. La definicion por empleo es: micro (hasta
4 trabajadores), pequefia (hasta 49 trabajadores), mediana (hasta 199 trabajadores), grande (mas de 199). Por su
parte el Instituto Nacional de Estadistica (INE) y el Ministerio de Planificaciéon Social (MIDEPLAN) una definicion de
la PYME basado en el nimero de trabajadores se consideran micro hasta 9 trabajadores, pequefia hasta 49
trabajadores, mediana hasta 199 trabajadores y gran empresa mas de 200 trabajadores.
(5) Segun la Nueva Ley MiPyME. Ademas de esta definicion se encuentra la del volumen de activos (medida en
salarios minimos). La clasificacién basada en activo es la siguiente: son micro las que posean activos totales
inferiores a 500 salarios minimos, pequefias las que posean activos totales por valor entre 501 y menos de 5000
salarios minimos, medianas las que poseen de entre 5001 y 3000 salarios minimos mensuales legales vigentes.
(6) Nueva Clasificacion del Viceministerio de la MiPyME, Ministerio de Economia. Publicado en el Diario de Centro
América el 17 de mayo del 2001. Anteriormente la clasificacion era micro (hasta 4 trabajadores), pequefia (hasta
49 trabajadores), mediana (hasta 199 trabajadores).
(7) Definicién para la manufactura. Para Comercio: micro: (hasta 10 trabajadores), pequefia (hasta 30
trabajadores), (mediana hasta 100 trabajadores), grande (mas de 100). Para servicios: micro (hasta 10
trabajadores), pequefia (hasta 50 trabajadores), mediana (hasta 100 trabajadores), grande (mas de 100).
(8) En ddlares (o Balboas). En Panama el tipo de cambio es de 1 a 1 con el délar norteamericano.
(9) La clasificacion de acuerdo con las Ventas Anuales es: micro (hasta US$ 60,000), pequefia (hasta US$
180,000), mediana (hasta US$ 5, 000,000). De acuerdo con los activos: micro (hasta US$ 20,000), pequefia (hasta
Uss 50,000), mediana (hasta uUss 350,000).
(10) Sélo para Industria. La definicion por Ventas Anuales sefiala: micro (hasta 9000 UT), pequefia hasta (100,000
UT), mediana (hasta 250, 000 UT), grande (mas de 250, 000 UT). Una UT equivale a US$ 12 aproximadamente.
La nueva Ley sefiala que cuando haya confusion, el ministerio competente determinara a que estrato corresponde
de acuerdo a la metodologia establecida en el reglamento Decreto Ley para la Promocion y Desarrollo de la
Pequefa y mediana Industria- PYMI (12/11/2001)”

Fuente: Saavedra y Hernandez (2008).
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Clasificacion en México

Secretaria de Economia (citado en Pefia et al. 2016)*'? sefiala que en México se
utilizan tres criterios para clasificar a la empresa que consisten en el numero de
empleados, las ventas y en un criterio en el que se valora el producto de ambos
valores, como se observa en la tabla 9:

Tabla N° 9. Estratificacion de las empresas por tamafio en México.

Micro Todas Hasta 10 Hasta $4 4.6
Comercio Desde 11 hasta 30 De $4.01 hasta 93
$100
Pequefia = Industriay Desde 11 hasta 50 De $4.01 hasta 95
servicios $100
Comercio Desde 31 hasta 100
Desde 51 hasta 100 De $100.01 hasta
Servicios $250 235
Mediana | Industria Desde 51 hasta 250 De $100.01 hasta 250
$250

Nota: 2 Tope Maximo Combinado 5 (Trabajadores) 3 10% 1 (Ventas Anuales) 90%.
Fuente: Secretaria de Economia (2009, citado en Pefia et al., 2016).

Por otro lado, Hernandez (2011)**3 sefiala que un criterio de la empresa de forma
difundida que puede servir de punto de partida es el observado en la tabla 10:

Tabla N°10. Clasificacion de las empresas por su tamafio y nimero de empleados.

Micro 1 a 15 empleados
Pequefia 16 a 100 empleados
Mediana 101 a 250 empleados
Grande Més de 250 empleados

Fuente: Hernandez (2011).

112 pefia et &l. (2016). Andlisis sistémico de la micro y pequefia empresa en México. Pearson Educacién. México
D.F. P.2.

113 Hernandez y Rodriguez, S. (2011). Introduccidn a la Administracién. McGraw Hill Interamericana. México D.F.
P.8.
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Mientras que Bautista (s.f.)1** menciona que los avances tecnoldgicos y econdémicos
han generado diversos criterios de clasificacion para enfrentar los retos que exige el
mundo empresarial. Por lo que a continuacion se presentan las figuras 7 y 8 para
presentar las clasificaciones respectivas:

Figura N° 7. Clasificacion de las empresas de acuerdo a su actividad o giro.

Empresas
Industriales
De acuerdo con
su actividad o
giro Empresas
Comerciales
Empresas
De servicio

Fuente: Responsable del estudio con base en datos de Bautista (s.f.)

Empresas extractivas: Se
dedican a la explotacion de
recursos naturales.

Empresas manufactureras:
Su actividad principal
es transformar las materias

primas en productos
terminados.
Son aquellas que

son intermediarias entre
productor y consumidor; su
funcién primordial es la
compra-venta de productos
terminados.

Son aquellas que brindan
un servicio a la comunidad y
pueden tener 0 no
fines lucrativos.

Recursos renovables

Recursos no
renovables

Bienes de consumo
final

Bienes de produccién

Empresas mayoristas

Empresas minoristas

Empresas
comisionistas

114 Bautista, G. (s.f.). Clasificacion de las empresas en México. Universidad Auténoma del Estado de Hidalgo.
https://www.uaeh.edu.mx/scige/boletin/prepa4/n5/m14.html| Consultado el 07 de noviembre de 2021.
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Figura N°8. Clasificacion de las empresas de acuerdo a su origen de capital.

— En este tipo de empresas
Empresas el capital pertenece al estado vy
e generalmente su finalidad es satisfacer
Plblicas necesidades de caracter social.
De acuerdo a su
origen de capital - En este tipo de empresas el capital es
Empresas propiedad de inversionistas privados
: y la finalidad es
Privadas

eminentemente lucrativa.

—

Fuente: Responsable del estudio con base en datos de Bautista (s.f.).

[.B.2. Micros y pequefias empresas en el sector de comercio.
Flores et al. (2009)15 sefiala que “la definicion de empresa sin importar su tamario, ni
su lugar de origen, es igual en cualquier parte del mundo”.

Andersen (1999, citado en Flores et al., 2009)*'6 define a la empresa como “una unidad
econdmica de produccién y decision que, mediante la organizacion y coordinacion de
una serie de factores (capital y trabajo), persigue obtener un beneficio produciendo y
comercializando productos o prestando servicios en el mercado”.

Por lo que partiendo de la anterior definicion general de empresas podriamos definir a
las micros y pequefias empresa comerciales como las unidades econémicas que tiene
como funcién principal compra y venta de productos terminados para satisfacer
necesidades de la sociedad.

En la pagina de la Secretaria de Economia (s.f.)!’ sefiala la siguiente definicion de
microempresas:

Las microempresas son todos aquellos negocios que tienen menos de 10
trabajadores, generan anualmente ventas hasta por 4 millones de pesos y
representan el 95 por ciento del total de las empresas y el 40 por ciento del

115 Flores et al. (2009). Caracterizacion general de las pymes e importancia de la capacitacién. P.2.
http://acacia.org.mx/busqueda/pdf/C15P04.pdf consultado el 16 de noviembre de 2021.

116 fdem, p.2. consultado el 16 de noviembre de 2021.
17 Secretaria de Economia. (s.f.).http://www.2006-2012.economia.gob.mx/mexico-
emprende/empresas/microempresario_Consultado el 02 de diciembre de 2021.
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empleo en el pais; ademas, producen el 15 por ciento del Producto Interno
Bruto.

Mientras que la Secretaria de Economia (s.f.)'!8 define a las pequefias empresas como
“aquellos negocios dedicados al comercio, que tiene entre 11 y 30 trabajadores o
generan ventas anuales superiores a los 4 millones y hasta 100 millones de pesos”.

[.B.2.a. Ventajas y desventajas

Las microempresas son unidades econémicas con una gran presencia en el pais por
lo que es preciso mencionar las siguientes ventajas desde la perspectiva de MAPFRE
(s.f.)ree:

« Dinamizan la economia de las naciones.

e Promueven una mayor transparencia de los mercados.

e Generan grandes cantidades de empleo.

o Permiten una distribucién mas democratica de los ingresos.

e Se adaptan con mayor facilidad a los cambios econémicos.

e Lainversion en su creacion es minima.

o Tienen posibilidades de expandirse, pudiéndose convertir en grandes empresas.
e Su direccion estd mas centralizada, lo que agiliza la toma de decisiones.

o Simplifica y disminuye los costos de la estructura administrativa.

Flores et al. (2009)!?° sefiala que las ventajas de las pequefias empresas se
caracterizan por su facilidad administrativa ademas de:

e Capacidad de generacion de empleos.

Asimilacion y adaptacion de tecnologia.

e Produccién local y de consumo basico.

e Contribuyen al desarrollo regional (por su establecimiento en diversas
regiones).

e Flexibilidad al tamafio de mercado (aumento o disminucién de su oferta cuando
se hace necesario).

118 Secretaria de Economia. (s.f.).http://www.2006-2012.economia.gob.mx/mexico-

emprende/empresas/pequena-empresa Consultado el 02 de diciembre de 2021.

119 MAPERE (s.f.). Ventajas y desventajas de microempresas y pymes. MAPFRE. Seccién Microempresas: ventajas
y desventajas, parr.2. https://www.jubilacionypension.com/economia-domestica/empleo/ventajas-y-

desventajas-de-microempresas-y-pymes/ Consultado el 02 de diciembre de 2021.

120 Op. Cit. Flores et al. (2009). Pp. 2-3. consultado el 16 de noviembre de 2021.
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Facil conocimiento de empleados y trabajadores, facilitando resolver los
problemas que se presentan (por la baja ocupacion de personal).

La planeacion y organizacion no requiere de mucho capital.

Mantiene una unidad de mando permitiendo una adecuada vinculacién entre las
funciones administrativas y operativas.

Producen y venden articulos a precios competitivos (ya que sus gastos no son
muy grandes y sus ganancias no son excesivas).

Cabe sefalar que MAPFRE (s.f.)'?! describe que pesar de los diferentes beneficios

que

proporcionan las microempresas existe una serie de desventajas como las

siguientes:

Dificultades para introducirse en mercados competitivos.

No tienen poder de decision en el medio.

Dificultades para acceder al mercado externo.

Los salarios son bajos.

No se emplean controles de calidad.

No se encuentran especializaciones técnicas entre su personal.
Tienen limitaciones para acceder a la informacion y a la investigacion.

Asimismo Flores et al. (2009)*?? describe las principales desventajas se encuentran
determinadas por aspectos econdmicos y financieros ademas de:

Susceptibilidad a problemas en relacion al entorno econémico de los paises
como la inflacion o devaluacion.

No pueden soportar periodos largos de crisis generando disminucion de las
ventas.

Tienen mayor grado de vulnerabilidad ante requisitos fiscales y
gubernamentales.

Altos problemas financieros debido al escaso acceso de fuentes de
financiamiento.

Dificultades de crecimiento empresarial debido a que se considera nulo o
escaso la evolucion de crecimiento de un estrato a otro.

Enfrentan grandes riesgos ante presiones empresariales de organizaciones
mas grandes.

Carencia de conocimientos administrativos ante la falta de preparacion de los
duefios en dicho tema lo que genera algunas deficiencias.

121 Op. Cit. MAPFRE. Seccién Microempresas: ventajas y desventajas, parr.4. Consultado el 02 de diciembre de

2021.

122 Op. Cit. Flores et al. (2009). P.3. Consultado el 16 de noviembre de 2021.
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e La falta de experiencia administrativa del duefio exige un mayor esfuerzo visto
en las altas jornadas laborales.

[.B.2.b. Retos a los que se enfrentan
Alvarez y Duran (2009)!23 afirman que los principales retos a los que se enfrentan las
MIPYMES son:

e Lavisiony la cultura empresarial: En cuanto a la vision que tiene las MIPYMES
se considera como un reto debido a que en la mayoria de los casos esta es
corta lo que supone un escaso crecimiento.
Mientras que la cultura empresarial es a prueba de error o que supone un grado
de incertidumbre al que se encuentran sujetas ante decisiones sin tener un
grado de certeza.

¢ Fuentes de financiamiento: Compuesto de las dificultades que se presentan en
las fuentes de recursos financieros por un lado la falta de opciones,
desconocimiento por parte de empresarios y la burocratizacion de los tramites.

e Falta de conocimiento de la legalizacion: Se refiere al desconocimiento de las
MIPYMES para la realizacién de los tramites legales de constitucién y los que
se presenten sobre la marcha de las empresas como cuestiones sanitarias, de
seguridad, uso de suelo, patente, etc.

¢ Vulnerabilidad: Comprende la poca o deficiente capacidad de enfrentar retos y
sobreponerse a ellos; distinguiendo tres variantes:

- La vulnerabilidad legal: Integra los aspectos de informalidad de la
constitucion legal de las MIPYMES.

- Lavulnerabilidad empresarial: Compuesta por la falta de conocimiento sobre
las herramientas de gestion como sistemas contables y de inventarios,
reingenieria de procesos etc.

- La vulnerabilidad comercial: Comprende el dominio de las MIPYMES a
causa de otras formas empresariales.

e Los desafios de la globalizacion: Hace referencia al hecho de que las MIPYMES
debido a las caracteristicas particulares que las distinguen como su tamafio y
capacidad menor y poca influencia en el mercado suponen riesgos ante la
demanda constante en numerosos ambitos como la diversificacion, cambios
tecnoldgicos y demas exigencias de la globalizacion.

123 Alvarez y Duran. (2009). Manual de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa. Pp. 51-55.

https://repositorio.cepal.org/bitstream/handle/11362/2022/1/Manual Micro Pequenha Mediana Empresa e
s.pdf consultado el 05 de noviembre de 2021.
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[.B.2.c. Habilidades gerenciales del empresario (perfil)
La Real Academia Espafiola (2020)*?* define la habilidad como “como capacidad o
disposicion para algo”.

Por lo tanto se define las habilidades gerenciales como el desarrollo de las
capacidades para dirigir las empresas.

Nufio (2012)*%° escribi6 que:

El contexto actual exige mucho mas que la simple ejecucion de ciertas
caracteristicas personales por parte de los empresarios. Exige que el
empresario reflexione, evalué, adquiera, desarrolle y relacione integralmente en
su actividad diaria planificada conocimientos, habilidades, capacidades,
actitudes, emociones y valores, para verificar, controlar y mejorar sus
procedimientos personales como dirigente y los de la empresa, asi como de su
relacion con los demas.

Asimismo Nufio (2012)%¢ determina que el conjunto de habilidades forman parte de
las siguientes competencias gerenciales:

e Suscitar motivacion al personal donde los colaboradores se sientan parte de las
empresas llevando a cabo sus funciones en relacion al cumplimiento de los
objetivos organizacionales.

e Lograr la integracion, desarrollo, consolidacion, direccidn y gestién del trabajo
de los colaboradores bajo principios de autonomia y responsabilidad.

e Desarrollar las caracteristicas que conforman un verdadero lider como el
analisis de circunstancias, inspirar valores, prevenir riesgos y proporcionar
seguimiento y retroalimentacion.

e Desarrollar y mantener una comunicacién empatica donde la prioridad sea
entender el sentir de los colaboradores.

e Priorizar el capital humano al ejecutar acciones direccion, capacitacion y
desarrollo del mismo.

e Impulsar la ideologia de la gestién de cambio y desarrollo organizacional.

124 Real Academia Espafiola. (2020). En Diccionario de la Lengua Espafiola. https://dle.rae.es/habilidad
Consultado el 07 de noviembre de 2021.

125 Nufio de Ledn, P. R. (2012). Administracion de las pequefias empresas. Red Tercer Milenio.P.27.
http://aliat.org.mx/BibliotecasDigitales/economico administrativo/Administracion de pequenas empresas.pd
f consultado 07 de noviembre de 2021.

126 {dem P.29. consultado 07 de noviembre de 2021.
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En conclusiéon Nufio (2012)?7 reflexiona:

Que el conjunto de habilidades que debe evidenciar un empresario deberan ir
acompafnadas de conocimientos, capacidades, actitudes, emociones y valores.
Con ello, se pueden alistar las competencias necesarias para dirigir la pequefia
empresa con eficiencia, efectividad, productividad, excelencia, competitividad y
calidad; a saber: liderazgo, comunicacion efectiva, toma de decisiones,
estructuracion y direccion de equipo de trabajo, manejo de conflicto y
negociacion, administracion del tiempo, vision estratégica orientada a
resultados, creacion y direccion de ambientes motivadores, habilidad de
adaptacion y ayudar a otros adaptarse, entender a la persona observandola,
interpretdndola y encauzandola, manejando con solvencia los conceptos de
dignidad humana, autoestima, relaciones positivas y constructivas.

I.B.3. Datos estadisticos.

El Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (2020)!?® sefiala que existen dos
sectores de comercio; la rama 43 de Comercio al por mayor y rama 46 de Comercio al
por menor.

El sector comercio reportan 2, 396, 654 empresas categorizadas por tamafio segun la

tabla 11y figura 9 siguiente:

Tabla N°11. Distribucion de empresas comerciales por tamafio en México.

Tamafio Cantidad de
establecimientos

Microempresa (0-10 empleados) 2,316, 502

Pequefia Empresa (11- 30 empleados) 56,564

Mediana Empresa (31- 100 empleados) 17,115

Gran empresa (101 empleados en adelante) 6,473
Fuente: Responsable del estudio con base en datos Instituto Nacional de Estadistica
y Geografia (2020).

127 Op. Cit. Nufio de Leén, P. R. (2012). P.29. Consultado 07 de noviembre de 2021.
128 |nstituto Nacional de Estadistica y Geografia. (2020). Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econémicas.
https://www.inegi.org.mx/app/mapa/denue/default.aspx Consultado el 10 de noviembre de 2021.
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Figura N° 9. Distribucion de empresas comerciales por tamafio en México.

Distribucion de empresas comerciales

por tamaino en México
1%

B Microempresa (0-10
empleados)

W Pequefia Empresa (11- 30
empleados)

® Mediana Empresa (31- 100
empleados)

Gran empresa (101
empleados en adelante)

Fuente: Responsable del estudio con base en datos Instituto Nacional de Estadistica
y Geografia (2020).

Tras el andlisis de los datos presentados anteriormente se puede concluir que las
empresas comerciales en su clasificacion de microempresas son las que tienen un
mayor nimero de establecimientos con un 97 %, en segundo lugar se encuentran las
pequefias empresas con 2%, las medianas empresas con 1% y las grandes empresas
debido a la poca cantidad de establecimientos en comparacion del numero de
microempresas no alcanza un porcentaje.

La rama 43 de Comercio al por mayor esta integrada por 167, 369 establecimientos
distribuidos en la tabla 12 y figura 10:

Tabla N°12. Distribucion de empresas del Comercio al por mayor por tamafio en
México.

Tamafio Cantidad de
establecimientos
Microempresa (0-10 empleados) 140,595
Pequefa Empresa (11- 30 empleados) 17,157
Mediana Empresa (31- 100 empleados) 7,146
Gran empresa (101 empleados en adelante) 2,471

Fuente: Responsable del estudio con base en datos Instituto Nacional de Estadistica
y Geografia (2020).
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Figura N° 10.Distribucion de empresas del Comercio al por mayor por tamafio en
México.
Distribucidn de empresas de comercio al por mayor en
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Fuente: Responsable del estudio con base en datos Instituto Nacional de Estadistica
y Geografia (2020).

Al observar la tabla y gréfica anterior se deduce que de igual forma que en la
informacion estadistica comprendida en la distribucién de las empresas comerciales
en México; el comportamiento es similar en el comercio al por mayor las
microempresas abarcan un 84%, las pequefias empresas 10%, las medianas empresa
4% y grandes empresas 2%.

Mientras que la rama 46 de Comercio al por menor esta integrada por 2, 229,285
establecimientos distribuidos como se observa en la tabla 13 y figura 11:

Tabla N°13. Distribucion de empresas del Comercio al por menor por tamafio en
México.

Tamafio Cantidad de
establecimientos
Microempresa (0-10 empleados) 2,175,907
Pequefia Empresa (11- 30 empleados) 39,407
Mediana Empresa (31- 100 empleados) 9,969
Gran empresa (101 empleados en adelante) 4,002

Fuente: Responsable del estudio con base en datos Instituto Nacional de Estadistica
y Geografia (2020).
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Figura N° 11. Distribucidon de empresas del Comercio al por menor por tamafio en
México.
Distribucion de empresas de comercio al por menor en
México
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Fuente: Responsable del estudio con base en datos Instituto Nacional de Estadistica
y Geografia (2020).

Con la informacién expresada anteriormente se deduce que el comercio al por menor
esta representado en su mayoria en microempresas con un 98% Yy pequefias empresa
con un 2% esto no quiere decir que las medianas y grandes empresas no tengan
presencia sino que estas tienen presencias pero en menor escala.

[.B.4. Crdnica histérica de las Micros y Pequefias empresas en el sector de
comercio

[.B.4.a. Las Micros y Pequefias empresas en el mundo en el sector de
comercio

Unidad 1. Antecedentes histéricos de la empresa (s.f.)!?° describe que la evolucion de
las empresas esta determinada por el avance histérico de los pueblos; sefialando que
la diversidad de las empresas que han surgido a lo largo del tiempo estan
determinados por la satisfaccion de las necesidades de la sociedad generando
progresos significativos.

125 Ynidad 1. Antecedentes histéricos de la empresa. (s.f.). Seccién La evolucién histérica de las empresas.
http://ual.dyndns.org/biblioteca/admon peque med empresa/Pdf/Unidad Ol.pdf consultado el 05 de
diciembre de 2021.
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Es preciso mencionar que las constantes transformaciones a las que esta sujeta la
sociedad desencadenada de revoluciones o0 guerras internacionales tienen gran
repercusion en el desarrollo y consolidacién de las empresas de diversos giros como
industriales, comerciales o servicios.

Schumager (1970, citado en Universidad Nacional Autbnoma de México, s.f.)1
describe que las empresas pequefias siempre han existido en todo el mundo debido a
gue se considera que estas en la mayoria de los casos son las bases para la formacion
de grandes empresas; reconoce esta naturaleza sin importar el desarrollo de los
paises es decir si se trata de paises desarrollados o en vias de desarrollo.
Ademas de reconocer que representan entre un 80% y 90% del total de empresas
generando una de las principales fuentes de empleo.

La Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (s.f.)'3 menciona
gue en el transcurso de los afios la digitalizacion va evolucionando generando cambios
significativos en la comercializacidon; produciendo problemas al exigir modificaciones
en dichas reglas. Dichos cambios generan nuevas formas de negociaciones en el
comercio.

También Duran (2017)**? refiere que las empresas actualmente han tomado mayor
participacion en la contribucion del desarrollo sostenible. Por lo que para reconocer
dicha contribucion en el afio 2017 se celebr6 por primera vez Dia Internacional de las
Microempresas, Pequefias y Medianas Empresas reconociendo su notable apoyo para
mejorar las condiciones de vida de los paises y el cuidado del planeta.

Asimismo, Duran (2017)'2® sefiala que la importancia de las micro, pequefias y
medianas empresas para el impulso del desarrollo sostenible radica en el hecho de
gue genera fuentes de empleo para personas mas vulnerables de la sociedad como
las mujeres, jovenes y personas que nacen bajo condiciones desfavorables

130 Op. Cit. Universidad Nacional Auténoma de México. (s.f.). Seccion en el mundo. Consultado el 22 de

noviembre de 2021.

131 Organizacién para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico. (s.f.). Desafios y oportunidades en el
comercio.https://www.oecd.org/trade/entendiendo-el-sistema-de-comercio-global/desafios-y-oportunidades-
en-el-comercio/ Consultado el 11 de noviembre de 2021.

132 pyran, P. (2017). Microempresas, PyMES y Objetivos de Desarrollo Sostenible. Naciones Unidades México.
https://www.onu.org.mx/microempresas-pymes-y-objetivos-de-desarrollo-sostenible/ Consultado el 10 de
noviembre de 2021.

133 {dem. Consultado el 10 de noviembre de 2021.
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I. B.4.b. Las Micros y Pequefias empresas en México en el sector de comercio
Landa (s.f.)'** reconoce que en México las empresas micro y pequeiias aumenta su
grado de importancia con el transcurso del tiempo debido a que se le ha reconocido
aspectos positivos como la generacion de empleo y contribucion del Producto Interno

Bruto.

Mungaray et al. (2016)'2 refiere la participacion de las pequefias empresas:

Desde los afios setenta, se ha reconocido una creciente participacion de las
pequefias empresas en las estructuras econdémicas de los paises. Ello motivo
un importante interés cientifico sobre su papel en el crecimiento econémico v,
en general, en el desarrollo. Dicho interés ha trascendido lo académico y
cientifico, y ha ganado incluso un importante interés social y politico que ha
venido seguido de esfuerzos para incorporar a este sector empresarial en el
marco de las politicas publicas para el desarrollo.

Asimismo, Mungaray et al. (2016) sefala que los aportes mas destacables de las
pequefias empresas:

Alta participacion en la estructura empresarial.
Fomento de fuentes de empleo.

Creacion de nuevas empresas.

Nuevos puestos de trabajo.

Impulso del emprendimiento de las regiones.

Ramirez-Urquidy et al. (2013, citado en Mungaray et al., 2016)*3¢ sefiala los siguientes
datos de las unidades econdmicas en México segun informacién del censo econémico
2008 y 2014 respectivamente:

La unidades econdémicas que realizaron actividades en el 2008, es 61 por ciento
mas que las registradas en el Censo Econdémico 2004.

En 2014 se registraron 5.7 millones de establecimientos, lo que significa un
crecimiento con respecto a 2008 de 20.76 por ciento, menor al dato anterior.
En 2008 por sector de actividad, estas empresas se encontraron distribuidas en
el Comercio con 50% de las empresas, los servicios con mas del 36% y la
manufactura con el 12%.

134 Op. Cit. Landa, V. (s.f.). P. 23. Consultado el 12 de noviembre de 2021.

135 Mungaray et al. (2016). Economia del emprendimiento y las pequefias empresas en México. Editorial Miguel
Angel Porrta. Ciudad de México, México. P. 35.

136 f[dem, P. 36.
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e En 2014 se distribuye de la siguiente manera: comercio 45.1% de las empresas,
servicios con 36.3 % y manufactura con 10.5%.

e Por tamafno de empresa el censo de 2008; 95 % de la estructura empresarial
pertenece a microempresas (hasta 10 trabajadores), 4% pequefias empresas
(11, 30 o 50 segun el giro), 0.08 % medianas empresas (de hasta 250
empleados) y 0.02 % grandes empresas (mas de 250 trabajadores).

e En 2014 se distribuye de la siguiente manera: 95.4 % microempresas, 3.6%
pequeiias empresas, 0.08 % medianas empresas y 0.02 % grandes empresas.

e En 2014 las microempresas dieron empleo a casi 40% del personal ocupado
total y generaron el 9% de la produccion total; las medianas y grandes empresas
combinadas contribuyeron con el 43% de empleo y el 85% de la produccion
bruta.

[.B.4.c. Las Micros y Pequefias empresas en Chiapas en el sector de comercio
El Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (2004)'3’ refiere: “por cada 100
unidades econdmicas que habia en el 2003 en Chiapas, 21 eran Tiendas de abarrotes,
las que aportaron once de cada 100 personas ocupadas en la entidad”.

Asimismo el Institutito Nacional de Estadistica y Geografia (2004)**® sefala que el
sector de Comercio ocupa 49.5% mujeres y 50.5% de hombres.

El Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (2009)'%° sefiala que “Del total de
unidades econdémicas que habia en el 2008 en Chiapas, 20.6% eran Tiendas de
abarrotes, las que aportaron 11.8% de personas ocupadas en la entidad”.

Ademas el Institutito Nacional de Estadistica y Geografia (2009)14° sefiala que el
sector de Comercio ocupa 50.3% mujeres y 49.7% de hombres.

137 |nstituto Nacional de Estadistica y Geografia. (2004). Censos Econdmicos 2004 Chiapas. P.1.
https://www.inegi.org.mx/contenidos/programas/ce/2004/doc/minimonografias/ct chiapas.pdf consultado el
05 de diciembre de 2021.

138 {dem, P.2. consultado el 05 de diciembre de 2021.

139 |nstituto Nacional de Estadistica y Geografia. (2009). Censos Econdmicos Chiapas. P. 1.
https://www.inegi.org.mx/contenidos/programas/ce/2009/doc/minimonografias/m chiapas.pdf consultado el
05 de diciembre de 2021.

140 fdem, p. 2. consultado el 05 de diciembre de 2021.
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El Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (2013)4! presenta los siguientes datos:

e 55 de cada 100 establecimientos econdmicos se orientan al comercio en el
estado lo que representa 70, 892 negocios; de los cuales 98.3% son micro;
1.3% pequerios; 0.03%, medianos y 0.01%, grandes.

e 28.3 % de las unidades econdmicas de comercio se concentran en los
municipios de Tuxtla Gutiérrez y Tapachula, lo mismo que 37.9% de su personal
ocupado y 56.8% del valor de su produccion.

Segun Institutito Nacional de Estadistica y Geografia (2014)%? sefiala que el sector
de Comercio ocupa 52% mujeres y 48% de hombres.

141 Instituto  Nacional de Estadistica y Geografia. (2013). Conociendo Chiapas. P.27.

http://internet.contenidos.inegi.org.mx/contenidos/Productos/prod serv/contenidos/espanol/bvinegi/product

os/estudios/conociendo/Chiapas.pdf consultado el 05 de diciembre de 2021.

142 |nstituto Nacional de Estadistica y Geografia. (2014). Censos Econdmicos 2014 Chiapas. P.1.

https://www.inegi.org.mx/contenidos/programas/ce/2014/doc/minimonografias/mchis ce2014.pdf consultado
el 05 de diciembre de 2021.
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11.-CONTEXTUALIZACION DEL OBJETO DE ESTUDIO.

[ILA.- Generalidades de las micros y pequefias empresas comercializadoras de
dulces.

Segln el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (2021)'*3 en el Directorio
Estadistico Nacional de Unidades Economicas (DENUE) sefiala que en suma existen
130 micros y pequeiias empresas que se dedican al comercio al por menor en la
clasificacion de dulces y materias primas para reposteria de la ciudad de Tuxtla
Gutiérrez Chiapas. Debido a que no todas las unidades expresadas con anterioridad
cumplen con las caracteristicas del sujeto de investigacion se tomaran Unicamente 17
empresas que cumplen con dichas caracteristicas; las cuales estan integradas por 16
micro y 1 pequefia empresa.

Tabla N°. 14 Microempresas comercializadoras de dulces en Tuxtla Gutiérrez
Chiapas.

NUMERO EMPRESA

1 Apple Pop Confiteria Fina
2 Bodega de la Dulceria ElI Conejo Feliz
3 Bodega Dulcemania

4 Caramelitos

5 Dulceria Dulce Plan

6 Dulcemania

7 Dulceria Bambi |

8 Dulceria Bambi Il

9 Dulceria El Oso Junior

10 Dulceria Gaby

11 Dulceria Hermanos Diaz
12 Dulceria Mi Dulce |

13 Dulceria Mi Dulce Il

14 El Bodegon de las Abejas.
15 Mi dulce Angelito

16 Mi Dulce Gusto
Fuente: Responsable del estudio con base en datos del Instituto Nacional de
Estadistica y Geografia (2021).

143 Op. Cit. Instituto Nacional de Estadistica y Geografia. (2020). Consultado el 20 de diciembre de 2021.
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Asimismo segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (2021)4 en
el Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdémicas (DENUE) encontré que
existe “1 establecimiento (tamafio de 11 a 30 personas) que se dedican al comercio al
por menor en la clasificacién de dulces y materias primas para reposteria de la ciudad
de Tuxtla Gutiérrez Chiapas; dicho establecimiento tiene la denominacion social de
“Dulceria El Conejo Feliz”.

Tabla N°. 15 Pequefias empresas comercializadoras de dulces en Tuxtla Gutiérrez
Chiapas.
1 Dulceria El Conejo Feliz

Fuente: Responsable del estudio con base en datos del Instituto Nacional de
Estadistica y Geografia (2021).

En consecuencia es preciso sefialar las caracteristicas de las microempresas y la
pequefia empresa que se dedican a la comercializacion de dulces sefialadas en la
tabla 16.

Tabla N°. 16 Caracteristicas de las Microempresas y pequefia comercializadoras de
dulces en Tuxtla Gutiérrez, Chiapas. Se reducen a 17.

1 Apple Pop Confiteria Venta de dulces a 3a Oriente sur entre
Fina granel, bolsas de la 2da y 3ra sur #
celoféan, cristaleria, 379-d, San Roque,
bolsas para regalo, 29040.
empaques, moldes
para chocolates,

materias primas, palitos
para brochetas, etc.

2 Bodega de la Dulces de gran Av. 15A. Sur Pte.
Dulceria ElI Conejo variedad en diferentes 728, San Francisco,
Feliz marcas, pifiatas, 29000.
articulos para fiestas
etc.
3 Bodega Dulcemania Gran variedad y calidad 5a Pte. Nte. 1377A,

de dulces, frituras, Nifio de Atocha,
desechables, pifiatas, 29037,

globos, articulos para

fiestas etc.

144 Op. Cit. Instituto Nacional de Estadistica y Geografia. (2020). Consultado el 20 de diciembre de 2021.
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4 Caramelitos

5 Dulceria Dulce Plan

6 Dulcemania

7 Dulceria Bambi |

8 Dulceria Bambi [l

9 Dulceria ElI Oso
Junior

10 Dulceria Gaby

11 Dulceria Hermanos

Diaz

Distribuidores de
chocolate Turin,
bombones, confiteria,
caramelo para decorar
pasteles.

Articulos para baby

shower y despedida de
soltera.

Articulos para
reposteria.

Dulces de gran
variedad (paletas,

bombones, caramelos,
chocolates, frituras etc.)
en diferentes marcas y
pifiatas.

Gran variedad y
calidad de dulces,
frituras, desechables,
pifiatas, globos,
articulos para fiestas
etc.

Gran variedad de
dulces en diversas
marcas y un extenso
surtido en pifiatas.
Gran variedad de
dulces en diversas
marcas y un extenso
surtido en pifiatas.

Gran  variedad de
productos para tus
eventos y  fiestas
infantiles.

Gran variedad de
dulces en diversas
marcas, botanas,

frituras, articulos para
fiestas etc.

Venta de abarrotes y
dulces sueltos

Av. 3a Sur Oriente
#361, Interior 4,
Edificio sin nombre,
Barrio San Roque,
29066.

C. Nuevo Leodn,
Edificio Mercado
Publico 12 de

Octubre, 440, Plan
de Ayala, 29110.

Av. Cuarta Sur Pte.
222, El Calvario,
29066.

C. Central-Sur 1402,
San Francisco,
29000.

C. Central-Sur 1305,
San Francisco,
29066

Av. Zacatecas MZ88
LT11, Las Granjas,
290109.

C. la Oriente Sur
#540, Barrio el
Calvario, 29066.

Av. 8a. Sur Ote. 904,
Asamblea de barrio,



considerado dentro de  Santa Cecilia,
los 130 29066.
establecimientos del

INEGI.

12 Dulceria Mi Dulcel Gran variedad de Calzada Pencil,
dulces en diversas Interior 3, Edificio
marcas, frituras, Mercado Publico
articulos para fiestas, San Juan, Local
pifatas, etc. 143, Los Choferes,

29040.

13 Dulceria Mi Dulce Il Gran  variedad de Av. 3a Norte Oriente
dulces en diversas #12, Hidalgo, 29000.
marcas, frituras ,
articulos para fiestas,
pifiatas, etc.

14 El Bodegon de las Gran variedad de Av. 5ta Sur

Abejas dulces, frituras y Poniente, El
articulos para fiestas. Calvario.

15 Mi Dulce Angelito. Todo para Fiestas Calzada Juan
Pifatas y dulces. Sabines  Gutiérrez

#103, Fovisste I,
Jardin Corona,
29010.

