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RESUMEN

Este trabajo caracteriza la demanda y la oferta actual de grandes entes en la compra
venta de materiales de oficina y de limpieza, asi como las herramientas tecnoldgicas
gue usan, de origen local y extranjero, con el objetivo de proponer condiciones para
que se disefie una herramienta que facilite la actividad mercantil entre los
participantes de estos bienes y mejore la actividad de procura y suministro. La
investigacién fue descriptiva y de campo, con encuestas y entrevistas, aplicando la
escala de Likert. Se concluyd, principalmente, que hay interés en que se diserie tal
herramienta, aunque las condiciones actuales de bajo abastecimiento y dificultades
de suministro limite su urgencia; ademas, se presentan las condiciones especificas
que deberia contener tal herramienta. Se recomienda que se amplie el estudio con
otros grandes compradores y que los demandantes se organicen y financien un

estudio definitivo.

Palabras Clave: demandantes, proveedores, herramienta de compra venta,
procura eficiente, insumos no factoriales, materiales de oficina y de limpieza.
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INTRODUCCION

Para una empresa que desee acceder a las ventajas que le pueda ofrecer el
fenémeno de la globalizacion econdmica, el desarrollo de estrategias competitivas
basadas en la agregacion de valor y la reduccion simultanea de costos son objetivos

ineludibles.

Desde esta perspectiva, la simplificacién e integracion de procesos, la adopcion de
practicas de gestion colaborativas y la integracion efectiva en redes de
comercializacién, son exigencias que conllevan necesariamente la adopciéon de
enfoques administrativos orientados al estudio e incorporacion de actividades y

estrategias relacionadas con la logistica y las cadenas de abastecimiento.

El proceso de seleccion de proveedores es una de las decisiones mas importantes
en una compafia para mantener la competitividad, motivado a que el mercado esta

cambiando continuamente.

La investigacion que se desarrolla a continuacion se enfocé especificamente en
conocer el modo en que operan los demandantes y oferentes a nivel empresarial en

cuanto a la procura de insumos no factoriales en la zona Metropolitana de Caracas.

En funcion a los resultados que se obtenidos se plantearon las caracteristicas que
deben conformar una herramienta donde los actores que intervienen en estos
mercados sean capaces de optimizar sus procesos aun teniendo un escenario

economico inhospito.

Esta linea de investigacion surge del analisis de la propia praxis, se trata de un
conocimiento de tipo inductivo, ya que se obtendran las conclusiones generales a

partir de los casos que se encuentren en el entorno.



Para comprender el desarrollo del trabajo, se inicia con el primer capitulo,
desarrollando el planteamiento del problema, los objetivos que se quieren alcanzar

en la investigacion y la justificacion detallando la pertinencia de la misma.

El marco tedrico esta enfocado en la conceptualizacion de autores como Samuelson
y Nordhaus, (2002), acerca de la gestién de procura y de proveedores, asi como la
definicion de la demanda y oferta de bienes, ademas se detalla el concepto de
insumos no factoriales, también en el segundo capitulo, se define la base legal que

enmarca el trabajo de investigacion.

El desarrollo del marco metodoldgico del siguiente trabajo se basa en dos medios
basicos de obtencién de la informacion: la elaboracién de entrevistas a empresas
de los sectores de banca y seguro, y evaluacion de herramientas existentes a nivel

local y de clase mundial.

Seguido del capitulo anterior, se presenta el marco referencial detallando la
definicion del departamento de compras y suministros y los objetivos que persigue
esta unidad.

Continuando con el analisis de los resultados, conformados por la construccion de
gréficos, producto de las entrevistas realizadas a los demandantes y oferentes y el

andlisis de la evaluacion de las herramientas locales y de clase mundial.

Culminando con la formulacion de las conclusiones y recomendaciones basadas en

los resultados obtenidos.



CAPITULOI. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

El proceso de procura forma parte de la cadena de suministros, independientemente
del tipo de empresa que se esté trabajando, cada organizacion tiene un proceso
anico definido, pero en todas ellas estan involucrados los proveedores, el

almacenamiento, los canales de distribucion y por supuesto el cliente final.

Una procura eficiente significa que la unidad productiva podra llevar a cabo sus
programas en el tiempo estimado, es decir, planificar las adquisiciones para atender
las necesidades de negocio, con el fin de realizar una gestion integral de
proveedores y contratistas, permitir desarrollar proveedores confiables vy
competitivos que a lo largo del proceso, los resultados obtenidos se traduzcan en

rentabilidad para la organizacion.

La procura de insumos factoriales, tanto de bienes como de servicios, implica, por
un lado, realizar actividades y procedimientos internos, busqueda de proveedores
gue ofrezcan los bienes y servicios solicitados por las unidades que conforman la
organizaciéon, construir el expediente de la compra donde se evidencian las
propuestas de los proveedores participantes y donde ademas se propone
seleccionar al proveedor con los mejores precios y con la calidad requerida, con las

mejores condiciones de pago y tiempos de entrega.

La procura no soélo tiene su aporte en la cadena de valor medular con respecto a las
materias primas o en los insumos factoriales, sino también con respecto a insumos
no factoriales como, mantenimiento de equipos, material de oficina, insumos de
limpieza y cafeteria, articulos de tecnologia, mantenimiento y reparacion de las
instalaciones, porque aunque estos bienes y servicios no intervienen directamente
en la fabricacion de un producto final, la suma de ellos puede afectar

significativamente la rentabilidad de la organizacion.



Los insumos factoriales, no son mas que los factores de produccion, de acuerdo a
la definicibn de Samuelson y Nordhaus, (2002), sefiala que “los factores son las
mercancias o los servicios que se utilizan para producir bienes y servicios Utiles
resultantes del proceso de produccion que se consumen o0 que se utilizan para

producir otros.” (Pag 33)

Por tal motivo, se puede definir como insumos no factoriales a aquellos bienes y
servicios que no intervienen directamente en la produccion pero que son necesarios
para el desarrollo de las actividades cotidianas de una entidad que produce bienes
y/o servicios, como por ejemplo los insumos de oficina, mantenimiento de

infraestructura, equipos de computacién entre otros.

El suplidor es toda aquella persona fisica o0 moral, natural o juridica, encargada de
abastecer o proporcionar insumos, materiales, materias primas u otros que requiere
una empresa. El arte de comprar bien es el seleccionar un proveedor capaz y
responsable, llegar a un acuerdo con él sobre los factores pertinentes de calidad,

servicio y precio.

Una economia de libre mercado se caracteriza por presentar una amplia oferta,
multiples marcas, calidad, productos sustitutos y requieren que se tomen decisiones
a raiz de un andlisis exhaustivo de estos insumos a manera que representen los

minimos costos para la organizacion.

Sin embargo, en el caso de existir algun tipo de elemento que restrinja el libre
abastecimiento por los canales regulares, puede tener influencia en los
demandantes, los cuales no podran satisfacer sus necesidades en calidad y

oportunidad, en los precios y en la propia eficiencia de sistemas de mercado.

En estas circunstancias, los compradores tendrian que favorecer el establecimiento
de sistemas alternativos de suministros de contacto, que permita identificar los

actuales oferentes y sus condiciones de ventas, que sea lo mas transparente posible



en su documentacion legal y financiera y permita las transacciones de compra y

venta.

Este es el caso que esta ocurriendo en Venezuela en la actualidad con respecto al

suministro de insumos no factoriales.

La situacion de estos mercados en la actualidad en Venezuela, especialmente en la
Zona Metropolitana de Caracas, estan siendo tomados por el nacimiento de nuevas
empresas motivado a que las ya existentes han disminuido su capacidad de
produccion y se limitan a ubicar su producto directamente a los canales dirigidos al

cliente final, dejando a un lado un mercado potencial como los clientes corporativos.

Esta situacion esta relacionada con las disposiciones gubernamentales, como la ley
de precios justos, publicada el 12 de noviembre de 2015 bajo el nimero de Gaceta
Oficial 40.787 y la ley contra el acaparamiento, publicada el 31 de enero de 2008
bajo el nimero de Gaceta Oficial 38.862 no permite la adquisicion libre de estos

productos a un sector que no sea el orientado al cliente final.

Esto puede ser esquematizado en dos grandes aspectos a saber. En primer lugar,
se encuentran las empresas que nacen a raiz de la oportunidad del vacio de oferta
de insumos, pero las mismas no cuentan con el masculo financiero ni la trayectoria
de las empresas que solian ser los suplidores a nivel corporativo por lo que

probablemente pudiera influir negativamente al incursionar en este sector.

En segundo lugar, se encuentran los compradores como clientes corporativos que
al ver que sus proveedores habituales han desaparecido, 0 no poseen la oferta
requerida se han visto en la necesidad de buscar alternativas de nuevos suplidores
para ello no cuentan con una herramienta que reuna a los proveedores entrantes

gue se encuentran en el mercado dispuestos a satisfacer la demanda.



Ademas, la manera en como se aproximan algunos demandantes a estos mercados
significa que se enfrentan a modelos econdémicos lejos de ser perfectos dado a que
no se logra conocer la oferta mayoritaria, se desconoce los precios y su distribucién
entre tipos de suplidores, y hasta la calidad de los productos que se distribuyen en

el mercado.

Las caracteristicas de estos mercados tienen un fuerte impacto a la eficiencia de la
procura de los insumos no factoriales, como mucho esfuerzo y costo en la busqueda
de los proveedores confiables, negociacion y disposicion del producto en la

empresa.

Ademas, es importante para los demandantes conocer la disposicion de los
proveedores a tolerar los procesos administrativos internos de los clientes

corporativos.

En funcién a lo anterior, la procura de bienes y servicios no factoriales no cuentan
con un modelo que permita negociar de manera rapida y apropiada y pueda lograr
una retroalimentacion con otros compradores en cuanto a las mdltiples variables
que se presentan en la compra, ademas del vacio de informacién importante que

podria facilitar la toma de decisiones de los compradores.

En lo sucesivo, luce apropiado crear una herramienta que permita canalizar la
informacion comercial y legal de los demandantes y los oferentes, que facilite la
comunicacién entre ellos, asi como también las negociaciones y se mejore la

formacion del precio.

Esta herramienta mejoraria la eficiencia técnica del proceso de procura en términos
de tiempo y costo, asi como de eficiencia econémica, al ampliarse la concurrencia
del mercado y lograrse precios mas adecuados. Ademas, se estimula al crecimiento
de pequefios y medianos oferentes que se estan formando y que no cuentan con la

informacion de mercado eficiente.



Para ello, es necesario recolectar la informacién clave de demanda y de oferta del

mercado de los bienes y servicios no factoriales, evaluar las herramientas existentes

de adquisicidbn de estos insumos, conocer experiencias en otros paises, para

presentar un cuerpo de caracteristicas que debiera contener el disefio de esta

herramienta.

Interrogante de la Investigacion

¢,Cuales son las caracteristicas de las condiciones en el mercado de insumos no

factoriales para facilitar el disefio de una herramienta eficiente de gestion de procura

en la zona Metropolitana de Caracas?

Sistematizacion de la investigacion

¢, Cudl es la situacion de la demanda por bienes y servicios no factoriales en
la zona Metropolitana de Caracas?

¢, Cual es la situacion de la oferta de bienes y servicios no factoriales en la
zona Metropolitana de Caracas?

¢,Cuan eficientes son las herramientas existentes que facilitan la gestion
procura?

¢, Cuales son las herramientas de procura de clase mundial?

¢, Cudles son las caracteristicas que conforman las bases del disefio de una
herramienta eficiente de gestién de procura de insumos no factoriales en la

zona Metropolitana de Caracas?



OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo General

Caracterizar las condiciones en el mercado de insumos no factoriales que faciliten
el disefio de una herramienta eficiente de gestion de procura en el Area

Metropolitana de Caracas.

Objetivos Especificos

1. Describir la situacion de la demanda por bienes y servicios no factoriales de
las empresas en la zona Metropolitana de Caracas.

2. Determinar la situacion de la oferta de bienes y servicios no factoriales en la
zona Metropolitana de Caracas.

3. Analizar las herramientas existentes que facilitan la gestion de procura en la
zona Metropolitana de Caracas.

4. Evaluar las caracteristicas de las herramientas de procura de clase mundial.

5. Formular las caracteristicas que conforman las bases del disefio de una
herramienta eficiente de gestion de procura de insumos no factoriales en el

Area Metropolitana de Caracas.



JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

Segun Samuelson y Nordhaus (2002), establecen que la esencia de la teoria
econdmica es reconocer la realidad de la escasez y averiguar entonces como debe
organizarse la sociedad de tal manera que utilice el modo mas eficiente de los

recursos. Es ahi donde la teoria econdémica tiene su principal aportacion.

En Venezuela en los Ultimos cinco afios la compra de bienes y servicios se han visto

afectadas por los constantes ajustes de precio, y la escasez de productos.

Tal situacion ha llevado a los departamentos de compras de las empresas a ser mas
creativos e indagar sobre nuevas alternativas para mantener la operatividad de la
organizacién sin afectar negativamente la calidad de servicio, y conservando los

costos dentro de los margenes presupuestados para no afectar la rentabilidad.

Esta busqueda suele tomar un tiempo importante por lo que se ven afectados los

tiempos de respuestas de cara al cliente interno.

El presente estudio parte del supuesto de que investigando la situacion de la
demanda y oferta y la evaluacion de las herramientas de clase mundial existentes,
es posible construir las caracteristicas de una herramienta que beneficie a los
demandantes y oferentes en cuanto a la eficiente comunicacién y proceso de

negociacion.

Los resultados de este estudio podran ser tomados en consideracion por
profesionales que se desempeiien en la Gerencia de Compras, que deseen
implementar un cambio en la manera tradicional de localizacién, comunicacion y

negociacion con proveedores.



DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

A la fecha no se encuentran limitaciones importantes que pudieran impedir alcanzar
los resultados esperados, se tendra acceso a la informacion necesaria para llevar a
cabo el proyecto, ademas se cuenta con la capacidad para abordar el tema a nivel

geografico, en tiempo y costos.

No se incluyd en la investigacion a grandes demandantes como

telecomunicaciones, redes hoteleras y empresas de servicios.

El periodo de la investigacion se inicia en el mes de mayo del afio 2016 hasta el
mes de septiembre del mismo afio, la informacién se obtendra a través de fuentes

primarias y secundarias, basada en investigacion de campo.

ALCANCE DE LA INVESTIGACION

La investigacibn abarca particularmente las empresas de banca y seguro
registradas en el pais de capital privado, conformadas por un minimo de 50
trabajadores que se pueden ubicar a través de la base de datos de la
superintendencia de bancos y la superintendencia de la actividad aseguradora, asi
como también comprende las empresas dedicadas a la venta de productos no
factoriales como material de oficina y limpieza que estén ubicados en la Zona
Metropolitana de Caracas, cuya base de datos se tomara del Registro Nacional de
Contratistas, ademas contiene el estudio de herramientas de procura en Venezuela

y otros paises.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

ANTECEDENTES

Ruiz y Mendoza (2012). MODELO PARA LA PLANIFICACION EN LA CADENA
DE SUMINISTRO: SELECCION Y ASIGNACION A PROVEEDORES EN EL CASO
DE LOTES FIJOS.

La globalizacion de los sistemas de produccion ha llevado a las organizaciones a
considerar la gestion de proveedores como una decisidon estratégica. Existen una
gran cantidad de investigaciones sobre la toma de decisiones relacionadas con la
administracion de los sistemas de aprovisionamiento y seleccién de proveedores.
Sin embargo, la investigacion en el caso de multiples proveedores con diferentes
caracteristicas y atributos, que deben satisfacer una demanda con lotes de insumos
de tamarfo fijo es limitada. La demanda de este tipo es particular en algunos
esquemas de produccion por procesos, como es el caso de la industria alimentaria

y farmacéutica.

Aporte:

Este articulo permitié indagar acerca de la importancia que tiene la selecciéon de
proveedores, para el desarrollo del planteamiento de la investigacion, explica que
para garantizar el aprovisionamiento se debe utilizar una politica de proveedores
multiples e indica lo arriesgado que es tener un solo proveedor proporcionando un

insumo critico.

Palabras Clave:
Asignacién de proveedores, gestion de proveedores, modelos de decision, érdenes
por lotes de tamafo fijo, planeacion de la cadena de suministro, seleccion de

proveedores
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Urefia y otros (2011). INTERNET COMO FUENTE DE INFORMACION EN EL
PROCESO DE COMPRA: HACIA UNA CONCEPCION INTEGRAL DEL
CONSUMIDOR.

Los procesos de compra tradicionales se vuelven mas sofisticados y complejos con
la aparicion de internet. El creciente nUmero de internautas y la facilidad de acceso
a la informacion deben llevar a las empresas a revisar sus estrategias de
comunicacion y gestion de sus canales de venta online y offline. Se analiza la
relacion entre la busqueda de informacién y el lugar de compra en entornos
multicanal. Se observa que el estudio integral del consumidor y la trazabilidad de su
comportamiento de compra dentro y fuera de internet, pueden proporcionar las
claves para que las empresas distribuyan los recursos de informacion de tal manera
gue se cubran las necesidades de los consumidores de forma éptima en funcién de

los productos ofertados.

Aporte:

El aporte de este articulo permitié6 ampliar la justificacién de la investigacion ya que
se concentra en la explicacion del creciente uso de internet que hace posible un
acceso instantaneo a multiples fuentes de informacion también explica que el auge

de las busquedas de informacién en internet es la facilidad de compilar informacion.

Palabras clave:
Busqueda de informacion, Comercio electronico, Multicanal, Gestion avanzada de

informacion personal, Bases de datos, Segmentacion.

Bocanegra y Vazques (2010). EL USO DE TECNOLOGIA COMO VENTAJA
COMPETITIVA EN EL MICRO Y PEQUENO COMERCIO MINORISTA EN
HERMOSILLO, SONORA.

El avance de las nuevas tecnologias de la informacion y la comunicacién (tic) no se

distribuye de manera homogénea entre las empresas de los distintos sectores de la
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economia. Estas comprenden no solo el uso de internet y la computadora, sino otras
herramientas relacionadas con el funcionamiento administrativo de las empresas,
asi como el conocimiento del perfil del consumidor. Esto es particularmente cierto
en las empresas del sector comercio y servicios, donde se observa una brecha muy
significativa entre los micros, pequefos, medianos y grandes establecimientos. Por
ello, el objetivo del trabajo fue analizar si los micros y pequefios comerciantes
minoristas de Hermosillo, Sonora, conocen las tic, y en su caso, si las aplican como

una ventaja competitiva.