16 Mi Dulce Gusto Dulces a granel, Av. 3a Sur Oriente
botanas, frituras, #327, San Roque,
pifiatas y articulos para 29066.
fiestas.

17 Dulceria ElI Conejo Dulces de gran Av. 3a Sur Poniente

Feliz variedad en diferentes #548, Centro,
marcas, pifiatas, 29000.

articulos para fiestas
etc.

Fuente: Responsable del estudio con base en datos obtenidos en INEGI, Facebook,
Google, Instagram de los establecimientos mencionados en la tabla.
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[I.B.- Investigacién superficial preliminar
A fin de determinar de una manera mas precisa las organizaciones que serian sujetas
de esta investigacion, la responsable del estudio realizo una investigacion preliminar.

A continuacion se presenta la informacion obtenida en la investigacion preliminar:

Tabla N°. 17 Informacion preliminar de Dulceria Dulce Plan.

Origen y evolucion:

No. De trabajadores:
Organigrama:

Jefe:

Actividades que realizan:

Principales problemas:

Dulceria Dulce Plan.

La empresa Dulce Plan es fundada el 11 de
enero del 2017, por el duefio anterior, como la
primera dulceria en la colonia Plan de Ayala.
Comienza ofreciendo variedad de dulces y poco
después incluye pifiatas en su catalogo. Desde
su fundacion, Dulce Plan cuenta con una pagina
en Facebook en donde cualquier persona puede
observar algunos de los articulos disponibles en
tienda, a través de las publicaciones que se
hacen ocasionalmente.

A principios del afio 2020 es adquirida por un
joven, y Dulce Plan comienza a tener una serie
de cambios en sus operaciones e inventario,
teniendo mas presencia en redes sociales en
donde se ven reflejados estos cambios.

1
No.
Uriel Alejandro Ortega Aguilar.

El duefio lleva a cabo la administracion de las
finanzas, redes sociales, disefio y marketing
ademas de operaciones relacionadas con el
inventario en tienda, ventas y compras.

Los principales inconvenientes han sido
relacionados al lugar en donde esta establecida
la tienda. El local no cuenta con bafio propio,
hay falta de mantenimiento en el inmueble y en
ocasiones el calor y el polvo de la zona han
provocado una experiencia incOmoda para los
clientes. Ademas, factores como la ubicacion en
conjunto con la falta de presupuesto para
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Ventajas:

Correo electronico:

estrategias adecuadas de publicidad, han
provocado, en ocasiones, que algunos meses
del afio se caractericen por ventas bajas.

Atencion al cliente excepcional, tanto en tienda
como en redes sociales, en donde la respuesta
al cliente es practicamente inmediata.
Disponibilidad de articulos que son poco
habituales.

Personalizacion de productos para el cliente.
Presencia destacable en Internet
principalmente en redes sociales y mapas.
Gran variedad de formas de pago,
principalmente digitales.

dulceplantgz@agmail.com

Fuente: Responsable del estudio con base en datos obtenidos en Dulceria Dulce plan.

Tabla N°. 18 Informacion preliminar de Dulcemania.

Origen y evolucion:

No. De trabajadores:
Organigrama:

Jefe:

Actividades que realizan:

Principales problemas:

Ventajas:

Nacio el 15 de mayo del 2000 vendiendo dulces
y articulos para fiestas; antes de establecerse
de forma fisica vendian en tienditas a las orillas
de la ciudad.

12.

No.

Guillermo Ortiz Cholac.

-Venta de dulces y articulos para fiestas.
-Atencion a clientes de forma personalizada a
través de redes sociales.

-Disminucion de ventas debido a la pandemia.
-Aumento significativo de los costos de los

productos.

-Clientes leales a causa de |la buena atencion.
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No. Telefénico:

-Clientes mayoristas.
-Entrega a domicilio.

9616148149

Fuente: Responsable del estudio con base en datos obtenidos en Dulcemania.

Tabla N°. 19 Informacién preliminar de Dulceria Bambi I.

Origen y evolucion:

No. De trabajadores:
Organigrama:

Jefe:

Actividades que realizan:

Principales problemas:

Ventajas:
No. Telefénico:

Nacio el afio 2010 vendiendo dulces y pifiatas;
en 2016 decidieron crear un sucursal a la que
denominaron Bambi Il bajo el mismo concepto
de la matriz.

No.

Elva Bonilla Meza.

-Venta de dulces y pifiatas.

-Atencion a clientes.

-Acomodar los dulces en los anaqueles y exhibir
las pifiatas.

Ninguno.

-Mejor precio.
9613162993.

Fuente: Responsable del estudio con base en datos obtenidos en Dulceria Bambi I.

Tabla N°. 20 Informacion preliminar de Dulceria El Oso junior.

Origen y evolucion:

No. De trabajadores:

Nacio en 2006 con poca variedad y poco a poco
a ha ampliado su variedad en dulces hasta lo
gue tiene actualmente.

2
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Organigrama:
Jefe:

Actividades que realizan:

Principales problemas:
Ventajas:

Correo electrénico:

No.

Rigoberto Molina.

-Compra de dulces

-Venta de dulces y articulos para fiestas.
-Atencion al publico.

-Surtir los productos.

-Competencia.

-Variedad de marcas.

rigoberto_molina@yahoo.com

Fuente: Responsable del estudio con base en datos obtenidos en Dulceria El 0so

junior.

Tabla N°. 21 Informacion preliminar de Mi dulce gusto.

Origen y evolucién:

No. De trabajadores:
Organigrama:
Jefe:

Actividades que realizan:

Nacio el afio 2012 siendo una empresa de
chiles y semillas; ha evolucionado para
convertirse en una empresa que se dedica a la
venta de dulces a granel para realizar las mesas
de dulces, productos de temporada y articulos
para fiestas.

2.

No.

Mario Aguilar Montoya.

-Venta de dulces y articulos para fiestas.

-Atencion al publico.
-Administracion.
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Principales problemas: -Disminucion de las ventas debido a la
pandemia.
- Operativos para contrarrestar el ambulantaje
generan una situacion de inseguridad.

Ventajas: -Localizacién.
-Calidad del producto.
-Atencion cordial.

No. Telefénico: 9611288374.

Fuente: Responsable del estudio con base en datos obtenidos en Mi dulce gusto.

Tabla N°. 22 Informacion preliminar de Dulceria El conejo feliz.

Origen y evolucion: Naci6 el 23 de octubre del 2010 vendiendo una
gran variedad de dulces y articulos para fiestas.

No. De trabajadores: 30.

Organigrama: No.

Jefe: Jimena Manuela Cortes Quintana.
Actividades que realizan: -Venta de dulces y articulos para fiestas.

-Atencién al publico.
-Exhibir los productos que se venden.
-Gerencia.

Principales problemas: -Rotacion de personal.

-Cuestiones externas como problemas en las
tuberias etc.

Ventajas: -Ubicacion céntrica.
No. Telefonico: 9616142800.

Fuente: Responsable del estudio con base en datos obtenidos en Dulceria El conejo
Feliz.
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En la tabla N°.23 se encuentra informacion de las empresas faltantes donde se explica
las observaciones respectivas:

Tabla N°. 23 Observaciones de las empresas faltantes que se tenian consideradas
originalmente.

1 Apple Pop Confiteria Fina No cumple con |las
caracteristicas del objeto de
estudio debido a que se
dedica a elaborar y pintar
articulos de ceramica para
decoracion de interiores.

2 Bodega de la Dulceria El Conejo Debido a que es un
Feliz establecimiento que tiene la
Unica funcion de almacenar
los productos de la empresa
matriz no sera considera
como una unidad mas para
la investigacion.

3 Bodega Dulcemania Debido a que es un
establecimiento que tiene la
Gnica funcién de almacenar
los productos de la empresa
matriz no serd considera
como una unidad mas para
la investigacion.

4 Caramelitos No cumple con |las
caracteristicas del objeto de
estudio debido a que se
dedica a vender articulos
para fiestas y materia prima
para reposteria.

5 Dulceria Bambi Il Es sucursal de la Dulceria
Bambi I.
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6 Dulceria Gaby No quieren proporcionar
informacion por falta de
tiempo.

7 Dulceria Hermanos Diaz No cumple con |las
caracteristicas del objeto de
estudio debido a que se
dedica a vender dulces al

menudeo.
8 Dulceria Mi Dulce | No se logré establecer una
comunicacion efectiva

debido a que quedaron de
responder a la peticién de
colaboracion.

9 Dulceria Mi Dulce I No se logro establecer una
comunicacion efectiva
debido a que quedaron de
responder a la peticion de
colaboracién ademas de que
es una sucursal de la matriz.

10 El Bodegon de las Abejas No quieren proporcionar
informacion por falta de
tiempo.

11 Mi Dulce Angelito No se encuentra ubicada en
la direccién sefialada por
INEGI,; al buscarla
directamente en la web
arroja la misma direccion.

Fuente: Responsable del estudio.

Originalmente eran 17 empresas comercializadoras de dulces en Tuxtla Gutiérrez
Chiapas ante la realizacion de la investigacion superficial preliminar se concluye que
son 6 empresas que cumplen con las caracteristicas de los sujetos de investigacion y
que tienen la  disposicién de colaborar con la  investigacion.
Las empresas descartadas son 11 entre ellas Apple Pop Confiteria Fina,
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Caramelitos y Dulceria Hermanos Diaz debido a que no cumple con las
caracteristicas del objeto de estudio, Bodega de la Dulceria EI Conejo Feliz y
Bodega Dulcemania son excluidas debido a que son establecimientos que tiene la
Unica funcion de almacenar los productos de la empresa matriz por lo que no pueden
ser consideradas como una unidad mas para la investigacién, Dulceria Bambi Il no
se considera por ser una sucursal de la matriz, Dulceria Gaby y El Bodegon de las
Abejas no quieren proporcionar informacion por falta de tiempo mientras que Dulceria
Mi Dulce | y por ende Dulceria Mi Dulce Il no se logré establecer una comunicacion
efectiva debido a que quedaron de responder a la peticion de colaboracién y por ultimo
Mi Dulce Angelito no se tiene informacién de su ubicacion ya que no se encuentra
ubicada en la direccion sefialada por INEGI; al buscarla directamente en la web arroja
la misma direccion.

Por lo que las empresas que integran la poblacion muestral son las que se encuentran
contenidas en la Tabla N°24:

Tabla N°. 24 Empresas comercializadoras de dulces en Tuxtla Gutiérrez Chiapas.

1 Dulceria Dulce Plan

2 Dulcemania

3 Dulceria Bambi |

4 Dulceria El Oso Junior

5 Mi Dulce Gusto

6 Dulceria EIl conejo feliz
Fuente: Responsable del estudio.

100



CAPITULO

111




CAPITULO

111
L\




lIl. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

llI.A.- Metodologia de la investigacion a aplicar.

Metodologia.

Segln Caballero (2014)'°> metodologia es la especialidad o campo de estudio de las
orientaciones racionales que se requieren para resolver problemas nuevos, y para
adquirir o descubrir nuevos conocimientos a partir de los provisoriamente establecidos
y sistematizados por la humanidad.

La Metodologia de la Investigacion o Metodologia de la Investigacion Cientifica, es
aquella disciplina que provee al investigador de una serie de conceptos, principios, y
leyes que le permiten desarrollar de un modo eficiente la investigacion, aplicando el
proceso de la investigacion cientifica.

El objeto de estudio de la Metodologia de la investigacion, se puede definir como el
proceso de Investigacion Cientifica, el cual esta conformado por toda una serie de
pasos légicamente estructurados y relacionados entre si.

lll. A. 1.- Ciencia, métodos e investigacion.
Ciencia

La ciencia, en cuanto a su contenido, esta constituida exclusivamente por un conjunto
de conocimientos sobre la realidad, en forma de términos y de enunciados. Las ideas
de este conjunto se hallan interrelacionadas entre si y forman lo que se llama la teoria.

La ciencia, aunque se refiere a la realidad empirica, no esta formada por hechos sino
en todo caso por ideas. EI hombre solo puede captar la realidad conceptualmente.

El campo de actuacion propio y Unico de la ciencia es la realidad observable, la realidad
de este mundo en que vivimos. Lo no empirico, cae fuera del campo de la ciencia en
sentido estricto.

Segln Sierra (1994)1% estos son los objetivos basicos y principales de la ciencia. Su
consecuencia capacita a la ciencia para alcanzar los otros dos objetivos indicados, que
por ello son derivados o aplicados, la prediccién y la actuacion.

145 Caballero, A. (2014). Metodologia integral innovadora para planes y tesis: La metodologia del cémo
formularlos (12 ed.). Ciudad de México, México: CENGAGE Learning. P. 78.
146 Sjerra, B. (1994) Técnicas de investigacion social. Teoria y ejercicios. Paraninfo. Espafia, Pp.18y 19.
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Objetivos de la ciencia. Los objetivos fundamentales de la ciencia, o del conocimiento
cientifico, en relacion a su campo de actuacion, la realidad de este mundo, son cuatro:
analizar, explicar, prever o predecir y actuar.

El primer objetivo de la ciencia es saber como es la realidad, que elementos la forman
y cuales son sus caracteristicas.

Después de conocer como es la realidad, el segundo objetivo de la ciencia es
explicarla, llegar a establecer cobmo se relacionan sus distintas partes o elementos, por
gué es asi la realidad.

Sierra (1994)47 define el concepto de Ciencia, como un conjunto de conocimientos
sobre la realidad observable, obtenidos mediante el método cientifico. Segun esta
definicion son tres los elementos esenciales de la ciencia, que configuran su
naturaleza: Un contenido, un campo de actuacion y un procedimiento o forma de
actuar.

Para Jiménez (1998)'“8 la ciencia es un sistema de conocimientos sobre la realidad
natural y social que nos rodea. Un sistema de conocimientos, que abarca leyes, teorias
y también hipétesis, y que se encuentra en un proceso continuo de desarrollo, lo que
significa que el hombre perfecciona continuamente su conocimiento sobre toda la
realidad circundante actual y pasada y, en cierta forma, logra predecir elfuturo.

Segln Arias (2014)*° las caracteristicas de la ciencia son las siguientes:

La ciencia es objetiva: Los resultados arrojados por la ciencia se consideran objetivas,
pues son independientes de la personalidad o juicio de quien las mencione.

La ciencia emplea mediciones o clasificaciones: Las implicaciones cientificas tienen
gue emplear cuantificaciones, ya que no se permite palabras ambiguas como: mucho,
poco, bastante. Estas cifras dan certeza de cantidades exactas y no de aproximados.

La ciencia especifica condiciones de observacién: La observacion dentro de la ciencia
tiene que considerar los aspectos relacionados con el fendmeno de estudio, es decir
todas aquellas condiciones en que se encontraba al momento de analizarlo para
precisar y crear relaciones situacionales con los resultados encontrados.

La ciencia persigue la generalizacion: La ciencia permite predecir acontecimientos
futuros sobre fendmenos con similitud en los fenbmenos de estudio. Esto permite al
hombre un mayor control y un fundamento como base para nuevos fenbmenos de
andlisis.

147 fdem, p. 17.

148 Jiménez, R. (1998). Metodologia de la investigacion. Elementos bdsicos para la investigacion clinica, Ciudad de
La Habana, Cuba: Editorial Ciencias Médicas. P. 16.

149 Arias, F. (2014). Metodologia de la investigacién (72 ed.). Distrito Federal, México: Trillas. Pp. 104- 107.
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La ciencia se corrige a si misma: Los resultados obtenidos de la ciencia no son
absolutas sino vigentes hasta que nuevos conocimientos comprueban lo contrario y la
modifican o cambian completamente.

La ciencia es un estudio sistematico: Es decir, que presenta un orden y un
procedimiento para poder llegar a los resultados, mediante una estructura légica.

La ciencia utiliza como procedimiento o forma de actuacion en la formacion del
conjunto de conocimientos que la integran, el método cientifico.

Método

Mufioz (1998)'°° dice que consiste en el modo de actuar, razonar y seguir un
procedimiento, a través de técnicas, teorias, sistemas y tratamientos que permiten
actuar conforme a una planificacion.

El mismo Mufioz (2011)**! manifiesta que el método es un procedimiento ordenado
gue se sigue para establecer el significado de los hechos y fenémenos hacia los que
se dirige el interés cientifico para encontrar, demostrar, refutar, descubrir y aportar un
conocimiento.

Método de investigaciéon

Briones (2001)*%? en su acepcion mas general, afirma que el método de investigacion
es la estrategia que guia el proceso de investigacion con el fin de lograr ciertos
resultados; especificamente, aquellos definidos en los objetivos del estudio.

Método cientifico

La ciencia pone de manifiesto el método cientifico, hasta no poder hablar de
investigacion sin tener que hablar de método cientifico. Podemos decir que entre la
investigacion cientifica y el conocimiento cientifico encontramos el método cientifico,
gue es el que nos asegura el primero y el segundo.

Tamayo (2001)*2 el método cientifico es un procedimiento para descubrir las
condiciones en gque se presentan sucesos especificos, caracterizado generalmente por
ser tentativo, verificable, de razonamiento riguroso y observacion empirica.

Pardinas (1969)*%* afirma que el Método de trabajo cientifico es la sucesion de pasos
que debemos dar para descubrir nuevos conocimientos o, en otras palabras, para

150 Mufioz, C. (1998) Como elaborar y asesorar una investigacién de tesis. Pearson, México. P. 202.

151 Mufioz, C. (2011) Como elaborar y asesorar una investigacion de tesis. México: Pearson. P. 215.

152 Briones, G. (2001) Métodos y técnicas de investigacion para las Ciencias Sociales. Trillas, México. P. 29.

153 Tamayo, M. (2001) El proceso de la investigacidn cientifica. Limusa, México. P.16.

154 pardinas, F. (1969) Metodologia y técnica de la investigacidn en ciencias sociales, Siglo XXI, Buenos Aires. P,
43.
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comprobar o desaprobar hipotesis que implican o predican conductas de fendbmenos,
desconocidos hasta el momento.

El método cientifico no es otra cosa que la aplicacion de la l6gica a las realidades o
hechos observados.

Por su parte Cohen y Nagel (1973, citado en Tamayo 2001)*°® indican que el Método
Cientifico es la persistente aplicacion de la légica para poner a prueba nuestras
Impresiones, opiniones o conjeturas, examinando las mejores evidencias disponibles
a favor y en contra de ellas.

Por lo tanto, menciona Tamayo (2001)!°¢ el método cientifico es un conjunto de
procedimientos por los cuales se plantean los problemas cientificos y se ponen a
prueba las hipotesis y los instrumentos de trabajo investigativo.

Investigacion cientifica

Briones (2001)'%’ manifiesta que toda investigacion es un proceso de creacion de
conocimientos sobre la estructura, el funcionamiento o el cambio de una zona de la
realidad.

La ciencia no se puede reducir a una coleccion de hechos. Se hace indispensable
seleccionar esos hechos, organizarlos, relacionarlos, buscarles cierta consistencia.
Hay conocimiento cientifico cuando a través del método cientifico se han logrado
acumular nuevos conocimientos.

Ruiz (1999)'%8 realiza un contraste teérico entre los dos métodos cientificos mas
conocidos, a los que, por razones de simplicidad, llama cuantitativo positivista y
cualitativo-interpretativo. Un resumen de tal contraste se presenta a continuacion.

El método cuantitativo positivista se basa en la teoria positivista del conocimiento, la
cual, modelada practicamente en el esquema de las ciencias naturales, intenta
describir y explicar los eventos, procesos y fenomenos del mundo social, de forma que
se puedan llegar a formular las generalizaciones que existen objetivamente.

La busqueda de estas generalizaciones o explicaciones sistematicas debe apoyarse
en evidencias empiricas. Son estas evidencias las que llevan al andlisis de las
relaciones empiricas, base de toda explicacién: el deductivo, inductivo, teleoldgico
(funcional) y el genético.

155 Op. Cit. Tamayo, M. (2001).P.28.
156 fdem, pp. 27-28.

157 Op. Cit. Briones, G. (2001). P. 17.
158 Ruiz, 0. (1999) Metodologia de la investigacién cualitativa. Bilbao, Universidad de Deusto. P.p. 30-31.
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Toda esta busqueda presupone la existencia previa de unas regularidades basicas que
se pueden expresar en forma de leyes o relaciones empiricas.

De ahi que se fomenten las técnicas estandarizadas de los experimentos controlados
y de los sondeos masivos.

Como reflejo de la confianza en la evidencia empirica se ha dado particular insistencia
a la fiabilidad y la validez de esta busqueda. Entendiendo ambas en el sentido de que
las evidencias empiricas son reproducibles y replicables.

El método cuantitativo insiste en el conocimiento sistematico comprobable vy
comparable, medible y replicable.

En definitiva, este método es fiable y valido en tanto se acepta su postulado basico de
gue el mundo social constituye un sistema de regularidades empiricas y objetivas.
Observables, medibles, replicables y predecibles mentalmente.

Los métodos cualitativos parten del supuesto basico de que el mundo social es un
mundo construido con significado y simbolos, lo que implica la busqueda de esta
construccion y de sus significados. Por ello, las técnicas cualitativas buscan:

Entrar dentro del proceso de construccién social, reconstruyendo los conceptos y
acciones de la situacion estudiada, para describir y comprender los medios detallados
a través de los cuales los sujetos se embarcan en acciones significativas y crean un
mundo propio suyo y de los demas.

Conocer como se crea la estructura basica de la experiencia. Su significado, su
mantenimiento y participacién a través del lenguaje y de otras construcciones
simbolicas, recurriendo por ello a descripciones en profundidad, reduciendo el analisis
a ambitos limitados de experiencia, a traveés de la inmersion en los contextos en los
gue ocurre.

Las investigaciones estandarizadas comparativas, los experimentos de laboratorio, las
relaciones entre las medidas, son en este caso mas 0 menos extremos, inutiles o
rechazados por la necesidad que siente el investigador de hacerse sensible al hecho
de que el sentido "nunca puede darse por supuesto” y de que "estad ligado
esencialmente a un contexto".

Por otro lado, Bernal (2006)*>° define los principales métodos de investigacién, a decir
son:

El método cuantitativo o método tradicional. Nos menciona que este método se
fundamenta en la medicion de las caracteristicas de los fendbmenos sociales, lo cual
supone derivar de un marco conceptual pertinente al problema analizado, una serie de

159 Bernal, C. (2006). Metodologia de la investigacién. México: Pearson Educacion. P.57.
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postulados que expresen relaciones entre las variables estudiadas de forma deductiva.
También nos menciona que en base a lo que se obtiene, la comunidad puede utilizar
estos nuevos conocimientos y generalizarlo hacia otros fenémenos.

El método cualitativo o método no tradicional: Para este tipo de método, menciona
Bernal, que los investigadores que utilizan el método cualitativo buscan entender una
situacion social como un todo, teniendo en cuenta sus propiedades y su dinamica. Los
resultados arrojados por los instrumentos de recopilaciéon forman una idea sobre la
muestra estudiada, nos permite conceptualizarla, pero en base al contexto en el que
se encuentra la investigacion.

Bernal (2016)%%° nos menciona que la investigacion cualitativa parte del supuesto de
gue el mundo social esta constituido de significados y simbolos compartidos de
manera intersubjetiva, razén por la cual el objeto es la comprension de esos
significados y simbolos intersubjetivos tal como son expresados por las personas.

[lI.A.2.- Métodos de la investigacion socioldgica.

Abordar por derecho el problema del método de la sociologia implica, se quiera o no,
tomar posicion acerca del método cientifico; y esto supone a su vez, al menos, dos
cuestiones diferentes: la primera, relativa a si existe algo que pueda llamarse método
cientifico, en el sentido de ser s6lo uno y de estar generalmente aceptado y ser
practicado por los cientificos; la segunda, relativa asi, en el caso de que tal cosa exista,
las ciencias sociales, o humanas, o de la cultura, o de la historia, han de acogerse a
un meétodo elaborado para las ciencias fisico-naturales desde una perspectiva
positivista.

Beltran (1985)%¢ nos menciona cinco métodos de la sociologia:

El método histdrico. Se enfoca en el transcurso en el tiempo del objeto de estudio:
como era en el pasado, como se ha modificado y como es ahora. Es decir, su evolucién
y desarrollo. Esto sirve como base a la investigacion, pues ayuda a conocer mas de
fondo al objeto de estudio, entender las razones de su modificacion en el tiempo y
prever mediante razones socioldgicas como estara en el futuro.

El método comparativo. Este método parte de la comprension de que dentro de la
sociedad existe una gran diversidad de partes que pueden ser sujetos de comparacion.
Este proceso comparativo nos ayuda a comprender mejor las similitudes, diferencias
y posibles relaciones de causa-efecto entre estas partes. A diferencia del método

160 Bernal, C. (2016). Metodologia de la investigacién: Administracién, economia, humanidades y ciencias sociales.
Bogota, Colombia: Pearson. P. 73.

161 Beltrdn, M. (1985) Cinco vias de acceso a la realidad social. Revista Espafiola de Investigaciones Socioldgicas.
(29) P.p.7-41.
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experimental, el comparativo no permite una intervencion directa por parte del
investigador, Unicamente se analiza el curso natural de las variables.

El método critico-racional. Es bien sabido que en las investigaciones de tipo social el
investigador realiza juicios de valor, esto es una parte inherente en su criterio, sin
embargo, a razén de esto la ciencia social ha quedado un tanto rezagada del
conocimiento cientifico, por ello es necesario despojarse en cierta medida de estos
juicios muy subjetivos para darle el toque cientifico debido y asi poder aportar
resultados congruentes para los fines sociales.

El método cuantitativo. Regularmente se tiende a relacionar a la investigacion social
con el método cualitativo, pero esto se aleja mucho de la realidad, ya que, lo que decide
el enfoque es la naturaleza de la investigacion. Si nuestro problema de investigacion
esta enfocado por ejemplo en el crecimiento o en el tamafio de la poblacién, en el peso
de los nifios de primaria o en las distancias necesarias entre los pupitres de un salon,
se necesita hacer uso del método cuantitativo, pero esto no quiere decir que las
explicaciones de estas no puedan ser cualitativas. Es importante resaltar que los
métodos no son excluyentes entre si.

El método cualitativo. Es lo contrario al método anterior, aqui no se mide, pesa o cuenta
(del todo) como tal el objeto de estudio. En lugar de describir cantidades se describen
principalmente las cualidades de los fendmenos que se estudian.

Para Ruiz (1999)'6? se identifica la investigacion cualitativa como una investigacion en
contexto de descubrimiento que sirve de puente para la verdadera investigacion, en
contexto de comprobacion rigurosa y precisa. Los métodos cuantitativos y cualitativos
no s6lo no se excluyen mutuamente, sino que se requieren y complementan, tanto mas
cuanto que el propésito de abarcar la totalidad del objeto sea méas decidido.

lll. A. 3.- Tipos de investigacidn socioldgica.

De acuerdo con Beltran (2000) (citado por Garcia et al. 2016)*%2 en primer lugar, al
parecer es sumamente problematico que exista algo que pueda ser llamado sin
equivocarse el método cientifico. No solo porque la filosofia de la ciencia no ha
alcanzado un suficiente grado de acuerdo al respecto, sino porque la practica de la
ciencia dista de ser unanime, o al menos, tal método Unico y universalmente aceptado,
no existe en forma detallada y candnica; aunque es evidente que bajo la forma de una
serie de valores y principios basicos si podra considerarse existente. Con escepticismo
las apelaciones, tan enfaticas como ruidosas, a un método cientifico riguroso, detallado
y universal y tal cosa, ciertamente, no existen.

162 Ruiz, J. (1999). Metodologia de la investigacidn cualitativa. Vizcaya, Espafia: Universidad de Deusto. Pp. 30-31.
163 Garcia et. al. (2016). El andlisis de la realidad social. Métodos y técnicas de investigacidn. Alianza, Madrid.
Pp.15.
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En segundo lugar, manifiesta Beltran, que las ciencias sociales no deben mirarse en
el espejo de las fisico-naturales, tomando a éstas como modelo, pues la peculiaridad
de su objeto se lo impide. Se trata, en efecto, de un objeto en el que esté incluido, lo
guiera o no, el propio estudioso, con todo lo que el lo implica; y de un objeto, podriamos
decir, subjetivo, en el sentido de que posee subjetividad y reflexividad propias,
predisposicion y libertad, por mas que estas cualidades de los individuos sean relativas
al conjunto social del que forman parte.

En tercer lugar, sigue diciendo Beltran, al pluralismo cognitivo propio de las ciencias
sociales, y particularmente de la sociologia, corresponde un pluralismo metodoldgico
gue diversifica los modos de aproximacion, descubrimiento y justificacion en atencion
a la faceta o dimension de la realidad social que se estudia, en el bien entendido que
ello no implica la negacién o la trivializacion del método ,su concepcién anarquica ,o la
pereza de enfrentarlo aspero: si no ,por el contrario, la garantia de la fidelidad al objeto
y la negativa a su reproduccion mecénica, a considerarlo como naturalmente dado del
mismo modo en que nos es dado el mundo fisico-natural.

En su concepcion de la existencia de mas de un solo método cientifico para la
investigacién en las ciencias sociales, Beltran define los métodos de la sociologia
adecuados en cada caso al aspecto del objeto que se trata de indagar.

lll. A. 4.- Principios centrales de la investigacion social cualitativa.
Bracker (2002)'%* considera que la investigacion social cualitativa se fundamenta en
seis principios centrales que se enuncian a continuacion.

La franqueza. La investigacion social cualitativa esta abierta para todos los datos,
inclusive a los no esperados, para lograr informaciones instructivas. La franqueza se
debe realizar en tres niveles:

e Frente al investigado, con su personalidad individual.

e Frente a la situacion de la investigacion vy,

e Frente a los métodos, para adaptar los métodos a los objetos/sujetos y ala
situacion concreta.

Flexibilidad. Consiste en desarrollar y precisar el proceso de investigacién de manera
gue el problema, el manejo de la investigacion, los datos, relaciones analiticas e
interpretaciones nazcan de y radiquen en la vida social empirica. La flexibilidad
posibilita la adaptacion del investigador al objeto/sujeto y el uso del progreso de los
conocimientos.

164 Bracker, M. (2002). Metodologia de la investigacion social cualitativa (32 ed.). Tomo |. Kassel, Alemania. P. 17.
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La flexibilidad debe mostrarse en todo el proceso de la investigacion. Mientras que la
franqueza se refiere a la postura del investigador, la flexibilidad se refiere a sus
acciones y reacciones.

Comunicabilidad. La interaccion entre investigador e investigado se manifiesta en una
comunicacion verbal y/o no verbal, elemento constitutivo del proceso de investigacion.
Tal relacion comunicativa es condicion del quehacer investigativo. Ese proceso
comunicativo es el centro de atencion de la investigacion social cualitativa.

Existe una comunicacion entre investigador y entrevistado, aunque esta no sea verbal.
El producto o resultado de dicha comunicacion es la informacion obtenida relevante
para nuestra investigacion.

El caracter procesal del objeto y del desarrollo de la investigacion. Todos los
fendmenos sociales tienen caracteristicas dinamicas, el objeto de la investigacion
también tiene caracter procesal. La investigacién social cualitativa tiene especial
interés en los modelos de accidon y su interpretacién que tienen cierto caracter comun.

Dichos modelos permanentemente son reproducidos y/o modificados por nuevas
acciones e interpretaciones de los miembros de la sociedad. El objetivo central de la
investigacién social cualitativa es el proceso de constitucion de la realidad y el proceso
de constitucion de los modelos de accion y su interpretacion; para explicar los
fendbmenos de la realidad.

La investigacion es un proceso dinamico al igual que el objeto de la investigacion. A
través de este proceso se analiza la realidad y se construyen ideas acerca de la misma,
es necesario decir que dicha realidad no es constante sino cambiante. La investigacion
cualitativa busca conocer entonces el presente del objeto de estudio.

Reflexividad de objeto y analisis. La reflexividad del objeto es evidente, ya que todos
los significados de los productos de acciones humanas lo son segun el paradigma
interpretativo: Cada significado es parte de un contexto, cada signo es indice de una
obra compleja de reglas. Cada significado, remite al total de manera reflexiva. La
reflexividad también exige una predisposicion abierta y reflexiva del investigador para
situaciones no esperadas. La reflexividad se aplica también a la relacion entre
investigado e investigador.

Existe una dependencia mutua entre el investigador y el objeto, donde uno se ve
afectado por el otro sin que se pueda eliminar esta circunstancia. Ademas, es
necesario explicitar que todas las interpretaciones erogadas por el investigador
dependen también del criterio individual que este tiene.

La explicacion. Es mas, una exigencia que realidad de la practica de la investigacion
social cualitativa. El cientifico debe revelar en lo maximo posible cada uno de sus
pasos en el proceso de investigaciéon. También exige la explicacion de las reglas
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aplicadas en el analisis e interpretacién de los datos o basado en cuales reglas el
investigador transforma la experiencia comunicativa en datos. ElI conocimiento de
reglas segun el paradigma interpretativo es implicito y no consciente.

El investigador tiene la posibilidad de explicar sus procesos de interpretacion de sus
datos, aunque con eso no garantiza la validez de dichas interpretaciones, sino solo la
comprension de los resultados. Por lo que la exigencia de explicacion no se puede
cumplir en su totalidad. Ya que simplemente nos dara una idea de cémo y por qué
obtuvo esos resultados.

llILA.5.- Tipos metodoldgicos de investigacion social cualitativa.

La tipologia de la investigacién social cualitativa se sustenta en la propuesta de los
estudios de Luders y Reichertz (1986)%° y Reichertz y Schroer (1999)° : ellos
establecen las diferencias segun las perspectivas de las investigaciones. En seguida
se presentan los referidos tipos metodoldgicos.

El reconocimiento del significado imaginado subjetivo (la l6gica del individuo). En este
tipo se puede agrupar la "Oral History" y la version original de la investigacion
biogréafica, que tienen su centro de interés en el individuo y las circunstancias de su
vida. Se investigan experiencias personales y subjetivas del sufrimiento y sudesarrollo.

El principio metddico es la maxima patrticipacion posible de los investigados en el
proceso de la investigacion en forma dialdgica. El investigador se entiende como
interlocutor valido de los investigados. Trabaja con informacion de declaraciones y su
archivo. Existe el peligro de quedarse en la simple repeticion de las palabras del
investigado.

La descripcién de la accion social o del ambiente social (la légica sociolégica). Se
aplica en el andlisis del mundo cotidiano orientado en etnografia o fenomenologia. La
descripcion del ambiente social orientada en la fenomenologia quiere descifrar la
simbologia de un mundo cotidiano de vida con datos de observacion recolectados de
manera muy precisa y -si es posible- no interpretados. Normalmente se combinan

165 | iders, C.y Reichertz, J. (1986). Wissenschaftliche Praxis ist, wenn alles funktioniert und keiner wei warum
— Bemerkungen zur Entwicklung qualitativer Sozialforschung. Sozialwissenschaftliche Literaturrundschau. Heft 1,
Alemania P.p.87-99

166 Reichertz, J. y Schréer, N. (1994). Erheben, Auswerten, Darstellen. Konturen einer hermeneutischen
Wissenssoziologie. In: Schroer, N. Interpretative Sozialforschung. Auf dem Weg zu einer hermeneutischen
Wissenssoziologie. Opladen. Alemania. Pp. 56- 84.
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Enfoques biogréficos y etnograficos. La mayoria de los autores prefieren las
entrevistas y la observacion como métodos.

La reconstruccidon de estructuras profundas (la l6gica estructural). El interés de éste
tipo de investigacion es la logica estructural o de las “reglas implicitas" que generan
acciones y sus interpretaciones, es decir, lo que dichos conceptos quieren explicar. Se
basan en las teorias de competencia, en principios del estructuralismo o del
constructivismo y/o del interaccionismo simbdlico. Al individuo se le entiende como
portador de estructuras y ejecutor de reglas. Con la investigacion se pretende detectar
los" sentidos objetivos’ de las acciones.

Se busca la estructura objetiva del sentido de declaraciones concretas, pensando que
dicha estructura del significado forma la base latente de acciones y declaraciones que
normalmente no es idéntica a los sentidos que se representan psiquicamente en los
individuos.
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[11.B.- Conceptos basicos de la investigacidn cientifica.

El problema a investigar. Sierra (1998)'%” considera que es el origen concreto de la
investigacién consiste en una pregunta o un interrogante sobre la realidad. Constituye
también su objetivo o fin préximo, en cuanto que lo que se pretende lograr con la
investigaciéon es su solucion.