Aporte:

En el desarrollo del trabajo expuesto, permitio visualizar de forma esquematica las
ventajas competitivas del uso de las tecnologias de informacién y comunicacion
adicionalmente permitird orientar el desarrollo de los instrumentos a aplicar para el
desarrollo de los objetivos, la presentacion de los resultados a través de gréficos y

la presentacién del diagnéstico a manera de conclusiones.

Palabras clave:
Tecnologias de la informacién, comunicacién, comercio minorista, competitividad,

Hermosillo.

Villanueva y otros (2010). ORIENTACION ESTRATEGICA, INNOVACION Y
RESULTADOS EN PYMES DE NUEVA CREACION: EL ROL DEL MARKETING.

A pesar del importante papel de las PYMES de nueva creacion en el desarrollo
econdémico, no tenemos constancia de trabajos que hayan abordado de manera
simultanea el estudio de la relacion entre tres orientaciones estratégicas clave como
es la orientacion emprendedora (OE). La orientacion al mercado (OM) y la
orientacion al aprendizaje FOA) con la innovacion y con el éxito de las PYMES de
nueva creacion. Los trabajos existentes en la actualidad son de caracter parcial, ya
gue se limitan a estudiar los efectos de sélo algunas de estas tres orientaciones

estratégicas en los resultados de dichas empresas (Li y Atuahene-Gimii. 2001:
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Renko et al.2009). La presente investigacion pretende precisamente cubrir esa
laguna, formulando un modelo explicativo de los efectos de las diferentes
orientaciones estratégicas en la innovacion y en los resultados de las PYMES de
nueva creacion. Los resultados obtenidos a partir de una muestra de 203 PYMES
de nueva creacion muestran que existe una relacion directa entre la OM vy el
rendimiento. Asimismo, la OM tiene efectos indirectos en el rendimiento a través de
la OE, la OA y la Innovacion. En cambio, la relacion entre la OE y la OA con el
rendimiento es solo indirecta, a través de la Innovacion (l). En definitiva, se
demuestra que el marketing tiene un papel fundamental en el éxito de las PYMES

de nueva creacion.

Aporte:

Este articulo permitié ampliar el planteamiento de la investigacién motivado a que
enlaza directamente el éxito de las PYMES con la innovacion y el marketing, asi
mismo ayudara al desarrollo de la metodologia de la investigacion para lograr los

resultados de los objetivos especificos uno y dos.

Palabras clave:
Orientacion estratégica. Orientacion al mercado. Innovacién, PYMES de nueva

creacion.

Garcia y Cuevas (2009). DISENO Y APLICACION DE UNA PLATAFORMA
TECNOLOGICA PARA LA GESTION DEL CONOCIMIENTO CASO ITSON.

En este trabajo se describen los principales resultados del disefio, elaboracién e
implementacion de una plataforma tecnoldgica, para registrar, organizar y distribuir
informacion sobre la Produccién intelectual en el Instituto Tecnoldgico de Sonora
(ITSON). Con dicho prop6ésito, se conformé un equipo de trabajo interdisciplinario y
se contrataron servicios externos de una empresa para desarrollar el sistema de
gestion de conocimiento (KMS). La plataforma cuenta con moddulos para

administracion electronica de contenidos, de aplicaciones, de administracion de las
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piezas de conocimiento y de interfaz con otros sistemas institucionales. Sus
herramientas permiten generar, acceder, almacenar y transferir el conocimiento en
la Universidad. Como valor agregado, hacia el interior del instituto se promovié una
cultura de compartir los recursos intelectuales y la conformaciéon de comunidades
de aprendizaje. El éxito de la implementacion de una herramienta tecnoldgica
depende de factores humanos, de procesos organizacionales y de la cultura. Es
necesaria la tecnologia como medio para administrar los activos y mantener unida
a la organizacion. La gestidon del conocimiento no es solo la creacion de una base
centralizada de informacion, sino también engloba una diversidad de fuentes que

contribuyen al desarrollo del conocimiento.

Aporte:

El trabajo antes expuesto, permitié orientar la estructura de la investigacion,
partiendo de un diagnéstico del problema para luego trabajar en el disefio de la
herramienta a partir de los resultados obtenidos, adicionalmente este proyecto
contempla en su metodologia los materiales y procesos utilizados para el disefio de
la herramienta lo cual ser&a de gran utilidad para el desarrollo del objetivo especifico

ndmero 4.

Palabras clave:
Gestidn del conocimiento, plataforma tecnolégica, capital intelectual, administracion

del cambio.

Sarache y otros (2009). SELECCION DE PROVEEDORES: UNA APROXIMACION
AL ESTADO DEL ARTE:

En la busqueda de mejores desempefios competitivos, una tendencia mundial es la
gestion de las cadenas de abastecimiento. Para este propésito, la seleccion de
proveedores constituye una decision estratégica de alto impacto en el desempefio
de la organizacion debido a esto, el presente articulo hace una aproximacién al

estado del arte en la seleccion de proveedores, tomando como referencia
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importantes revistas intencionales especializadas en el tema. Ei objetivo de este
documento es ofrecer un aporte que sirva como punto de referencia en futuras
investigaciones sobre et tema. En este sentido, propone un conjunto de temas que
sugieren un procedimiento general en la toma de decisiones; analisis del contexto
de las particularidades de la cadena de abastecimiento, seleccion de criterios de
decision en la estrategia de operaciones e identificacion del conjunto de métodos

usados como ayuda en la seleccion.

Aporte:
Este articulo permitié soportar la justificacion e importancia de la investigacion,
explicando que la seleccion de los proveedores en definitiva debe hacerse de forma

estratégica en vista de que es una decision de alto impacto para la organizacion.

Palabras clave:
Cadena de abastecimiento, aprovisionamiento, seleccidon de proveedores, criterios

de seleccion.

Osorio y otros (2008). MODELO PARA LA EVALUACION DEL DESEMPENO DE
LOS PROVEEDORES UTILIZANDO AHP.

Un elemento fundamental dentro de la gestion de proveedores de la empresa es la
evaluacion del desempefio del proveedor, en la cual se define si se estan
cumpliendo o no los acuerdos contractuales y si se estd cumpliendo con los
pardmetros de desempefio esperados para el éxito de las operaciones de la
compafia. Adicionalmente, como resultado de la evaluacion, se pueden definir
planes de mejoramiento y estrategias de negociacion con los proveedores, lo cual
se orienta a garantizar el éxito de la operacion de toda la cadena de abastecimiento.
Este articulo presenta un modelo para la evaluacién del desempefio de los
proveedores, utilizando como herramienta base, el proceso analitico jerarquico
(Analytic Hierarchy Process-AHP), que consiste en la definicion de los criterios para
la evaluacion de proveedores, la aplicacion del Proceso Analitico Jerarquico (AHP)

en el arbol de criterios, para definir los diferentes pesos de los mismos, la definicién
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de escalas de calificacion para cada criterio y la presentacion de los resultados del
modelo. Se comentan también los resultados de un ejemplo de aplicacion del
modelo en una empresa del sector servicios de la ciudad de Cali en Colombia.

Aporte:
Este articulo permitié conocer los aspectos que los compradores toman en cuenta
para la evaluacién de proveedores, los cuales, se tomaran en cuenta para el

desarrollo del objetivo especifico nimero cuatro.

Palabras clave:
Evaluacion del desemperio, gestion de proveedores, Proceso Analitico Jerarquico

(AHP), decisiones multicriterio, sistemas de gestion de calidad.

BASES TEORICAS:

Las bases tedricas representan aquellos enfoques desarrollados por autores sobre
el tema tratado en la investigacion; los cuales permiten al investigador soportar el

estudio, con el fin del lograr los objetivos esperados.

El mercado estd compuesto por los oferentes y los demandantes, ambas fuerzas

intervienen para determinar el precio de un bien o servicio.

Los fundamentos tedricos de la siguiente investigacion se basaran en lo propuesto
por Samuelson y Nordhaus (2002) quien define que un mercado “es un mecanismo
por medio del cual los compradores y los vendedores de un bien o servicio

determinan conjuntamente su precio y su cantidad.”(pag. 27)

Si la oferta y la demanda estan constituidas por un nimero suficientemente grande
de individuos, de modo tal que sus decisiones particulares no sean capaces de
alterar el precio al cual se transan los bienes, se habla entonces de un mercado de

competencia perfecta; si la oferta esta limitada a unas pocas, 0 a una sola firma, se
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habla respectivamente de oligopolio 0 monopolio; si es la demanda la restringida a

pocos o un solo comprador, se utilizan los términos oligopsonio y monopsonio.

Para que un mercado sea considerado estrictamente como de competencia
perfecta, ademas, es indispensable que no haya restricciones para la entrada al
mismo de nuevos oferentes o demandantes y que, por otra parte, la informacion de
los mismos sea completa y actualizada. En tal caso las leyes tedricas de la
economia indican que se hara Optima la asignacion de recursos y que los

consumidores podran maximizar su utilidad.

Para ampliar lo anteriormente descrito acerca de la definicion de mercado, se puede
concretar la misma, con el concepto planteado por Pindyck y Rubinfeld (2009), “Un
mercado es un conjunto de compradores y vendedores que, por medio de sus
interacciones reales o potenciales, determinan el precio de un producto o de un

conjunto de productos”. (Pag 8)

Resulta imperativo tener presente que el escenario econémico actual venezolano y
mundial, plantea un verdadero reto al empresario venezolano y en particular a los
involucrados en este estudio. Les corresponde abandonar los viejos esquemas,
generar cambios profundos en el modo de hacer las cosas, en el modo de hacer
gerencia, orientar su actuacion hacia la calidad integral, buscar la excelencia. Ella

implica cambiar y romper paradigmas.