Obijetivo de la investigacion. Rojas (1981)1%8 afirma que Debe expresarse con claridad
para evitar posibles desviaciones en el proceso de investigacion y deben ser
susceptibles de alcanzarse.

Por otra parte, Bernal (2006)%¢° define al objetivo general y los especificos de la
siguiente manera:

General: refleja la esencia del planteamiento del problema y la idea expresada en el
titulo del proyecto de investigacion.

Especificos: se desprenden del general y deben ser formulados de forma que estén
orientados al logro del objetivo general, es decir, que cada objetivo especifico este
disefiado para lograr un aspecto de aquél; y todos en su conjunto, la totalidad del
objetivo general.

Preguntas de investigacion. También Rojas, R. (1981)'7° menciona que consiste en
plantear el problema o pregunta de investigacion, a través de varias preguntas. El
planteamiento de preguntas tiene la ventaja de reducir la distorsion en la investigacion.

Las hipétesis. Sierra, B. (1998)'"! dice que son enunciados especiales caracterizados,
desde el punto de vista epistemoldgico, por ser ideas supuestas no verificadas pero
probables y, en cuanto a su contenido ontoldgico, por referirse a variables o relaciones
entre variables.

Las hipotesis son ante todo enunciados que expresan linguisticamente juicios, es
decir, afirmaciones o0 negaciones sobre la realidad.

Se distinguen en el enunciado, como elementos fundamentales, su contenido o
significado, lo que afirman o niegan, y su forma linguistica. Asimismo, su significado
les viene de que enuncian o declaran algo de una cosa, es decir, de una realidad
distinta e independiente.

167 Sierra, B. (1998). Técnicas de investigacion social. Paraninfo, Madrid. P. 43.
168 Rojas, R. (1981). Guia para realizar investigaciones sociales. UNAM. México. P.36

169 Op. cit. Bernal, C. (2006). P. 96.
170 Op. Cit. Rojas, R. (1981). P. 39.
171 Op. Cit. Sierra, B. (1998). P. 71.
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La muestra. En esencia la muestra es un subgrupo de la poblacion, es decir, es un
subconjunto de elementos que pertenecen al conjunto definido en sus caracteristicas
al que se llama poblacién. Basicamente las muestras se clasifican en dos grandes
ramas, las probabilisticas y las no probabilisticas, elegir entre una u otra, depende de
los objetivos, del esquema y de la contribucion de la investigacion.

Segln Bernal (2006)17? La muestra es la parte de la poblacién que se selecciona, de
la cual realmente se obtiene la informacion para el desarrollo del estudio y sobre la
cual se efectuaran las mediciones y la observacion de las variables objeto de estudio.

Instrumentos de medicion o instrumentos para la recoleccion de datos.

Latiesa (1991)73 considera que son las técnicas mediante las cuales se obtendran los
datos buscados. Las técnicas para el acopio de datos deben reunir basicamente las
siguientes caracteristicas.

Relevancia. La medida en términos de atributo presupone que la persona o el objeto
pueden ser descritos adecuadamente.

Fiabilidad. Se refiere a la constancia de los resultados que produce el instrumento de
medida. Se deben ofrecer medidas fiables.

Validez. El instrumento de medida que se utiliza en una situaciéon concreta y con
proposito determinado debe realmente medir el rasgo que pretender medir. En otras
palabras, la medida reproduce el atributo "verdadero ".

Sensibilidad. Consiste en la posibilidad de hacer suficientes distinciones con el
instrumento de medida y permitir la especificidad y la exactitud de los atributos que se
miden.

Tipificacion. El instrumento de medicion debe poseer normas o patrones
estandarizados con los que se pueda comparar las puntuaciones que el individuo ha
obtenido al realizar la prueba. La técnica de observacion.

La técnica de observacion

Una de las técnicas mas importantes que se utilizan en cualquiera de los métodos de
investigacion es la observacion, la cual se puede definir como el examen atento de los
diferentes aspectos de un fendmeno a fin de estudiar sus caracteristicas y
comportamiento dentro del medio donde se desenvuelve éste.

172 Op. Cit. Bernal, C. (2006). P. 165.
173 Latiesa, M. (1991) Validez y fiabilidad de las observaciones socioldgicas. P.p. 409-410.

116



La observacion de un fendbmeno ayuda a realizar el planteamiento adecuado de la
problematica a estudiar. Adicionalmente, entre muchas otras ventajas, permite hacer
una formulacién global de la investigacion incluyendo sus planes, programas, técnicas
y herramientas a utilizar.

Mufioz (2011)'* La observacion adopta variadas formas dependiendo de las
necesidades de la propia investigacion. Las formas pueden ser: Directa, indirecta,
oculta, observacion participativa y no participativa; entre otras.

Segln Arias (2014)'5, se emplea la observaciéon porque en Ultima instancia los
sentidos del investigador deben percibir los eventos directamente o por medio de los
registros realizados por algun aparato o los efectuados por el propio sujeto.

Observacién directa. Es la inspeccion que se hace directamente a un fenomeno
dentro del medio en que se presenta, a fin de contemplar todos los aspectos inherentes
a su comportamiento y caracteristicas dentro de ese campo. En estos casos el
observador entra en contacto directo con el fenomeno observado, pudiendo
permanecer aislado del mismo o participar en él.

Observacién indirecta. Es la inspeccién de un fendbmeno sin entrar en contacto
directo con él, sino tratandolo a través de métodos especificos que permitan hacer las
observaciones pertinentes de sus caracteristicas y comportamientos.

Observacién oculta. Cuando las necesidades de la investigacion se requieren que el
observador permanezca oculto y observe el fendmeno sin que sea notada su
presencia, se dice que se trata de una observacion oculta. Lo que se pretende es
inspeccionar sin que la presencia del investigador pueda influir ni hacer variar la
conducta y caracteristicas propias del objeto en estudio.

Observacién participativa. Es cuando el observador tiene la oportunidad de formar
parte del fendmeno estudiado. Frecuentemente esta participacion le permite conocer
mas de cerca las caracteristicas, conducta y desenvolvimiento del fendbmeno en su
medio ambiente. Incluso puede comprobar modificaciones y variaciones
predeterminadas para observar los posibles cambios de comportamiento.

Observacién no participativa. Es aquella en que el observador evita participar en el
fendmeno a fin de no impactar su conducta, caracteristicas y desenvolvimiento. Esto
se hace con el fin de obtener informacion méas veraz a través de una actuacion normal.

174 Op. Cit. Mufioz, C. (2011). Pp. 215-216.
75 Op. Cit. Arias, F. (2014). Pp. 275-276.
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Entrevista

Trejo (2010)1’® Es una recopilacion verbal sobre algun tépico de interés para el
entrevistador. A diferencia del cuestionario, requiere de una capacitacion amplia y de
experiencia por parte del entrevistador, asi como un juicio sereno y libre de influencias
para captar las opiniones del entrevistado sin agregar ni quitar nada en la informacién
proporcionada.

Arias (2014)'"7 Sefiala que una inadecuada aplicacion de la entrevista puede presentar
algunas limitaciones, algunas de ellas se incluyen a continuacion.

Conducta del entrevistador: Es un hecho muy importante que entre el entrevistador
y el entrevistado existe una interaccion directa, por tanto, escoger una conducta
adecuada por parte del entrevistador puede ayudar a que se le proporcione la
informacion requerida de manera mas eficiente.

Cooperacion: No siempre existe disposicion por parte del entrevistado para
proporcionar informacion referente a si mismo, y muy seguramente recaen en dar
informacion poco relevante (incluso falsa) mas por querer terminar la entrevista que
por querer aportar realmente a la investigacion.

Reduccidn: Las aportaciones que el entrevistado hace a la investigacion son diversas,
no solamente se reducen a las palabras expresadas sino también su tonalidad de voz,
expresiones faciales, posturas corporales, etc. pueden ser relevantes para la
investigacion. Aunque esto supone una desventaja, ya que, se convierte muy
complicado para el entrevistador prestar atencion a todo lo que acontece con el
entrevistado.

Costo: El establecimiento de una entrevista requiere de mucho tiempo por parte del
entrevistador. Es por ello que, si la muestra es muy numerosa es muy posible que se
requiera de la intervencion de un mayor numero de entrevistadores para poder cubrir
la demanda.

Cuestionario

Segln Trejo (2010)'’8, el cuestionario es el documento en el cual se recopila
informacion por medio de preguntas concretas (abiertas o cerradas) disefiadas con
antelacion, aplicadas a un universo o muestra establecidos con el propésito de conocer
una opinion. Tiene la gran ventaja que de poder recopilar informacion en gran escala
debido a que se aplica por medio de preguntas sencillas que no deben implicar

176 Trejo, R. (2010). Médicos y administrativos: una difusién organizacional. UNACH. México. P. 103.
177 Op. Cit. Arias, F. (2014). P.220.

178 Op. Cit. Trejo, R. (2010). P.101.
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dificultad para emitir la respuesta; ademas su aplicacién es impersonal y esta libre de
influencias como en otros métodos.

Segln Bernal (2006)'7°, el cuestionario es un conjunto de preguntas respecto de una
0 mas variables que se pretenden medir; con él se procura generar los datos
necesarios encaminados a alcanzar los objetivos del proyecto de investigacion.

A decir de Arias (2014)8, EIl cuestionario también presenta algunas limitaciones, a
continuacion se presentan las mas significativas.

Falta de profundidad: A diferencia de la entrevista, en el cuestionario no existe una
interaccion directa, por lo tanto, a la respuesta de una pregunta no se le puede dar un
seguimiento o una profundizacion, la inica manera de profundizar en los cuestionarios
es dejar espacios en blanco donde quien lo responde puede ampliar su respuesta.

Problema por baja escolaridad: Cuando a quienes se les aplica el cuestionario tienen
baja escolaridad, es posible que exista confusion al momento de responder o que se
presenten contradicciones en las respuestas.

Muestras: No siempre es posible reunir una muestra valida, ya por su tamafio o por
su nivel de cooperacion, no se sabe con certeza si los individuos responden con
honestidad o con informacién errénea que perjudica la investigacion.

Carencia de anonimato: Al igual que con la entrevista, el encuestado cree poder ser
beneficiado si responde positivamente, o evitar un castigo si se dice algo malo sobre
la empresa. Pero se cae en una alteracién de las respuestas que no permiten hacer
consideraciones reales por parte del investigador.

Estudio de caso.

Es una opcion para realizar la investigacién cualitativa, el estudio de caso se da cuando
solo se realizan en un determinado lugar nuestras investigaciones y no en un conjunto
de lugares.

Al desarrollarse la investigacion en un solo ente, su orientacion holistica permite
revelar los mdltiples atributos y relaciones complejas en el contexto del objeto de
estudio. Dentro de las ventajas que ofrece este método de investigacion cualitativa,
esta la de proporcionar los elementos para facilitar la comprensién de: Cémo son sus
miembros, cOmo es su estabilidad y los modos recurrentes de actividad e interaccion,
como estan relacionados con cada uno de ellos y como es la relacion de un grupo con
otro o con otros grupos.

179 Op. Cit. Bernal, C. (2006). P. 217.
180 Op. Cit. Arias, F. (2014). P.204.
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Mufioz (2011)*8! considera que cuando se elige una investigacion de estudio de caso,
por lo general se pretende hacer el analisis de un individuo, un fenbmeno o evento en
especial, una unidad de andlisis especifica, un objeto de estudio concreto o un caso
de especial interés. En su mayoria, estas propuestas son de caracter empirico, pues
se analizan directamente en el medio ambiente donde se desenvuelve el individuo o
fenomeno a estudiar.

181 Op. Cit. Mufioz, C. (2011). P. 109.
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[1I.C.- Instrumentaciéon metodoldgica.

Tomando en cuenta el objeto del presente estudio, se considera pertinente aplicar el
tipo de investigacion cualitativa, referido a la descripcion de la accidén social o del
ambiente social, el cual se aplica en el analisis del mundo cotidiano que, a juicio del
tesista, es la mas apropiada a las preguntas de investigacion, y a los supuestos
planteados.

Este estudio pretende explicar la relacion de siete variables a través de la narracion
textual del mismo, y de las propias variables de forma independiente: proceso,
aprovisionamiento, identificacion de necesidades, seleccion de las fuentes de
aprovisionamiento, gestion de compras, gestion de stocks y evaluacion y control, con
la finalidad que la comprension de cada una de ellas facilite el conocimiento de la
relacion entre ambos conceptos.

En esta investigacion no se emplean métodos estadisticos, ni tampoco alguna férmula
matematica que intente demostrar algo, por ello no se realizan hipoétesis, en su lugar
se presentan preguntas y supuestos derivados de los objetivos de la investigacion.

De acuerdo a la naturaleza de la investigacion, el nivel de profundidad de la
investigacién sera basicamente descriptivo, porque para poder entender la relacién
entre las variables proceso, aprovisionamiento, identificacion de necesidades,
seleccion de las fuentes de aprovisionamiento, gestion de compras, gestion de stocks
y evaluacion y control, previamente se procedié a describir ambos conceptos de
manera independiente, comenzando con su descripcidn etimoldgica y conceptual, asi
como los antecedentes, evolucion y situacion actual de las mismas. Por otra parte esta
investigacion, tiene también una dosis de exploratoria, relacional y explicativa.

En la parte de contextualizacién se menciona (de lo general a lo particular) informacién
referente a los lugares en donde se realiza esta investigacion.

El universo de mis unidades de andlisis es de 16 microempresas y 1 pequefia todas
dedicadas a la comercializacion de dulces, que se distribuyen de la siguiente manera:
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Tabla N°. 25 Universo de unidades de analisis de comercializadoras de dulces en
Tuxtla Gutiérrez Chiapas.
e
‘ Apple Pop Confiteria Fina ‘
Bodega de la Dulceria El Conejo Feliz
Bodega Dulcemania
Caramelitos
Dulceria Dulce Plan
Dulcemania
Dulceria Bambi |
Dulceria Bambi Il
Dulceria El Oso Junior
Dulceria Gaby
Dulceria Hermanos Diaz
Dulceria Mi Dulce |
Dulceria Mi Dulce I
El Bodegon de las Abejas
Mi Dulce Angelito.
Mi Dulce Gusto
17 Dulceria El Conejo Feliz
Fuente: Responsable del estudio con base en datos del Instituto Nacional de
Estadistica y Geografia (2021).
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Como resultado de una investigacion preliminar realizada por la responsable del
estudio se obtuvo la siguiente informacion:

Tabla N°. 26 Observaciones de las empresas comercializadoras de dulces en Tuxtla

Gutiérrez Chiapas.

- NOMERO  EMPRESA  OBSERVACION

‘ 1 Apple Pop Confiteria Fina No cumple con |las
caracteristicas del objeto de
estudio debido a que se
dedica a elaborar y pintar

articulos de ceramica para
decoracion de interiores.

2 Bodega de la Dulceria EI Conejo Debido a que es un
Feliz establecimiento que tiene la
Gnica funcién de almacenar
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Bodega Dulcemania

Caramelitos

Dulceria Bambi Il

Dulceria Gaby

Dulceria Hermanos Diaz

Dulceria Mi Dulce |

Dulceria Mi Dulce Il

los productos de la empresa
matriz no serd considera
como una unidad mas para
la investigacion.

Debido a que es un
establecimiento que tiene la
Unica funcion de almacenar
los productos de la empresa
matriz no serd considera
como una unidad mas para
la investigacion.

No cumple con las
caracteristicas del objeto de
estudio debido a que se
dedica a vender articulos
para fiestas y materia prima
para reposteria.

Es sucursal de la Dulceria
Bambi I.
No quieren proporcionar
informacion por falta de
tiempo.

No cumple con |las
caracteristicas del objeto de
estudio debido a que se
dedica a vender dulces al
menudeo.

No se logro establecer una
comunicacién efectiva
debido a que quedaron de
responder a la peticién de
colaboracion.

No se logré establecer una
comunicacion efectiva
debido a que quedaron de
responder a la peticion de
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10

11

12
13
14
15
16
17

El Bodegon de las Abejas

Mi Dulce Angelito

Dulceria Dulce Plan
Dulcemania

Dulceria Bambi |
Dulceria El Oso Junior
Mi Dulce Gusto
Dulceria El Conejo Feliz

Fuente: Responsable del estudio.

colaboracién ademas de que
es una sucursal de la matriz.

No quieren proporcionar
informacion por falta de
tiempo.

No se encuentra ubicada en
la direccion sefialada por
INEGI, al buscarla
directamente en la web
arroja la misma direccion.

Sin observaciones.
Sin observaciones.
Sin observaciones.
Sin observaciones.
Sin observaciones.
Sin observaciones.

Por lo que para esta investigacion se determina usar una muestra de cinco
microempresas y una pequefia empresa sumando un total de seis unidades de anélisis

como muestra.

El acopio de informacion se constituye en tres apartados: uno para observacion, otro

para la entrevista y otro para el cuestionario.

Se procura que la recoleccion de datos y el trabajo de interpretacion sean realizados
con la mayor precision posible, ya que en el analisis de la narrativa del discurso es
inevitable la presencia de la subjetividad.

A continuacién, se procede a explicitar los objetivos, las preguntas de investigacion,
asi como los supuestos establecidos, el disefio de los instrumentos de investigacion,
tales como: cuestionario, guia de entrevista, y guia de observacion.
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[11.C.1.- Objetivos de la investigacion.
En este apartado se establecen el objetivo general, asi como los objetivos especificos
de la investigacion.

Objetivo general.

Disefiar un proceso de aprovisionamiento para las micro y pequefias dulcerias en
Tuxtla Gutiérrez, Chiapas.

Objetivos especificos.

e Conocer el proceso de aprovisionamiento de las Micro y Pequefias dulcerias
en las de la ciudad de Tuxtla Gutiérrez Chiapas.

e I|dentificar los factores que influyen en el aprovisionamiento de las Micro y
Pequefias dulcerias de la ciudad de Tuxtla Gutiérrez Chiapas.

e Analizar el proceso de aprovisionamiento para las Micro y Pequefas dulcerias
de la ciudad de Tuxtla Gutiérrez Chiapas.

e Identificar la problematica que enfrentan en el aprovisionamiento las micro y
pequefas dulcerias de la ciudad de Tuxtla Gutiérrez Chiapas.

¢ l|dentificar los factores que limitan el aprovisionamiento de las Micro y Pequefias
dulcerias de la ciudad de Tuxtla Gutiérrez Chiapas.

e Identificar los factores que favorecen el aprovisionamiento de las Micro y
Pequefias dulcerias de la ciudad de Tuxtla Gutiérrez Chiapas.

[11.C.2.- Preguntas de investigacion.
A continuacion, se establece la pregunta general, asi como las preguntas especificas
de la investigacion.

Pregunta general.

¢,Como es el disefio del proceso de aprovisionamiento en las micros y pequefias
dulcerias de Tuxtla Gutiérrez Chiapas?

Preguntas especificas.

1.- ¢ Como es el proceso de aprovisionamiento en las micros y pequefias dulcerias de
Tuxtla Gutiérrez Chiapas?

2.- ¢Cudles son los factores que influyen en el aprovisionamiento de las Micro y
Pequefias dulcerias de la ciudad de Tuxtla Gutiérrez Chiapas?

3.- ¢CoOmo realizan el proceso de su aprovisionamiento, las Micro y Pequefias
dulcerias de la ciudad de Tuxtla Gutiérrez Chiapas?
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4.- ;Cudl es la problematica que se enfrentan en el aprovisionamiento las micros y
pequefias dulcerias de Tuxtla Gutiérrez Chiapas?

5.- ¢, Cuales son los factores que limitan el aprovisionamiento de las Micro y Pequefias
dulcerias de la ciudad de Tuxtla Gutiérrez Chiapas?

6.- ¢Cuales son los factores que favorecen el aprovisionamiento de las Micro y
Pequefias dulcerias de la ciudad de Tuxtla Gutiérrez Chiapas?

[11.C.3.- Explicitacién de supuestos.

Toda vez que el estudio que se realiza es de indole cualitativo, se procede a la
formulacién de los supuestos propios de cada pregunta.

Supuesto General.

El proceso de aprovisionamiento de las micro y pequefias dulcerias en Tuxtla
Gutiérrez, contiene la identificacion y determinacion de las necesidades de sus
productos, periodicidad de las compras, identificacion y caracteristicas de
proveedores, determinacion y seguimiento del pedido, recepcion de la mercancia y
pago de la factura.

Supuestos especificos.

1.- El proceso de aprovisionamiento en las micro y pequefias dulcerias de Tuxtla
Gutiérrez es informal debido a que se le ha restado la importancia que tiene a causa
de la asociacion que tiene con los costos.

2.- Los factores que influyen el proceso de aprovisionamiento en las micro y pequeias
dulcerias de Tuxtla Gutiérrez son los precios, condiciones de pago, descuentos,
calidad de productos, calidad de servicio al cliente, garantia y formas de pago.

3.- Las micro y pequefas dulcerias de Tuxtla Gutiérrez realizan el proceso de
aprovisionamiento sin realizar un analisis para planear integralmente los pasos del
aprovisionamiento.

4.- La problematica que enfrentan en el aprovisionamiento las micros y pequefias
dulcerias en Tuxtla Gutiérrez es la escasez de proveedores debido a que el origen de
estas empresas se encuentran en el occidente y norte del pais generando un
incremento en los gastos de transporte; obligandolos a comprar con intermediarios a
un mayor costo.

5.- Los factores que limitan el aprovisionamiento en las micros y pequefias dulcerias
en Tuxtla Gutiérrez son: la escasez de recursos econémicos que les permita manejar
volimenes de compras equilibrados lo que los obliga a tener volimenes de compras
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bajos

representando altos costos de adquisicion y el aislamiento que les impide
incrementar sus posibles fuentes de aprovisionamiento.

6.- Los factores que favorecen el aprovisionamiento en las micros y pequefas
dulcerias en Tuxtla Gutiérrez son: una estructura administrativa mas simplificada que
genera el establecimiento de una comunicacién efectiva y la direccion centralizada
agiliza la toma de decisiones.

[11.C.4.- Identificacidn de variables.
Las variables que se consideran para el presente estudio se mencionan a
continuacion, acompafiadas de su respectiva definicion conceptual y operacional.

Tabla N°. 27 Definicion conceptual y operacional de la variable proceso.

Variable
Proceso

Aprovisionamiento

Identificacion
necesidades

de

Definicién conceptual

Johnson et &l. (2012) define el
proceso como “un conjunto de
actividades con un principio y

un fin, que ocurre en
determinada secuencia Yy
opera sobre insumos Yy
productos”.

Lobato (2013) define el
aprovisionamiento como “el
proceso que, de forma
eficiente, lleva a cabo una

empresa para garantizarse la
disponibilidad de productos y
servicios externos precisos
para el desarrollo de su
actividad y, por tanto, para el
logro de sus objetivos
estratégicos”.

Lobato (2013) define esta
etapa como la “comunicacién
de cada departamento de las
necesidades de material para
su funcionamiento”.

Definicién operacional
Para efectos de esta
investigacion se
entendera al proceso
como el conjunto de fases
que permiten la
adquisicién de productos
terminados para  su
comercializacion.

Para efectos de esta
investigacion se
entendera al
aprovisionamiento como
el proceso que tiene como
objeto la adquisicién de
productos terminados
para su comercializacion.

Para efectos de esta

investigacion se
entendera a la
identificacion de

necesidades como una de
las etapas del proceso de
aprovisionamiento en la
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Seleccion de las

fuentes de
aprovisionamiento

Gestion de compras

Gestidon de stocks

Evaluacién y control.

Lobato (2013) lo define como
“busqueda de los
proveedores adecuados para
realizar las compras o
recompras necesarias para el
aprovisionamiento”.

Lobato (2013) describe que
comprende la “realizacion del
pedido, control de Ila
recepcion de los materiales y
validacion de la operacion
para que se proceda al
correspondiente pago”.

Lobato (2013) sefiala que
esta etapa comprende la
“realizacion y control de las
operaciones de almacenaje
de las mercancias, asi como
de las entradas y salidas de
materiales de los diferentes
almacenes de la empresa’.

Lobato (2013) define esta
fase como la “valoracion del
logro de los objetivos del
proceso de aprovisionamiento
y control del correcto
desarrollo de las actividades
de acuerdo a lo previsto”.

gue se analiza tipo y
cantidad de los productos
necesarios.

Para efectos de esta
investigacion se
entendera la seleccion de
las fuentes de
aprovisionamiento como
una de las etapas del
proceso de
aprovisionamiento en la
gue se identifica y se
selecciona a los
proveedores mas ideales.
Para efectos de esta
investigacion se
entendera a la gestion de
compras como una de las
etapas del proceso de
aprovisionamiento en la
que se realizan mdultiples
actividades desde la
realizacion del pedio hasta
la validacién del pago.
Para efectos de esta
investigacion se
entendera a la gestion de
stocks como una de las
etapas del proceso de
aprovisionamiento que
comprende el manejo de
las operaciones de
almacen.

Para efectos de esta
investigacion se
entendera a la evaluacion
y control como la etapa

final del proceso de
aprovisionamiento donde
se estima Si las
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actividades se
desarrollaron de forma
prevista.
Fuente: Responsable del estudio con base en datos Johnson et al. (2012) y Lobato
(2013).

[11.C.5.- Investigacion documental.

Para el efecto de la recoleccion y analisis de la informacion, se utilizé también la técnica
de investigacion documental, que se aplicé para la elaboracion de la fundamentacion
tedrica del aprovisionamiento.

Dentro de la técnica documental se utilizaron libros impresos, paginas web y redes
sociales.

[11.C-6.- Investigacion de campo.
DISENO DE INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Una vez establecidas las preguntas y supuestos en las secciones anteriores,
procedemos en este apartado a elaborar los instrumentos de recoleccion de datos,
consistentes en un cuestionario, una guia de preguntas para entrevista, y una guia de
observacion.
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AUTOYOMA COORDINACION DE INVESTIGACION Y POSGRADO.

EL PROCESO DE APROVISIONAMIENTO DE LAS MICROS Y PEQUENAS
DULCERIAS EN TUXTLA GUTERREZ, CHIAPAS.

GUIA DE ENTREVISTA

NUm. de entrevista:

PREGUNTAS A GERENTES DE LAS MICRO Y PEQUENAS DULCERIAS EN TUXTLA
GUTIERREZ CHIAPAS.

OBJETIVO: Obtener informacion que permita comprender y explicar como es el proceso
de aprovisionamiento de las micro y pequefias dulcerias en Tuxtla Gutiérrez Chiapas.

Nombre de la empresa:
Puesto:

Antigliedad en el Puesto:
Antigiiedad en la empresa:

Contexto de la entrevista:

(como se desarrollé la entrevista, que hubo de significativo en su desarrollo y explicar
porque se considera que sucedi6 asi):

1.- ¢En su empresa considera que es importante la identificacion de las
necesidades de compra para el proceso de aprovisionamiento; por qué lo considera
asi?
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2.- ¢ En su empresa considera que es importante la descripcion de las necesidades
de compra; por qué lo considera asi?

3.- ¢En su empresa es importante la realizacion de boletines de solicitud de
mercancia; por qué lo considera asi?

4.- ¢ En su empresa considera que es importante la determinacion de la demanda
como un factor importante para el aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

5.- ¢En su empresa considera que es importante la determinacion del tamafio y
frecuencia de los pedidos para el aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

6.- ¢ En su empresa es necesario contar con diversas fuentes de aprovisionamiento;
por qué lo considera asi?

7.- ¢ En su empresa cual es la fuente de aprovisionamiento que suele usar con
mayor frecuencia, por quée?

8.- ¢ En su empresa es necesaria la evaluacién y seleccion de proveedores para
integrar el proceso de aprovisionamiento, por qué lo considera asi?

9.- ¢En su empresa identifica la realizacion del registro (ficha) de proveedores
como elemento necesario para completar del proceso de aprovisionamiento; por
gué lo considera asi?

10.- ¢ Considera que el precio de adquisicion es un elemento clave para la seleccion
de proveedores; por qué lo considera asi?

11.- ¢ Considera que los descuentos es un elemento importante para la seleccion
de proveedores; por qué lo considera asi?

12.- ¢ En su opinién qué tipo de descuento considera que es el de mayor beneficio,
por qué?

13.- ¢ Considera que la calidad de los productos es un factor clave para la seleccién
de proveedores; por qué lo considera asi?

14.- ¢En su criterio las muestras recibidas de productos fomenta la garantia de
calidad de los mismos; por qué lo considera asi?

15.- ¢Considera que el nivel de servicio proporcionado por sus proveedores es
determinante para el establecimiento de relaciones positivas con los mismos; por
qué lo considera asi?

16.- ¢, En su opinidn la disponibilidad de los productos requeridos fomenta la calidad
del servicio al cliente; por qué lo considera asi?
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17.- ¢ Considera que una politica de devoluciones propicia la calidad del servicio al
cliente; por qué lo considera asi?

18.- ¢ En su criterio la garantia promueve de forma positiva el nivel de servicio; por
gué lo considera asi?

19.- ¢Considera que el servicio posventa fomenta de forma adecuada el nivel de
servicio; por qué lo considera asi?

20.- ¢En su opinion la atencion inmediata a las reclamaciones es valorada para
influir en el nivel de servicio; por qué lo considera asi?

21.- ¢Considera que la forma de pago proporcionado por sus proveedores es
determinante para el establecimiento de relaciones positivas con los mismos; por
gué lo considera asi?

22.- ¢ En su empresa cual es la forma de pago que solicita con mayor frecuencia,
por qué?

23.- ¢Considera gue el establecimiento de los plazos de entrega influyen en la
seleccion de los proveedores, por qué lo considera asi?

24.- ¢Considera que el plazo de pago tiene influencia para la seleccion de los
proveedores, por qué lo considera asi?

25.- ¢ En su empresa es necesaria la preparacion y la colocaciéon de la orden de
compra para integrar el proceso de aprovisionamiento, por qué lo considera asi?

26.- ¢En su empresa es necesario el seguimiento y/o despacho de la orden de
comprar para integrar el proceso de aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

27.- ¢En su empresa identifica la autorizacion y el pago de la factura como
elementos necesarios para integrar el proceso de aprovisionamiento; por qué lo
considera asi?

28.- ¢En su empresa es necesaria la fase de recepcion e inspeccion como medida
de control para integrar el proceso de aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

29.- ¢ En su empresa identifica las acciones de registrar, almacenar y organizar los
productos como elementos necesarios para integrar el proceso de
aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

30.- ¢En su empresa identifica la necesidad de tener un control de las entradas y
salidas de los productos; por qué lo considera asi?
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31.- ¢En suempresa identifica la evaluacién del desempefio de proveedores como
elemento determinante para la consecucion de sus relaciones; por qué lo considera
asi?

32.- ¢En su empresa identifica la evaluacion de las actividades previstas como
medida de control para completar el proceso de aprovisionamiento; por qué lo
considera asi?
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EL PROCESO DE APROVISIONAMIENTO DE LAS MICROS Y PEQUENAS
DULCERIAS EN TUXTLA GUTERREZ, CHIAPAS.

CUESTIONARIO

NUm. de cuestionario:

PREGUNTAS A TRABAJADORES DE LAS MICRO Y PEQUENAS DULCERIAS EN
TUXTLA GUTIERREZ CHIAPAS.

OBJETIVO: Obtener informacion que permita comprender y explicar como es el proceso
de aprovisionamiento de las micro y pequefias dulcerias en Tuxtla Gutiérrez Chiapas.

Puesto:
Antigiiedad en el Puesto:
Antigledad en la empresa:

Contexto (cédmo se desarrollé la entrevista, que hubo de significativo en su desarrollo y
explicar porque se considera que sucedio asi):

1.- ¢En la empresa es importante la identificacién de las necesidades de compra
para el proceso de aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

2.- ¢ En la empresa es importante la descripcidn de las necesidades de compra; por
gué lo considera asi?

3.- ¢ La empresa realiza boletines de solicitud de mercancia; por qué?
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4.- ¢ En la empresa es importante la determinacion de la demanda como un factor
importante para el aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

5.- ¢ En la empresa es importante la determinacion del tamario y frecuencia de los
pedidos para el aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

6.- ¢ La empresa cuentan con diversas fuentes de aprovisionamiento; por qué?

7.- ¢En la empresa cual es la fuente de aprovisionamiento que usa con mayor
frecuencia, por qué?

8.- ¢ENn la empresa es necesaria la evaluacion y seleccion de proveedores para
integrar el proceso de aprovisionamiento, por qué lo considera asi?

9.- ¢En la empresa identifica la realizacion del registro (ficha) de proveedores
como elemento necesario para completar del proceso de aprovisionamiento; por
qué lo considera asi?

10.- ¢ En la empresa cuales son los factores claves que influyen para la seleccion
de proveedores; por qué lo considera asi?

11.- ¢En la empresa es necesaria la preparacion y la colocacién de la orden de
compra para integrar el proceso de aprovisionamiento, por qué lo considera asi?

12.- ¢En la empresa es necesario el seguimiento y/o despacho de la orden de
comprar para integrar el proceso de aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

13.- ¢En la empresa identifica la autorizacion y el pago de la factura como
elementos necesarios para integrar el proceso de aprovisionamiento; por qué lo
considera asi?

14.- ¢En la empresa es necesaria la fase de recepcién e inspeccion como medida
de control para integrar el proceso de aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

15.- ¢ En la empresa identifica las acciones de registrar, almacenar y organizar los
productos como elementos necesarios para integrar el proceso de
aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

16.- ¢ En la empresa identifica la necesidad de tener un control de las entradas y
salidas de los productos; por qué lo considera asi?

17.- ¢En la empresa identifica la evaluacion del desempefio de proveedores como
elemento determinante para la consecucion de sus relaciones; por qué lo considera
asi?
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18.- ¢En la empresa identifica la evaluacién de las actividades previstas como
medida de control para completar el proceso de aprovisionamiento; por qué lo
considera asi?
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EL PROCESO DE APROVISIONAMIENTO DE LAS MICROS Y PEQUENAS
DULCERIAS EN TUXTLA GUTERREZ, CHIAPAS.

GUIA DE OBSERVACION

AREA DE COMPRAS DE LAS MICRO Y PEQUENAS DULCERIAS EN TUXTLA
GUTIERREZ CHIAPAS.

OBJETIVO: Obtener informacibn que permita comprender el proceso de
aprovisionamiento de las micro y pequefias dulcerias en Tuxtla Gutiérrez Chiapas con el
fin de facilitar el disefio de un proceso ideal de aprovisionamiento.

Aspectos a observar del proceso de aprovisionamiento.

Necesidad: Grado en que la empresa percibe la importancia de
determinar y describir su necesidad de compra a través de
la cantidad de clientes y la variedad de dulces que ofrece.

Proveedores: Grado en que la empresa percibe la importancia de la
seleccion de las fuentes de aprovisionamiento mediante la
cantidad de lineas de dulces ofertadas.

Gestién de Grado en que la empresa percibe la importancia de la

compras: gestién de compras a través de la recepcion e inspeccion
de la mercancia mediante la comprobacién fisica de la
mercancia recepcionada y la descrita en las facturas.
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Gestion de stocks

Evaluacion
control

y

Grado en que la empresa percibe la importancia de la
gestion de existencias mediante el registro, almacén y
organizacion de las mercancias.

Grado en que la empresa percibe la importancia de la
evaluacion y control de las actividades mediante la
supervision constante del duefio en la empresa.
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[11.D.- Andlisis de la informacion.
[11.D-1.- Cédula de andlisis de la informacidn obtenida a través de la entrevista.

Tabla N°. 28 Andlisis de la informacién obtenida a través de la entrevista.

identificacion de las
necesidades de compra
para el proceso de
aprovisionamiento; por
gué lo considera asi?

PREGUNTAS RESPUESTAS
1- ¢En su empresa | 1, Siabsolutamente, porque es el factor principal para iniciar el proceso
considera que es | de aprovisionamiento ya que si no identificamos que tenemos faltantes
importante la | no ordenamos productos.

2, Si es importante porque este factor nos permite tener un buen surtido
y asi poder mejorar nuestras ventas.

3,4, Si porque es importante identificar los productos que necesitamos
comprar para satisfacer las necesidades de los clientes y poderles
ofrecer en todo momento lo que requieren en variedad y cantidad.

5, Si se aplica por cierto mes del afio o cierta temporada para tener un
estimado de qué pedir y en qué cantidad pedir o si vemos que algiun
producto hace falta en estanteria de igual forma tenemos la necesidad
de ordenar.

6, Si porque si se conoce las necesidades de compra se podré actuar en
relacion a este dato alcanzando el aprovisionamiento que la empresa
necesita.