El 4rea de compras quienes en esta investigacion, seran tomados como los
demandantes, es quiza, uno de los sectores mas expuestos de la empresa, ya que
concentra las presiones de la alta direccion en lo que a precios de insumos y
servicios se refiere, concentra ademas, las expectativas de los usuarios para que

sean satisfechas sus necesidades de manera eficiente.
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El significado de eficiencia en términos economicos, segun Samuelson y Nordhaus
(2002) indica que los recursos de la economia se utilizan lo més eficazmente posible
para satisfacer las necesidades y los deseos de los individuos. (Pag. 34).

De acuerdo a la definicion anterior, se hace necesario conceptualizar la procura
eficiente, entendiendo como procura segun Mercado (1999) “como la operacion
gue se propone suministrar, en las mejores condiciones posibles, a los distintos
sectores de la empresa, los materiales (materias primas y productos semi acabados,
accesorios, bienes de consumo, maquinas, servicios etc.) que son necesarios para

alcanzar los objetivos que la administracion de la misma ha definido”. (Pag. 15).

Teniendo definidos los términos de procura y eficiencia, luce apropiado construir
una definicion de procura eficiente, como el abastecimiento o aprovisionamiento de
todo el material necesario para el funcionamiento de una empresa tomando en

cuenta la relacion costo valor de los recursos utilizados para obtenerlos.

Para dar respuesta a los objetivos de esta investigacion, es necesaria la definicion

de los términos de demanda y oferta los cuales se desarrollan a continuacion:

Comenzamos viendo cédmo se utilizan las curvas de oferta y de demanda
para describir el mecanismo del mercado. Sin intervencion del Estado (por
ejemplo, por medio de controles de los precios o de alguna otra regulacion),
la oferta y la demanda determinan en condiciones de equilibrio tanto el precio
de mercado de los bienes como la cantidad total producida. El precio y la
cantidad dependen de las caracteristicas de la oferta y de la demanda. Su
evolucion depende de como respondan estas a otras variables econémicas,
como la actividad econdmica agregada y los costes laborales, los cuales
también varian. (Pindyck y Rubinfeld 2009, P4ag. 23)

Samuelson y Nardhaus (2002), indica que manteniéndose todo lo demas constante,
existe una clara relacion entre el precio del mercado de un bien y la cantidad
demandada del mismo, esta relacion entre el precio y la cantidad comprada se

denomina tabla de demanda o curva de demanda.”’(Pag. 45).
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El siguiente gréafico se refleja la cantidad demandada de un bien para cada nivel de

precios, mientras mas alto el precio, menor seré la cantidad demandada.

“La curva tiene pendiente negativa y va del noreste hacia el sureste. Esta propiedad

importante recibe el nombre de ley de demanda con pendiente negativa.” (Pag. 46).

Precio

Cantidad

La curva de demanda

La curva dedemanda, llamada D, muestra que la cantidad demandada deun bien por
partede los consumidores depende de su precio. Tiene pendiente negativa; mantenién-
dose todo lo demés constante, los consumidores quieren comprar una cantidad mayor
deun bien cuando baj su precio. La cantidad demandada también puededependerde
otras variables, cono l renta, el tiempo meteomw Iégico y los precios de otros bienes. En
elcaso de la mayoria de los productos, la cantidad demandada aumenta cuando aumen-
ta la renta. Un aumento del nivel de renta desplaza la curva de demanda hacia la de-
recha (deDaD’).

Gréfico 1 La curva de la demanda
Fuente: (Pindyck y Rubinfeld, 2009, Pag. 26)
Se dice que la curva de la demanda tiene pendiente negativa, porque el efecto de
la cantidad demandada, es inversamente proporcional sobre las variables que
intervienen en el comportamiento de la demanda, es decir, si el precio de un bien

baja, la demanda sube y viceversa.

Pasemos ahora de la demanda a la oferta. Segun Samuleson y Nordhaus, (2002),
“El lado de la oferta de un mercado se refiere normalmente a los términos en lo que

las empresas producen y venden sus productos.” (Pag. 48).

“Un importante elemento que se encuentra detras de la curva de oferta es el coste
de produccion. Cuando los costes de produccién de un bien son bajos en relaciéon
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con el precio de mercado, resulta rentable para los productores ofrecer una gran
cantidad. Cuando son altos en relacion con el precio, las empresas producen poco,

se dedican a producir otros bienes, o simplemente pueden quebrar.” (P4g. 48)

Precio

&3 () Cantidad

La curva de oferta

La curva de oferta, llamada S en la figura, muestra como varia la cantidad ofrecida de
un bien cuando varia su precio. Tiene pendiente positiva; cuanto més alto es el precio,
mas pueden y quieren las empresas produciry vender. 5i los costes de produccion dis-
minuyen, las empresas pueden producir la misma cantidad a un precio més bajo o una
cantidad mayor al mismo precio. La curva de oferta se desplaza entonces hacia la de-
recha (deSa §').

Gréfico 2 La curva de la oferta
Fuente: (Pindyck y Rubinfeld, 2009, Pag. 24)

Se dice que la curva de la oferta tiene pendiente positiva, porque el efecto de la
cantidad ofrecida, es proporcional sobre las variables que intervienen en el
comportamiento de la produccion, es decir, si el costo de produccién de un bien

sube, el precio de ese bien también aumenta y viceversa.

A continuacion se presenta el punto de equilibrio, el mismo ocurre cuando las

cantidades demandadas y ofrecidas son iguales.
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Precio

(délares por unidad)

Excedente

Cantidad

La oferta y la demanda

El mercado se equilibra al precio P, y la cantidad Q. Cuando el precio es mas alto, P,
surge un excedente, por lo que el precio bap. Cuando es mas bajo, P,, hay escasez, por
lo que el precio sube.

Gréfico 3 Punto de Equilibrio
Fuente: (Pindyck y Rubinfeld, 2009, Pag. 28).

Cuando se colocan ambas curvas juntas en un mismo grafico, se puede apreciar, el
cruce de las mismas, lo que se denomina como punto de equilibrio, el cual se define

cuando a un precio determinado la cantidad ofertada es igual a la demandada.

Para comprender por qué los mercados tienden a equilibrarse, suponga que
el precio fuera inicialmente superior al que los equilibra, por ejemplo, P1 en
el grafico N°3. Los productores trataran de producir y vender mas de lo que
los consumidores estan dispuestos a comprar. Habra un excedente, es decir,
una situacion en la que la cantidad ofrecida es superior a la cantidad
demandada. Para venderlo o para impedir, al menos, que siguiera creciendo
los productores comenzaran a bajar los precios. Finalmente, al descender el
precio, la cantidad demandada aumentara y la cantidad ofrecida disminuiria
hasta que se alcance el precio de equilibrio PO (Pindyck, y Rubinfeld 2009,
Pag. 28)

Se denomina escasez a una situacion en la que la cantidad demandada es
superior a la ofrecida por lo que los consumidores no podrian comprar todo
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lo que les gustaria. Eso presionaria al alza sobre el precio, ya que los
consumidores tratarian de pujar mas que los demas por las existencias y los
productores reaccionarian elevando el precio e incrementando la produccién.
Una vez mas, el precio acabaria alcanzando el nivel PO. (Pindyck, y Rubinfeld
2009, P4g. 28)

Actualmente la situacion de Venezuela, con respecto al déficit de oferta, viene dada
por la intervencion gubernamental, y la regulacion de precios, tal como se explica
en la definicion de la oferta, si los costos de produccion son altos, y el precio del
bien debe mantenerse estético el productor preferird producir otros bienes,

ocasionando escasez de oferta del bien regulado.

“‘Mientras que la tabla de la oferta o curva de la oferta de un bien Samuelson y
Nordhaus, (2002), la define como la relacion entre su precio de mercado y la
cantidad en que los productores estan dispuestos a producir y vender,

manteniéndose todo lo demas constante.” (Pag. 48)

La oferta y la demanda interactian para producir un precio y una cantidad de
equilibrio, es decir, un equilibrio de mercado, cuando varian los elementos que
subyacen a la demanda o la oferta, estas se desplazan y se altera el equilibrio de

mercado del precio y la cantidad.

Tal es el caso de Venezuela, donde existe una profunda escasez de oferta de bienes
y un exceso de demanda, provocando asi un alto indice de precios, afectando
negativamente la gestion de procura en las empresas que se desempefan en el

mercado Venezolano.

Continuando con la linea de investigacion, a continuacion se hara la definicion de la

gestion de procura segun Hernandez y Rodriguez (1994).

“La gestion de compras debe enfocarse a través de un proceso gerencial; como se

presenta a continuacion.
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La gestion de compras, es el conjunto de actividades a realizar en la empresa para
satisfacer esa necesidad del mejor modo. Este conjunto de actividades se pueden

enumerar segun las siguientes funciones (Pag., 15):

v Deteccion de la necesidad.

v Solicitud y andlisis de las alternativas de compra.
v Negociacién con los proveedores.

v" Colocacion de érdenes de compra (documento que inicia el procedimiento de
compras).

Seguimiento y activacion de 6rdenes de compra.
Recepcién de efectos comprados.

Almacenaje y registro.

Entrega de los insumos al sector que los requirio.
Estudio permanente del mercado de oferta.
Mantenimiento de registros de stock.

NS N N N N S

Control de calidad.”

A continuacién se definira los insumos factoriales para asi poder diferenciarlos de

los insumos no factoriales.

Samuelson y Nordhaus (2002) “sefiala que los factores son las mercancias o los
servicios que se utilizan para producir bienes y servicios Utiles resultantes del
proceso de produccidon que se consumen o que se utilizan para producir otros.”
(Pag. 8).

Samuelson y Nordhaus (2002) “Los factores de produccion, se pueden clasificar en
tres grandes categorias: tierra, trabajo y capital.” (Pag. 9).

Como en esta ocasion, la investigacion estara orientada al estudio de la situacién
de la demanda y oferta de insumos no factoriales, de acuerdo a lo anterior
podemos traducir que este término se refiere a aquellos bienes y servicios que no

intervienen directamente en la produccion pero que son necesarios para el
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desarrollo de las actividades cotidianas de una entidad que produce bienes y/o
servicios, como por ejemplo los insumos de oficina, mantenimiento de

infraestructura entre otros.

Gestion de proveedores:

Mercado (1999), sostiene en cuanto a la gestion de proveedores que:

“La decision clave en los centros de administracion de adquisiciones es la
seleccion del proveedor, para tomar en cuenta a un proveedor se debe de
ver si con los productos o materia prima que ofrece van a tener un alto
impacto positivo en nuestra productividad, calidad y competitividad. Por
consiguiente, la decision sobre la seleccion del proveedor es la decision mas
importante que se puede hacer en el departamento de compras.

El propésito de la seleccidon, es el de establecer una lista de aquellas
empresas u organizaciones que ofrecen productos o materias primas,
propios a las necesidades de la empresa, para poder pedirles posteriormente
una cotizacion sobre sus productos”. (Pag. 136).

El flujo de informacion y de los materiales desde los proveedores hasta el punto de
consumo del producto o servicio es un tema importante para todo tipo de
organizaciéon, para ello es de suma importancia que la gestion de cadena de

suministro sea eficiente.

Lambert y Stock, (2001), definen la cadena de suministro como la integracién de las
funciones principales del negocio desde el usuario final a través de proveedores
originales que ofrecen productos, servicios e informacion que agregan valor para

los clientes y otros interesados. (Pag. 47).

De acuerdo a lo anterior, se puede decir que la cadena de suministros es el conjunto
de procesos para posicionar e intercambiar materiales, servicios, productos semi
terminados, productos terminados, operaciones después del acabado logistico, de
posventa y de logistica inversa, asi como de informacion, en la logistica integrada
gue va desde la procuracion y la adquisicion de materia prima hasta la entrega y

puesta en servicio de productos terminados al consumidor final.
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La cadena de suministro engloba los procesos de negocio, las personas, la
organizacion, la tecnologia y la infraestructura fisica que permite la transformacion
de materias primas en productos y servicios intermedios y terminados que son
ofrecidos y distribuidos al consumidor para satisfacer su demanda. La cadena de
suministro de una compafiia incluye areas funcionales, tanto externas como

internas, desde los proveedores de materias primas hasta los consumidores finales.

Segun Lambert y Stock (2001), dentro de la cadena de suministro se pueden
encontrar a dos tipos de miembros, los miembros primarios y los miembros de
soporte. Los miembros primarios son aquellas compafiias o empresas autonomas
gue realizan actividades para satisfacer a un cliente y los miembros de soporte son
aguellas empresas que proveen recursos a los miembros primarios para que estos

puedan cumplir con sus actividades. (Pag. 48).

Una vez definido lo correspondiente a proveedores, a continuacion se describira las
definiciones concernientes a los inventarios, para este tema se tomara la bibliografia
de Johnson (1999).

Los inventarios son bienes tangibles que se tienen para la venta en el curso
ordinario del negocio o para ser consumidos en la produccion de bienes o servicios
para su posterior comercializacion. Los inventarios comprenden, ademas de las
materias primas, productos en proceso, productos terminados o mercancias,
materiales, repuestos y accesorios para ser consumidos en la produccién de bienes
fabricados, empaques, envases e inventarios en transito. (Pag. 177).

Manteniendo las funciones del control de inventarios

Las principales funciones son:

1. Mantener un registro actualizado de las existencias. La periodicidad depende de
unas empresas a otras y del tipo de producto.
2. Informar del nivel de existencias, para saber cuando se debe de hacer un

pedido y cuanto se debe de pedir de cada uno de los productos.
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3. Notificar de las situaciones anormales, que pueden constituir sintomas de
errores o de un mal funcionamiento del sistema.

4. Elaborar informes para la direccién y para los responsables de los inventarios.
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BASE LEGAL:

En esta seccion se recogen las principales leyes, reglamentos y decretos que
definen las politicas y estrategias para las actividades cientificas, tecnologicas y de
innovacion en el pais.

Tabla 1 BASE LEGAL

Nro.de Fechade Nro. del

Gaceta  Gaceta  Articulo Observaciones

Ley o Normativa

Todas las personas tendran derecho a
disponer de bienes y servicios de calidad, asi
como una informacién adecuada y no
engafiosa sobre el contenido y caracteristicas
de los productos y servicios que consumen; a

Constitucién de la la libertad de eleccién y un trato equitativo y
R_epu_bllca 36860 30/12/1999 117 digno. Lg Ley establece_zra los mecanismos
Bolivariana de necesarios para garantizar esos derechos,
Venezuela las normas de control de calidad y cantidad

de bienes y servicios, los procedimientos de
defensa del publico consumidor, el
resarcimiento de los dafios ocasionados y las
sanciones correspondientes por la violacion
de los derechos.

Derecho a la comunicacion y a la realizacion
36920 28/03/2000 1 de actividades econdmicas en
telecomunicaciones

Ley Organica de
Telecomunicaciones

Promover el desarrollo y la utilizacién de

Lev Organica de 2 nuevos servicios, redes y tecnologias /
Telegomgnicaciones 36920 28/03/2000 (numerales Promover la inversion nacional e
4y11) internacional para la modernizacion y el

desarrollo del sector de telecomunicaciones

La prestacién de servicios de
telecomunicaciones, podran realizarse en
36920 28/03/2000 6 beneficio de las necesidades
comunicacionales de quienes la desarrollan o
de terceros

Ley Organica de
Telecomunicaciones

Ley Organica de

e 36920 28/03/2000 12 Derechos y deberes de los usuarios
Telecomunicaciones
Ley Especial Contra Violacién de la privacidad de la data o
Los Delitos 37313 30/10/2001 20/21/22 informacion de caracter personal y las
Informéaticos comunicaciones y revelacion indebida
Ley Especial Contra
Los Delitos 37313 30/10/2001 25 Apropiacién de la propiedad intelectual

Informaticos

Ley Especial Contra
Los Delitos 37313 30/10/2001 26 Oferta engafiosa
Informéaticos
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CAPITULO Ill. MARCO METODOLOGICO

Esta investigacion se desarrolla mediante un modelo en dos etapas: cuantitativo
“...utiliza la recolecciébn y analisis de datos para contestar preguntas de
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investigacion...” Hernandez y otros, (1997) y luego cualitativo “...para refinar y
descubrir preguntas de investigacion. Con frecuencia se basa en meétodos de
recoleccion de datos sin medicion numérica como las descripciones y las

observaciones” (Pag. 5).
TIPO DE INVESTIGACION
DISENO DE METODO

Partiendo del objetivo de esta investigacion, se determina que el tipo de
investigacion, es disefio de método, basandose en los lineamientos del Instituto
Tecnoldgico de Massachusetts (2001). Este enfoque implica el disefio de un marco

analitico, un procedimiento o un proceso para abordar un problema.
DISENO DE LA INVESTIGACION
DESCRIPTIVA

Este trabajo de investigacion se basa en identificar las caracteristicas de las
condiciones en el mercado de insumos no factoriales a fin de disefiar una
herramienta apropiada que facilite las negociaciones y mejore la eficiencia técnica

del proceso de procura.

Segun. Hernandez y otros (1997) “Una investigacion descriptiva es cuando la misma
pretende buscar y especificar las propiedades importantes de personas, grupos,
comunidades o cualquier otro fenédmeno que sea sostenido a analisis” (Pag. 18)
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UNIDAD DE ANALISIS

Para el estudio de la demanda la unidad de analisis estara representada por las
empresas de banca y seguro registradas en el pais, de capital privado, de tamano
mediana y grande, se tomara como parametro para definir el tamafo, lo propuesto
por el Instituto Venezolano de los Seguros Sociales (IVSS), el cual establece que

una empresa se considera mediana a partir de los 50 trabajadores.

Para el estudio de la oferta los parametros que se tomaran en cuenta para la
seleccion de empresas, seran aquellas dedicadas a la distribucién de insumos no
factoriales, especificamente material de limpieza y oficina ubicadas en la zona

Metropolitana de Caracas.

PROCEDIMIENTO POR OBJETIVO

OBJETIVO ESPECIFICO N° 1: Describir la situacion de la demanda por parte del
area de compras de las empresas en la Zona Metropolitana de Caracas —

Venezuela:

Para desarrollar este objetivo, fue necesario segmentar el mercado, para definir un
mercado meta, al cual se le aplicé un instrumento disefiado para definir la situacion

de la demanda en la zona Metropolitana de Caracas.