2.- ¢En su empresa
considera que es
importante la
descripcion  de las
necesidades de
compra; por qué lo

considera asi?

1, Si absolutamente porque no sélo basta con saber que productos nos
hace falta sino que es necesario plasmarlo para identificarlos de forma
clara.

2, Si es necesaria la descripcién de las necesidades porque nos permite
identificar los productos faltantes.

3, Si porque al describir las necesidades de compra podemos identificar
los productos faltantes y asi poder abastecer los productos adecuados
en cantidad y tipo.

4, Claro que si porque de esta forma podemos enlistar los productos
gue necesitamos logrando abastecer los productos y por lo consiguiente
darles a nuestros clientes lo que buscan.

5, En verdad si, se hace eso semanalmente porque nos ayuda a
identificar los productos que debemos de pedir a nuestros proveedores
y asi evitar faltantes en nuestras estanterias
6, Si porque es benéfico para identificar ampliamente los productos
faltantes y asi poder ser transmitido a los proveedores correctos.

3.- ¢En su empresa es

importante la
realizacion de boletines
de solicitud de

mercancia; por qué lo
considera asi?

1, 4, No se realiza un boletin porque desconocimos la existencia de
dicho documento.

2, 6, No se realizan boletines porque se realizan reportes donde se
describen los productos y cantidades necesarias de cada uno.

3, La realizacion de boletines como un documento formal no se realiza
pero si es importante la realizacién de un documento donde se pueda
identificar las cantidades y los productos que se necesitan comprar.
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5, Un boletin no pero si se hace un enlistado de productos a pedir o0 a
traer de bodega porque desconocia que existiera un documento con
mayor grado de formalidad para integrar este punto.

4.- ¢En su empresa
considera que es
importante la
determinacion de la
demanda como un
factor importante para
el aprovisionamiento;
por qué lo considera
asi?

1, Si absolutamente, porque si no conocemos la demanda de los
productos decidiremos comprar productos incorrectos en cuanto a tipo y
cantidad lo que ocasionara la insatisfaccién de nuestros clientes y el
riesgo de perderlos.

2,3 Si es importante la determinacién de la demanda debido a que este
punto marca la cantidad y tipo de producto que debemos pedir de forma
correcta y asi evitar faltantes o excesos de mercancias.

4,5 Si es importante porque nos ayuda a identificar los productos de
mayor agrado y que sea de gran utilidad para que los contemplemos en
nuestros pedidos.

6, Si porque es un elemento que se debe contemplar por completo ya
gue esta informacién permite que se realice el abastecimiento acorde
con las preferencia de los clientes.

5.- ¢En su empresa
considera que es
importante la
determinacion del
tamafo y frecuencia de
los pedidos para el
aprovisionamiento; por
qué lo considera asi?

1, Si absolutamente porque si logramos identificar el tamafio y
frecuencia correcta de los pedidos lograremos tener justo lo que
nuestros clientes requieren alcanzando un equilibrio entre lo requerido a
nuestros proveedores y los que nos requieren nuestros clientes.

2, 4, 5, Si porque al identificar un tamafio y frecuencia de pedidos
ideales evitaremos problemas de desabasto o excesos de ciertas
mercancias.

3, Si es importante la determinacién del tamafio y la frecuencia de los
pedidos debido a que estos nos facilitan la cantidad que debe pedirse de
productos en los periodos de tiempo correctos.

6, Si porque la correcta determinacion del tamafio y frecuencia de los
pedidos simplifica problemas en relacion al inventario y en satisfaccion
de los clientes.

6.- ¢En su empresa es
necesario contar con
diversas fuentes de
aprovisionamiento; por
gué lo considera asi?

1, Si absolutamente porque las diversas fuentes de aprovisionamiento
amplian nuestro panorama de actuacion ante ciertas situaciones.

2, 6, Si es necesario contar con muchas fuentes de aprovisionamiento
porque nos permite aumentar las opciones de abastecimiento ademas
de generar mayor opciones ante situaciones negativas que puedan
presentarse.

3, Si es importante contar con diversas fuentes de aprovisionamiento
debido a que se desarrollan las posibilidades de poder diversificar los
productos que ofrecemos en la empresa ademas de que si hay algun
faltante y algun proveedor no tiene cierto producto podriamos
conseguirlo con otro proveedor.

4, Si porque hacen posible que tengamos muiltiples opciones para
decidir y no nos sintamos obligados a comprar bajo condiciones poco
accesibles por tener pocas alternativas.

5, La verdad si, no solo tenemos un proveedor tenemos varios
proveedores que nos mandan la mercancia ya sea de fuera la ciudad y
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en caso de que se agote tenemos algunos locales o en un estado mas
cerca pero si tenemos varios proveedores que hemos conocido a través
de diversos medios siendo de gran utilidad para generar mayores
opciones.

7.- ¢En su empresa cual
es la fuente de
aprovisionamiento que
suele usar con mayor
frecuencia, por qué?

1, La fuente que usamos con mayor frecuencia son las ferias porque en
ellas tenemos mas posibilidades de conocer mas proveedores en un
mismo espacio y dia.

2, Las fuentes serian ferias y revistas, porque cuando inicio la empresa
no habia mucha difusion de campafias publicitarias por lo que
conocimos a nuestros proveedores a través de los medios mencionados;
en la mayoria de los casos hemos mantenido esas relaciones.

3, La fuente de aprovisionamiento que se suele usar con mayor
frecuencia son los contactos de experiencia que se ha adquirido a través
de los afios que tenemos en el mercado y los contactos personales que
hemos forjado y la participacién en algunas ferias de productos porque
son las fuentes a las que tenemos mayor acceso y son mas comunes.
4, Contactos personales porque es la fuente mas viable al suponer que
las personas que te recomiendan proveedores son de tu entera
confianza por lo que no sera un error depositar tu confianza en los
proveedores que te recomienden.

5, En ferias y contactos personales y de experiencia porque en las ferias
hemos conocido a personas con las que hemos hecho amistad y que de
repente nos recomiendan comprar ciertos productos con determinados
proveedores y de contactos de experiencia es el que se tiene la mayor
certeza porque es un conocimiento propio algo que hemos trabajado.

6, Serian ferias 0 exposiciones y contactos de experiencia porque son
medios comunes en los que se puede establecer relaciones con
proveedores y particularmente las exposiciones son un medio extenso y
los contactos de experiencia son un medio seguro.

8.- ¢En su empresa es
necesaria la evaluacién
y seleccion de
proveedores para
integrar el proceso de
aprovisionamiento, por
qué lo considera asi?

1, Si es necesaria la evaluacion porque como en todo elegiremos
quienes ofrezcan las mejores condiciones y asi lograr enlistar
proveedores para abastecernos.

2, Si es necesaria la evaluacion en relacién a las condiciones ofertadas
permitiéndonos asi elegir a los mas idéneos para obtener los mayores
beneficios ofertados.

3,4, 6, Si es necesaria la evaluacién de los proveedores y la seleccion
de los proveedores debido a que nos ayudan a poder identificar aquellos
proveedores que son los mas ideales y asi lograr mantener relaciones
sélidas con ellos.

5, La verdad si la realizamos porque nos permite identificar y seleccionar
los mejores proveedores en area para poder ofrecer los mejores
productos a nuestros clientes.

9.- ¢En su empresa
identifica la realizacion
del registro (ficha) de

1, 3, 4, 5, Se realizan los registros de los proveedores pero de una forma
méas comun como si fuera un registro telefénico con los principales datos
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proveedores como
elemento necesario
para completar del
proceso de
aprovisionamiento; por

qué lo considera asi?

gue sean de utilidad para poder contactarlos y hacer usos de ciertos
datos.

2, Si identificamos el listado de proveedores como parte del proceso
porque nos permite tener la informacién a la mano o en el expediente
para poder comunicarnos de forma mas facil.

6, Si porque es una herramienta que permite englobar informacién
general de los proveedores para su identificacion.

10.- ¢Considera que el
precio de adquisicion
es un elemento clave
para la seleccién de
proveedores; por qué lo
considera asi?

1, No estoy de acuerdo porque considero que hay otros aspectos a
considera con mayor importancia como lo es la calidad o en el mejor de
los casos podria considerarse una relacion calidad-precio.

2,4, 6, El precio es un elemento definitivo para la seleccion de
proveedores ya que si tenemos proveedores que nos ofrezcan dicha
caracteristica ofreceremos productos atractivos en precio a nuestros
clientes.

3, Considero que el precio es un elemento determinante para la
seleccion de proveedores pero no es el elemento mas importante debido
a que hay otros elementos como la calidad, la diversidad de productos
qué aportan mayor valor a la empresa.
5, Si es importante pero seria una relacion calidad-precio porque lo mas
importante es que el producto sea bueno que tenga una buena vida en
estanteria y que sea de calidad.

11.- ¢Considera que los
descuentos es un
elemento importante
para la seleccion de
proveedores; por quélo
considera asi?

1, 5, No estoy de acuerdo porque los descuentos no repercuten
significativamente en los precios.

2, Si totalmente, porque si nuestros proveedores nos proporcionan
descuentos podriamos tener productos con mejores costos
repercutiendo en mejores precios agradando asi a nuestros clientes.

3, Considero que los descuentos no son un elemento importante para la
seleccion de proveedores debido a que en muchas ocasiones no nos
generan mayor bienestar sino que algunas veces crean como
situaciones de confusion qué se prestan a tener malas relaciones con
los proveedores.

4, Los descuentos no son importantes porque no es una realidad muy
comun por lo que no pueden ser evaluados.

6, Si son importantes s6lo que hay que saber identificar cuando son
buenos porque al recibir descuentos mejoraremos precios.

12.- ¢En su opinion qué
tipo de descuento
considera que es el de
mayor beneficio, por
qué?

1, 3, 4, 5 El descuento comercial porque es el tipo de descuento que los
proveedores establecen a ciertos productos sin que te condicionen.
2,Descuento comercial o pronto pago dependiendo de la disponibilidad
de efectivo; el primero porque es un descuento que se aplica a un
producto determinado por disposicion del proveedor mientras que el
descuento por pronto pago es una buena opcioén cuando hay disposicién
de efectivo.

6, Al suponer disponibilidad de efectivo seria el de pronto pago porque
es uno de los descuentos mas comunes y supone en la mayoria de los
casos descuentos con mayor grado de beneficio.
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13.- ¢Considera que la
calidad de los
productos es un factor
clave para la seleccion
de proveedores; por
qué lo considera asi?

1, 2 Si, porque la calidad es una de las condiciones con las que somos
mas estrictos con nuestros proveedores ya que cuidamos firmemente
nuestra imagen con respecto a la calidad.

3, Considero que la calidad de los productos es un elemento
determinante para la seleccién de los proveedores debido a que la
caracteristica de calidad en los productos fomenta la garantia y
seguridad de nuestros clientes ademas de generar una buena imagen
expresa en una empresa que proporciona productos de calidad.

4, 5, 6 Si es uno de los principales factores porque no sélo basta con
vender productos a buen precio sino que es vital vender productos de
calidad para satisfaccion de los clientes.

14.- ¢En su criterio las
muestras recibidas de
productos fomenta la
garantia de calidad de
los mismos; por qué lo
considera asi?

1, 2, 3, 5 Si porque al recibir muestras de productos podemos
experimentar sus caracteristicas generadndonos un grado de seguridad
de calidad del producto.

4, Si porque las muestras de productos nos generan un mayor grado de
satisfaccion ya que nos dan a probar las caracteristicas de los productos
orillandonos a tomar decisiones mas informadas logrando asi que nos
sintamos mas seguros de la calidad.

6, Si porque las muestras le dan un extra a lo que ofrecen nuestros
proveedores al querer conocer nuestra opinion al experimentar los
productos contribuyendo con la seguridad de calidad del producto.

15.- ¢Considera que el

nivel de servicio
proporcionado por sus
proveedores es
determinante para el
establecimiento de
relaciones positivas
con los mismos; por

qué lo considera asi?

1, Si absolutamente, porque al recibir un nivel de servicio eficiente
reafirmamos el compromiso de nuestros proveedores de mantener lazos
sanos ya que esto significa que cuidan la forma en que desempefan sus
actividades.

2, 4, 6, Si porque en la experiencia del nivel de servicio observamos el
interés de los proveedores por mantener las relaciones.

3, Si es determinante el nivel de servicio que nos proporcionan los
proveedores para decidir si seguimos con las relaciones comerciales
gue hemos establecido debido a que en el nivel de servicio que nos
proporcionan podemos observar si ellos verdaderamente estan
interesados en mantener las relaciones establecidas.

5, Si es importante porque si nuestros proveedores nos brindan un nivel
de servicio bueno suscitan el gusto por querer mantener las relaciones
y que cada vez los tomemos en cuenta con mayor prioridad.

16.- ¢En su opinién la
disponibilidad de los
productos requeridos
fomenta la calidad del
servicio al cliente; por
qgué lo considera asi?

1, Si absolutamente, porque nos permite contar con diversos productos
en los tiempos requeridos sumando de forma positiva la calidad del
servicio que ofrecen.

2, 4, Si porque nos permite contar con un surtido adecuado de productos
y poder cubrir las necesidades del cliente.

3, Ladisponibilidad de productos si fomenta la calidad del servicio debido
a que si el proveedor nos proporciona una adecuada disposicion de
productos si nos deja un buen sabor de boca al cumplir lo que dice
siendo valorado.
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5, 6 Si porque de esto depende que nuestra empresa se encuentre
abastecida de los productos que necesita evitando crear una imagen
negativa de empresa vacia.

17.- ¢Considera que
una politica de
devoluciones propicia
la calidad del servicio al
cliente; por qué lo
considera asi?

1,Si absolutamente, porque una politica de devoluciones fomenta la
calidad del servicio ya que el hecho de que atiendan situaciones en las
gue tienes que devolver productos habla bien de ellos porque indica que
reconocen sus errores.

2, Si, la politica de devoluciones fomenta la calidad del servicio por el
hecho de que al sentirte escuchado y que se tomen cursos de accion
ante alguna situacion de insatisfaccion suma totalmente.

3, La politica de devoluciones si propicia la calidad del servicio al cliente
porque el proveedor al proporcionarnos una adecuada politica de
devoluciones nos genera la satisfaccion de que si en algin momento
encontramos que el producto no es de calidad o no es el producto que
pedimos o hay algun detalle con el producto nos sentiremos con la
confianza de poder devolverlo sumando puntos a la calidad del servicio
gue nos proporcionan.

4, Si porque el proveedor al hacer realidad una politica de devoluciones
nos genera la satisfaccion de atencion en todo momento sin importar el
motivo como lo es una situacion incomoda de devolucion.

5, Si es un elemento que se considera porque si atienden detalles que
necesiten ser devueltos como clientes sentimos que si atienden una de
las necesidades que engloba el servicio.

6, Si porque dicha politica fomenta la calidad del servicio al atender las
diferencias que surgen entre nuestra empresa y el proveedor hasta el
grado de responder con una devolucion.

18.- ¢En su criterio la
garantia promueve de
forma positiva el nivel
de servicio; por qué lo
considera asi?

1, 2, 3, 5, Si, la garantia fomenta de forma positiva el nivel de servicio ya
gue nos da la confianza de ordenar productos con la confianza de que
si hay problemas con la calidad del producto podran ser atendidas.

4, Si porque la garantia es un factor que suma el nivel de servicio ya que
esta nos da la certeza de que si se presenta un problema podremos
externarlo y se nos dara solucién efectiva.

6, Si porque la garantia es sinénimo de seguridad y el proveedor al
generarte esta situacion repercute positivamente en el nivel de servicio.

19.- ¢Considera que el

servicio posventa
fomenta de forma
adecuada el nivel de
servicio; por qué lo

considera asi?

1, 3, 5, El servicio postventa si fomenta de forma adecuada el nivel de
servicio ya que si una empresa te proporciona el servicio posventa quiere
decir que no solo le importas en el momento que le compras sino que te
confirma que ellos siguen interesados en que se fortalezcan los vinculos
es decir; siguen buscando la forma en que no se pierda la comunicacién.
2, 4, Si, el servicio posventa fomenta de forma adecuada el nivel de
servicio debido a que son importante las acciones que se llevan a cabo
después de que se realiza la compra nos hacen sentir que somos
importantes en todo momento para nuestros proveedores.
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6, Si porque la atencién que se toma el proveedor después de realizarte
una venta es sinénimo de interés en la relacion y de mejorar la
experiencia en futuras ventas.

20.- ¢En su opinién la
atencion inmediata alas
reclamaciones es
valorada para influir en
el nivel de servicio; por
qgué lo considera asi?

1, 3, Si porque el hecho de sentirse escuchado no sélo en situaciones
positivas nos agrada totalmente repercutiendo en un buen nivel servicio.
2, 5 Si; ya que permite una comunicacién continua con la finalidad de
generar sentimientos de satisfaccién al ser escuchados oportunamente.
4, Si porque influye en el nivel de servicio debido a que si recibimos una
atencion inmediata ante situaciones penosas como son las
inconformidades nos resaltan su compromiso por mantener relaciones.
6, Si porque al recibir una atencién inmediata a las reclamaciones genera
mucha satisfaccion al ser escuchado y atendido influyendo
positivamente en el nivel de servicio.

21.- ¢Considera que la
forma de pago
proporcionado por sus
proveedores es
determinante para el

establecimiento de
relaciones positivas
con los mismos; por

qué lo considera asi?

1, Si se toma en cuenta para el establecimiento de relaciones positivas
porque esperamos que coincidan con un método de pago practico.

2,4, No lo tomamos en cuenta ya que tratamos de adaptarnos al método
gue se nos pida; por lo que no consideramos que sea un elemento que
determine una relacioén positiva.

3, 6, No es determinante porque es una cuestién complementaria que
se trata a conveniencia de ambas partes.

5, En realidad no es importante la forma de pago para continuar con las
relaciones con los proveedores porque creemos que si ellos nos piden
una forma de pago determinada es porque tienen motivos de peso para
hacer y no es una situacién de mala voluntad.

22.- ¢En su empresa
cuél es laformade pago
que solicita con mayor
frecuencia, por qué?

1, El que solicitamos es pago en efectivo debido a que es el méas
practico.

2, El Pago en efectivo, porque es el méas conocido y practico.
3, La forma de pago que se solicita con mayor frecuencia es en efectivo
debido a la seguridad que ofrece a ambas partes.
4, 5 La forma de pago que se solicita con mayor frecuencia es
transferencia porque es el medio con mayor seguridad.

6, Seria transferencia porque es un medio sencillo y seguro para ambas
partes.

23.- ¢Considera que el
establecimiento de los
plazos de entrega
influyen en la seleccién
de los proveedores, por
gué lo considera asi?

1, 2, Si, porque un plazo de entrega apegado a nuestras necesidades
es tomado muy en cuenta ya que evitan situaciones negativas como
desabasto.

3, 6 Si porque los plazos de entrega favorables para la empresa
beneficia al aprovisionamiento de la empresa al realizarse cuando se
necesita de tal forma que podremos cumplir con la demanda.

4, Si porqué la proporcidn de plazos de entrega ideales a nuestras
necesidades hace posible que podamos satisfacer las necesidades de
nuestros clientes de forma oportuna creando una especie de fidelizacion.
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5, La verdad si, por lo mismo del abastecimiento que si nos entregan la
mercancia en plazos Utiles nos ayudan a que nuestra empresa este
surtida de productos y que por lo consiguiente nuestros clientes
encuentren lo que necesitan.

24.- ¢(Considera que el

plazo de pago tiene
influencia para la
seleccién de los

proveedores, por qué lo
considera asi?

1, Sitiene influencia porque un plazo de pago debe ser conveniente para
las dos partes para que no corran riesgos.

2, 4, Si porque si otorgan plazos de pago razonables para ambas partes
se puede fortalecer las relaciones comerciales.

3, Considero que el plazo de pago no tiene influencia para la seleccion
de los proveedores debido a que no es un elemento que se tome mucho
en cuenta por lo que no suma cuestiones positivas a la empresa.

5, Si es importante mas que nada porque sean plazos de pago justos o
gue sean los que se establecieron en el momento de formalizar la
compra para evitar situaciones de inconformidad que propicien terminar
con la relacion.

6, Si es importante porque los plazos de pagos conscientes evitan
problemas en la disponibilidad de efectivo.

25.- ¢En su empresa es
necesaria la
preparacion y la
colocacion de la orden
de compra para integrar
el proceso de
aprovisionamiento, por
qué lo considera asi?

1, 5, Si porque esta fase hace posible la formalidad de la compra
integrando el proceso.

2, Si porque algunos proveedores les falta logistica por lo que debe
hacerse de forma mas puntual la preparacion y colocacion de la orden
de pedido.

3, Si es necesaria la preparacion y colocacién de la orden de compra
debido a que es el paso que hace posible que le hagamos saber a los
proveedores lo que necesitamos y pueda hacerse posible la compra.
4, 6, Si porque es una fase que permite iniciar las relaciones de compra.

26.- ¢En su empresa es
necesario el
seguimiento ylo
despacho de la orden
de comprar para
integrar el proceso de
aprovisionamiento; por
gué lo considera asi?

1, 6, Si porque permite que se conozca la forma en que se ha efectuado
la orden de compra.

2, Si es necesario porque son acciones importantes que integran el
proceso dandole una mayor formalidad.

3, 4, Si porque nos permite saber bajo qué términos se esta
desenvolviendo la compra es decir si hay irregularidades o todo se esta
llevando a cabo bajo lo previsto.

5, Si es importante porque nos permite saber que productos vienen, el
precio al que viene, si existié algin cambio o demas cuestiones.

27.- ¢(En su empresa
identifica la
autorizacion y el pago
de la factura como
elementos necesarios
paraintegrar el proceso
de aprovisionamiento;
por qué lo considera
asi?

1, Si porque es un paso importante en el que debemos responder la
obligacién que hemos contraido y asi lograr relaciones sanas.

2, Si porque es uno de los pasos mas importante para tener buenas
relaciones con los proveedores.

3, Si se toma en cuenta la autorizaciéon y pago de la factura solo que no
se lleva a cabo bajo un proceso bien estructurado debido a la
cotidianidad con que se realiza.

4, Si porque son cuestiones importantes que permiten que pueda
consolidarse el proceso de aprovisionamiento y no pueden dejar de
realizarse.
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5, 6, Si porque es indispensable responder a la prestacion del servicio a
través del pago de la factura.

28.- ¢En su empresaes
necesaria la fase de
recepcion e inspeccioén
como medidade control
paraintegrar el proceso
de aprovisionamiento;
por qué lo considera
asi?

1, 2, 3, 4, Si es importante la fase de recepcién e inspeccion para
comprobar que la mercancia ordena es la misma que se ha recibido en
tipo, cantidad y caracteristicas y asi evitar problemas.

5, La verdad si es importante para tener el control de lo que vino checar
la calidad y si hay algun faltante o si vino de mas comunicarlo para hacer
ajustes necesarios.

6, Si porque es una fase de control en la que se evitan traspasar errores
a otras areas al identificar diferencias entre lo ordenado y recibido.

29.- ¢En su empresa
identifica las acciones
de registrar, almacenar

y organizar los
productos como
elementos necesarios

paraintegrar el proceso
de aprovisionamiento;
por qué lo considera
asi?

1, Si absolutamente porque de estas acciones bien gestionadas
depende que integremos los productos al sistema de forma correcta.

2, 3, Si es importante debido a que nos permite integrar el inventario
de forma correcta y asi poder vender conforme a que lo primero que
entra en el inventario sea lo primero que salga.

4, Si porque estas acciones son importantes para la integracion correcta
del inventario, el resguardo y la clasificacion de los productos para ser
vendidos oportunamente.

5, 6 Si porque estas acciones repercuten en la presentacion de los
productos para que puedan ser adquiridos por los clientes.

30.- ¢En su empresa
identifica la necesidad
de tener un control de
las entradas y salidas
de los productos; por
qué lo considera asi?

1, Si porque es vital identificar lo que est4 entrando y saliendo generando
informacion de lo que se esta vendiendo y comprando con el fin de
actuar en relacion a esto es decir que si se identifica que se vende mas
cierto producto se realizard una orden de compra en relacién a esto.

2, Si para solicitar los productos necesarios y evitar desabastos ademas
de evitar tener excesos en ciertos productos.

3, 4, 5, Si porque s6lo con este control podemos saber verdaderamente
los productos que tenemos y lo que estamos vendiendo con el objetivo
de poder tomar decisiones futuras como que hay que comprar y que no
hay que comprar.

6, Si porque este control beneficia a la empresa al identificar en tiempo
real las existencias de los productos ayudando a identificar robos y
mermas ademas, de facilitar la toma decisiones de aprovisionamiento.

31.- ¢En su empresa
identifica la evaluacién
del desempefio de
proveedores como
elemento determinante
para la consecucion de
sus relaciones; por qué
lo considera asi?

1, Si se realiza pero de forma coloquial es decir sin que se escriba dicho
andlisis en alguna parte porque ayuda a que permanezcamos con
relaciones que verdaderamente sean convenientes al tener informacion
real.

2, 4, No se realiza formalmente aunque si es importante la evaluacion
del desempefio de proveedores en relacion a las diversas condiciones
porgue nos genera una identificacion de los proveedores mas ideales.
3, No se hace un documento que identifique dicha evaluacion sino que
se realiza de forma empirica es como que lo tenemos en mente porque
desconocemos la forma en que pueda realizarse de tal forma que pueda
ayudarnos a formar un criterio de los mejores proveedores.
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5, Si tenemos contemplado la actitud y las condiciones ofrecidas de cada
proveedor pero no lo plasmamos en un documento para identificar
guienes son mejores proveedores.

6, Si se analiza el desempefio de los proveedores pero sin una
estructura porgue no se creia necesario pero es importante para
identificar a los proveedores ideales y eliminar a los que no son buenos
para establecer relaciones sanas.

32.- ¢En su empresa
identifica la evaluacion

de las actividades
previstas como medida
de control para

completar el proceso de
aprovisionamiento; por
qué lo considera asi?

1, 2, No se realiza pero se deberia hacer porque nos ayudaria a
identificar y analizar las actividades que realizamos y no realizamos
ayudandonos a mejorar.

3, No se hace un documento que identifique dicha evaluacién y tampoco
es como que se reflexione de forma continua que actividades se llevan
a cabo porque era algo que no habiamos pensado hasta la pregunta
pero reconocemos que seria Util para mejorar.

4, No se hace un documento que plasme la evaluacién de las actividades
se tiene pensadas las actividades pero no se enlista si se realizan o no
porque no teniamos conocimiento que pudiera realizarse.

5, No se realiza la evaluacién de forma periddica de las actividades
porque es algo que no se habia considerado antes pero reconocemos
gue representaria una herramienta para crecer.

6, No se realiza dicha evaluacién pero se reconoce que seria benéfico
para la empresa para el fortalecimiento del proceso.

Fuente: Responsable del estudio.

Para facilitar la comprension del analisis de la informacion obtenida en las entrevistas,
a continuacion se presentan graficamente las respuestas obtenidas.
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Pregunta No. 1.

1.- ¢En su empresa considera que es importante la identificacion
de las necesidades de compra para el proceso de
aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la

siguiente)

m 1, Si absolutamente, porque es el factor principal para iniciar el proceso de aprovisionamiento ya que Si
no identificamos que tenemos faltantes no ordenamos productos.

m 1, Si es importante porque este factor nos permite tener un buen surtido y asi poder mejorar nuestras
ventas.

2, Si porque es importante identificar los productos que necesitamos comprar para satisfacer las
necesidades de los clientes y poderles ofrecer en todo momento lo que requieren en variedad y cantidad.

1, Si se aplica por cierto mes del afio o cierta temporada para tener un estimado de qué pedir y en qué
cantidad pedir o si vemos que algun producto hace falta en estanteria de igual forma tenemos la
necesidad de ordenar.

m 1, Si porque si se conoce las necesidades de compra se podra actuar en relacion a este dato alcanzando
el aprovisionamiento que la empresa necesita.

Figura N° 12. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 2.

2.- ¢En su empresa considera que es importante la descripcién de
las necesidades de compra; por qué lo considera asi?
(La distribucién de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 1, Si absolutamente porque no sélo basta con saber que productos nos hace falta sino que es necesario

plasmarlo para identificarlos de forma clara.
m 1, Si es necesaria la descripcion de las necesidades porque nos permite identificar los productos
faltantes.

=1, Si porque al describir las necesidades de compra podemos identificar los productos faltantes y asi

poder abastecer los productos adecuados en cantidad y tipo.
1, Claro que si porque de esta forma podemos enlistar los productos que necesitamos logrando
abastecer los productos y por lo consiguiente darles a nuestros clientes lo que buscan.

m 1, En verdad si, se hace eso semanalmente porque nos ayuda a identificar los productos que debemos

de pedir a nuestros proveedores y asi evitar faltantes en nuestras estanterias.

m 1, Si porque es benéfico para identificar ampliamente los productos faltantes y asi poder ser transmitido

a los proveedores correctos.

Figura N° 13. Fuente: Responsable del estudio.

152



Pregunta No. 3.

3.- ¢En su empresa es importante la realizacién de boletines de
solicitud de mercancia; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

u 2, No se realiza un boletin porque desconocimos la existencia de dicho documento.

m 2, No se realizan boletines porque se realizan reportes donde se describen los productos y cantidades
necesarias de cada uno.

u 1, La realizacién de boletines como un documento formal no se realiza pero si es importante la
realizacién de un documento donde se pueda identificar las cantidades y los productos que se necesitan

omprar, . . . .
i, UR €olet|n no pero si se hace un enlistado de productos a pedir o a traer de bodega porque
desconocia que existiera un documento con mayor grado de formalidad para integrar este punto.

Figura N° 14. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 4.

4.- ¢ En su empresa considera que es importante la determinacion
de lademanda como un factor importante para el
aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 1, Si absolutamente, porque si no conocemos la demanda de los productos decidiremos comprar
productos incorrectos en cuanto a tipo y cantidad lo que ocasionara la insatisfaccion de nuestros clientes
y el riesgo de perderlos.

u 2, Si es importante la determinacion de la demanda debido a que este punto marca la cantidad y tipo de
producto que debemos pedir de forma correcta y asi evitar faltantes o excesos de mercancias.

m 2, Si es importante porque nos ayuda a identificar los productos de mayor agrado y que sea de gran
utilidad para que los contemplemos en nuestros pedidos.

1, Si porque es un elemento que se debe contemplar por completo ya que esta informacion permite que
se realice el abastecimiento acorde con las preferencia de los clientes.

Figura N° 15. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 5.

5.- ¢ En su empresa considera que es importante la determinacién
del tamafio y frecuencia de los pedidos para el
aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 1, Si absolutamente porque si logramos identificar el tamafio y frecuencia correcta de los pedidos
lograremos tener justo lo que nuestros clientes requieren alcanzando un equilibrio entre lo requerido a
nuestros proveedores y los que nos requieren nuestros

= 3, Si porque al identificar un tamafio y frecuencia de pedidos ideales evitaremos problemas de desabasto
0 excesos de ciertas mercancias.

=1, Si es importante la determinacion del tamafio y la frecuencia de los pedidos debido a que estos nos
facilitan la cantidad que debe pedirse de productos en los periodos de tiempo correctos.

1, Si porque la correcta determinacion del tamafio y frecuencia de los pedidos simplifica problemas en
relacion al inventario y en satisfaccién de los clientes.

Figura N° 16. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 6.

6.- ¢ En su empresa es necesario contar con diversas fuentes de
aprovisionamiento; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m1, Si absolutamente porque las diversas fuentes de aprovisionamiento amplian nuestro panorama de
actuacion ante ciertas situaciones.

m 2, Si es necesario contar con muchas fuentes de aprovisionamiento porque nos permite aumentar las
opciones de abastecimiento ademas de generar mayor opciones ante situaciones negativas que puedan
presentarse.

1, Si es importante contar con diversas fuentes de aprovisionamiento debido a que se desarrollan las
posibilidades de poder diversificar los productos que ofrecemos en la empresa ademas de que si hay
algun faltante y algin proveedor no tiene cierto produ

1, Si porque hacen posible que tengamos mudltiples opciones para decidir y no nos sintamos obligados a
comprar bajo condiciones poco accesibles por tener pocas alternativas.

m 1, La verdad si, no solo tenemos un proveedor tenemos varios proveedores que nos mandan la
mercancia ya sea de fuera la ciudad y en caso de que se agote tenemos algunos locales o en un estado
mas cerca pero si tenemos varios proveedores que hemos conocido

Figura N° 17. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 7.

7.- ¢ En su empresa cudl es la fuente de aprovisionamiento que
suele usar con mayor frecuencia, por quée?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 1, La fuente que usamos con mayor frecuencia son las ferias porque en ellas tenemos mas posibilidades
de conocer mas proveedores en un mismo espacio y dia.

m 1, Las fuentes serian ferias y revistas, porque cuando inicio la empresa no habia mucha difusion de
campafas publicitarias por lo que conocimos a nuestros proveedores a través de los medios
mencionados; en la mayoria de los casos hemos mantenido esas rel

1, La fuente de aprovisionamiento que se suele usar con mayor frecuencia son los contactos de
experiencia que se adquirido a través de los afios que tenemos en el mercado y los contactos
personales que hemos forjado y la participacion en algunas ferias de

1, Contactos personales porque es la fuente mas viable al suponer que las personas que te recomiendan
proveedores son de tu entera confianza por lo que no sera un error depositar tu confianza en los
proveedores que te recomienden.

m 1, En ferias y contactos personales y de experiencia porque en las ferias hemos conocido a personas
con las que hemos hecho amistad y que de repente nos recomiendan comprar ciertos productos con
determinados proveedores y de contactos de experiencia es

m 1, Serian ferias o exposiciones y contactos de experiencia porque son medios comunes en los que se
puede establecer relaciones con proveedores y particularmente las exposiciones son un medio extenso y
los contactos de experiencia son un medio seguro.

Figura N° 18. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 8.

8.- ¢En su empresa es necesaria la evaluacion y seleccién de
proveedores para integrar el proceso de aprovisionamiento, por
gué lo considera asi?

(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

1, Si es necesaria la evaluacion porque como en todo elegiremos quienes ofrezcan las mejores
condiciones y asi lograr enlistar proveedores para abastecernos.

1, Si es necesaria la evaluacion en relacion a las condiciones ofertadas permitiéndonos asi elegir a los
mas idoneos para obtener los mayores beneficios ofertados.

3, Si es necesaria la evaluacion de los proveedores y la seleccion de los proveedores debido a que nos
ayudan a poder identificar aquellos proveedores que son los mas ideales y asi lograr mantener
relaciones solidas con ellos.

1, La verdad si la realizamos porque nos permite identificar y seleccionar los mejores proveedores en
area para poder ofrecer los mejores productos a nuestros clientes.

Figura N° 19. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 9.

9.- ¢ En su empresa identifica la realizacién del registro (ficha) de
proveedores como elemento necesario para completar del
proceso de aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la siguient

m 4, Se realizan los registros de los proveedores pero de una forma méas comin como si fuera un registro
telefonico con los principales datos que sean de utilidad para poder contactarlos y hacer usos de ciertos
datos.

m 1, Si identificamos el listado de proveedores como parte del proceso porque nos permite tener la
informacién a la mano o en el expediente para poder comunicarnos de forma mas facil.

=1, Si porque es una herramienta que permite englobar informacién general de los proveedores para su
identificacion.

Figura N° 20. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 10.

10.- ¢ Considera que el precio de adquisicion es un elemento clave
para la seleccién de proveedores; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 1, No estoy de acuerdo porque considero que hay otros aspectos a considera con mayor importancia
como lo es la calidad o en el mejor de los casos podria considerarse una relacion calidad-precio.

= 3, El precio es un elemento definitivo para la seleccion de proveedores ya que si tenemos proveedores
que nos ofrezcan dicha caracteristica ofreceremos productos atractivos en precio a nuestros clientes.

m 1, Considero que el precio es un elemento determinante para la seleccion de proveedores pero no es el
elemento mas importante debido a que hay otros elementos como la calidad la diversidad de productos
qué aportan mayor valor a la empresa.

1, Si es importante pero seria una relacién calidad-precio porque lo mas importante es que el producto
sea bueno que tenga una buena vida en estanteria y que sea de calidad.

Figura N° 21. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 11.