La segmentacion del mercado se bas6 en la clasificacion de las empresas de
acuerdo a De Zuani (2003) “Segun la propiedad del capital: Se refiere a si el capital
estd en poder de los particulares, de organismos publicos o de ambos. En ese

sentido se clasifican en:

e Empresa Privada: La propiedad del capital esta en manos privadas.

e Empresa Publica: Es el tipo de empresa en la que el capital le pertenece al
Estado, que puede ser Nacional, Provincial o Municipal.

e Empresa Mixta: Es el tipo de empresa en la que la propiedad del capital es
compartida entre el Estado y los particulares (Pag. 82).
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Para esta investigacion se tomaron en cuenta las empresas cuyo origen de capital

sea privado, motivado a que el estado venezolano puso en marcha el Sistema

Centralizado y Estandarizado de Compras Publicas para los 6rganos y entes de la

administracion publica nacional, de acuerdo con lo publicado en la Gaceta Oficial
namero 40.836 (Decreto 2.198), de fecha 26 de enero del afio 2016.

Para clasificar las empresas segun su tamafio, existen diferentes criterios, como el

namero de empleados, el tipo de industria, el sector de actividad, el valor anual de

ventas, etc. Sin embargo, e indistintamente el criterio que se utilice en esta ocasion

se tomara como referencia lo indicado por Fleitman (2000),

Grandes Empresas: Se caracterizan por manejar capitales vy
financiamientos grandes, por lo general tienen instalaciones propias, sus
ventas son de varios millones de dolares, tienen miles de empleados de
confianza y sindicalizados, cuentan con un sistema de administracion y
operacion muy avanzado y pueden obtener lineas de crédito y préstamos
importantes con instituciones financieras nacionales e internacionales.
Medianas Empresas: En este tipo de empresas intervienen varios cientos
de personas y en algunos casos hasta miles, generalmente tienen
sindicato, hay areas bien definidas con responsabilidades y funciones,
tienen sistemas y procedimientos automatizados.

Pequefias Empresas: En términos generales, las pequefias empresas
son entidades independientes, creadas para ser rentables, que no
predominan en la industria a la que pertenecen, cuya venta anual en
valores no excede un determinado tope y el nUmero de personas que las
conforman no excede un determinado limite.

Microempresas: Por lo general, la empresa y la propiedad son de
propiedad individual, los sistemas de fabricacibn son practicamente
artesanales, la maquinaria y el equipo son elementales y reducidos, los
asuntos relacionados con la administracion, produccion, ventas y finanzas
son elementales y reducidos y el director o propietario puede atenderlos

personalmente (Pag 22).
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Para esta investigacion, se tomaron los parametros descritos por el Instituto
Venezolano de los Seguros Sociales (IVSS), motivado a que la clasificacion de las
empresas es basada en la cantidad de trabajadores. Este filtro se requiere para
realizar el estudio solo a aquellas empresas que se vean en la necesidad de hacer
compras masivas de insumos de oficina y limpieza para sostener la demanda de

sus colaboradores.

e Pequeiias empresas son aquellas que tienen menos de 50 trabajadores.

e Medianas empresas son aquellas que tienen entre los 50 y los 250
trabajadores.

e Grandes empresas son aguellas que cuentan con mas de 250

trabajadores.

El analisis de la demanda de esta investigacion va dirigida a clientes corporativos
gue requieran realizar compras masivas de materiales de limpieza y oficina, para
cubrir la demanda de la organizacién, por lo tanto se tomaron en cuenta empresas
medianas y grandes, que tengan como minimo 50 trabajadores.
Otra clasificacion de las empresas segun De Zuani (2003) son las empresas Segun
el Sector de Actividad:
e Empresas del Sector Primario: También denominado extractivo, ya que el
elemento basico de la actividad se obtiene directamente de la naturaleza:
agricultura, ganaderia, caza, pesca, extraccion de aridos, agua, minerales,

petréleo, energia edlica, entre otros.

o« Empresas del Sector Secundario o Industrial: Se refiere a aquellas que
realizan algun proceso de transformacion de la materia prima. Abarca
actividades tan diversas como la construccion, la 0ptica, la maderera, la textil,
entre otros.

« Empresas del Sector Terciario o de Servicios: Incluye a las empresas cuyo
principal elemento es la capacidad humana para realizar trabajos fisicos o

intelectuales. Comprende también una gran variedad de empresas, como las
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de transporte, bancos, comercio, seguros, hoteleria, asesorias, educacion,

restaurantes, entre otros (Pag 85).

Para el desarrollo de la investigacion, se seleccionaron las empresas de servicios,
especificamente las que operan en el sector banca y seguro, que estén integradas
por un minimo de 50 trabajadores, motivado a que por su actividad econémica
tienen multiples oficinas bien sea en un sector del pais o a nivel nacional, por lo
tanto se requiere saber el método de localizacion de proveedores, adquisicion y

distribucion de los materiales de limpieza y oficina.

De acuerdo a lo anterior, se define que el mercado meta, contempla la siguiente

estructura:

e Empresas cuyo capital provenga del sector privado.
e Conformadas por un minimo de 50 trabajadores.
e Dedicada a la prestacion de servicios en banca y seguros, excluyendo los

entes de capital del Estado.

El nUmero de instituciones para realizar el estudio estd comprendido en informacion

sustraida de las siguientes fuentes oficiales:

Para el sector bancario: sudeban.gob.ve

Para el sector seguros: www.sudeaseg.gob.ve

Para el sector bancario, compuesto por 24 entes de capital privado, se tomaron
como unidad de analisis los entes con activos por cuota de mercado mayor al 5%,

dando como muestra final de estudio 4 entes bancarios.

Fuente: http://sudeban.gob.ve marzo 2016

Asi mismo se tomo la muestra del sector asegurador, con un universo de 39 entes

privados se tomaron en cuenta aquellos que poseen mas del 5% de cuota del
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mercado segun las primas cobradas, dando una muestra final de estudio de 8

empresas del sector seguros.

Fuente: http://sudeaseq.gob.ve marzo 2016

Para cada solucion se formularon preguntas de seleccion, para indagar acerca de
los articulos de limpieza y oficina que adquieren nuestra unidad de analisis para la
operacion de la organizacion, y sobre soluciones de Tl (tecnologia de la informacién)

para la procura de los insumos antes mencionados.

El Formato de la entrevista realizada se encuentra en el anexo 1 de este documento.

OBJETIVO ESPECIFICO N° 2: Describir la situacion de la oferta por parte de los

proveedores en la Zona Metropolitana de Caracas — Venezuela:

Para obtener los resultados del objetivo especifico N° 2, se realizard una entrevista
estructurada a cada tipo de proveedor para indagar acerca de los articulos de
limpieza y oficina que ofrecen y sobre soluciones de TI (tecnologia de la
informacién) para el suministro de materiales de limpieza y oficina a clientes

corporativos.

Los pardmetros tomados en cuenta para la seleccién de empresas dedicadas a la
distribucién de insumos no factoriales, especificamente material de limpieza, y
oficina, fueron los siguientes:

e Para los materiales de oficina se tomaron en cuenta las siguientes cuentas

contables:
Caodigos Cuenta contable
14 Actividades y productos de bienes
1411 Productos de papel
141115 Papel para imprimir y para escribir
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14111509 Articulos de papeleria

Objeto de la empresa: Distribuidor

Estado: Distrito Capital

Ciudad: Caracas

Los niveles financieros estimados de contratacion van: Desde Nivel | hasta XXXIX
Equivalente a contrataciones desde Bs 100.000 hasta méas de Bs 100.000.000

En esta ocasion se tomaron los niveles financieros estimados de contratacion desde
el nivel XX hasta el nivel XXXIX

Equivalente a contrataciones desde Bs 5.000.000 hasta més de Bs 100.000.000
El universo compuesto por 235 proveedores, tomando como parametro los niveles
de contratacion de Bs. 5.000.000 en adelante, se obtuvo una unidad de analisis final

de 41 proveedores.

e Paralos materiales de limpieza se tomaron en cuenta las siguientes cuentas

contables:
Cddigo Cuenta contable
47 Equipos y suministros de limpieza
471218 Equipo de limpieza
47121801 Plumeros de limpieza
47121804 Cubos, baldes o tobos para limpieza
471315 Trapos y pafios de limpieza
47131504 Guantes para limpieza
471316 Escobas, lampazos, cepillos y accesorios
47131605 Cepillos de limpieza
471318 Soluciones de limpieza y desinfeccién
47131825 Productos de limpieza de superficie de contacto
47131829 Productos de limpieza de bafio
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Objeto de la empresa: Distribuidor

Estado: Distrito Capital

Ciudad: Caracas

Nivel financiero estimado de contratacion: Desde Nivel | hasta XXXIX

Equivalente a contrataciones desde Bs 100.000 hasta mas de Bs 100.000.000

En esta ocasion se tomaron los niveles financieros estimados de contratacion desde
el nivel XX hasta el nivel XXXIX

Equivalente a contrataciones desde Bs 5.000.000 en adelante.

El universo compuesto por 267 proveedores, tomando como parametro los niveles
de contratacion de Bs. 5.000.000 en adelante, se obtuvo una unidad de analisis final
de 56 proveedores.

Para el sector de los oferentes la base de datos se obtuvo de la fuente oficial:

rncenlinea.snc.gob.ve

Para determinar la muestra, se utilizé la férmula matematica, sugerida por Kinner y
Taylor en su libro de Investigacion de Mercados (1994). Se siguio especificamente
la férmula para una poblacion menor a 500.000 habitantes, como se muestra a

continuacion:

n= O02xNxpxg
Ex(N-1)+O?xpxq
Nomenclatura:

n = Tamafio de la muestra.