11.- ¢ Considera que los descuentos es un elemento importante
parala seleccion de proveedores; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 2, No estoy de acuerdo porque los descuentos no repercuten significativamente en los precios.

m 1, Si totalmente, porque si nuestros proveedores nos proporcionan descuentos podriamos tener
productos con mejores costos repercutiendo en mejores precios agradando asi a nuestros clientes.

1, Considero que los descuentos no son un elemento importante para la seleccion de proveedores
debido a que en muchas ocasiones no nos generan mayor bienestar sino que algunas veces crean como
situaciones de confusion qué se prestan a tener malas relacion

1, Los descuentos no son importantes porque no es una realidad muy comun por lo que no pueden ser
evaluados.

m 1, Si son importantes s6lo que hay que saber identificar cuando son buenos porque al recibir
descuentos mejoraremos precios.

Figura N° 22. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 12.

12.- ¢ En su opinién qué tipo de descuento considera que es el de
mayor beneficio, por qué?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

= 4, El descuento comercial porque es el tipo de descuento que los proveedores establecen a ciertos
productos sin que te condicionen.

= 1, Descuento comercial o pronto pago dependiendo de la disponibilidad de efectivo; el primero porque es
un descuento que se aplica a un producto determinado por disposicion del proveedor mientras que el
descuento por pronto pago es una buena opciéon cuando

=1, Al suponer disponibilidad de efectivo seria el de pronto pago porque es uno de los descuentos mas
comunes y supone en la mayoria de los casos descuentos con mayor grado de beneficio.

Figura N° 23. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 13.

13.- ¢ Considera que la calidad de los productos es un factor clave
para la seleccion de proveedores; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 2, Si porque la calidad es una de las condiciones con las que somos mas estrictos con nuestros
proveedores ya que cuidamos firmemente nuestra imagen con respecto a la calidad.

m 1, Considero que la calidad de los productos es un elemento determinante para la seleccion de los
proveedores debido a que la caracteristica de calidad en los productos fomenta la garantia y seguridad
de nuestros clientes ademés de generar una buena imag

=3, Si es uno de los principales factores porque no solo basta con vender productos a buen precio sino
que es vital vender productos de calidad para satisfaccién de los clientes.

Figura N° 24. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 14.

14.- ¢ En su criterio las muestras recibidas de productos fomenta
la garantia de calidad de los mismos; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 4, Si porque al recibir muestras de productos podemos experimentar sus caracteristicas generandonos
un grado de seguridad de calidad del producto.

m 1, Si porque las muestras de productos nos generan un mayor grado de satisfaccion ya que nos dan a
probar las caracteristicas de los productos orillandonos a tomar decisiones mas informadas logrando asi
gue nos sintamos mas seguros de la calidad.

=1, Si porque las muestras le dan un extra a lo que ofrecen nuestros proveedores al querer conocer
nuestra opinion al experimentar los productos contribuyendo con la seguridad de calidad del producto.

Figura N° 25. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 15.

15.- ¢ Considera que el nivel de servicio proporcionado por sus
proveedores es determinante para el establecimiento de
relaciones positivas con los mismos; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente

m 1, Si absolutamente, porque al recibir un nivel de servicio eficiente reafirmamos el compromiso de
nuestros proveedores de mantener lazos sanos ya que esto significa que cuidan la forma en que
desempefian sus actividades.

= 3, Si porque en la experiencia del nivel de servicio observamos el interés de los proveedores por
mantener las relaciones.

=1, Si es determinante el nivel de servicio que nos proporcionan los proveedores para decidir si seguimos
con las relaciones comerciales que hemos establecido debido a que en el nivel de servicio que nos
proporcionan podemos observar si ellos verdaderament
1, Si es importante porque si huestros proveedores nos brindan un nivel de servicio bueno suscitan el
gusto por querer mantener las relaciones y que cada vez los tomemos en cuenta con mayor prioridad.

Figura N° 26. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 16.

16.- ¢ En su opinion la disponibilidad de los productos requeridos
fomenta la calidad del servicio al cliente; por qué lo considera
asi?

(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 1, Si absolutamente porque nos permite contar con diversos productos en los tiempos requeridos
sumando de forma positiva la calidad del servicio que ofrecen.

= 2, Si porque nos permite contar con un surtido adecuado de productos y poder cubrir las necesidades
del cliente.

=1, La disponibilidad de productos si fomenta la calidad del servicio debido a que si el proveedor nos
proporciona una adecuada disposicién de productos si nos deja un buen sabor de boca al cumplir lo que

dice siendo valorado.
2, Si porque de esto depende que nuestra empresa se encuentre abastecida de los productos que

necesita evitando crear una imagen negativa de empresa vacia.

Figura N° 27. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 17.

17.- ¢ Considera que una politica de devoluciones propicia la
calidad del servicio al cliente; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 1, Si absolutamente porque una politica de devoluciones fomenta la calidad del servicio ya que el hecho
de que atiendan situaciones en las que tienes que devolver productos habla bien de ellos porque indica
gue reconocen sus errores.

u 1, Sila politica de devoluciones fomenta la calidad del servicio por el hecho de que al sentirte
escuchado y que se tomen cursos de accion ante alguna situacion de insatisfaccién suma totalmente.

1, La politica de devoluciones si propicia la calidad del servicio al cliente porque el proveedor al
proporcionarnos una adecuada politica de devoluciones nos genera la satisfaccion de que si en algin
momento encontramos que el producto no es de calidad

1, Si porque el proveedor al hacer realidad una politica de devoluciones nos genera la satisfaccion de
atencién en todo momento sin importar el motivo como lo es una situaciéon incémoda de devolucion.

m 1, Si es un elemento que se considera porque si atienden detalles que necesiten ser devueltos como
clientes sentimos que si atienden una de las necesidades que engloba el servicio.

m 1, Si porque dicha politica fomenta la calidad del servicio al atender las diferencias que surgen entre
nuestra empresa y el proveedor hasta el grado de responder con una devolucion.

Figura N° 28. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 18.

18.- ¢ En su criterio la garantia promueve de forma positiva el nivel
de servicio; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 4, Si, la garantia fomenta de forma positiva el nivel de servicio ya que nos da la confianza de ordenar
productos con la confianza de que si hay problemas con la calidad del producto podran ser atendidas.

m 1, Si porgque la garantia es un factor que suma el nivel de servicio ya que esta nos da la certeza de que si
se presenta un problema podremos externarlo y se nos dara solucion efectiva.

=1, Si porque la garantia es sinénimo de seguridad y el proveedor al generarte esta situacion repercute
positivamente en el nivel de servicio.

Figura N° 29. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 19.

19.- ¢ Considera que el servicio posventa fomenta de forma
adecuada el nivel de servicio; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

u 3, El servicio postventa si fomenta de forma adecuada el nivel de servicio ya que si una empresa te
proporciona el servicio posventa quiere decir que no solo le importas en el momento que le compras sino
que te confirma que ellos siguen interesados en que

u 2, Si, el servicio posventa fomenta de forma adecuada el nivel de servicio debido a que son importante
las acciones que se llevan a cabo después de que se realiza la compra nos hacen sentir que somos
importantes en todo momento para nuestros proveedores.

u 1, Si porque la atencion que se toma el proveedor después de realizarte una venta es sinénimo de
interés en la relacion y de mejorar la experiencia en futuras ventas.

Figura N° 30. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 20.

20.- ¢ En su opinion la atencion inmediata a las reclamaciones es
valorada para influir en el nivel de servicio; por qué lo considera
asi?

(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 2, Si porque el hecho de sentirse escuchado no sélo en situaciones positivas nos agrada totalmente
repercutiendo en un buen nivel servicio.

m 2, Si ya que permite una comunicacion continua con la finalidad de generar sentimientos de satisfaccion
al ser escuchados oportunamente.

m 1, Si porque influye en el nivel de servicio debido a que si recibimos una atencién inmediata ante
situaciones penosas como son las inconformidades nos resaltan su compromiso por mantener
relgciones. - o . . . .

1, Si porque al recibir una atencién inmediata a las reclamaciones genera mucha satisfaccion al ser
escuchado y atendido influyendo positivamente en el nivel de servicio.

Figura N° 31. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 21.

21.- ;Considera que la forma de pago proporcionado por sus
proveedores es determinante para el establecimiento de
relaciones positivas con los mismos; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 1, Si se toma en cuenta para el establecimiento de relaciones positivas porque esperamos que coincidan
con un método de pago practico.

=2, No lo tomamos en cuenta ya que tratamos de adaptarnos al método que se nos pida; por lo que no
consideramos que sea un elemento que determine una relacién positiva.

= 2, No es determinante porque es una cuestion complementaria que se trata a conveniencia de ambas
partes.

1, En realidad no es importante la forma de pago para continuar con las relaciones con los proveedores
porgque creemos que si ellos nos piden una forma de pago determinada es porque tienen motivos de
peso para hacer y no es una situacion de mala voluntad.

Figura N° 32. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 22.

22.- ¢ En su empresa cudl es la forma de pago que solicita con
mayor frecuencia, por qué?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 1, El que solicitamos es pago en efectivo debido a que es el mas practico.
=1, El Pago en efectivo, porque es el mas conocido y practico.
=1, La forma de pago que se solicita con mayor frecuencia es en efectivo debido a la seguridad que ofrece

a ambas partes.

2, La forma de pago que se solicita con mayor frecuencia es transferencia porque es el medio con mayor
seguridad.

m 1, Seria transferencia porque es un medio sencillo y seguro para ambas partes.

Figura N° 33. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 23.

23.- ¢ Considera que el establecimiento de los plazos de entrega
influyen en la seleccién de los proveedores, por qué lo considera
asi?

(La distribucién de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 2, Si porque un plazo de entrega apegado a nuestras necesidades es tomado muy en cuenta ya que
evitan situaciones negativas como desabasto.

= 2, Si porque los plazos de entrega favorables para la empresa beneficia al aprovisionamiento de la
empresa al realizarse cuando se necesita de tal forma que podremos cumplir con la demanda.

=1, Si porqué la proporcién de plazos de entrega ideales a nuestras necesidades hace posible que
podamos satisfacer las necesidades de nuestros clientes de forma oportuna creando una especie de
fidelizacion.
1, La verdad si, por lo mismo del abastecimiento que si nos entregan la mercancia en plazos utiles nos
ayudan a que nuestra empresa este surtida de productos y que por lo consiguiente nuestros clientes
encuentren lo que necesitan.

Figura N° 34. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 24.

24.- ¢ Considera que el plazo de pago tiene influencia para la
seleccién de los proveedores, por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 1, Sitiene influencia porque un plazo de pago debe ser conveniente para las dos partes para que no
corran riesgos.

m 2, Si porque si otorgan plazos de pago razonables para ambas partes se puede fortalecer las relaciones
comerciales.

=1, Considero que el plazo de pago no tiene influencia para la seleccién de los proveedores debido a que
no es un elemento que se tome mucho en cuenta por lo que no suma cuestiones positivas a la empresa.

1, Si es importante mas que nada porque sean plazos de pago justos o que sean los que se
establecieron en el momento de formalizar la compra para evitar situaciones de inconformidad que

propicien terminar con la relacion. ] ) ] o
m 1, Si es importante porque los plazos de pagos conscientes evitan problemas en la disponibilidad de

efectivo.

Figura N° 35. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 25.

25.- ¢ En su empresa es necesaria la preparacion y la colocacién
de laorden de compra para integrar el proceso de
aprovisionamiento, por qué lo considera asi?

(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

u 2, Si porque esta fase hace posible la formalidad de la compra integrando el proceso.

m 1, Si porque algunos proveedores les falta logistica por lo que debe hacerse de forma méas puntual la
preparacion y colocacion de la orden de pedido.

u 1, Si es necesaria la preparacion y colocacion de la orden de compra debido a que es el paso que hace
posible que le hagamos saber a los proveedores lo que necesitamos y pueda hacerse posible la compra.

2, Si porque es una fase que permite iniciar las relaciones de compra.

Figura N° 36. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 26.

26.- ¢, En su empresa es necesario el seguimiento y/o despacho de
la orden de comprar paraintegrar el proceso de
aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 2, Si porque permite que se conozca la forma en que se ha efectuado la orden de compra.

m 1, Si es necesario porque son acciones importantes que integran el proceso dandole una mayor
formalidad.

m 2, Si porque nos permite saber bajo qué términos se esta desenvolviendo la compra es decir si hay
irregularidades o todo se esta llevando a cabo bajo lo previsto.

1, Si es importante porque nos permite saber que productos vienen, el precio al que viene, si existid
algun cambio o demas cuestiones.

Figura N° 37. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 27.

27.- ¢ En su empresa identifica la autorizacion y el pago de la
factura como elementos necesarios para integrar el proceso de
aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 1, Si porque es un paso importante en el que debemos responder la obligacién que hemos contraido y
asi lograr relaciones sanas.
m 1, Si porque es uno de los pasos mas importante para tener buenas relaciones con los proveedores.

=1, Si se toma en cuenta la autorizacién y pago de la factura so6lo que no se lleva a cabo bajo un proceso
bien estructurado debido a la cotidianidad con que se realiza.
1, Si porque son cuestiones importantes que permiten que pueda consolidarse el proceso de
aprovisionamiento y no pueden dejar de realizarse.

H 2, Si porque es indispensable responder a la prestacion del servicio a través del pago de la factura.

Figura N° 38. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 28.

28.- ¢En su empresa es necesaria la fase de recepcion e
inspeccién como medida de control para integrar el proceso de
aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 4, Si es importante la fase de recepcién e inspeccion para comprobar que la mercancia ordena es la
misma que se ha recibido en tipo, cantidad y caracteristicas y asi evitar problemas.

m 1, La verdad si es importante para tener el control de lo que vino checar la calidad y si hay algin faltante
0 si vino de mas comunicarlo para hacer ajustes necesarios.

=1, Si porque es una fase de control en la que se evitan traspasar errores a otras areas al identificar
diferencias entre lo ordenado y recibido.

Figura N° 39. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 29.

29.- ¢ En su empresa identifica las acciones de registrar,
almacenar y organizar los productos como elementos necesarios
para integrar el proceso de aprovisionamiento; por qué lo
considera asi?

(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es

m 1, Si absolutamente porque de estas acciones bien gestionadas depende que integremos los productos
al sistema de forma correcta.

m 2, Si es importante debido a que nos permite integrar el inventario de forma correcta y asi poder
vender conforme a que lo primero que entra en el inventario sea lo primero que salga.

m 1, Si porque estas acciones son importantes para la integracion correcta del inventario, el resguardo y
la clasificacién de los productos para ser vendidos oportunamente.
2, Si porgue estas acciones repercuten en la presentacién de los productos para que puedan ser
adquiridos por los clientes.

Figura N° 40. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 30.

30.- ¢En su empresa identifica la necesidad de tener un control de
las entradas y salidas de los productos; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 1, Si porque es vital identificar lo que esta entrando y saliendo generando informacion de lo que se esta
vendiendo y comprando con el fin de actuar en relacién a esto es decir que si se identifica que se vende
mas cierto producto se realizard una orden d

m 1, Si para solicitar los productos necesarios y evitar desabastos ademas de evitar tener excesos en
ciertos productos.

= 3, Si porque soélo con este control podemos saber verdaderamente los productos que tenemos y lo que
estamos vendiendo con el objetivo de poder tomar decisiones futuras como que hay que comprar y que
no hay que comprar.

1, Si porque este control beneficia a la empresa al identificar en tiempo real las existencias de los
productos ayudando a identificar robos y mermas ademas de facilitar la toma decisiones de
aprovisionamiento.

Figura N° 41. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 31.

31.- ¢En su empresa identifica la evaluacion del desempefio de
proveedores como elemento determinante para la consecucion de
sus relaciones; por qué lo considera asi?

(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 1, Si se realiza pero de forma coloquial es decir sin que se escriba dicho andlisis en alguna parte porque
ayuda a que permanezcamos con relaciones que verdaderamente sean convenientes al tener
informacion real.

2, No se realiza formalmente aunque si es importante la evaluacion del desempefio de proveedores en
relacion a las diversas condiciones porque nos genera una identificacion de los proveedores mas
ideales.

1, No se hace un documento que identifique dicha evaluacién sino que se realiza de forma empirica es
como que lo tenemos en mente porque desconocemos la forma en que pueda realizarse de tal forma
que pueda ayudarnos a formar un criterio de los mejores pro

1, Si tenemos contemplado la actitud y las condiciones ofrecidas de cada proveedor pero no lo
plasmamos en documento para identificar quienes son mejores proveedores.

m1, Sise analiza el desempefio de los proveedores pero sin una estructura porque no se creia necesario
pero es importante para identificar a los proveedores ideales y eliminar a los que no son buenos para
establecer relaciones sanas.

Figura N° 42. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 32.

32.- ¢En su empresa identifica la evaluacion de las actividades
previstas como medida de control para completar el proceso de
aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

(La distribucion de las respuestas de las seis entrevistas es la
siguiente)

m 2, No se realiza pero se deberia hacer porque nos ayudaria a identificar y analizar las actividades que
realizamos y no realizamos ayudandonos a mejorar.

=1, No se hace un documento que identifique dicha evaluacién y tampoco es como que se reflexione de
forma continua que actividades se llevan a cabo porque era algo que no habiamos pensado hasta la
pregunta pero reconocemos que seria Util para mejorar.

1, No se hace un documento que plasme la evaluacion de las actividades se tiene pensadas las

actividades pero no se enlista si se realizan o no porque no teniamos conocimiento que pudiera
realizarse.

1, No se realiza la evaluacion de forma periddica de las actividades porque es algo que no se habia
considerado antes pero reconocemos que representaria una herramienta para crecer.

m 1, No se realiza dicha evaluacion pero se reconoce que seria benéfico para la empresa para el
fortalecimiento del proceso.

Figura N° 43. Fuente: Responsable del estudio.
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[11.D-2.- Cédula de andlisis de la informacidn obtenida a través del cuestionario.

Tabla N°. 29 Analisis de la informacidn obtenida a través del cuestionario.

PREGUNTAS

RESPUESTAS

1- ¢En la empresa es importante la
identificacién de las necesidades de compra
para el proceso de aprovisionamiento; por
qué lo considera asi?

1, 2, 6, 8,9, 10, 12, 13, 17 Si, porque permite
comprar los productos necesarios.

3, 11 Si porque permite surtir la empresa.

4, 5, 14, 15,16 Si, porque permite el inicio del
proceso.

7, Si, porque permite la satisfaccion de las
necesidades de los clientes.

2- ¢En la empresa es importante la
descripcion de las necesidades de compra,;
por qué lo considera asi?

1, 3, 4, 5, 6 Si, porque presenta la informacion de
forma clara de lo que debe comprarse.

2, Si, porque permite que se tenga un buen surtido.
7,9, 10, 12 Si, porque facilita que los pedidos se
hagan con mayor facilidad y rapidez.

8, 11,14 Si, porque permite que la compra sea
exitosa.

13, 15, 16, 17 Si, porque facilita la comunicacién
con los proveedores.

3.- ¢La empresa realiza boletines de
solicitud de mercancia; por qué?

1,4,6,8, 12, 14, 15 No, porque se desconoce la
forma de realizarlo.

2, 3, No, porque requieren de conocimientos
especificos.

5, 16, 17 No, porque no son indispensables.

7 9, 10, 11, 13 No, porque se desconocia su
existencia.

4.- ¢En la empresa es importante la
determinacion de la demanda como un
factor importante para el aprovisionamiento;
por qué lo considera asi?

1,2,3,4,6,7,8,13, 14, 15, 16Si, porque permite
gue se consiga los productos necesarios para
satisfacer necesidades de los clientes.

5 Si, porque evita pedir mercancia innecesaria.
9,10, 11, 12, 17 Si, porque permite que se realicen
los pedidos correctos.

5.- ¢En la empresa es importante la
determinacion del tamafio y frecuencia de
los pedidos para el aprovisionamiento; por
gué lo considera asi?

1,5,7, 9,11, 14 Si porque ayuda a que la empresa
tenga la variedad, cantidad de mercancia
necesaria.

2, 6,8, 10, 12, 13, 17 Si, porque ayuda a tener
mercancia necesaria.

3, 4, 15, 16 Si, porque evita problemas de exceso
o faltantes de mercancias, de espacio insuficiente
y pérdida de calidad.
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6.- ¢La empresa cuentan con diversas
fuentes de aprovisionamiento; por qué?

1, 7,10, 16 Si, porque ayudan a cubrir imprevistos.
2,3,4,5,11, 12,13 Si, porque amplia las opciones
de compra.

6, 14, 15 Si, porque es un medio para ejercer
presion hacia los proveedores.

8, Si, porque elimina en la empresa riesgos de
presion.

9, Si, porque facilita el establecimiento de
relaciones comerciales.

17, Si, porque permite sustituir o aumentar
proveedores.

7.- ¢En la empresa cudl es la fuente de
aprovisionamiento que se usa con mayor
frecuencia, por qué?

1, 4, 6, 12, 13, 16, 17 Ferias, porque amplia el
contacto con diversos proveedores.

2, 11, 14 Ferias, porque es una fuente comun.

3, 8, 10 Contactos personales, porque es una
fuente segura.

5, Contactos personales, porque es una fuente
con informacion concreta.

7, 9, 15 Contactos de experiencia porque es una
fuente comun y segura.

8.- ¢En la empresa es necesaria la
evaluacion y selecciéon de proveedores para
integrar el proceso de aprovisionamiento,
por qué lo considera asi?

1, Si, porque ayuda con el establecimiento de las
buenas relaciones comerciales.

2,3,4,7,8,9,10, 12, 14, 16, 17 Si, porque permite
la identificacion de proveedores correctos.

5, 6, 11, 15 Si porque permite tomar decisiones
informadas.

13, Si, porque impide que la empresa se relacione
con malos proveedores.

9.- ¢En la empresa identifica la realizacion
del registro (ficha) de proveedores como
elemento necesario para completar del
proceso de aprovisionamiento; por qué lo
considera asi?

1,2,4,5, Si, porque es Util para la comunicacion.
3, Si, porque evita que se pierda el contacto.

6,7, 10,12, 13, 14, 16 Si, porque facilita el uso de
la informacion.

8, Si, porque es un medio de identificacion y
comunicacion.

9, 11, Si porque proporciona
actualizada de los proveedores.

15, Si, porque facilita la identificacion de los
proveedores.

17, Si porque es un medio de integracion de la
informacion de los proveedores.

informacion

10.- ¢En la empresa cuales son los factores
claves que influyen para la seleccién de
proveedores; por qué lo considera asi?

1, Los factores mas influyentes serian la calidad,
precio, plazos de entrega, variedad de productos y
nivel de servicio porque son los factores

184



necesarios para ofrecer un buen servicio a sus
clientes.

2, Los factores claves son: calidad, precio,
descuentos, plazos de pago y nivel de servicio
porque estos factores ayudan a que la empresa
crezca.

3, Los factores que se toman en cuenta son precio,
calidad, disponibilidad de productos, plazos de
entrega, descuento y la garantia porque por
ejemplo el precio hace se venda a precios
accesibles, la calidad permite que se venda
productos de calidad, la disponibilidad y plazos de
entrega permite que siempre se tenga variedad,
el descuento mejora los precios y la garantia
permite que si hay problemas con algin producto
se resuelva.

4, Los factores gue se asignan mayor peso son
precio, calidad, descuentos, nivel de servicio y
devoluciones porque son los factores que
proporcionan cosas buenas a la empresa como si
te dan buenos precios se vendera a buen precio,
si te dan productos de calidad vendaras productos
de calidad, si te dan descuentos mejoras los
precios y se te atienden bien te sientes satisfecho
por la relacion.

5, Son los factores mas importantes calidad,
precio, plazos de entrega, disponibilidad de
productos y descuentos porque generan una
buena imagen a la empresa al caracterizarse por
ofrecer a sus clientes productos de calidad a
precios justos y en la variedad y el tiempo que lo
necesitan.

6, Los factores claves son precio, calidad,
variedad de productos y descuentos porque son
factores que generan aspectos positivos en la
empresa reflejados en una buena imagen.

7 Los factores claves serian la calidad, precio,
garantia, devoluciones y la disponibilidad de
productos porque estos factores le dan un plus a
la empresa al posicionarla como buena en el area.
8, Los factores son precio, la calidad,
devoluciones, garantia y nivel de servicio porque
todos estos elementos se reflejan en lo que se les
ofrece a los clientes es como una cadena que los
beneficios que la empresa recibe de sus
proveedores se las transmite a sus clientes.

9, Los factores claves son calidad, precio y nivel
de servicio porque la calidad genera que la
empresa ofrezca productos de calidad, el precio
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permite que se venda a buenos precios y el nivel
de servicio representa la satisfaccion que alcanza
la empresa de la relacion.

10, Calidad, precio, variedad de productos, plazos
de entrega y la atencién porque son los factores
gue son mas importantes para lograr la diferencia
frente a otras empresas.

11, Los factores serian principalmente la calidad,
precio, descuentos y servicio porque son factores
gue hacen que la empresa crezcan en las
condiciones en que ofrecen sus productos porque
al recibir la empresa calidad da calidad al recibir
buen precio ofrece buen precio al recibir
descuentos puede dar ofertas y en cuanto al
servicio si se recibe un buen servicio habra
satisfaccion reflejandose en un trato mejor a
clientes y trabajadores.

12 Los principales factores son calidad, precio,
garantia, devoluciones, plazos de entrega y nivel
de servicio porque son criterios necesarios para
gue la empresa logre la satisfaccion de sus
clientes.

13 Los factores serian calidad, precio, descuentos,
surtido de productos, tiempos de entrega y
garantia porque todos estos elementos son los
gue buscan proporcionarles a sus clientes y sélo
los puede proporcionar si los recibe de sus
proveedores.

14, Los factores podrian ser precio, calidad, nivel
de servicio y plazos de entrega porque significa
gue si el proveedor da un buen precio facilita que
la empresa ofrezca productos con buenos precios,
de igual forma si proporciona calidad se ofreceran
productos de calidad, si entregan la mercancia en
plazos en los que se requieren se evita que la
empresa tenga faltantes y en cuanto al nivel de
servicio produce un sentimiento de agrado en la
empresa.

15, Los factores son calidad, precio, disponibilidad
de productos, descuentos y plazos de entrega
todos ellos porque son sinénimo de buena imagen
en los clientes.

16, Los factores son calidad, precio, descuentos,
disponibilidad de productos, plazos de entrega y
nivel de servicio porque son factores que hacen
gque la empresa se distinga frente a sus
competidores a trasmitir los beneficios que recibe
a sus clientes.
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17, Los factores son precio, descuentos, calidad,
plazos de entrega y nivel de servicio porque el
precio permite que la empresa proporcionen
productos a buen precio, los descuentos
contribuyen a mejorar el precio, la calidad facilita
gue ofrezcan productos de calidad, los plazos de
entrega facilita la existencia de mercancias
cuando sea necesario y el nivel de servicio facilita
dar un buen servicio porque si el proveedor
atiende cuestiones de devoluciones de productos
también la empresa podra atenderlo con mayor
seguridad.

11.- ¢En la empresa es necesaria la
preparacion y la colocacion de la orden de
compra para integrar el proceso de
aprovisionamiento, por qué lo considera
asi?

1, 2, 3, 6, 9, 13 Si, porque es la fase que
proporciona informacién a los proveedores de las
necesidades de compra.

4, 8, 10, 15, Si, porque formaliza la compra.
5,7,11, 12 Si porque permite que inicie el proceso.
14, 16 Si, porque origina el establecimiento de la
relacion con el proveedor.

17, Si porque formaliza la comunicacion con el
proveedor.

12.- ¢En la empresa es necesario el
seguimiento y/o despacho de la orden de
comprar  para integrar el proceso de
aprovisionamiento; por qué lo considera
asi?

1, 5, 14, 15, 16, 17 Si, porque es necesario
conocer el desarrollo de la compra.

2, 3, 4, 7, 9 Si porque genera informacién del
proceso de compra.

6, 8, 13 Si, porque permite que se conozca el éxito
o fracaso de la compra.

10, Si, porque manifiesta el interés de la empresa
para alcanzar el éxito de la compra.

11, 12 Si, porque fortalece la comunicacion entre
la empresay proveedor.

13.- ¢En laempresaidentifica la autorizacion
y el pago de la factura como elementos
necesarios para integrar el proceso de
aprovisionamiento; por qué lo considera
asi?

1, 13, 16 Si, porque es la etapa que reconoce la
conclusion del proceso y la respuesta a la
obligacion.

2, 3 Si, porque es la fase que
responsabilidad de la empresa.

4, 6, 10, 11 Si, porque se logra relaciones sanas
con los proveedores.

5 7,9, 12, 14, 15 Si, porque permite que se
atienda la obligacién de pago.

8, 17 Si, porque se corresponde el servicio
proporcionado por el proveedor.

refleja la

14.- ¢En la empresa es necesaria la fase de
recepcién e inspecciéon como medida de
control para integrar el proceso de

1, 8, 12, 17 Si, porque permite identificar
diferencias entre lo ordenado y lo recibido.
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aprovisionamiento; por qué lo considera
asi?

2, 3, 4, 7 Si, porque se comprueba lo descrito en
las facturas y lo recibido.

5, 11, 13, Si, porque permite que la empresa
agregue a su inventario mercancia correcta.

6, Si, porque reduce problemas en el surtido de las
mercancias.

9, 10, 15, Si, porque representa el control de la
mercancia recibida.

14, 16 Si, porque es la fase que garantiza
seguridad para la empresa y proveedor.

15.- ¢En la empresa identifica las acciones
de registrar, almacenar y organizar los
productos como elementos necesarios para
integrar el proceso de aprovisionamiento;
por qué lo considera asi?

1, 10 Si, porque estas acciones propician que se
vendan productos en el momento y precio
correcto.

2,3,4,5, 8,11, 14 Si, porque permite que los
clientes encuentren los productos organizados y
con las caracteristicas adecuadas.

6, Si, porque permite que los productos se
manejen adecuadamente.

7,9, 15, 16 Si, porque permiten que se controlen
los productos.

12,13, 17 Si, porque facilita la disponibilidad de los
productos de forma correcta.

16.- ¢En la empresa identifica la necesidad
de tener un control de las entradas y salidas
de los productos; por qué lo considera asi?

1, 3,5, 7, 11, 12 Si, porque genera informacion
para tomar decisiones futuras de compras.

2, Si, porque genera informacion para mejorar el
servicio a los clientes.

4,9, 13, 16, 17, Si, porque identifica informacién
oportuna para evitar problemas.

6, 14, Si porque genera informacién actualizada y
ordenada de las necesidades y existencias de los
productos.

8, 10, 15, Si, porque permite identificar cambios en
el inventario.

17.- ¢En la empresa identifica la evaluacién
del desempefio de proveedores como
elemento determinante para la consecucioén
de sus relaciones; por qué lo considera asi?

1,2,6,9, 14, 16, Si, porque es Util para identificar
a los proveedores convenientes facilitando la toma
de decisiones.

3,4,5,7,10,11, 13,17 Si, porque permite conocer
de forma simplificada la actuacion de los
proveedores facilitando la toma de decisiones.

8, Si, porque evita relaciones negativas al
seleccionar proveedores mas convenientes.

12, 15, Si, porque permite clasificar los
proveedores segin su actuacion para tomar
decisiones.
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18.- ¢ En la empresa identifica la evaluacion
de las actividades previstas como medida de
control para completar el proceso de
aprovisionamiento; por qué lo considera
asi?

1, No, porque no se habia analizado la utilidad de
la evaluacion de las actividades.

2, 3, 7, No, porque falta conocimiento para su
ejecucion.

4, No, porque se desconoce que este recurso
mejore el proceso de aprovisionamiento.

5, 6, No, porque no reconoce su realizacién pero
identifica sus beneficios para mejorar.

8, 9, 10, 11 Si, porque reconoce el beneficio para
el proceso de aprovisionamiento al identificar las
actividades realizadas para tomar decisiones.

12, 16, Si, porque un andlisis permite mejorar.
13, 14, 15, 17, Si, porque se puede comprobar el
cumplimiento de las actividades necesarias para el
proceso de aprovisionamiento.

Fuente: Responsable del estudio.

A continuacion, se presentan las figuras 44 — 61 donde se expresa la informacién

obtenida en el cuestionario:
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Pregunta No. 1.

1.- ¢En laempresa es importante la identificacion de las
necesidades de compra para el proceso de
aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

(La distribucién de las respuestas de los 17 cuestionarios es la
siguiente)

m 9, Si, porque permite comprar los productos necesarios.
=2, Si, porque permite surtir la empresa.
5, Si, porque permite el inicio del proceso.

1, Si, porque permite la satisfaccion de las necesidades de los clientes.

Figura N° 44. Fuente: Responsable del estudio.

Pregunta No. 2.

2.- ¢En laempresa es importante la descripcién de las
necesidades de compra; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de los 17 cuestionarios es la
siguiente)

m 5, Si, porque presenta la informacién de forma clara de lo que debe comprarse.
m 1, Si, porque permite que se tenga un buen surtido.

4, Si, porque facilita que los pedidos se hagan con mayor facilidad y rapidez.

3, Si, porque permite que la compra sea exitosa.

m 4, Si, porque facilita la comunicacién con los proveedores.

Figura N° 45. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 3.

3.- ¢Laempresa realiza boletines de solicitud de mercancia;
por qué?

(La distribucion de las respuestas de los 17 cuestionarios es la
siguiente)

=7, No, porque se desconoce la forma de realizarlo.
m 2, No, porque requieren de conocimientos especificos.
= 3, No, porque no son indispensables.

5, No, porque se desconocia su existencia.

Figura N° 46. Fuente: Responsable del estudio.

Pregunta No. 4.

4.- (En laempresa es importante la determinacion de la
demanda como un factor importante para el
aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

(La distribucion de las respuestas de los 17 cuestionarios es la
siguiente)

m 11, Si, porque permite que se consiga los productos necesarios para satisfacer necesidades de los
clientes.
m 1, Si, porque evita pedir mercancia innecesaria.

=5, Si, porque permite que se realicen los pedidos correctos.

Figura N° 47. Fuente: Responsable del estudio.

191



Pregunta No. 5.

5.- ¢En laempresa es importante la determinacién del tamafio
y frecuencia de los pedidos para el aprovisionamiento; por
gué lo considera asi?

(La distribucién de las respuestas de los 17 cuestionarios es la

Si

u 6, Si porque ayuda a que la empresa tenga la variedad, cantidad de mercancia necesaria.
u 7, Si, porque ayuda a tener mercancia necesaria.

u 4, Si, porque evita problemas de exceso o faltantes de mercancias, de espacio insuficiente y
pérdida de calidad.

Figura N° 48. Fuente: Responsable del estudio.

Pregunta No. 6.

6.- ¢La empresa cuentan con diversas fuentes de
aprovisionamiento; por qué?
(La distribucion de las respuestas de los 17 cuestionarios es la
siguiente)

= 4, Si, porque ayudan a cubrir imprevistos.

m 7, Si, porque amplia las opciones de compra.

=3, Si, porque es un medio para ejercer presion hacia los proveedores.
1, Si, porque elimina en la empresa riesgos de presion.

m 1, Si, porque facilita el establecimiento de relaciones comerciales.

m 1, Si, porque permite sustituir o aumentar proveedores.

Figura N° 49. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 7.

7.- ¢En la empresa cual es la fuente de aprovisionamiento que
se usa con mayor frecuencia, por qué?
(La distribucion de las respuestas de los 17 cuestionarios es la
siguiente)

m 7, Ferias, porque amplia el contacto con diversos proveedores.
m 3, Ferias, porque es una fuente comun.
= 3, Contactos personales, porque es una fuente segura.
1, Contactos personales, porque es una fuente con informacién concreta.
m 3, Contactos de experiencia porque es una fuente comun y segura.

Figura N° 50. Fuente: Responsable del estudio.

Pregunta No. 8.

8.- ¢En la empresa es necesaria la evaluacion y seleccion de
proveedores para integrar el proceso de aprovisionamiento,
por qué lo considera asi?

(La distribucién de las respuestas de los 17 cuestionarios es la
siguiente

m 1, Si, porque ayuda con el establecimiento de las buenas relaciones comerciales.
=11, Si, porque permite la identificacion de proveedores correctos.
=4, Si, porque permite tomar decisiones informadas.

1, Si, porque impide que la empresa se relacione con malos proveedores.

Figura N° 51. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 9.

9.- ¢ En la empresa identifica la realizacion del registro (ficha)
de proveedores como elemento necesario para completar
del proceso de aprovisionamiento; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de los 17 cuestionarios es la
siguiente

m 4, Si, porque es util para la comunicacion.
=1, Si, porque evita que se pierda el contacto.
7, Si, porque facilita el uso de la informacion.
1, Si, porque es un medio de identificacion y comunicacion.
m 2, Si, porque proporciona informacion actualizada de los proveedores.
m 1, Si, porque facilita la identificacion de los proveedores.

m 1, Si porque es un medio de integracion de la informacion de los proveedores.

Figura N° 52. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 10.

10.- ¢En la empresa cuales son los factores claves que influyen
para la seleccion de proveedores; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de los 17 cuestionarios es la

siguiente)

-

1, Los factores mas influyentes serian la calidad, precio, plazos de entrega, variedad de productos y nivel de
servicio porque son los factores necesarios para ofrecer un buen servicio a sus clientes.

1, Los factores claves son: calidad, precio, descuentos, plazos de pago y nivel de servicio porque estos factores
ayudan a que la empresa crezca.

1, Los factores que se toman en cuenta son precio, calidad, disponibilidad de productos, plazos de entrega,
descuento y la garantia porque por ejemplo el precio hace se venda a precios accesibles, la calidad permite que

se venda productos de calidad, la d ] ) ) o )
1, Los factores que se asignan mayor peso son precio, calidad, descuentos, nivel de servicio y devoluciones

porque son los factores que proporcionan cosas buenas a la empresa como si te dan buenos precios se vendera

a buen precio, si te dan productos de ) ) o
m 1, Son los factores mas importantes calidad, precio, plazos de entrega, disponibilidad de productos y descuentos

porgue generan una buena imagen a la empresa al caracterizarse por ofrecer a sus clientes productos de calidad

a precios justos y en la varied ] ]
1, Los factores claves son precio, calidad, variedad de productos y descuentos porque son factores que generan

aspectos positivas en la empresa reflejados en una buena imagen.

m 1, Los factores claves serian la calidad, precio, garantia, devoluciones y la disponibilidad de productos porque
estos factores le dan un plus a la empresa al posicionarla como buena en el area.

m 1, Los factores son precio, la calidad, devoluciones, garantia y nivel de servicio porque todos estos elementos se
reflejan en lo que se les ofrece a los clientes es como una cadena que los beneficios que la empresa recibe de

sus proveedores se las transm ) ) o ]
m 1, Los factores claves son calidad, precio y nivel de servicio porque la calidad genera que la empresa ofrezca

productos de calidad, el precio permite que se venda a buenos precios y el nivel de servicio representa la

satisfaccion que alcanza la empresa » )
m 1, Calidad, precio, variedad de productos, plazos de entrega y la atencion porque son los factores que son mas

importantes para lograr la diferencia frente a otras empresas.

m 1, Los factores serian principalmente la calidad, precio, descuentos y servicio porque son factores que hacen que
la empresa crezcan en las condiciones en que ofrecen sus productos porque al recibir la empresa calidad da

calidad al recibir buen precio ofr ] . ] ] o
m 1, Los principales factores son calidad, precio, garantia, devoluciones, plazos de entrega y nivel de servicio

porque son criterios necesarios para que la empresa logre la satisfaccion de sus clientes.

1, Los factores serian calidad, precio, descuentos, surtido de productos, tiempos de entrega y garantia porque
todos estos elementos son los que buscan proporcionarles a sus clientes y sélo los puede proporcionar si los

recibe de sus proveedores. ] ] ) o o )
1, Los factores podrian ser precio, calidad, nivel de servicio y plazos de entrega porque significa que si el

proveedor da un buen precio facilita que la empresa ofrezca productos con buenos precios, de igual forma si

proporciona calidad se ofreceran pro. o
1, Los factores son calidad, precio, disponibilidad de productos, descuentos y plazos de entrega todos ellos

porgue son sinénimo de buena imagen en los clientes.

1, Los factores son calidad, precio, descuentos, disponibilidad de productos, plazos de entrega y nivel de servicio
porgue son factores que hacen que la empresa se distinga frente a sus competidores a trasmitir los beneficios que

recibe a sus clientes. ) ] o ] ]
m 1, Los factores son precio, descuentos, calidad, plazos de entrega y nivel de servicio porque el precio permite que

la empresa proporcionen productos a buen precio, los descuentos contribuyen a mejorar el precio, la calidad
facilita que ofrezcan productos

Figura N° 53. Fuente: Responsable del estudio. 195



Pregunta No. 11.

11.- (En laempresa es necesaria la preparacion y la
colocaciéon de la orden de compra para integrar el proceso de
aprovisionamiento, por qué lo considera asi?

(La distribucion de las respuestas de los 17 cuestionarios es la
siguiente)

m 6, Si, porque es la fase que proporciona informacion a los proveedores de las necesidades de
compra. )

m 4, Si, porque formaliza la compra.
4, Si, porque permite que inicie el proceso.
2, Si, porque origina el establecimiento de la relacion con el proveedor.

m 1, Si, porque formaliza la comunicacion con el proveedor.

Figura N° 54. Fuente: Responsable del estudio.

Pregunta No. 12.

12.- ¢ En la empresa es necesario el seguimiento y/o despacho
de laorden de comprar paraintegrar el proceso de
aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

(La distribucién de las respuestas de los 17 cuestionarios es la
siguiente)

m 6, Si, porque es necesario conocer el desarrollo de la compra.
m 5, Si, porque genera informacion del proceso de compra.
3, Si, porque, permite que se conozca el éxito o fracaso de la compra.
1, Si, porque manifiesta el interés de la empresa para alcanzar el éxito de la compra.

m 2, Si, porque fortalece la comunicacion entre la empresa y proveedor.

Figura N° 55. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 13.

13.- ¢ En la empresa identifica la autorizacion y el pago de la
factura como elementos necesarios para integrar el proceso
de aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

(La distribucion de las respuestas de los 17 cuestionarios es la
siguiente)

<

m 3, Si, porque es la etapa que reconoce la conclusion del proceso y la respuesta a la obligacion.

2, Si, porque es la fase que refleja la responsabilidad de la empresa.
4, Si, porgue se logra relaciones sanas con los proveedores.
6, Si porque permite que se atienda la obligacién de pago.

m 2, Si, porque se corresponde el servicio proporcionado por el proveedor.

Figura N° 56. Fuente: Responsable del estudio.

Pregunta No. 14.

14.- ¢Enlaempresa es necesaria la fase de recepcion e
inspeccion como medida de control paraintegrar el proceso
de aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

(La distribucién de las respuestas de los 17 cuestionarios es la
siguiente)

m 4, Si, porque permite identificar diferencias entre lo ordenado y lo recibido.
4, Si, porque se comprueba lo descrito en las facturas y lo recibido.
3, Si, porque permite que la empresa agregue a su inventario mercancia correcta.
1, Si, porque reduce problemas en el surtido de las mercancias.

| 3, Si, porque representa el control de la mercancia recibida.

m 2, Si, porque es la fase que garantiza seguridad para la empresa y proveedor.

Figura N° 57. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 15.

15.- ¢En la empresa identifica las acciones de registrar,
almacenar y organizar los productos como elementos
necesarios para integrar el proceso de aprovisionamiento;
por qué lo considera asi?

(La distribucién de las respuestas de los 17 cuestionarios es

<

2, Si, porque estas acciones propician que se vendan productos en el momento y precio correcto.

7, Si, porque permite que los clientes encuentren los productos organizados y con las
caracteristicas adecuadas. _

1, Si, porque permite que los productos se manejen adecuadamente.

4, Si, porque permiten que se controlen los productos.

m 3, Si, porque facilita la disponibilidad de los productos de forma correcta.

Figura N° 58. Fuente: Responsable del estudio.

Pregunta No. 16.

16.- ¢En la empresa identifica la necesidad de tener un control
de las entradas y salidas de los productos; por qué lo
considera asi?

(La distribucién de las respuestas de los 17 cuestionarios es la
siguiente)

<4

6, Si, porque genera informacion para tomar decisiones futuras de compras.

1, Si, porque genera informacion para mejorar el servicio a los clientes.

5, Si, porque identifica informacién oportuna para evitar problemas.

2, Si porque genera informacion actualizada y ordenada de las necesidades y existencias de los

roductos. e . . . )
| 3, Si, porque permite identificar cambios en el inventario.

Figura N° 59. Fuente: Responsable del estudio.
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Pregunta No. 17.

17.- ¢Enlaempresa identificala evaluacion del desempefio
de proveedores como elemento determinante para la
consecucion de sus relaciones; por qué lo considera asi?
(La distribucion de las respuestas de los 17 cuestionarios es la
siguiente)

m 6, Si, porque es util para identificar a los proveedores convenientes facilitando la toma de

decisiones.
m 8, Si, porque permite conocer de forma simplificada la actuacién de los proveedores facilitando la

toma de decisiones. . . ) .
1, Si, porque evita relaciones negativas al seleccionar proveedores méas convenientes.

2, Si, porque permite clasificar los proveedores segun su actuacion para tomar decisiones.

Figura N° 60. Fuente: Responsable del estudio.

Pregunta No. 18.

18.- ¢ En la empresa identifica la evaluacion de las actividades
previstas como medida de control para completar el proceso
de aprovisionamiento; por qué lo considera asi?

(La distribucion de las respuestas de los 17 cuestionarios es la
siguiente)

=1, No, porque no se habia analizado la utilidad de la evaluacién de las actividades.

= 3, No, porque falta conocimiento para su ejecucion.
1, No, porgue se desconoce que este recurso mejore el proceso de aprovisionamiento.
2, No, porque no reconoce su realizacion pero identifica sus beneficios para mejorar.

m 4, Si, porque reconoce el beneficio para el proceso de aprovisionamiento al identificar las
actividades realizadas para tomar decisiones.

H 2, Si porque un andlisis permite mejorar.

m 4, Si, porque se puede comprobar el cumplimiento de las actividades necesarias para el proceso

de aprovisionamiento.

Figura N° 61. Fuente: Responsable del estudio.
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[11.D-3.- Cédula de andlisis de la informacién obtenida a través de la observacion.

Tabla N°. 30 Andlisis de la informacidn obtenida a través de la observacion.

Grado en que la
empresa percibe
la importancia
de determinar y
describir su
necesidad de
compra a través
de la cantidad
de clientes y la

variedad de
dulces que
ofrece

observo que
asistieron 4
clientes en el
tiempo en que la
responsable del

estudio se
encontraba

realizando la
entrevista y

cuestionario.

En cuanto a la
variedad de
dulces ofrecidos
se encuentra en
un término medio
porque hay
variedad de
dulces pero en
cantidad media.

observo
asistieron
aproximadamente
de 25 a 30 clientes
en el tiempo en
gue la responsable

que

del estudio se
encontraba

realizando la
entrevista y

cuestionario.
En cuanto a la
variedad de dulces

ofrecidos es
completo debido a
que en sus
anaqueles se
encuentran llenos
y presentan
variedad de
productos.

observé
asistieron
aproximadamente
8 clientes en el
tiempo en que la

que

responsable  del
estudio se
encontraba

realizando la
entrevista y

cuestionario.

En cuanto a la
variedad de dulces
ofrecidos tiene una
mayor inclinacion
por una linea de
productos como lo
son las bolsas de
dulces pifiateras
aunque ofrecen
otros dulces en
menor proporcion
pero su fuerte son

observo
asistieron
aproximadamente
6 clientes en el
tiempo en que la

que

responsable  del
estudio se
encontraba

realizando la
entrevista y

cuestionario.

En cuanto a la
variedad de dulces
ofrecidos es
completa sélo que
no se encuentra en
gran cantidad.

observo
asistieron
aproximadamente
12 clientes en el
tiempo en que la

que

responsable  del
estudio se
encontraba
realizando la
entrevista y
cuestionario.

En cuanto a la
variedad de dulces
ofrecidos no es
muy extensa
debido a que se
inclinan por la
venta de dulces a
granel, semillas y

frituras para
realizar los
arreglos de mesas
de dulces.

ASPECTOS OBSERVACION | OBSERVACION OBSERVACION OBSERVACION OBSERVACION OBSERVACION
OBSERVADOS DULCERIA DULCERIA DULCERIA DULCERIA EL DULCERIA MI DULCERIA EL
DULCE PLAN DULCEMANIA BAMBI OSOS JUNIOR DULCE GUSTO CONEJO FELIZ

Necesidad: Enlaempresase | En la empresa se | En la empresa se | En la empresa se | En la empresa se | En la empresa se

observo que
asistieron muchos
clientes siendo
dificil enumerarlos
en el tiempo en
gue la responsable

del estudio se
encontraba

realizando la
entrevista y

cuestionario.

En cuanto a la
variedad de dulces
ofrecidos es muy
extensa debido
gue la empresa se
observa diversas
lineas de
productos y en
gran cantidad.
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los dulces para
llenar las pifatas.

Proveedores:

Grado en que la
empresa percibe
la importancia
de la seleccion
de las fuentes
de

aprovisionamien
to mediante la

La empresa
ofrece una
cantidad

considerable de
lineas de
productos al
presentar un

determinado
producto en mas
de una marca.

La empresa ofrece
una buena
cantidad de lineas
de productos ya
que se encuentra
expresada en la
variedad de
marcas de un
mismo producto.

La empresa ofrece

3 lineas de
productos las
bolsas de dulces
pifiateras, de

paletas y frituras
abracando ciertas
marcas.

La empresa ofrece
amplias lineas de
productos al
ofrecer un tipo de
producto en
diversas marcas.

La empresa ofrece
3 lineas de
productos que son
dulces a granel,
semillas y frituras
abracando ciertas
marcas nacionales
y locales.

La empresa ofrece
extensas lineas de

productos al
ofrecer un tipo de
producto en

diversas marcas.

cantidad de

lineas de dulces

ofertadas.

Gestion de | La recepcion e | En la empresa se | En la empresa no | En la empresa no | En la empresa no | En la empresa se

compras: inspeccion de la | observo el iniciode | fue  posible la | se pudo observar | se pudo observar | observo la
mercancia  no | la recepciéon de la | observacion de la | la recepcion e |la recepcion e | recepcion de

Grado en que la | pudo ser | mercancia al ser | recepcion e | inspeccion de las | inspeccién de las | mercancias que

empresa percibe | observada en el | depositadas en un | inspeccién de las | compras porque en | compras porque en | fueron

la importancia | momento en que | espacio donde no | compras debido a | el transcurso del | el transcurso del | depositadas en un

de la gestion de | la  responsable | obstruyeran el | que en el tiempo | tiempo que la|tiempo que la|area que forma

compras a | del estudio se | acceso de los | que se encontraba | responsable  del | responsable  del | parte de la tienda

través de la | encontraba en la | clientes pero no | la responsable del | estudio se | estudio se | pero que se

recepcion e | empresa. pudo observarse la | estudio no ocurrié. | encontraba en la | encontraba en la | encuentra dividida

inspeccion de la inspeccion de la empresa no se | empresa no se | siendo  revisada

mercancia mercancia por falta manifestd  dichas | manifestd6 dichas | por el responsable

mediante la de permanecer en acciones. acciones. de almacén al

comprobacion
fisica de la
mercancia

recepcionada y

la empresa.

finalizar la
recepcion de toda
la mercancia.
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la descrita en las
facturas.

Gestion de | El cajero | Uno de los cajeros | En la empresa se | En la empresa se | En la empresa se | En la empresa se
stocks: realizaba que no se | observé que una | observ6 que se | observd que uno | observdé que 2
acciones de | encontraba de las cajeras se | estaban de los cajeros se | personas se
Grado en que la | limpieza y | cobrando en ese | encontraba reacomodando el | encontraba encontraban
empresa percibe | acomodo de los | momento estaba | acomodando unos | orden de algunos | haciendo un | surtiendo
la importancia | productos en los | rellenado algunos | dulces que | productos en los | reacomodo y | productos que se
de la gestién de | momentos en | productos que se | estaban en el | anaqueles. limpieza de los | encontraban en
existencias que no se | encontraban mostrador porque productos en los | pocas cantidades
mediante el | encontraba necesarios en los | estos no habian anaqueles. 0 no se
registro, atendiendo a | anaqueles de tal | sido llevados por encontraban en los
almacén y | ningun cliente. forma que siempre | un cliente. lugares
organizacion de se encuentren correspondientes.
las mercancias. productos en
buena cantidad.
Evaluacion vy | La empresa se | La empresa se |La empresa se | Lla empresa | La empresa | La empresa
control: encontraba encontraba encuentra asistida | contaba con la | contaba con la | contaba con la
asistida por el | asistida por el | por el duefio pero | colaboracion  del | colaboraciéon  del | colaboracion  del
Grado en que la | duefio de la | duefio de la | de forma | duefio atendiendo | duefio atendiendo | duefio atendiendo
empresa percibe | empresa. empresa inconstante. dudas de los|dudas de los|dudas de los
la importancia atendiendo dudas clientes y de sus | clientes y de sus | clientes y de sus
de la evaluacion de sus trabajadores. trabajadores. trabajadores.
y control de las colaboradores vy
actividades clientes ademas
mediante la dando
supervision indicaciones ante
constante  del situaciones que lo
duefio en la ameritaban.
empresa.

Fuente: Responsable del estudio.

A continuacion se presentan las figuras 62 — 66 donde se expresa la informacion obtenida en la observacion:
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Observacion 1.

Necesidad
(La distribucion de las respuestas de las seis observaciones es la
siguiente)

B 1, En la empresa se observo que asistieron 4 clientes en el tiempo en que la responsable del estudio se
encontraba realizando la entrevista y cuestionario.En cuanto a la variedad de dulces ofrecidos se encuentra en
un término medio porque hay variedad de

m 1, En la empresa se observo que asistieron aproximadamente de 25 a 30 clientes en el tiempo en que la
responsable del estudio se encontraba realizando la entrevista y cuestionario.En cuanto a la variedad de dulces
ofrecidos es completo debido a que en sus

M 1, En la empresa se observd que asistieron aproximadamente 8 clientes en el tiempo en que la responsable del
estudio se encontraba realizando la entrevista y cuestionario.En cuanto a la variedad de dulces ofrecidos tiene
una mayor inclinacién por una line

1, En la empresa se observo que asistieron aproximadamente 6 clientes en el tiempo en que la responsable del
estudio se encontraba realizando la entrevista y cuestionario.En cuanto a la variedad de dulces ofrecidos es
completa s6lo que no se encuentra en

B 1, En la empresa se observo que asistieron aproximadamente 12 clientes en el tiempo en que la responsable del
estudio se encontraba realizando la entrevista y cuestionario.En cuanto a la variedad de dulces ofrecidos no es
muy extensa debido a que se incli

M 1, En la empresa se observé que asistieron muchos clientes siendo dificil enumerarlos en el tiempo en que la
responsable del estudio se encontraba realizando la entrevista y cuestionario.En cuanto a la variedad de dulces
ofrecidos es muy extensa debido g

Figura N° 62. Fuente: Responsable del estudio.
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Observacion 2.

Proveedores
(La distribucion de las respuestas de las seis observaciones es la
siguiente)

M 1, La empresa ofrece una cantidad considerable de lineas de productos al presentar un determinado producto
en mas de una marca.

M 1, La empresa ofrece una buena cantidad de lineas de productos ya que se encuentra expresada en la variedad
de marcas de un mismo producto.

M 1, La empresa ofrece 3 lineas de productos las bolsas de dulces pifiateras, de paletas y frituras abracando ciertas
marcas.

1, La empresa ofrece amplias lineas de productos al ofrecer un tipo de producto en diversas marcas.
M 1, La empresa ofrece 3 lineas de productos que son dulces a granel, semillas y frituras abracando ciertas

marcas nacionales y locales.

M 1, La empresa ofrece extensas lineas de productos al ofrecer un tipo de producto en diversas marcas.

Figura N° 63. Fuente: Responsable del estudio.
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Observacion 3.

Gestion de compras
(La distribucion de las respuestas de las seis observaciones es la
siguiente)

M 1, La recepcidn e inspeccidn de la mercancia no pudo ser observada en el momento en que la responsable del
estudio se encontraba en la empresa.

M 1, En la empresa se observo el inicio de la recepcidn de la mercancia al ser depositas en un espacio donde no
obstruyeran el acceso de los clientes pero no pudo observarse la inspeccion de la mercancia por falta del
permanecer de en la empresa.

M 1, En la empresa no fue posible la observacién de la recepcion e inspeccién de las compras debido a que en el
tiempo que se encontraba la responsable del estudio no ocurrié.

1, En la empresa no se pudo observar la recepcidn e inspeccion de las compras porque en el transcurso del
tiempo que la responsable del estudio se encontraba en la empresa no se manifestd dichas acciones.

M 1, En la empresa no se pudo observar la recepcion e inspeccion de las compras porque en el transcurso del
tiempo que la responsable del estudio se encontraba en la empresa no se manifestd dichas acciones.

M 1, En la empresa se observé la recepcion de mercancias que fueron depositadas en un area que forma parte de
la tienda pero que se encuentra dividida siendo revisada por el responsable de almacén al finalizar la recepcién
de toda la mercancia.

Figura N° 64. Fuente: Responsable del estudio.
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Observacion 4.

Gestion de stocks
(La distribucion de las respuestas de las seis observaciones es la
siguiente)

M 1, El cajero realizaba acciones de limpieza y acomodo de los productos en los momentos en que no se
encontraba atendiendo a ningun cliente.

M 1, Uno de los cajeros que no se encontraba cobrando en ese momento estaba rellenado algunos productos que
se encontraban necesarios en los anaqueles de tal forma que siempre se encuentren productos en buena
cantidad.

M 1, En la empresa se observé que una de las cajeras se encontraba acomodando unos dulces que estaban en el
mostrador porque estos no habian sido llevados por un cliente.

1, En la empresa se observo que se estaban reacomodando el orden de algunos productos en los anaqueles.

M 1, En la empresa se observé que uno de los cajeros se encontraba haciendo un reacomodo y limpieza de los
productos en los anaqueles.

® 1, En la empresa se observé que 2 personas se encontraban surtiendo productos que se encontraban en pocas
cantidades o no se encontraban en los lugares correspondientes.

Figura N° 65. Fuente: Responsable del estudio.
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Observacion 5.

Evaluacion y control
(La distribucion de las respuestas de las seis observaciones es
la siguiente)

M 1, La empresa se encontraba asistida por el duefio de la empresa.

M 1, La empresa se encontraba asistida por el duefio de la atendiendo dudas de sus colaboradores y
clientes ademas dando indicaciones ante situaciones que lo ameritaban.

1 1, La empresa se encuentra asistida por el duefio pero de forma inconstante.

1, La empresa contaba con la colaboracién del duefio atendiendo dudas de los clientes y de sus
trabajadores.

M 1, La empresa contaba con la colaboracidon del duefio atendiendo dudas de los clientes y de sus
trabajadores.

M 1, La empresa contaba con la colaboracion del duefio atendiendo dudas de los clientes y de sus
trabajadores.

Figura N° 66. Fuente: Responsable del estudio
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[11.D-4.- Cédula consolidada de la informacidén obtenida a través de la entrevista, cuestionario y observacion.

Tabla N°. 31 Andlisis de la informacion obtenida a través de la entrevista, cuestionario y observacion.

permite tener un buen
surtido y asi poder
mejorar nuestras
ventas.

3,4, Si porque es
importante identificar
los productos que
necesitamos comprar
para satisfacer las
necesidades de los
clientes y poderles

cuestionario.

En cuanto a la
variedad de dulces
ofrecidos se
encuentra en un
término medio
porque hay
variedad de dulces
pero en cantidad
media.

ENTREVISTA OBSERVACION CUESTIONARIO
PREGUNTAS RESPUESTAS ASPECTOS OBSERVACIONES | PREGUNTAS RESPUESTAS
OBSERVADOS
1.- ¢En su empresa |1, Si absolutamente, | 1.- Necesidad: Dulceria Dulce | 1.- ¢En la empresa | 1, 2, 6, 8, 9, 10, 12,
considera que es | porque es el factor Plan: es importante la | 13, 17 Si, porque
importante la | principal para iniciar el | Grado en que la|En la empresa se | identificacion  de | permite  comprar
identificacién de las | proceso de | empresa percibe la | observo qgue | las necesidades de | los productos
necesidades de | aprovisionamiento ya | importancia de | asistieron 4 clientes | compra para el | necesarios.
compraparael proceso | que si no identificamos | determinar y describir | en el tiempo en que | proceso de | 3, 11 Si porque
de aprovisionamiento; | que tenemos faltantes | su  necesidad de | la responsable del | aprovisionamiento; | permite surtir la
por qué lo considera | no ordenamos | compra a través de la | estudio se | por qué lo | empresa.
asi? productos. cantidad de clientes y | encontraba considera asi? 4, 5, 14, 15,16 Si,
2, Si es importante | la variedad de dulces | realizando la porque permite el
porque este factor nos | que ofrece entrevista y inicio del proceso.

7, Si, porque
permite la
satisfaccioén de las
necesidades de los
clientes.
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ofrecer en todo
momento lo que
requieren en variedad y
cantidad.

5, Si se aplica por cierto
mes del afio o cierta
temporada para tener
un estimado de qué
pedir y en qué cantidad
pedir o si vemos que
algun producto hace
falta en estanteria de
igual forma tenemos la
necesidad de ordenar.
6, Si porque si se
conoce las
necesidades de
compra se podré actuar
en relacion a este dato
alcanzando el
aprovisionamiento que
la empresa necesita.

Dulceria
Dulcemania:

En la empresa se
observé que
asistieron
aproximadamente
de 25 a 30 clientes
en el tiempo en que
la responsable del

estudio se
encontraba

realizando la
entrevista y

cuestionario.
En cuanto a la
variedad de dulces

ofrecidos es
completo debido a
que en sus
anaqueles se

encuentran llenos y
presentan variedad
de productos.
Dulceria Bambi:
En la empresa se
observé que
asistieron
aproximadamente 8
clientes en el tiempo

en que la
responsable del
estudio se
encontraba
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realizando la
entrevista y
cuestionario.

En cuanto a la
variedad de dulces
ofrecidos tiene una
mayor inclinacion
por una linea de
productos como lo
son las bolsas de
dulces pifiateras
aunque ofrecen
otros dulces en
menor  proporcion
pero su fuerte son
los dulces para
llenar las pifatas.

Dulceria Oso
Junior:

En la empresa se
observé que
asistieron

aproximadamente 6
clientes en el tiempo

en que la
responsable del
estudio se
encontraba

realizando la
entrevista y

cuestionario.
En cuanto a la
variedad de dulces
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ofrecidos es
completa solo que
no se encuentra en
gran cantidad.
Dulceria Mi Dulce
Gusto:

En la empresa se
observé que
asistieron
aproximadamente
12 clientes en el
tiempo en que la
responsable del

estudio se
encontraba

realizando la
entrevista y

cuestionario.

En cuanto a la
variedad de dulces
ofrecidos no es muy
extensa debido a
gue se inclinan por
la venta de dulces a
granel, semillas y
frituras para realizar
los arreglos de
mesas de dulces.
Dulceria El Conejo
Feliz:

En la empresa se
observé que
asistieron muchos
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clientes siendo
dificil  enumerarlos
en el tiempo en que
la responsable del

estudio se
encontraba

realizando la
entrevista y

cuestionario.

En cuanto a la
variedad de dulces
ofrecidos es muy
extensa debido que
la empresa se
observa  diversas
lineas de productos
y en gran cantidad.

2.- ¢En su empresa
considera que es
importante la
descripcion de las
necesidades de
compra; por qué lo

considera asi?

1, Si absolutamente
porque no sélo basta
con saber que
productos nos hace
falta sino que es
necesario  plasmarlo
para identificarlos de
forma clara.

2, Si es necesaria la
descripcion de las
necesidades  porque
nos permite identificar
los productos faltantes.
3, Si porque al describir
las necesidades de

Proveedores:

Grado en que la
empresa percibe la
importancia de la
seleccion de las
fuentes de
aprovisionamiento
mediante la cantidad
de lineas de dulces
ofertadas.

Dulceria Dulce
Plan:

La empresa ofrece
una cantidad

considerable de
lineas de productos
al presentar un
determinado
producto en mas de
una marca.
Dulceria
Dulcemania:

La empresa ofrece
una buena cantidad
de lineas de

2.- ¢En la empresa
es importante la
descripcion de las
necesidades de
compra; por qué lo
considera asi?

1, 3, 4, 5 6 Si
porque presenta la

informacion de
forma clara de lo
que debe
comprarse.

2, Si, porque
permite que se
tenga un buen
surtido.

7, 9, 10, 12 Si,
porque facilita que
los pedidos se
hagan con mayor
facilidad y rapidez.
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compra podemos
identificar los productos
faltantes y asi poder
abastecer los
productos adecuados
en cantidad y tipo.

4, Claro que si porque

de esta forma
podemos enlistar los
productos que
necesitamos logrando
abastecer los

productos y por lo
consiguiente darles a
nuestros clientes lo que
buscan.

5, En verdad si, se hace
eso semanalmente
porque nos ayuda a
identificar los productos
gue debemos de pedir
a nuestros proveedores
y asi evitar faltantes en
nuestras  estanterias
6, Si porque es
benéfico para
identificar ampliamente
los productos faltantes
y asi poder ser
transmitido a los
proveedores correctos.

productos ya que se
encuentra
expresada en la
variedad de marcas
de un mismo
producto.

Dulceria Bambi:

La empresa ofrece

3 lineas de
productos las
bolsas de dulces
pifiateras, de

paletas y frituras
abracando ciertas
marcas.

Dulceria Oso
Junior:

La empresa ofrece
amplias lineas de
productos al ofrecer
un tipo de producto
en diversas marcas.
Dulceria Mi dulce
Gusto:

La empresa ofrece
3 lineas de
productos que son
dulces a granel,
semillas y frituras
abracando ciertas
marcas nacionales
y locales.

8, 11,14 Si, porque
permite que la
compra sea
exitosa.

13, 15, 16, 17 Si,
porque facilita la
comunicacién con
los proveedores.
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Dulceria El conejo
Feliz:

La empresa ofrece
extensas lineas de
productos al ofrecer
un tipo de producto
en diversas marcas.

3.- ¢En su empresa es
importante la
realizacion de
boletines de solicitud
de mercancia; por qué
lo considera asi?

1, 4, No se realiza un

boletin porque
desconocimos la
existencia de dicho
documento.

2, 6, No se realizan
boletines porque se
realizan reportes donde
se describen los
productos y cantidades
necesarias de cada
uno.

3, La realizacion de
boletines como un
documento formal no
se realiza pero si es
importante la
realizacion de un
documento donde se

pueda identificar las
cantidades y los
productos que se

necesitan comprar.
5, Un boletin no pero si
se hace un enlistado de

Gestion de compras:

Grado en que la
empresa percibe la
importancia de la
gestion de compras a
través de la recepcion
e inspeccién de la
mercancia mediante la
comprobacioén fisica de

la mercancia
recepcionada y la
descrita en las
facturas.

Dulceria Dulce
Plan:

La recepcibn e
inspeccién de la
mercancia no pudo
ser observada en el

momento en que la

responsable del
estudio se
encontraba en la
empresa.

Dulceria
Dulcemania:

En la empresa se
observé el inicio de
la recepcién de la
mercancia al ser
depositadas en un
espacio donde no

obstruyeran el
acceso de los
clientes pero no

pudo observarse la
inspeccién de la
mercancia por falta

3.- ¢La empresa
realiza boletines de

solicitud de
mercancia, por
qué?

1,4,6,8,12,14,15

No, porque se
desconoce la forma
de realizarlo.
2, 3, No, porque
requieren de
conocimientos
especificos.
5 16, 17 No,
porqgue no son

indispensables.
7 9,10, 11, 13 No,

porque se
desconocia su
existencia.
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productos a pedir o a
traer de bodega porque
desconocia que
existiera un documento
con mayor grado de
formalidad para
integrar este punto.

de permanecer en
en la empresa.
Dulceria Bambi:
En la empresa no
fue posible la
observacion de la
recepcion e
inspeccién de las
compras debido a
que en el tiempo
gue se encontraba
la responsable del
estudio no ocurrio.
Dulceria Oso
Junior:

En la empresano se
pudo observar la
recepcion e
inspeccién de las
compras porque en
el transcurso del
tiempo que la
responsable del
estudio se
encontraba en la
empresa ho se
manifestdé  dichas
acciones.

Dulceria Mi Dulce
Gusto:

En la empresano se
pudo observar la
recepcion e
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inspeccién de las
compras porque en
el transcurso del
tiempo que la
responsable del
estudio se
encontraba en la
empresa no se
manifesté  dichas

acciones.

Dulceria El Conejo
Feliz:

En la empresa se
observd la
recepcion de

mercancias que
fueron depositadas
en un &rea que
forma parte de la
tienda pero que se
encuentra dividida
siendo revisada por
el responsable de
almacén al finalizar
la recepcién de toda

la mercancia.
4.- ¢En su empresa | 1l, Si absolutamente, | Gestién de stocks: Dulceria Dulce | 4.- ¢En la empresa | 1, 2, 3, 4, 6, 7, 8,
considera que es | porque Si no Plan: es importante la | 13, 14, 15, 16Sj,
importante la | conocemos la | Grado en que la | El cajero realizaba | determinaciéon dela | porque permite que
determinacion de la | demanda de los | empresa percibe la | acciones de | demanda como un | se consiga los
demanda como un | productos decidiremos | importancia de la | limpieza y acomodo | factor importante | productos
factor importante para | comprar productos | gestién de existencias | de los productos en | para el | necesarios  para
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el

aprovisionamiento;

por qué lo considera
asi?

incorrectos en cuanto a
tipo y cantidad lo que
ocasionara la
insatisfaccion de
nuestros clientes y el
riesgo de perderlos.
2,3 Si es importante la
determinacion de la
demanda debido a que
este punto marca la
cantidad y tipo de
producto que debemos
pedir de forma correcta
y asi evitar faltantes o
excesos de
mercancias.

4,5 Si es importante
porque nos ayuda a
identificar los productos
de mayor agrado y que
sea de gran utilidad
para que los
contemplemos en
nuestros pedidos.

6, Si porque es un
elemento que se debe
contemplar por
completo ya que esta
informacion permite
que se realice el
abastecimiento acorde
con las preferencia de
los clientes.

mediante el registro,

almacén y
organizacion de las
mercancias.

los momentos en
que no se
encontraba
atendiendo a ningun
cliente.

Dulceria
Dulcemania:

Uno de los cajeros

que no se
encontraba
cobrando en ese
momento estaba
rellenado algunos
productos que se
encontraban

necesarios en los
anaqueles de tal
forma que siempre
se encuentren
productos en buena
cantidad.

Dulceria Bambi:
En la empresa se
observé que una de
las cajeras se
encontraba
acomodando unos
dulces que estaban
en el mostrador
porque estos no

habian sido
llevados por un
cliente.

aprovisionamiento;
por qué lo
considera asi?

satisfacer
necesidades de los
clientes.

5 Si, porque evita
pedir  mercancia
innecesaria.

9,10, 11, 12, 17 Si,
porque permite que
se realicen los
pedidos correctos.
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Dulceria Oso
Junior:

En la empresa se
observd que se
estaban
reacomodando el
orden de algunos
productos en los
anaqueles.
Dulceria Mi Dulce
Gusto:

En la empresa se
observé que uno de

los cajeros se
encontraba

haciendo un
reacomodo y

limpieza de los
productos en los
anagueles.
Dulceria El Conejo
Feliz:

En la empresa se
observé que 2
personas se
encontraban
surtiendo productos
gue se encontraban
en pocas
cantidades o no se
encontraban en los
lugares
correspondientes.
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5.- ¢En su empresa
considera que es
importante la

determinacion del
tamafo y frecuenciade
los pedidos para el
aprovisionamiento; por
gué lo considera asi?

1, Si absolutamente
porque si logramos
identificar el tamafio y
frecuencia correcta de
los pedidos lograremos
tener justo lo que
nuestros clientes
requieren alcanzando
un equilibrio entre lo
requerido a nuestros
proveedores y los que
nos requieren nuestros
clientes.

2, 4, 5, Si porque al
identificar un tamafio y
frecuencia de pedidos
ideales evitaremos
problemas de
desabasto o excesos
de ciertas mercancias.
3, Si es importante la
determinacion del
tamafio y la frecuencia
de los pedidos debido a
gue estos nos facilitan
la cantidad que debe
pedirse de productos
en los periodos de
tiempo correctos.

6, Si porque la correcta
determinacion del
tamafio y frecuencia
de los pedidos

Evaluacion y control:

Grado en que la
empresa percibe la
importancia de la
evaluacién y control de
las actividades
mediante la
supervision constante
del duefio en Ia
empresa.