O? = representa el valor determinado por el nivel de confianza adoptado, elevado al
cuadrado. Para un grado de confianza de 95% el coeficiente es igual a 2, entonces
el valor de O? es igual a 22 = 4, para un nivel de confianza del 99% el coeficiente es
igual a 3%y O?esigual a 9.

N = total de elementos que integran la poblacion.

p= Proporcion de elementos que presentan una determinada caracteristica a ser

investigada. Una proporcion es la relacion de una cantidad con respecto a otra
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mayor, por ejemplo, en un grupo de 100 estudiantes hay 75 mujeres y 25 hombres
la formula es p= A/N. entonces la proporcion de mujeres es 75/100= 0,75 y la
proporcién de hombres es 25/100 = 0,25.
g= Proporcion de elementos que no presentan la caracteristica que se investiga. Se
aplica la formula anterior g= A/N, y p+ g=1.
E= error muestral: falla que se produce al extraer la muestra de la poblacion.
Generalmente, oscila entre 1% y 5%.
Aplicandose se tiene (para los proveedores de material de limpieza):
0?2=22=4
N =56
p =0,20
q=0,80
E=0,1
n = Muestra
n= 4x56x0,20x0,80
0,1 x (56-1) + 4 x 0,20 x 0,80

n= 35,84
0,1x55+0,64
n= 35,84
5,50 + 0,64
n= 35,84
6,14
n= 5,83 =6 proveedores de articulos de limpieza.

Luego, la muestra sera de 6 proveedores de articulos de limpieza.
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Aplicandose para los proveedores de material de oficina:

0?2=22=4
N =41
p=0,1744
q=0,8256
E=0,1

n = Muestra

n= 4x41x0,1744 x 0,8256

0,1 x (41-1) + 4 x0,1744 x 0,8256
n= 23,61

0,1 x40+ 0,5759

n= 23,61
4 +0,5759
n= 23,61
4,5759
n= 5,15 =5 proveedores de articulos de oficina.

Luego, la muestra sera de 5 proveedores de articulos de oficina.

Para cada solucion se formularon preguntas abiertas, cerradas y de seleccién, para
indagar acerca de los articulos de limpieza y oficina que ofrece nuestra unidad de
analisis y sobre las soluciones de Tl (tecnologia de la informacién) para la venta de
los insumos antes mencionados.

El formato de la entrevista realizada se encuentra en el anexo 2 de este documento.

OBJETIVO ESPECIFICO N° 3: Analizar las herramientas existentes que facilitan la
gestion de procura en la zona Metropolitana de Caracas:
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Para ejecutar este objetivo se identificaron las plataformas tecnoldgicas disponibles
para la gestion de compras en Venezuela, las mismas se ubicaron por medio de
buscadores web y de las entrevistas realizadas a los proveedores y compradores y

se seleccionaron tres de las mas conocidas.

La caracterizacion de las herramientas de procura se hizo teniendo en cuenta las

propiedades comunes entre ellas.

Las herramientas a estudiar se han tomado a partir de propuestas previas obtenidas
de las entrevistas realizadas a compradores y suplidores ya que el principal aporte
de este trabajo se centra en la organizacion de dichas caracteristicas para facilitar
el andlisis, la comprension y seleccidon de las mejores practicas, de tal manera que

se puedan identificar sus ventajas y desventajas.

Con esta informacion se busca presentar una propuesta Unica que encierre todos
los aspectos que requiere un comprador corporativo y que facilite la visibilidad de
aguellos proveedores que estan dispuestos a proveer a estos clientes, estas

herramientas son, mercadolibre Venezuela S.R.L (www.mercadolibre.com.ve), R-

SC Internet Services, C.A (www.linio.com), OLX Venezuela (www.olx.com).

Para dar respuesta a este objetivo se ha construido una tabla de requerimientos
funcionales para sistemas de compras la cual esta compuesta por 16
caracteristicas, utilizando un método de evaluaciones sumarias inspirado en la
escala de Likert utilizando la valoracion de una escala de 4 niveles denominadas de
la siguiente manera:

e Supera lo esperado. (4 puntos)

e Cumple adecuadamente. (3 puntos)

e Cumple parcialmente. (2 puntos)

e No cumple. (1 punto)
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El modelo de la tabla utilizada para la evaluacion de las herramientas se encuentra

en el anexo 3.

OBJETIVO ESPECIFICO N° 4: Evaluar las caracteristicas de las herramientas de
procura de clase mundial: Para ejecutar este objetivo se determinaron las tres
grandes herramientas mas utilizadas a nivel mundial Ariba Network, Oracle,
Tenderbill, las mismas fueron ubicadas por medio de buscadores web y de las

entrevistas realizadas a los proveedores y compradores.

Para dar respuesta a este objetivo se ha construido una tabla de requerimientos
funcionales para sistemas de compras la cual esta compuesta por 16
caracteristicas, utilizando un método de evaluaciones sumarias inspirado en la
escala de Likert utilizando la valoracion de una escala de 4 niveles denominadas de
la siguiente manera:

e Supera lo esperado. (4 puntos)

e Cumple adecuadamente. (3 puntos)

e Cumple parcialmente. (2 puntos)

¢ No cumple. (1 punto)

OBJETIVO ESPECIFICO N° 5: Formular las caracteristicas que conformen
alternativas de solucion para compradores y vendedores para optimizar los
procesos de compra-venta en la zona Metropolitana de Caracas — Venezuela: Una
vez desarrollados los objetivos especificos 1, 2, 3y 4 los resultados fueron tomados
como base para la formulacién de las caracteristicas que debe contener una
herramienta para mejorar la gestion de compras y que a su vez ofrezca a los

proveedores una cartera de clientes potenciales.

El resultado de este objetivo servirdA como base para estudios futuros como el

disefio, desarrollo e implementacién del proyecto.
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Variables

Para el trabajo de investigacion, se tomara como principal referencia bibliografica lo

propuesto por Samuelson y Nordhaus (2002).

Demanda: Samuelson y Nordhaus (2002), indica que manteniéndose todo lo demas
constante, existe una clara relacion entre el precio del mercado de un bien y la
cantidad demandada del mismo, esta relacion entre el precio y la cantidad comprada

se denomina tabla de demanda o curva de demanda.”(Pag. 45).

Dimensiones
Mecanismo de compras: se refiere a las distintas herramientas y procesos que
utilizan los compradores corporativos para la ubicacion de sus proveedores y llevar

a cabo la adquisicion de bienes y servicios no factoriales.

Ubicacion: se refiere al domicilio donde opera la demanda
Concurrencia de la cantidad demandada: esto es, al nimero de sujetos que

componen el lado de la demanda.

Oferta: Segun Samuelson y Nordhaus (2002), “El lado de la oferta de un mercado
se refiere normalmente a los términos en lo que las empresas producen y venden

sus productos.” (Pag. 48).

Dimensiones
Mecanismo de ventas: se refiere a las distintas herramientas y plataformas que

utilizan los oferentes para ofrecer sus bienes y servicios al mercado corporativo.

Ubicacion: se refiere al domicilio donde opera la oferta.

Concurrencia de la cantidad demandada: esto es, al nUmero de sujetos que
componen el lado de la oferta.

Gestion de procura: segun Hernandez y Rodriguez (1994). “La gestion de compras

es el conjunto de actividades a realizar en la empresa para satisfacer esa necesidad
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del mejor modo. Este conjunto de actividades se pueden enumerar segun las

siguientes funciones (pag. 15):

Deteccion de la necesidad.
Solicitud y andlisis de las alternativas de compra.

Negociacién con los proveedores.

<N X

Colocacion de 6rdenes de compra (documento que inicia el procedimiento de
compras).

Seguimiento y activacion de 6rdenes de compra.

Recepcién de efectos comprados.

Almacenaje y registro.

Entrega de los insumos al sector que los requirio.

Estudio permanente del mercado de oferta.

Mantenimiento de registros de stock.

AR N N N N S

Control de calidad.”

Dimensiones:
Cobertura: se refiere al alcance territorial que tienen las herramientas actuales

disponibles en la zona Metropolitana de Caracas.

Sectores a los que se dedica: se refiere al alcance de mercado de bienes y

servicios que ofrece la herramienta, es decir, la diversificacion de los mercados.

Quienes lo usan: se refiere a que tipo de demandantes y oferentes utilizan las
herramientas disponibles para ejecutar la gestion de procura, como por ejemplo,
personas naturales, personas juridicas, PYMES, empresas trasnacionales, entre
otros.

Herramientas de procura: se refiere a las plataformas tecnoldgicas existentes para
la ubicacién de proveedores y clientes para llevar a cabo una transaccion de compra

y venta.
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Dimensiones:
Cobertura: se refiere al alcance territorial que tienen las herramientas actuales

disponibles en la zona Metropolitana de Caracas.

Sectores a los que se dedica: se refiere al alcance de mercado de bienes y

servicios que ofrece la herramienta, es decir, la diversificacion de los mercados.

Quienes lo usan: se refiere a que tipo de demandantes y oferentes utilizan las
herramientas disponibles para ejecutar la gestion de procura, como por ejemplo,
personas naturales, personas juridicas, PYMES, empresas trasnacionales, entre
otros.