Dulceria Dulce
Plan:

La empresa se
encontraba asistida
por el duefio de la
empresa.

Dulceria
Dulcemania:

La empresa se
encontraba asistida
por el duefio de la
empresa
atendiendo dudas
de sus
colaboradores y
clientes ademas
dando indicaciones
ante situaciones
gue lo ameritaban.

Dulceria Bambi:

La empresa se
encuentra asistida
por el duefio pero

de forma
inconstante.
Dulceria Oso
Junior:

La empresa
contaba con la

colaboracion del
duefio atendiendo
dudas de los

5.- ¢En la empresa
es importante la
determinacion del
tamafio y
frecuencia de los
pedidos para el
aprovisionamiento;
por qué lo
considera asi?

1,5,7, 9,11,14 Si
porque ayuda a
que la empresa
tenga la variedad,
cantidad de
mercancia

necesaria.

2, 6, 8, 10, 12, 13,

17 Si, porque
ayuda a tener
mercancia

necesaria.

3, 4, 15, 16 Si,
porque evita
problemas de

exceso o faltantes
de mercancias, de
espacio

insuficiente y
pérdida de calidad.
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simplifica problemas en
relacion al inventario y
en satisfaccion de los
clientes.

clientes y de sus
trabajadores.
Dulceria Mi Dulce
Gusto :

La empresa
contaba con la
colaboracion del
duefio atendiendo
dudas de los
clientes y de sus
trabajadores.
Dulceria El Conejo
Feliz:

La empresa
contaba con la
colaboracion del
duefio atendiendo
dudas de los
clientes y de sus
trabajadores.

6.- ¢En su empresa es
necesario contar con
diversas fuentes de
aprovisionamiento; por
qué lo considera asi?

1, Si absolutamente
porque las diversas

fuentes de
aprovisionamiento
amplian nuestro
panorama de actuacion
ante ciertas
situaciones.

2, 6, Si es necesario
contar con muchas
fuentes de
aprovisionamiento

porgue nos permite

6.- ¢lLa empresa
cuentan con
diversas fuentes de
aprovisionamiento;
por qué?

1, 7, 10, 16 Si,
porque ayudan a
cubrir imprevistos.
2,3,4,5,11,12,13
Si, porque amplia
las opciones de
compra.

6, 14, 15 Si, porque
es un medio para

ejercer presion
hacia los
proveedores.
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aumentar las opciones
de abastecimiento
ademas de generar
mayor opciones ante
situaciones negativas
que puedan
presentarse.

3, Si es importante
contar con diversas
fuentes de
aprovisionamiento
debido a que se

desarrollan las
posibilidades de poder
diversificar los
productos que

ofrecemos en la
empresa ademas de
que si  hay algun
faltante y algin
proveedor no tiene
cierto producto
podriamos conseguirlo
con otro proveedor.

4, Si porque hacen
posible que tengamos
multiples opciones para
decidir 'y no nos
sintamos obligados a
comprar bajo
condiciones poco
accesibles por tener
pocas alternativas.

8, Si, porque
elimina en la
empresa  riesgos

de presion.

9, Si, porque
facilita el
establecimiento de
relaciones
comerciales.

17, Si, porque
permite sustituir o
aumentar
proveedores.

221



5, La verdad si, no solo
tenemos un proveedor
tenemos varios
proveedores que nos
mandan la mercancia
ya sea de fuera la
ciudad y en caso de
gue se agote tenemos
algunos locales o0 en un
estado méas cerca pero
si tenemos  varios
proveedores que
hemos conocido a
través de diversos
medios siendo de gran
utiidad para generar
mayores opciones.

7.- ¢En su empresa
cuél es la fuente de
aprovisionamiento que
suele usar con mayor
frecuencia, por qué?

1, La fuente que
usamos con mayor
frecuencia son las
ferias porque en ellas

tenemos mas
posibilidades de
conocer mas

proveedores en un
mismo espacio y dia.

2, Las fuentes serian
ferias y revistas,
porque cuando inicio la
empresa no habia
mucha difusion de
campafias publicitarias

7.- ¢En la empresa
cudl es la fuente de
aprovisionamiento
gue se usa con
mayor frecuencia,
por qué?

1, 4, 6, 12, 13, 16,
17 Ferias, porque
amplia el contacto
con diversos
proveedores.

2, 11, 14 Ferias,
porque es una
fuente comun.

3, 8, 10 Contactos
personales, porque
es una fuente
segura.

5, Contactos
personales, porque
es una fuente con
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por lo que conocimos a
nuestros proveedores a
través de los medios
mencionados; en la
mayoria de los casos
hemos mantenido esas
relaciones.

3, La fuente de
aprovisionamiento que
se suele usar con
mayor frecuencia son
los contactos de
experiencia que se ha
adquirido a través de
los afios que tenemos
en el mercado y los
contactos personales
gue hemos forjado y la
participacion en
algunas ferias de
productos porque son
las fuentes a las que
tenemos mayor
acceso y son mas
comunes.

4, Contactos
personales porque es
la fuente més viable al
suponer que las
personas que te
recomiendan
proveedores son de tu
entera confianza por lo

informacion
concreta.

7, 9, 15 Contactos
de experiencia

porque es

fuente comun

segura.

una
y

223



gque no sera un error
depositar tu confianza
en los proveedores que
te recomienden.

5, En ferias y contactos
personales y de
experiencia porque en
las ferias hemos
conocido a personas
con las que hemos
hecho amistad y que de
repente nos
recomiendan comprar
ciertos productos con
determinados
proveedores y de
contactos de
experiencia es el que
se tiene la mayor
certeza porque es un
conocimiento  propio
algo que hemos
trabajado.

6, Serian ferias o
exposiciones y
contactos de
experiencia porque son
medios comunes en los
que se puede
establecer relaciones
con proveedores 'y
particularmente las
exposiciones son un
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medio extenso y los
contactos de
experiencia son un
medio seguro.

8.- ¢En su empresa es
necesariala evaluacion
y seleccion de
proveedores para
integrar el proceso de
aprovisionamiento, por
qué lo considera asi?

1, Si es necesaria la
evaluacion porque
como en todo
elegiremos quienes
ofrezcan las mejores
condiciones 'y asi

lograr enlistar
proveedores para
abastecernos.

2, Si es necesaria la
evaluaciéon en relacion
a las condiciones
ofertadas

permitiéndonos asi
elegr a los mas
idoneos para obtener
los mayores beneficios
ofertados.

3,4, 6, Si es necesaria
la evaluacion de los
proveedores y la
seleccion de los
proveedores debido a
gue nos ayudan a
poder identificar
aquellos proveedores
gue son los mas
ideales y asi lograr

8.- ¢En la empresa
es necesaria la
evaluacion y
seleccion de
proveedores para
integrar el proceso
de
aprovisionamiento,
por qué lo
considera asi?

1, Si, porque ayuda
con el
establecimiento de
las buenas
relaciones
comerciales.
2,3,4,7,8,9, 10,
12, 14, 16, 17 Si,
porque permite la
identificacion de
proveedores
correctos.

5, 6, 11, 15 S;j,
porque permite
tomar decisiones
informadas.

13, Si, porque
impide que la

empresa se
relacione con
malos
proveedores.
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mantener  relaciones
sdlidas con ellos.

5, La verdad si la
realizamos porque nos
permite identificar vy
seleccionar los mejores
proveedores en area
para poder ofrecer los
mejores productos a
nuestros clientes.

9.- ¢En su empresa
identifica la realizacion
del registro (ficha) de
proveedores como
elemento necesario
para completar del
proceso de
aprovisionamiento; por
qué lo considera asi?

1, 3, 4, 5, Se realizan
los registros de los
proveedores pero de
una forma mas comun
como si fuera un
registro telefénico con
los principales datos
gue sean de utilidad
para poder contactarlos
y hacer usos de ciertos
datos.

2, Si identificamos el
listado de proveedores
como parte del proceso
porque nos permite
tener la informacion a
la mano o en el
expediente para poder
comunicarnos de forma
més fécil.

6, Si porque es una
herramienta que

9.- ¢En la empresa
identifica la
realizacion del
registro (ficha) de
proveedores como
elemento necesario
para completar del

proceso de
aprovisionamiento;
por qué lo

considera asi?

1, 2, 4, 5 Si
porque es util para
la comunicacion.

3, Si, porque evita
gque se pierda el
contacto.

6,7, 10,12, 13, 14,
16 Si, porque
facilita el uso de la

informacion.

8, Si, porque es un
medio de
identificacion y

comunicacion.
9, 11, Si, porque

proporciona
informacion
actualizada de los
proveedores.
15, Si, porque
facilita la
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permite englobar
informacién general de
los proveedores para
su identificacion.

identificacion de los

proveedores.
17, Si porque es un
medio de

integracion de la
informaciéon de los
proveedores.

10.- ¢(Considera que el
precio de adquisicion
es un elemento clave
para la seleccion de
proveedores; por qué
lo considera asi?

1, No estoy de acuerdo
porque considero que
hay otros aspectos a
considera con mayor
importancia como lo es
la calidad o en el mejor
de los casos podria
considerarse una
relacién calidad-precio.
2,4, 6, El precio es un
elemento definitivo
para la seleccién de
proveedores ya que Si
tenemos proveedores
gue nos ofrezcan dicha
caracteristica
ofreceremos productos
atractivos en precio a
nuestros clientes.

3, Considero que el
precio es un elemento
determinante para la
seleccion de
proveedores pero no es
el elemento mas

10.- ¢En la empresa
cuales son los
factores claves que
influyen para la
seleccion de
proveedores; por
qué lo considera
asi?

1, Los factores més
influyentes serian
la calidad, precio,
plazos de entrega,
variedad de
productos y nivel
de servicio porque
son los factores
necesarios  para
ofrecer un buen
servicio a  sus
clientes.

2, Los factores
claves son: calidad,
precio, descuentos,
plazos de pago y
nivel de servicio
porque estos
factores ayudan a
gque la empresa
crezca.

3, Los factores que
se toman en cuenta
son precio, calidad,
disponibilidad de
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importante debido a
que hay otros
elementos como la
calidad la diversidad de
productos qué aportan
mayor valor a la
empresa.

5, Si es importante
pero seria una relacién
calidad-precio porque
lo mas importante es
que el producto sea
bueno que tenga una
buena vida en
estanteria y que sea de
calidad.

productos, plazos
de entrega,
descuento y la
garantia  porque
por ejemplo el
precio hace se
venda a precios
accesibles, la
calidad permite que
se venda productos
de calidad, Ia
disponibilidad y
plazos de entrega

permite que
siempre se tenga
variedad, el

descuento mejora
los precios y la
garantia  permite
que Si hay
problemas con
algn producto se
resuelva.

4, Los factores que
se asignan mayor
peso son precio,
calidad,
descuentos, nivel
de servicio vy
devoluciones
porque son los
factores que
proporcionan
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cosas buenas a la
empresa como Si
te dan buenos
precios se vendera
a buen precio, si te
dan productos de
calidad vendaras

productos de
calidad, si te dan
descuentos

mejoras los precios
y se te atienden
bien te sientes
satisfecho por la
relacion.

5, Son los factores
mas importantes
calidad, precio,
plazos de entrega,
disponibilidad de
productos y
descuentos porque
generan una buena
imagen a la
empresa al
caracterizarse por
ofrecer a  sus
clientes productos
de calidad a
precios justos y en
la variedad y el
tiempo que lo
necesitan.
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6, Los factores
claves son precio,
calidad, variedad
de productos vy
descuentos porque
son factores que
generan aspectos
positivas en la
empresa reflejados
en una buena
imagen.

7 Los factores
claves serian la
calidad, precio,
garantia,
devoluciones y la
disponibilidad de
productos porque
estos factores le
dan un plus a la
empresa al
posicionarla como
buena en el area.
8, Los factores son
precio, la calidad,
devoluciones,
garantia y nivel de

servicio porque
todos estos
elementos se

reflejan en lo que
se les ofrece a los
clientes es como
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una cadena que los
beneficios que la
empresa recibe de
sus proveedores se
las transmite a sus
clientes.

9, Los factores
claves son calidad,
precio y nivel de
servicio porque la
calidad genera que
la empresa ofrezca
productos de
calidad, el precio
permite que se
venda a buenos
precios y el nivel de
servicio representa
la satisfaccion que
alcanza la empresa
de la relacion.

10, Calidad, precio,
variedad de
productos, plazos
de entrega y la
atencion  porque
son los factores
gque son  mas
importantes  para
lograr la diferencia
frente a otras
empresas.
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11, Los factores
serian

principalmente la
calidad, precio,
descuentos y
servicio porque son
factores que hacen
gque la empresa
crezcan en las
condiciones en que

ofrecen sus
productos porque
al recibir la

empresa calidad da
calidad al recibir
buen precio ofrece
buen precio al
recibir descuentos
puede dar ofertas y
en cuanto al
servicio si se recibe
un buen servicio
habra satisfaccion
reflejAndose en un
trato mejor a

clientes y
trabajadores.

12 Los principales
factores son
calidad, precio,
garantia,

devoluciones,
plazos de entrega 'y
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nivel de servicio

porque son
criterios necesarios
para que la

empresa logre la
satisfacciéon de sus
clientes.

13 Los factores

serian calidad,
precio, descuentos,
surtido de

productos, tiempos
de entrega vy
garantia  porque

todos estos
elementos son los
que buscan

proporcionarles a
sus clientes y solo
los puede
proporcionar si los
recibe de sus
proveedores.

14, Los factores
podrian ser precio,
calidad, nivel de
servicio y plazos de
entrega porque
significa que si el
proveedor da un
buen precio facilita
gque la empresa
ofrezca productos
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con buenos
precios, de igual

forma Si
proporciona
calidad se
ofreceran
productos de

calidad, si entregan
la mercancia en
plazos en los que
se requieren se
evita que la
empresa tenga
faltantes 'y en
cuanto al nivel de
servicio produce un

sentimiento de
agrado en la
empresa.

15, Los factores
son calidad, precio,
disponibilidad de
productos,

descuentos y
plazos de entrega
todos ellos porque
son sinénimo de
buena imagen en
los clientes.

16, Los factores
son calidad, precio,
descuentos,

disponibilidad de
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productos, plazos
de entrega y nivel
de servicio porque
son factores que
hacen que |la
empresa se
distinga frente a
sus competidores
al  trasmitir los

beneficios que
recibe a sus
clientes.

17, Los factores
son precio,
descuentos,

calidad, plazos de
entrega y nivel de
servicio porque el
precio permite que

la empresa
proporcionen
productos a buen
precio, los
descuentos
contribuyen a

mejorar el precio, la
calidad facilita que
ofrezcan productos
de calidad, los
plazos de entrega
facilita la existencia
de mercancias
cuando sea
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necesario y el nivel
de servicio facilita
dar un buen
servicio porque Si
el proveedor
atiende cuestiones
de devoluciones de
productos también
la empresa podra
atenderlo con
mayor seguridad.

11.- ¢Consideraquelos
descuentos es un
elemento importante
para la seleccion de
proveedores; por qué
lo considera asi?

1, 5, No estoy de
acuerdo porque los

descuentos no
repercuten
significativamente en
los precios.

2, Si  totalmente,
porque si  nuestros
proveedores nos
proporcionan

descuentos podriamos
tener productos con

mejores costos
repercutiendo en
mejores precios

agradando asi a
nuestros clientes.

3, Considero que los
descuentos no son un
elemento  importante
para la seleccién de

11.- ¢En laempresa
es necesaria la
preparacion y la
colocacion de la
orden de compra
para integrar el

proceso de
aprovisionamiento,
por qué lo

considera asi?

1,2,36,9, 13 Si,
porque es la fase
que  proporciona
informacién a los
proveedores de las
necesidades de
compra.

4, 8, 10, 15, Si,
porque formaliza la
compra.

5 7, 11, 12 Si,
porque permite que
inicie el proceso.
14, 16 Si, porque
origina el
establecimiento de
la relacion con el

proveedor.
17, Si, porque
formaliza la
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proveedores debido a
que en muchas
ocasiones no nos
generan mayor
bienestar sino que
algunas veces crean
como situaciones de
confusibn qué se
prestan a tener malas
relaciones con los
proveedores.

4, Los descuentos no
son importantes
porque  no es una
realidad muy comdn
por lo que no pueden
ser evaluados.

6, Si son importantes
sélo que hay que saber
identificar cuando son
buenos porque al
recibir descuentos
mejoraremaos precios.

comunicacion con
el proveedor.

12.- ¢ En su opinién qué
tipo de descuento
considera que es el de
mayor beneficio, por
qué?

1, 3, 4, 5 El descuento
comercial porque es el
tipo de descuento que
los proveedores
establecen a ciertos
productos sin que te

condicionen.
2,Descuento comercial
o] pronto pago

dependiendo de la

12.- ¢En laempresa
es necesario el
seguimiento ylo
despacho de Ila
orden de comprar
para integrar el

proceso de
aprovisionamiento;
por qué lo

considera asi?

1, 5, 14, 15, 16, 17
Si, porque es
necesario conocer
el desarrollo de la

compra.
2, 3, 4, 7, 9 Sj
porque genera
informacién del
proceso de
compra.
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disponibilidad de
efectivo; el primero
porque es un
descuento que se
aplica a un producto
determinado por
disposicion del
proveedor mientras
gue el descuento por
pronto pago es una
buena opcion cuando
hay disposicion de
efectivo.

6, Al suponer
disponibilidad de
efectivo seria el de
pronto pago porque es
uno de los descuentos
MAas comunes y supone
en la mayoria de los
casos descuentos con
mayor grado de
beneficio.

6, 8, 13 Si, porque
permite que se
conozca el éxito o
fracaso de la

compra.
10, Si, porque
manifiesta el
interés de la
empresa para
alcanzar el éxito de
la compra.

11, 12 Si, porque
fortalece la

comunicacion entre
la empresa vy
proveedor.

13.- ¢Considera que la
calidad de los
productos es un factor
clave para la seleccidn
de proveedores; por
qué lo considera asi?

1, 2 Si, porque la
calidad es una de las
condiciones con las
que somos mas
estrictos con nuestros
proveedores ya que
cuidamos firmemente
nuestra imagen con
respecto a la calidad.

13.- ¢En laempresa
identifica la
autorizacion y el
pago de la factura
como elementos
necesarios para
integrar el proceso
de

aprovisionamiento;

1,13, 16 Si, porque
es la etapa que
reconoce la
conclusion del
proceso y la
respuesta a la
obligacién.

2,3 Si, porque es la
fase que refleja la
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3, Considero que la
calidad de los
productos es un
elemento determinante
para la seleccion de los
proveedores debido a
que la caracteristica de
calidad en los
productos fomenta la
garantia y seguridad de
nuestros clientes
ademas de generar
una buena imagen
expresa en una
empresa que
proporcionar productos
de calidad.

4,5, 6 Sies uno de los
principales factores
porque no solo basta
con vender productos a
buen precio sino que es
vital vender productos
de calidad para
satisfaccion de los
clientes.

por qué lo
considera asi?

responsabilidad de
la empresa.

4, 6, 10, 11 Si,
porque se logra
relaciones sanas
con los
proveedores.
5,7,9, 12, 14, 15
Si, porque permite
gue se atienda la
obligacién de pago.
8, 17 Si, porque se
corresponde el
servicio
proporcionado por
el proveedor.

14.- ¢En su criterio las
muestras recibidas de
productos fomenta la
garantia de calidad de
los mismos; por qué lo
considera asi?

1, 2, 3, 5 Si porque al
recibir muestras de
productos podemos

experimentar sus
caracteristicas
generandonos un

14 .- JEn la
empresa es
necesarialafasede
recepcién e

inspeccion como
medida de control
para integrar el

1, 8, 12, 17 Si,
porque permite
identificar
diferencias entre lo
ordenado y o
recibido.
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grado de seguridad de
calidad del producto.

4, Si porque las
muestras de productos
Nnos generan un mayor
grado de satisfaccion
ya que nos dan a
probar las
caracteristicas de los
productos orillandonos
atomar decisiones mas
informadas  logrando
asi que nos sintamos
mas seguros de la
calidad.

6, Si porque las
muestras le dan un
extra a lo que ofrecen
nuestros proveedores
al querer conocer
nuestra opinién  al
experimentar los
productos
contribuyendo con la
seguridad de calidad
del producto.

proceso de
aprovisionamiento;
por qué lo

considera asi?

2,3,4,7Si, porque
se comprueba lo
descrito en las
facturas y lo
recibido.

5 11, 13, Si,
porque permite que
la empresa
agregue a su
inventario
mercancia
correcta.

6, Si, porque
reduce problemas
en el surtido de las
mercancias.

9, 10, 15, Si,
porque representa
el control de la
mercancia
recibida.

14, 16 Si, porque
es la fase que
garantiza
seguridad para la
empresa y
proveedor.

15.- ¢Considera que el
nivel de servicio
proporcionado por sus
proveedores es
determinante para el

1, Si absolutamente,
porque al recibir un
nivel de servicio
eficiente reafirmamos
el compromiso de

15.- ¢En laempresa

identifica las
acciones de
registrar,

almacenar y

1, 10 Si, porque
estas acciones
propician que se
vendan productos
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establecimiento de
relaciones positivas
con los mismos; por
qué lo considera asi?

nuestros proveedores
de mantener lazos
sanos ya que esto
significa que cuidan la

forma en que
desempefian sus
actividades.

2, 4, 6, Si porque en la
experiencia del nivel de
servicio observamos el

interés de los
proveedores por
mantener las
relaciones.

3, Si es determinante el
nivel de servicio que
nos proporcionan los
proveedores para
decidir si seguimos con
las relaciones
comerciales que
hemos establecido
debido a que en el nivel
de servicio que nos
proporcionan podemos
observar Si ellos
verdaderamente estan

interesados en
mantener las
relaciones

establecidas.
5, Si es importante
porque si  nuestros

organizar los
productos como
elementos

necesarios para
integrar el proceso
de
aprovisionamiento;
por qué lo
considera asi?

en el momento y
precio correcto.
2,3,4,5,8,11, 14
Si, porque permite
que los clientes
encuentren los
productos
organizados y con
las caracteristicas
adecuadas.

6, Si, porque
permite que los
productos se
manejen
adecuadamente.
7, 9, 15, 16 Si,
porque  permiten
gue se controlen
los productos.
12,13, 17  Si,
porque facilita la
disponibilidad de
los productos de
forma correcta.
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proveedores nos
brindan un nivel de
servicio bueno suscitan
el gusto por querer
mantener las
relaciones y que cada
vez los tomemos en
cuenta con  mayor
prioridad.

16.- ¢En su opinidn la
disponibilidad de los
productos requeridos
fomenta la calidad del
servicio al cliente; por
gué lo considera asi?

1, Si absolutamente,
porque nos permite
contar con diversos
productos en los
tiempos requeridos
sumando de forma
positiva la calidad del
servicio que ofrecen.

2, 4, Si porque nos
permite contar con un
surtido adecuado de
productos 'y poder
cubrir las necesidades
del cliente.

3, La disponibilidad de
productos si fomenta la
calidad del servicio
debido a que si el
proveedor nos
proporciona una
adecuada disposicion
de productos si nos
deja un buen sabor de

16.- ¢En la empresa
identifica la
necesidad de tener
un control de las
entradas y salidas
de los productos;
por qué lo
considera asi?

1,3,5,7,11,128Sj,
porque genera
informacién  para
tomar decisiones
futuras de
compras.

2, Si, porque
genera informacion
para mejorar el
servicio a los
clientes.

4,9, 13, 16, 17, Si,
porque identifica
informacion
oportuna para
evitar problemas.
6, 14, Si porque
genera informacion

actualizada y
ordenada de las
necesidades y
existencias de los
productos.
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boca al cumplir lo que
dice siendo valorado.
5, 6 Si porque de esto
depende que nuestra
empresa se encuentre
abastecida de los
productos que necesita
evitando crear una
imagen negativa de
empresa vacia.

8, 10, 15, §S;j,
porque permite
identificar cambios
en el inventario.

17.- ¢Considera que
una politica de
devoluciones propicia
la calidad del servicio
al cliente; por qué lo
considera asi?

1,Si absolutamente,
porque una politica de
devoluciones fomenta
la calidad del servicio
ya que el hecho de que
atiendan situaciones en
las que tienes que
devolver productos
habla bien de ellos
porque indica que
reconocen sus errores.
2, Si, la politica de
devoluciones fomenta
la calidad del servicio
por el hecho de que al
sentirte escuchado y
gue se tomen cursos
de accion ante alguna
situacioén de
insatisfaccion suma
totalmente.

3, La politica de
devoluciones Si

17.- JEn la
empresa identifica
la evaluacién del
desempefio de
proveedores como
elemento
determinante para
la consecucion de
sus relaciones; por
qué lo considera
asi?

1,2,6,9, 14,16, Si,
porque es util para
identificar a los
proveedores
convenientes
facilitando la toma
de decisiones.

3, 4,5, 7, 10, 11,
13,17 Si, porque
permite conocer de
forma simplificada
la actuacion de los
proveedores
facilitando la toma
de decisiones.

8, Si, porque evita
relaciones
negativas al
seleccionar
proveedores mas
convenientes.

12, 15, Si, porque
permite  clasificar
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propicia la calidad del
servicio al cliente
porque el proveedor al
proporcionarnos  una
adecuada politica de
devoluciones nos
genera la satisfaccion
de que si en algun
momento encontramos
gue el producto no es
de calidad o no es el
producto que pedimos
o hay algun detalle con
el producto nos
sentremos con la
confianza de poder
devolverlo  sumando
puntos a la calidad del
servicio que nos
proporcionan.

4, Si  porque el
proveedor al  hacer
realidad una politica de
devoluciones nos
genera la satisfaccion
de atencion en todo
momento sin importar
el motivo como lo es
una situacién incbmoda
de devolucion.

5, Si es un elemento
gue se considera
porque si atienden

los

segln su actuacion

para

decisiones.

proveedores

tomar
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detalles que necesiten
ser devueltos como
clientes sentimos que
si atienden una de las
necesidades que
engloba el servicio.

6, Si porque dicha
politca fomenta Ila
calidad del servicio al
atender las diferencias
que surgen  entre
nuestra empresa y el
proveedor hasta el
grado de responder
con una devolucion.

18.- ¢En su criterio la
garantia promueve de
forma positiva el nivel
de servicio; por qué lo
considera asi?

1, 2, 3,5, Si, la garantia
fomenta de forma
positiva el nivel de
servicio ya que nos da
la confianza de
ordenar productos con
la confianza de que si
hay problemas con la
calidad del producto
podran ser atendidas.

4, Si porque la garantia
es un factor que suma
el nivel de servicio ya
gue esta nos da la
certeza de que si se
presenta un problema
podremos externarlo y

18.- ¢En laempresa

identifica la
evaluacién de las
actividades

previstas como

medida de control
para completar el

proceso de
aprovisionamiento;
por qué lo

considera asi?

1, No, porque no se
habia analizado la
utilidad  de la
evaluacién de las
actividades.

2, 3, 7, No, porque
falta conocimiento
para su ejecucion.
4, No, porque se
desconoce que
este recurso
mejore el proceso
de
aprovisionamiento.
5, 6, No, porque no
reconoce su
realizacion pero
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se nos dard solucion
efectiva.

6, Si porque la garantia
es sinénimo de
seguridad y el
proveedor al generarte
esta situacion
repercute
positivamente en el
nivel de servicio.

identifica sus
beneficios para
mejorar.

8, 9, 10, 11 Sij,
porque reconoce el
beneficio para el
proceso de
aprovisionamiento
al identificar las
actividades
realizadas para
tomar decisiones.
12, 16, Si porque
un analisis permite
mejorar.

13, 14, 15, 17, Si,
porque se puede
comprobar el
cumplimiento  de
las actividades
necesarias para el
proceso de
aprovisionamiento.

19.- ;Considera que el
servicio posventa
fomenta de forma
adecuada el nivel de
servicio; por qué lo
considera asi?

1, 3, 5, EI servicio
postventa si fomenta
de forma adecuada el
nivel de servicio ya que
si una empresa te
proporciona el servicio
posventa quiere decir
gue no solo le importas
en el momento que le
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compras sino que te
confirma que ellos
siguen interesados en
gue se fortalezcan los
vinculos es  decir;
siguen buscando la
forma en que no se
pierda la comunicacion.
2, 4, Si, el servicio
posventa fomenta de
forma adecuada el
nivel de servicio debido
a que son importante
las acciones que se
llevan a cabo después
de que se realiza la
compra  nos hacen
sentir que  somos
importantes en todo
momento para
nuestros proveedores.
6, Si porque la atencion
que se toma el
proveedor después de
realizarte una venta es
sinénimo de interés en
la relacion y de mejorar
la  experiencia en
futuras ventas.

20.- ¢En su opinién la
atenciéon inmediata a
las reclamaciones es
valorada para influir en

1, 3, Si porque el hecho
de sentirse escuchado
no sélo en situaciones
positivas nos agrada
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el nivel de servicio; por
gué lo considera asi?

totalmente
repercutiendo en un
buen nivel servicio.

2, 5 Si; ya que permite

una comunicacion
continua con la
finalidad de generar
sentimientos de
satisfaccion al  ser
escuchados
oportunamente.

4, Si porque influye en
el nivel de servicio
debido a que si
recibimos una atencién

inmediata ante
situaciones  penosas
como son las
inconformidades  nos
resaltan su
compromiso por

mantener relaciones.

6, Si porque al recibir
una atencién inmediata
a las reclamaciones
genera mucha
satisfaccion al  ser
escuchado y atendido
influyendo
positivamente en el
nivel de servicio.

21.- ¢Considera que la
forma de pago

1, Si se toma en cuenta
para el establecimiento
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proporcionado por sus

proveedores es
determinante para el
establecimiento de

relaciones positivas
con los mismos; por
qué lo considera asi?

de relaciones positivas
porque esperamos que
coincidan con un
método de pago
practico.

2, 4, No lo tomamos en
cuenta ya que tratamos
de adaptarnos al
método que se nos
pida; por lo que no
consideramos que sea
un elemento  que
determine una relacion
positiva.

3, 6, No es
determinante  porque
es una cuestion
complementaria que se
trata a conveniencia de
ambas partes.

5, En realidad no es
importante la forma de
pago para continuar
con las relaciones con
los proveedores porque
creemos que si ellos
nos piden una forma de
pago determinada es
porque tienen motivos
de peso para hacer y
no es una situacion de
mala voluntad.
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22.- ¢En su empresa

cual es la forma de
pago que solicita con
mayor frecuencia, por
qué?

1, El que solicitamos es
pago en efectivo
debido a que es el mas
practico.

2, El Pago en efectivo,
porque es el mas
conocido y practico.
3, La forma de pago
gue se solicita con
mayor frecuencia es en
efectivo debido a la
seguridad que ofrece a
ambas partes.
4, 5 La forma de pago
gque se solicita con
mayor frecuencia es
transferencia porque es
el medio con mayor
seguridad.

6, Seria transferencia
porque es un medio
sencillo y seguro para
ambas partes.

23.- ¢Considera que el
establecimiento de los
plazos de entrega
influyen en la seleccion
de los proveedores,
por qué lo considera
asi?

1, 2, Si, porgue un
plazo de entrega
apegado a nuestras

necesidades es
tomado muy en cuenta
ya que evitan

situaciones negativas
como desabasto.

3, 6 Si porque los
plazos de entrega
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favorables para la
empresa beneficia al
aprovisionamiento de
la empresa al
realizarse cuando se
necesita de tal forma
gue podremos cumplir
con la demanda.

4, Si  porqué la
proporcién de plazos
de entrega ideales a
nuestras necesidades
hace posible que
podamos satisfacer las

necesidades de
nuestros clientes de
forma oportuna

creando una especie
de fidelizacion.
5, La verdad si, por lo

mismo del
abastecimiento que si
nos entregan la

mercancia en plazos
utiles nos ayudan a que
nuestra empresa este
surtida de productos y
gue por lo consiguiente
nuestros clientes
encuentren lo que
necesitan.
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24.- ;Considera que el
plazo de pago tiene
influencia para la
seleccion de los
proveedores, por qué
lo considera asi?

1, Si tiene influencia
porque un plazo de
pago debe ser
conveniente para las
dos partes para que no
corran riesgos.

2, 4, Si porque si
otorgan plazos de pago
razonables para ambas
partes se puede
fortalecer las
relaciones comerciales.
3, Considero que el
plazo de pago no tiene
influencia para Ila
seleccién de los
proveedores debido a
gue no es un elemento
gue se tome mucho en
cuenta por lo que no
suma cuestiones
positivas a la empresa.
5, Si es importante mas
gue nada porque sean
plazos de pago justos o
gue sean los que se
establecieron en el
momento de formalizar
la compra para evitar
situaciones de
inconformidad que
propicien terminar con
la relacion.
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6, Si es importante
porque los plazos de
pagos conscientes
evitan problemas en la
disponibilidad de
efectivo.

25.- ¢En su empresaes
necesaria la
preparacion y la
colocacion de la orden
de compra para
integrar el proceso de
aprovisionamiento, por
qué lo considera asi?

1, 5, Si porque esta
fase hace posible la
formalidad de la
compra integrando el
proceso.

2, Si porque algunos
proveedores les falta
logistica por lo que
debe hacerse de forma

mas puntual la
preparacién y
colocacion de la orden
de pedido.

3, Si es necesaria la
preparacién y

colocacion de la orden
de compra debido a
que es el paso que
hace posible que le
hagamos saber a los
proveedores lo que
necesitamos y pueda
hacerse posible Ila
compra.

4, 6, Si porque es una
fase que permite iniciar
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las relaciones de
compra.

26.- ¢ En su empresaes

necesario el
seguimiento ylo
despacho de la orden
de comprar para

integrar el proceso de
aprovisionamiento; por
qué lo considera asi?

1, 6, Si porque permite
que se conozca la
forma en que se ha
efectuado la orden de
compra.

2, Si es necesario
porque son acciones
importantes que
integran el proceso
dandole una mayor
formalidad.

3, 4, Si porque nos
permite saber bajo qué
términos  se esta
desenvolviendo la
compra es decir si hay
irregularidades o todo
se esta llevando a cabo
bajo lo previsto.

5, Si es importante
porque nos permite
saber que productos
vienen, el precio al que
viene, si existid algin
cambio 0 demas
cuestiones.

27.- ¢En su empresa
identifica la
autorizacion y el pago

1, Si porque es un paso
importante en el que
debemos responder la
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de la factura como
elementos necesarios
para integrar el
proceso de
aprovisionamiento; por
qgué lo considera asi?

obligacién que hemos
contraido y asi lograr
relaciones sanas.

2, Si porque es uno de
los pasos mas
importante para tener
buenas relaciones con
los proveedores.

3, Si se toma en cuenta
la autorizacion y pago
de la factura so6lo que
no se lleva a cabo bajo
un proceso bien
estructurado debido a
la cotidianidad con que
se realiza.

4, Si porgque son
cuestiones importantes
gue permiten  que
pueda consolidarse el
proceso de
aprovisionamiento y no
pueden dejar de
realizarse.

5, 6, Si porque es
indispensable
responder a la
prestacion del servicio
a través del pago de la
factura.

28.- ¢En suempresaes
necesaria la fase de

1, 2, 3, 4, Si es
importante la fase de
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recepcién e inspeccion
como medida  de
control paraintegrar el
proceso de
aprovisionamiento; por
qgué lo considera asi?

recepcion e inspeccion
para comprobar que la
mercancia ordena es la
misma que se ha
recibido en tipo,
cantidad y
caracteristicas y asi
evitar problemas.

5, La verdad si es
importante para tener
el control de lo que vino
checar la calidad y si
hay algin faltante o si

vino de mas
comunicarlo para
hacer ajustes
necesarios.

6, Si porque es una
fase de control en la
gue se evitan traspasar
errores a otras areas al
identificar  diferencias
entre lo ordenado vy
recibido.

29.- ¢En su empresa
identifica las acciones
de registrar, almacenar
y organizar los
productos como
elementos necesarios
para integrar el
proceso de

1, Si absolutamente
porque de estas
acciones bien
gestionadas depende
gue integremos los
productos al sistema de
forma correcta.
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aprovisionamiento; por
gué lo considera asi?

2, 3, Si es importante
debido a que nos
permite integrar el
inventario de forma
correcta y asi poder
vender conforme a que
lo primero que entra en
el inventario sea lo
primero que salga.

4, Si porque estas
acciones son
importantes para la
integracion correcta del
inventario, el resguardo
y la clasificacion de los
productos para ser
vendidos
oportunamente.

5, 6 Si porque estas
acciones repercuten en
la presentacion de los
productos para que
puedan ser adquiridos
por los clientes.

30.- ¢En su empresa
identifica la necesidad
de tener un control de
las entradas y salidas
de los productos; por
qué lo considera asi?

1, Si porque es vital
identificar lo que esta
entrando y saliendo
generando informacion
de lo que se estad
vendiendo y
comprando con el fin
de actuar en relacion a
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esto es decir que si se
identifica que se vende
mas cierto producto se
realizara una orden de
compra en relacion a
esto.

2, Si para solicitar los
productos necesarios y
evitar desabastos
ademas de evitar tener
excesos en ciertos
productos.

3, 4, 5, Si porque s6lo
con este control
podemos saber
verdaderamente los
productos que tenemos
y lo que estamos
vendiendo con el
objetivo de poder tomar
decisiones futuras
como que hay que
comprar y que no hay
que comprar.

6, Si porque este
control beneficia a la
empresa al identificar
en tiempo real las
existencias de los
productos ayudando a
identificar robos vy
mermas ademas, de
facilitar la toma
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decisiones de
aprovisionamiento.

31.- ¢En su empresa
identifica la evaluacion
del desempefio de
proveedores como
elemento determinante
parala consecucién de
sus relaciones; por qué
lo considera asi?

1, Si se realiza pero de
forma coloquial es decir
sin que se escriba
dicho  analisis en
alguna parte porque

ayuda a que
permanezcamos  con
relaciones que

verdaderamente sean
convenientes al tener
informacioén real.

2, 4, No se realiza
formalmente aunque si
es importante la

evaluacion del
desempefio de
proveedores en

relacion a las diversas
condiciones porque
nos genera una
identificacion de los

proveedores mas
ideales.

3, No se hace un
documento que
identifique dicha

evaluacioén sino que se
realiza de forma
empirica es como que
lo tenemos en mente
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porque desconocemos
la forma en que pueda
realizarse de tal forma
gue pueda ayudarnos a
formar un criterio de los
mejores proveedores.
5, Si tenemos
contemplado la actitud
y las condiciones
ofrecidas de cada
proveedor pero no lo
plasmamos en un
documento para
identificar quienes son
mejores proveedores.
6, Si se analiza el
desempefio de los
proveedores pero sin
una estructura porque
no se creia necesario
pero es importante
para identificar a los
proveedores ideales y
eliminar a los que no
son  buenos para
establecer relaciones
sanas.

32.- ¢En su empresa
identifica la evaluacion
de las actividades
previstas como medida
de control para

1, 2, No se realiza pero
se  deberia  hacer
porque nos ayudaria a
identificar y analizar las
actividades que
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completar el proceso
de aprovisionamiento;

por qué lo considera

asi?

realizamos y no
realizamos

ayudandonos a
mejorar.

3, No se hace un
documento que
identifique dicha

evaluacién y tampoco
es como que se
reflexione de forma
continua que
actividades se llevan a
cabo porque era algo
que no habiamos
pensado hasta la
pregunta pero
reconocemos que seria
util para mejorar.

4, No se hace un
documento que plasme
la evaluacion de las
actividades se tiene
pensadas las
actividades pero no se
enlista si se realizan o
no porgue no teniamos
conocimiento que
pudiera realizarse.

5, No se realiza la
evaluacion de forma
periddica de las
actividades porque es
algo que no se habia
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considerado antes pero

reconocemos que
representaria una
herramienta para
crecer.

6, No se realiza dicha
evaluaciébn pero se
reconoce que seria
benéfico para la
empresa para el
fortalecimiento del
proceso.

Fuente: Responsable del estudio
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CONCLUSIONES

Respecto a la importancia de la identificacion de las necesidades para el proceso
de aprovisionamiento se concluye que es importante debido a que es indispensable
para iniciar el proceso de aprovisionamiento, identificar los productos que se
necesitan adquirir para satisfacer las necesidades de los clientes y asi ofrecer en
todo momento lo que requieren en variedad y cantidad mejorando asi los niveles de
ventas; en otras palabras es de gran utilidad para cubrir las necesidades de los
clientes al suponer un surtido adecuado de mercancias.

Sobre la importancia de la descripcion de las necesidades de compra se afirma que
es importante dicha descripcion debido a que es necesario plasmarlo para generar
informacion clara de los productos faltantes y por lo consiguiente puedan ser
comunicados a sus proveedores forjando una comunicacion con mayor precision
asimismo se resalta su utilidad para transmitir informacién clara a los proveedores,
propiciando un surtido correcto de productos reflejados en compras exitosas.

En cuanto a la importancia de la realizacion de boletines de solicitud de mercancias
se reconoce su importancia pero se confirma que no se realizan por diversos
factores como la falta de conocimiento de su existencia, por desconocimiento de la
forma de realizacion, por exigencia de conocimientos especificos y por sustitucion
por reportes de mercancias o listados informales de las mercancias necesarias.

Debe sefalarse que la importancia de la determinacion de la demanda como un
factor importante para el aprovisionamiento es totalmente reconocida debido a que
el conocimiento de dicho dato permite tomar decisiones correctas en cuanto al
aprovisionamiento al conocer los requerimientos de los clientes se ordenara en
relacion a este dato cubriendo en un mayor grado las necesidades de los clientes,
en consecuencia se realizaran pedidos correctos generando el surtido correcto de
productos para satisfacer las necesidades de los clientes.

En torno a la importancia del tamafio y frecuencia de los pedidos para el
aprovisionamiento se identifica su importancia debido a que permiten que la
empresa tenga la mercancia necesaria en cantidad y tiempos requeridos evitando
problemas de desabastos y excesos de mercancias, insuficiencia de espacios y
pérdida de calidad repercutiendo favorablemente en el nivel de satisfaccion de los
clientes.

Sobre la necesidad de contar con diversas fuentes de aprovisionamiento se
concluye que es necesaria porque amplia las opciones de aprovisionamiento ante
situaciones que no se tengan previstas lo que facilita que se pueda sustituir o
aumentar proveedores, eliminar presiones en relaciones poco convenientes
ademas, de diversificar los productos al ampliar las opciones de compra, ejercer
presion al tener mayores opciones de proveedores y facilitar el establecimiento de
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nuevas relaciones comerciales.

En relacién a la fuente de aprovisionamiento que se usa con mayor frecuencia se
deduce:

e Ferias: porque es un medio comun y extenso al representar un mayor numero
de contactos con proveedores en un mismo espacio.

e Contactos personales y de experiencia: porgue son un medio comdn y
seguro con informacién que ha sido puesta a prueba en relacion a los
conocimientos desarrollados en el sector.

Al respecto de la necesidad de la evaluacion y seleccion de proveedores para
integrar el proceso de aprovisionamiento se concluye que es totalmente necesario
porque dichas acciones permiten que se establezcan relaciones con los
proveedores mas ideales al analizar las condiciones ofertadas eligiendo asi las
mejores condiciones para ser ofrecidas a sus clientes propiciando una toma de
decisiones informadas y reduciendo las relaciones con malos proveedores.

Asimismo sobre la identificacion de la realizacion del registro (ficha) de proveedores
como elemento necesario para completar el proceso de aprovisionamiento se
concluye en que es identificada su realizacion pero informalmente debido a que se
realiza como una lista de contactos en su agenda con el fin de establecer contacto
con sus proveedores con mayor facilidad, hacer uso de los datos, identificarlos,
evitar pérdida de contactos, generar informacion actualizada e integrada de la
informacion de proveedores.

Por otra parte, respecto a los elementos claves para la seleccion de proveedores se
concluye lo siguiente:

e Precio: es un elemento clave pero bajo una relacién de precio-calidad debido
a que el precio como elemento individual no es significativo puesto que el
objeto social de las empresas no es vender productos a bajos precios sino
gue estos cuente con la calidad necesaria para los clientes.

e Descuento: es un elemento que no es determinante debido a que consideran
gue no repercuten significativamente en los precios ademas de que no son
comunes y en algunas ocasiones generan situaciones confusas.

e Calidad: es un elemento clave debido a que es prioritario para las empresas
ofrecer productos de calidad que genera satisfaccion en los clientes al
adquirir productos de calidad en todo momento desarrollando una imagen
positiva.

e Muestras: son elementos que fomentan la garantia de calidad al
experimentar previamente a la compra las caracteristicas de los productos.
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e Nivel de servicio: es un elemento influyente en el establecimiento de
relaciones positivas debido a que en él se comprueba el compromiso de los
proveedores de mantener relaciones sanas al cuidar la forma en que
desempeiian sus actividades.

e Disponibilidad de productos: es un elemento que fomenta la calidad de
servicio al cliente debido a que permite que las empresas cuente con la
diversidad de productos requeridos por los clientes logrando la satisfaccion
de los mismos sumando puntos al nivel de servicio al cliente.

e Politica de devoluciones: es un elemento que propicia la calidad de servicio
al cliente al atender situaciones en las que surgen diferencias suscitando en
las empresas satisfaccion al ser escuchados y al identificar que los
proveedores reconocen Sus errores.

e Garantia: es un elemento que promueve de forma positiva el nivel de servicio
debido a que generan en las empresas el valor de la confianza al ordenar
productos sin temores de que si se presentan cuestiones negativas seran
resueltas pertinentemente.

e Servicio posventa: es un elemento que promueve de forma positiva el nivel
de servicio debido a que representa el interés de los proveedores de
fortalecer las relaciones al atender las necesidades futuras a la compra.

e Atencidon inmediata a las reclamaciones: es un elemento valorado para influir
en el nivel de servicio ya que representa una comunicacion continua entre la
empresay el proveedor al atender situaciones de insatisfaccion identificando
el grado de importancia que tienen las empresas para sus proveedores.

e Forma de pago: no es un elemento determinante para el establecimiento de
relaciones positivas ya que las empresas se adaptan al método que se pida
debido a que aseguran que los proveedores estipulan formas de pagos
convenientes para ambas partes.

e Plazo de entrega: es un elemento que influyen en la seleccion de
proveedores debido a que un plazo de entrega acorde a las necesidades de
las empresas reduce riesgos de desabastos y de insatisfaccion de los
clientes.

e Plazo de pago: es un elemento que influyen en la seleccion de proveedores
debido a que este debe tener la caracteristica de justo y conveniente para
ambas partes evitando riesgos permitiendo fortalecer las relaciones
comerciales.

Debe sefalarse que estos criterios facilitan que las empresas lleven a cabo sus
objetos sociales adecuadamente generando aspectos positivos reflejados en una
buena imagen.
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En cuanto a la necesidad de la preparacion y la colocacion de la orden de compra
para integrar el proceso de aprovisionamiento se concluye que es completamente
necesario debido a que esta fase permite el inicio del proceso de compra agregando
formalidad y estableciendo una comunicacion continua de las necesidades
ayudando a integrar del proceso de aprovisionamiento.

Ademas, acerca de la necesidad del seguimiento y/o despacho de la orden de
compra para integrar el proceso de aprovisionamiento se concluye que son acciones
totalmente necesarias debido a que permiten generar informacion de la compra al
conocer los términos bajo los que se desarrollan las érdenes de compra, identificar
los productos que van a ser surtidos en detalles de cantidad, precio y caracteristicas,
al mismo tiempo de imprimir la formalidad que necesita el proceso, reflejar el interés
de la empresa para alcanzar el éxito de la compra y fortalecer la comunicacién entre
la empresa y proveedor.

Sobre la identificacion de la autorizacion y el pago de la factura como elementos
necesarios para integrar el proceso de aprovisionamiento se infiere que es un
elemento necesario debido a que en él se responde la obligacién que la empresa
adquiere con el proveedor con el fin de mantener relaciones sanas asimismo sefiala
su necesidad al ser una etapa que reconoce la conclusién del proceso de compra.

Acerca de la necesidad de la fase de recepcién e inspeccion como medida de
control para integrar el proceso de aprovisionamiento se confirma su necesidad ya
gue permite comparar y comprobar lo ordenado, lo descrito en las facturas y lo
recibido en cuanto al tipo, cantidad y estado de los productos reduciendo y eliminado
problemas como la recepcion de mercancia incorrecta en variedad, cantidad y
estado impidiendo que estos errores sean traspasados a otras etapas; de forma
resumida es Util porque permite identificar diferencias en las mercancia, reduccién
de problemas de surtido de mercancias en la empresa ademas de facilitar la
alimentacion del inventario y garantizar la seguridad para la empresay el proveedor.

En cuanto a la identificacion de las acciones de registrar, almacenar y organizar los
productos como elementos necesarios para integrar el proceso de
aprovisionamiento se concluye su identificacion debido a que estas acciones
facilitan la integracion de los productos al inventario y su clasificacion de tal forma
gue puedan ser presentados oportunamente con las mejores caracteristicas de
precio, organizacion y estado para la adquisicion de los clientes fomentando el
control integral.

En relacion a la identificacién de la necesidad de tener un control de las entradas y
salidas de los productos se concluye su necesidad debido a que genera informacién
actualizada de las necesidades o existencias de los productos es decir o que se
vende y lo que se adquiere facilitando la identificacion de las necesidades de
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compra reduciendo riesgos de excesos o desabastos contribuyendo en la toma de
decisiones, mejorar el servicio al cliente e identificar cambios en el inventario.

Respecto a la identificacion y evaluacion del desempefio de proveedores como
elemento determinante para la consecucion de relaciones se deduce en que
identifican su importancia debido a que facilita la toma de decisiones en la
consecucién de las relaciones con los proveedores mas convenientes rompiendo
relaciones con los que no lo sean, genera informacion simplificada de la actuacion
de proveedores y evita relaciones negativas; pero reconocen que lo realizan
informalmente debido a que lo contemplan pero no lo plasman en algin formato.

Acerca de la identificacion de la evaluacion de las actividades previstas como
medida de control para completar el proceso de aprovisionamiento se afirma que no
se realiza pero se reconoce su importancia debido a que seria un medio para
identificar y analizar las actividades realizadas y las no realizadas ayudando a
mejorar al tomar decisiones acertadas que supongan mejoras.

Finalmente en este sentido se comprende que el proceso de aprovisionamiento esta
conformado por diversas fases con diferentes formas de desarrollo es decir si
hablamos de la fase de identificacion de las necesidades se afirma el
reconocimiento de la importancia de dicha fase en las empresas pero su aplicacion
es informal, respecto a la fase de la seleccion de las fuentes de aprovisionamiento
de igual forma se declara su importancia y se reconoce su aplicacion informal, en
relacion a la fase de gestion de compras también se reconoce la importancia y su
aplicacion formal, sobre la fase de gestion de stocks también se identifica su
importancia y aplicacion formal y por dltimo en la fase de evaluacion y control se
identifica su importancia pero se reconoce la carencia total de su aplicacion.
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PROPUESTA.- MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DEL PROCESO DE
APROVISIONAMIENTO.

La propuesta de tesis consiste en la presentaciéon de un manual del proceso de
aprovisionamiento con el objeto de que las empresas lleven a cabo el proceso de
aprovisionamiento con el conocimiento y formalidad requerida.

Tabla N°. 32.- Con base en las fases del proceso de aprovisionamiento de Lobato,
se propone la siguiente alternativa.

Fases segun Lobato (2013) Descripcidon segun Propuesta segun
Lobato (2013) responsable del
estudio. Formatos.
Identificacién de necesidades Refiere a la realizacion Boletin de compras.
de fichas donde se
describan tipos vy
cantidades de
productos necesarios
para la consecuciéon de

las actividades

comerciales.
Seleccién de las fuentes de Identificacion de los Tabla de fuentes de
aprovisionamiento proveedores ideales aprovisionamiento.

para realizar las
compras necesarias.

Evaluacion, selecciény Proceso que consiste -Cuestionario de

revaluacion de proveedores en la determinacion de evaluacion de
los criterios de proveedores.
seleccion de los -Lista de
proveedores en proveedores.
relacion a las -Ficha de evaluacion

necesidades de las del desempefio de
empresas; una vez proveedores.
identificados se realiza

una evaluacion de

dichos criterios para

seleccionar los
proveedores mas
ideales.
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Gestion de compras

Gestion de stocks

Evaluacién y control

Comprende el proceso
en el que se realiza el
pedido, control de la
recepcion de los
productos y la
determinacién de las
ordenes de pago.
Comprende el proceso
en el que se realizan
acciones de registrar,
almacenar y organizar
las existencias.
Comprende el proceso
en el que se realiza una
valoracion y control de
los objetivos y
actividades del proceso
de aprovisionamiento.

-Hoja de solicitud.

-Propuesta de
pedido.

-Registro de
pedidos.

-Registro de
almacén.

-Control de almacén.

-Tabla de Evaluacion
de los objetivos del
proceso de
aprovisionamiento.

-Tabla de Control de
las actividades del
proceso de
aprovisionamiento.

Fuente: Responsable del estudio con base en datos de Lobato (2013).
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PROPUESTA.- MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DEL PROCESO DE
APROVISIONAMIENTO.

FASE: IDENTIFICACION DE LAS NECESIDADES. PAGINA:
1 DE 2.

1. OBJETIVO
El presente documento establece los pasos a seguir y los criterios utilizados para la
identificacion de las necesidades.

2. ALCANCE
El presente documento es administrado por el Gerente de la empresa. Es fuente de
aplicacion en el departamento de compras.

3. DEFINICIONES
3.1. Identificacion de las necesidades: Proceso en él que se describen tipos y cantidades
de productos necesarios para la consecucién de las actividades comerciales.

4. DESARROLLO DEL PROCEDIMIENTO
Identificacion de las necesidades

4.1 La identificacion de las necesidades se encuentra determinada por la formulacion de los
boletines de compras donde se describe los productos que se necesitan y asi poder
identificar la prioridad de cada orden.

5.FORMATO
5.1 BOLETIN DE COMPRAS.- Escudero (2011). (Este formato puede ser adaptado de
acuerdo a las necesidades particulares de la empresa que pretenda utilizarlo)
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Tabla N°. 33 Boletin de compras.

Fecha: Departamento solicitante: Destino:
Cantidad Descripcion de los materiales Cédigo/Referencia
Observaciones: Encargado o responsable:
(Firmay cargo)

Fuente: Escudero (2011).

273




PROPUESTA.- MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DEL PROCESO DE
APROVISIONAMIENTO.

FASE: SELECCION DE LAS FUENTES DE PAGINA:
APROVISIONAMIENTO. 1 DE 2.

1. OBJETIVO
El presente documento establece los pasos a seguir y los criterios utilizados para la
seleccidn de las fuentes de aprovisionamiento.

2. ALCANCE
El presente documento es administrado por el Gerente de la empresa. Es fuente de
aplicacion en el departamento de compras.

3. DEFINICIONES
3.1 Seleccién de las fuentes de aprovisionamiento: Procesos de seleccion de medios
para la identificacion de proveedores.

4. DESARROLLO DEL PROCEDIMIENTO
Seleccidn de las fuentes de aprovisionamiento.

4.1 La seleccion de las fuentes de aprovisionamiento se realizara mediante la busqueda en
los diferentes medios que proporcionan informacion de proveedores segun la preferencia de
las empresas.

5. FORMATO

5.1. TABLA DE FUENTES DE APROVISIONAMIENTO.-Responsable del estudio con base
en datos de Sangri (2016). (Este formato puede ser adaptado de acuerdo a las necesidades
particulares de la empresa que pretenda utilizarlo)
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Tabla N°. 34 Fuentes de aprovisionamiento de preferencia.

Fuente Preferencia

Directorios telefonicos.

Registros o listados semioficiales.

Catalogos y publicidad de los proveedores.

Revistas especializadas.

Fuentes de contactos personales y de

experiencia.

Exposiciones, ferias de exhibiciones y

muestras.
Fuente: Responsable del estudio con base en datos de Sangri (2016).
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PROPUESTA.- MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DEL PROCESO DE
APROVISIONAMIENTO.

FASE: EVALUACION, SELECCION Y REVALUACION DE PAGINA:
PROVEEDORES. 1 DE 6.

1. OBJETIVO
El presente documento establece los pasos a seguir y los criterios utilizados para la
evaluacion, seleccién y revaluacion de proveedores.

2. ALCANCE
El presente documento es administrado por el Gerente de la empresa. Es fuente de
aplicacion en el departamento de compras.

3. DEFINICIONES

3.1 Evaluacién y Seleccién de Proveedores: Proceso por el cual se analiza si un
proveedor puede ingresar en la lista de proveedores aceptables de la empresa cumpliendo
con los criterios de evaluacion.

3.2 Reevaluacion de Proveedores: Proceso por el cual se evalla a un proveedor
existente.

3.3 Ficha de Proveedores aceptables: Lista de proveedores aprobados después de la
Evaluacion y Reevaluacion de proveedores.

4. DESARROLLO DEL PROCEDIMIENTO
Evaluacion y Seleccion de Proveedores

4.1 La evaluaciony seleccion de proveedores de productos y servicios se realizara en base
al cuestionario de evaluacién, definido como “Cuestionario de Evaluacion de Proveedores”.
4.2 Para los proveedores seleccionados se tomara en cuenta los siguientes aspectos:

a. Ser persona fisica o0 moral cuya actividad comercial se desarrolle con la normatividad
vigente.

b. No debera tener problemas legales que puedan entorpecer las relaciones comerciales
(juicios, demandas penales pendientes o0 en proceso etc.).

c. Debe contar con un domicilio legal.

4.3 El Gerente de la empresa es el encargado de realizar la seleccion de proveedores.

4.4 El Gerente de la empresa es el encargado de mantener actualizada la lista de
proveedores aceptables.

4.5 El Gerente de la empresa es el encargado de mantener el registro de las evaluaciones
de los proveedores aceptables.
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Reevaluacion de Proveedores

4.6 La reevaluacion de proveedores se realizara por lo menos dos veces al afio aplicados a
los proveedores incluidos en la lista de proveedores aceptables.

4.7 La reevaluacion de proveedores de productos y servicios se hara de acuerdo a la “Ficha
de evaluacion del desempefio de proveedores”.

4.8 El Gerente de la empresa es el encargado de realizar la reevaluacién de proveedores.

Criterios de evaluacion

e Precio.

e Descuentos.

e Calidad de productos.

e Garantia.

e Servicio.

e Disponibilidad de productos.
e Politica de devoluciones.
e Formas de pago.

¢ Plazos de pago.

e Plazos de entrega.

e Distribucion.

4.9 Si el resultado no ha sido satisfactorio con alguno de los proveedores seleccionados,
el Gerente de la empresa podra enviar una carta al proveedor sefialandole los aspectos
a mejorar. En el caso de que no se llegue a un acuerdo podra tomar la decision de eliminar
de la lista de proveedores aceptables.

5. FORMATOS

5.1 CUESTIONARIO DE EVALUACION DE PROVEEDORES. —Responsable del estudio.
(Este formato puede ser adaptado de acuerdo a las necesidades particulares de la empresa
gue pretenda utilizarlo)
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Tabla N°. 35 Evaluacién de proveedores.

EVALUACION DE PROVEEDORES

DATOS GENERALES DEL PROVEEDOR

Nombre del proveedor:

Direccion:

Numero de teléfono:

Nombre y teléfono del contacto principal:

PRECIO
PREGUNTA RESPUESTA
Sl NO

¢La empresa proporciona precios justos en relacion a
las caracteristicas de los productos ofertados?

DESCUENTO

PREGUNTA RESPUESTA
Sl NO
¢La empresa facilita descuentos?
¢La empresa proporciona descuentos comerciales?
¢La empresa proporciona descuentos por volumen
acumulativo?
¢La empresa proporciona descuentos por volumen no
acumulativo?
¢La empresa proporciona descuentos por pronto
pago?

| CALIDAD
PREGUNTAS RESPUESTAS
S| NO

¢La empresa tiene definido un sistema de calidad?
¢La empresa cuenta con un programa de mejora
continua?

¢ Es la calidad uno de los principales valores de la
empresa?
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¢La empresa tiene determinada acciones preventivas
0 correctivas en sus procesos?

| SERVICIO
PREGUNTAS RESPUESTAS
S| NO

¢La empresa cuenta con la disponibilidad oportuna de
productos?

¢,La empresa cuenta con una politica de
devoluciones?

¢La empresa proporciona garantia en sus productos?
¢La empresa realiza el servicio posventa?

¢La empresa atiende de forma eficaz y oportuna las
reclamaciones o diferencias?

FORMAS Y PLAZOS DE PAGO
PREGUNTA RESPUESTA
Sl NO

¢La empresa es flexible en sus formas de pago?
¢La empresa proporciona plazos de pagos flexibles?

PLAZOS DE ENTREGA

PREGUNTA RESPUESTA
SI NO

¢La empresa es congruente con sus plazos de

entrega?

¢La empresa cumple con los plazos de entrega

pactados?

DISTRIBUCION
PREGUNTA RESPUESTA
S NO

¢La empresa cuenta con transporte propio?
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Cuestionario llenado por:

Nombre y firma.

Fuente: Responsable del estudio.

5.2 FICHA DE PROVEEDORES. —Responsable del estudio con base en datos de Duefias
(2017). (Este formato puede ser adaptado de acuerdo a las necesidades particulares de la
empresa que pretenda utilizarlo)

Tabla N°. 36 Ficha de proveedores.

NOMBRE DEL DIRECCION NUMERO DE = CORREO NOMBRE DEL NUMERO DE

PROVEEDOR TELEFONO ELECTRONICO CONTACTO TELEFONO
PRINCIPAL DEL

CONTACTO

PRINCIPAL

Fuente: Responsable del estudio con base en datos de Duefias (2017).

5.3 FICHA DE EVALUACION DEL DESEMPENO DE PROVEEDORES.- Responsable del
estudio con base en datos de Organizacion Internacional de Trabajo (2016). (Este formato
puede ser adaptado de acuerdo a las necesidades particulares de la empresa que pretenda
utilizarlo)
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Tabla N°. 37 Ficha de evaluacion del desempefio de proveedores.

CRITERIOS DE PROVEEDOR 1 PROVEEDOR 2 PROVEEDOR 3
DESEMPENO
Precio establecido.
Aplicacién de
descuentos
determinados.
Calidad de
productos.
Disponibilidad
(cantidad)
oportuna de
productos.
Aplicacion de la
politica de
devoluciones.
Servicio posventa
Personal amable y
con espiritu de
servicio.

Forma de pagos
convenientes
Entrega a tiempo
Calificacion

PROVEEDOR 4

Fuente: Responsable del estudio con base en datos de Organizacion Internacional de

Trabajo (2016).
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PROPUESTA.- MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DEL PROCESO DE
APROVISIONAMIENTO.

FASE: GESTION DE COMPRAS. PAGINA:
1 DE 5.

1. OBJETIVO

Confirmar que las compras se lleven a cabo segun normativas establecidas en el presente
documento y que los productos a comprar sean realmente requeridos para la consecucion
de los objetivos empresariales.

2. ALCANCE
El presente manual comprende el proceso de compras y abastecimiento de los productos
necesarios para el cumplimiento del objeto social.

3. DEFINICIONES

3.1 Gestién de compras: Comprende el proceso en el que se realiza el pedido, control de
la recepcion de los productos y la determinacion de las 6rdenes de pago.

3.2 Hoja de solicitud: utilizado por el area de compras para solicitar productos necesarios
para el cumplimiento del objeto social.

3.3 Propuesta de pedido: utilizado por el area de compras para autorizar las compras
solicitadas por via hoja de solicitud.

4. DESARROLLO DEL PROCEDIMIENTO

4.1 Antes de la compra — Orden de Pedido (Hoja de solicitud).

- El solicitante debera llenar un formato de hoja de solicitud, el jefe del area debe firmar la
solicitud.

- Esta hoja de solicitud, se enviara al encargado de almacén quien debera revisar si el
producto esta disponible en el almacén, en caso de que se tuviera, se hace entrega
marcando la hoja de solicitud entregando con firma de la persona que recibe, y los detalles
y cantidades de cada producto.

- En caso de que no todos los productos se tuvieran, el encargado de almacen debera remitir
la hoja de solicitud al encargado de compras marcando como pendientes los productos para
proceder con la gestion de la compra respectiva.

4.2 Realizacion de la compra
- El encargado de realizar la compra debera seleccionar a un proveedor que se encuentre
dentro de la lista de proveedores aceptables. Bajo el supuesto de que no se tuviera un
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proveedor para dicho producto se realiza una evaluacion de posibles proveedores que
deben seguir el proceso de evaluacion para su posterior seleccion.

- Una vez elegido el proveedor, se realiza la negociacién entre ambas partes, definiendo
puntos clave para el suministro del producto.

- Cuando la negociacién ha sido exitosa se le hace entrega de la propuesta de pedido para
su analisis y se empiece a cumplir con el requerimiento.

4.3 Procedimiento recepcion de la compra

- Una vez que el producto es recepcionado, el area de compras debe registrarlo en el
sistema.

- Luego se le comunica al area solicitante que su pedido ha sido atendido, para luego
entregarle el producto, firmando una nota de entrega del mismo.

4.4 Procedimiento Postcompra

- El 4rea de compras deberd realizar el seguimiento correspondiente de la propuesta de
pedido (orden de compra) para entregarle un status de su pedido al &rea solicitante y asi
poder registrar en el formato de registros de pedidos.

4.5. Procedimiento de pago
- El area de compras tras la validacion correspondiente de la nota de entrega procedera a
la realizacion del pago en la forma acordada.

5.FORMATO
5.1 HOJA DE SOLICITUD.- Responsable del estudio con base en datos de Pérez (2013).

(Este formato puede ser adaptado de acuerdo a las necesidades particulares de la empresa
gue pretenda utilizarlo)
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Tabla N°. 38 Hoja de solicitud.

HOJA DE SOLICITUD

Empresa:

RFC:

Area solicitante:

Fecha de pedido:

Sirvase por este medio de suministrar los siguientes productos:

Elaborado por (nombre y firma): Autorizado por (nombrey firma):

Recibido por (nombre y firma):

Fuente: Responsable del estudio con base en datos de Pérez (2013).
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5.2. PROPUESTA DE PEDIDO. - Responsable del estudio con base en datos de Pérez
(2013). (Este formato puede ser adaptado de acuerdo a las necesidades particulares de la
empresa que pretenda utilizarlo)

Tabla N°. 39 Propuesta de pedido.

PROPUESTA DE PEDIDO

Empresa:

RFC:

Direccién:

Empresa:

RFC:

Direccién:
Fecha de pedido:
Fecha de pago:

Condiciones:

Sirvase por este medio de suministrar lo siguientes productos:

Elaborado por (nombre y firma): Autorizado por (nombre y firma):

Recibido por (nombre y firma):

Fuente: Responsable del estudio con base en datos de Pérez (2013).
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5.3. REGISTRO DE PEDIDOS.- Responsable del estudio con base en datos de Pérez
(2013). (Este formato puede ser adaptado de acuerdo a las necesidades particulares de la
empresa que pretenda utilizarlo)

Tabla N°. 40 Registro de pedidos.

Num.  Fecha Importe  Proveedor Almacén Fecha Fecha de Nota de Observaciones
prevista recepcidon entrega

Fuente: Responsable del estudio con base en datos de Pérez (2013).
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PROPUESTA.- MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DEL PROCESO DE
APROVISIONAMIENTO.

FASE: GESTION DE STOCKS. PAGINA:
1 DE 3.

1. OBJETIVO
Asegurar que la gestidon de las existencias se lleve a cabo segun normativas establecidas
en el presente documento.

2. ALCANCE
El presente manual comprende el proceso de la gestion de existencias de los productos
necesarios para el cumplimiento del objeto social.

3. DEFINICIONES
3.1 Gestién de stocks: Comprende el proceso en el que se realizan acciones de registrar,
almacenar y organizar las existencias.

4. DESARROLLO DEL PROCEDIMIENTO

4.1 Registro de los productos.

- El encargado del area de almacén bajo el supuesto de tener la certeza de que los
productos suministrados se encuentran en las caracteristicas y cantidades correspondientes
procede al registro de la mercancia en el almacén.

4.2 Almacenamiento de los productos.

- El encargado del area de almacén determina la ubicacion de la mercancia vy registra de
forma manual o en el sistema segun sea el caso; procediendo asi a la ubicacion fisica de la
mercancia.

4.3 Organizar los productos.

- En el caso de que se tengan existencias de un determinado producto se acomodara en
relacion a la fecha de entrada de la mercancia de tal forma que se tenga a la mano las
mercancias mas antiguas para que estas sean llevadas a la estanteria cuando sean
requeridas, propiciando la salida de la mercancia mas antigua y dejando en el inventario la
mAs reciente.

5.FORMATO
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5.1 REGISTRO DE ALMACEN.- Responsable del estudio. (Este formato puede ser
adaptado de acuerdo a las necesidades particulares de la empresa que pretenda utilizarlo)

Tabla N°. 41 Registro de entradas al almacén.

REGISTRO DE ENTRADAS

Fuente: Responsable del estudio.
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5.2 CONTROL DE ALMACEN.- Responsable del estudio. (Este formato puede ser
adaptado de acuerdo a las necesidades particulares de la empresa que pretenda utilizarlo)

Tabla N°. 42 Control de almacén.

PRODUCTO
PERIODO

MAXIMO

(UNIDADES)

MINIMO

(UNIDADES)

UNIDADES COSTO

FECHA ENTRADA SALIDA EXISTENCIA UNITARIO PROMEDIO

Fuente: Responsable del estudio.
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PROPUESTA.- MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DEL PROCESO DE
APROVISIONAMIENTO.

FASE: EVALUACION Y CONTROL. PAGINA:
1 DE 2.

1. OBJETIVO
Asegurar que el proceso de aprovisionamiento se lleve a cabo de acuerdo a lo establecido.

2. ALCANCE
El presente manual comprende el proceso de evaluacion y control del proceso de
aprovisionamiento de tal forma que desarrolle de forma ideal.

3. DEFINICIONES

3.1 Evaluacién: Proceso de valoracion del cumplimiento de los objetivos del proceso de
aprovisionamiento.

3.2 Control: Proceso de verificacion del desarrollo de las actividades planeadas en el
proceso de aprovisionamiento.

4. DESARROLLO DEL PROCEDIMIENTO

4.1 Evaluacion.

- El gerente someterd a una valoracion el cumplimiento de los objetivos del proceso de
aprovisionamiento en una escala del 1 al 100 significando el valor superior el de mayor
apego.

4.2 Control.
- El gerente verificara el desarrollo de las actividades comprendidas en el proceso de
aprovisionamiento de tal forma que pueda identificar el cumplimiento de lo previsto.

5.FORMATO
5.1. EVALUACION DE LOS OBJETIVOS DEL PROCESO DE APROVISIONAMIENTO.-

Responsable del estudio con base en datos de Lobato (2013). (Este formato puede ser
adaptado de acuerdo a las necesidades particulares de la empresa que pretenda utilizarlo)
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Tabla N°. 43 Evaluacién de los objetivos del proceso de aprovisionamiento.

El abastecimiento de los productos es indispensable para el
cumplimiento del objeto social y esta relacionado con las
necesidades identificadas.

El inventario esta integrado por las actividades de las compras.

La reduccion de la pérdida de inventarios esté relacionada con la
correcta gestion de stocks.

Las acciones efectivas relacionadas con la determinacion de
proveedores idoneos estan relacionados con la seleccion de las
fuentes de aprovisionamiento.

La formalizacion de los procesos de adquisicion de mercancias
estarelacionada con la gestién de las compras.

La compra de los productos necesarios al precio ideal en relacion
a sus caracteristicas determinada por la naturaleza de la empresa
tiene incidencia en la gestién de las compras.

La evaluacion del desempefio de proveedores representa un medio
de consolidacion de las relaciones mas ideales.
Fuente: Responsable del estudio con base en datos de Lobato (2013).

5.2. CONTROL DE LAS ACTIVIDADES DEL PROCESO DE APROVISIONAMIENTO.-
Responsable del estudio con base en datos de Lobato (2013). (Este formato puede ser
adaptado de acuerdo a las necesidades particulares de la empresa que pretenda utilizarlo)

Tabla N°. 44 Control de las actividades del proceso de aprovisionamiento.

Identificacidn de las necesidades.

Seleccion de las fuentes de

aprovisionamiento.

Evaluacion, seleccion y revaluacién de

proveedores

Gestion de compras.

Gestion de stocks.

Evaluacion y control.
Fuente: Responsable del estudio con base en datos de Lobato (2013).
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