Condiciones que debe cubrir la herramienta: se refiere a los requisitos que los
demandantes a nivel corporativo y oferentes necesitan que ya contenga la
herramienta a fin de optimizar los tiempos de gestién, como por ejemplo, acta
constitutiva, RIF, Junta Directiva, los bienes disponibles, los precios de los bienes,

tiempo de entrega, modalidad de pago.

Dimensiones:
Condicion de fijacion de precios: indagar los diversos factores que condicionan

los precios de los bienes.

Factibilidad:

Una vez realizado el diagnéstico, se considera que el siguiente trabajo de
investigacion es factible, motivado a que el mismo podra ser desarrollado en el
tiempo comprendido segun el cronograma de actividades, en cuanto al presupuesto
estimado el investigador asumira los gastos que incurran durante el desarrollo del

proyecto.
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Presupuesto:

El presupuesto presentado, esta basado en el cronograma de actividades descrito

en la tabla 3, el cual durara 16 semanas.

Tabla 4 Presupuesto

Egresos expresados en BsF.

Descripcion BsF.
Horas del investigador 204.000
Libros 57.000
Resmas 18.000
Transporte 10.000
Otros gastos 35.000
Total Presupuesto 324.000

Cdédigos de ética:

La investigacion esta planteada bajo los lineamientos del codigo de ética del
ejercicio de la Contaduria Publica, afio (1974), numero de gaceta oficial 30.273, la
Ley de Universidades, afio (1970) numero de gaceta oficial 1.429 y el cédigo de
ética de la Universidad Catdlica Andrés Bello, afio (2011).

Estas leyes y codigos de ética tienen como esencia mantener su integridad moral,

cualquiera que fuere el campo de su actuacion en el ejercicio profesional.
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CAPITULO IV. MARCO REFERENCIAL

La investigacion de este proyecto sera basada en los Departamentos de Compras
de las empresas dedicadas a la banca y seguro registradas en Venezuela y las
empresas ubicadas en la Zona Metropolitana de Caracas dedicadas a la venta de

insumos no factoriales especificamente material de limpieza y oficina.

El Departamento de Compras es el area que se encarga de las provisiones de
materia prima para la fabricacion de productos, adicionalmente se encarga dela
contratacion de servicios y adquisicion de bienes para mantener las operaciones
cotidianas de la organizacion (materiales de oficina, equipos de oficina,

mantenimientos de equipos entre otros.)

Este departamento es un area estratégica en las organizaciones motivado a que las
personas que la conforman se encargan de hacer alianzas estratégicas con los
proveedores, e incluso pueden llegar a ofrecer alternativas para minimizar los

costos, ya que es su objetivo principal.

Objetivo del Departamento de Compras:

v Asegurar la continuidad de suministro de materia prima y todos los materiales
asociados directa o indirectamente con el producto final.

v Adquirir los bienes y servicios con los estandares de calidad establecidos por
la organizacion al menor costo posible.

v Desarrollar y proponer alternativas que mejoren los procesos de produccién
y/o reduzcan los costos asociados a la produccion.

v Lograr alianzas estratégicas con proveedores que sean clave en el suministro
de materia prima o servicios indispensables para la operatividad de la

organizacion.
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CAPITULO V. ANALISIS DE LOS RESULTADOS.

Objetivo especifico N°1 Describir la situacion de la demanda por parte del area de

compras de las empresas en la Zona Metropolitana de Caracas — Venezuela.

Entrevistado Papel institucional de 7", 9"
1 - P . y 12"

Papel secante

11 A Desinfectantes de piso

Desinfectante de piezas

10 1 sanitaria
Papel carta
— — =

9 elelole’lololole"lol ®m Papel oficio
O & e O L &
> & & @ Oq’é & &S Carpetas manila oficio
& F & 2% e & P
\ *,
o(a e} \00 KQO Q’bQ @Q QQ\ & ‘b{b ..
& R . Q 9 Carpetas marrones oficio
& ° & oF & & o°
N R~ @ & .
> & 9 & R & Carpetas para archivo
QoQ Q?\ 'b‘Q oo'éQ
Q

Graéfico 4 Seiale con una “X” los articulos de limpieza y oficina que adquiere la organizacién para su
funcionamiento. (Puede marcar mas de una opcion).

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 5 Senale con una “x” los articulos de limpieza y oficina que adquiere la organizacion para su
funcionamiento. (Puede marcar mas de una opcion).

2.1 Sefiale con una "x" los articulos de limpieza y oficina que adquiere la
organizacion para su funcionamiento. (puede marcar mas de una opcion)
Cantidad de Porcentaje que
Descripcion del producto entrevistados que | representade la
contestaron unidad de analisis.
Papel institucional de 7", 9"y 12" 12 100%
Papel secante 11 91%
Desinfectantes de piso 10 83%
Desinfectante de piezas sanitaria 10 83%
Papel carta 12 100%
Papel oficio 12 100%
Carpetas manila oficio 12 100%
Carpetas marrones oficio 12 100%
Carpetas para archivo 12 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Analisis:

De acuerdo a lo indicado en el gréfico se evidencia que los entrevistados demandan
a sus proveedores al menos un articulo de los rubros evaluados, en el caso de los
articulos como desinfectantes de piezas sanitarias, y desinfectantes de piso algunos
entrevistados manifestaron que no adquieren estos insumos motivado a que
trabajan con outsourcing de limpieza el cual incluye los materiales para el

mantenimiento de espacios.

Entrevistados

7 -
6 -
> Siempre
47 Nunca
3 m A veces
7 -
1 -

A
° Siempre | Nunca | A veces |

Gréfico 5 En ocasiones se ha visto en la necesidad de comprar en volimenes inferiores, con mayor
frecuencia y con varios proveedores, debido a las condiciones actuales de la oferta.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 6 En ocasiones se ha visto en la necesidad de comprar en volimenes inferiores, con mayor
frecuencia y con varios proveedores, debido a las condiciones actuales de la oferta.

2.2 ¢En ocasiones se havisto en la necesidad de comprar en
volumenes inferiores, con mayor frecuencia y con varios
proveedores, debido a las condiciones actuales de la oferta?

Cantidad de
. entrevistados | Porcentaje que representa
Opciones . P
que de la unidad de analisis.

contestaron

Siempre 7 58%

Nunca 0 0%

A veces 5 42%

Fuente: Elaboracion propia.

49



Analisis:

Mediante los resultados obtenidos, se demuestra que el 58% de los encuestados
se han visto en la necesidad de hacer compras con mayor frecuencia a distintos
proveedores de manera recurrente, mientras que el 42% aunque con menor

frecuencia se ha visto en la misma necesidad.

3.1 ¢Su proceso de compras contempla las siguientes caracteristicas?

Entrevistados

12 1

10

g - Siempre

c | Nunca
m A veces

4 -

g -y

0 T T T

Siempre Nunca A veces

Grafico 6¢ Recibe una requisicién por parte del cliente interno?
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 7 ¢ Recibe una requisicion por parte del cliente interno?

A. ¢Recibe unarequisicién por
parte del cliente interno?
Cantidad de Porcentaje
: que
. entrevistados
Opciones representa
que .
de la unidad
contestaron e
de analisis.
Siempre 11 92%
Nunca 0 0%
A veces 1 8%

Fuente: Elaboracion propia.
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Andlisis:
De los resultados obtenidos el 92% recibe una requisicion del cliente interno, lo que
indica que existe una planificacion de compras segun las necesidades manifestadas

por cada departamento, el 8% recibe una requisicion de compras a veces.

Entrevistados

12 4

10 -

8 Siempre

6 | Nunca
A veces

4 -

Siempre Nunca A veces

Gréfico 7¢ Solicita 2 0 mas cotizaciones?
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 8 ¢ Solicita 2 0 mas cotizaciones?

B. ¢Solicita 2 o mas cotizaciones?
Cantidad de .
. Porcentaje que
. entrevistados
Opciones representa de la
gue : e
unidad de analisis.
contestaron
Siempre 12 100%
Nunca 0 0%
A veces 0 0%

Fuente: Elaboracion Propia.
Analisis:
De los resultados obtenidos el 100% de los encuestados solicita 2 o mas
cotizaciones para llevar a cabo las compras, lo que indica que constantemente se

encuentran en la busqueda de nuevos proveedores con el fin de lograr alianzas
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estratégicas y mejores acuerdos comerciales tanto del bien o servicio como

financiero.

Entrevistados

12 4

10 A

Siempre

Nunca

A veces

Graéfico 8 ¢ Prepara un cuadro comparativo con las cotizaciones consignadas?

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 9 ¢ Prepara un cuadro comparativo con las cotizaciones consignadas?

C. ¢Prepara un cuadro comparativo con
las cotizaciones consignadas?

Cantidad de .
. Porcentaje que
. entrevistados
Opciones representa de la
que : e
unidad de analisis.
contestaron
Siempre 12 100%
Nunca 0 0%
A veces 0 0%

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis:

Siempre
Nunca
A veces

De acuerdo con los resultados que se presentan en el grafico el 100% de los

entrevistados presenta un cuadro comparativo con las cotizaciones y presupuestos

obtenidos para la ejecucion de una compra, por lo tanto, se puede decir, que para

poder presentar varias opciones, los compradores deben tener un abanico amplio
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de proveedores para evaluar y elegir las mejores opciones desde el punto de vista

técnico y financiero.

Entrevistados

12

10

8 Siempre

6 | Nunca
A veces

4 -

2 -

0 . ; ;

Siempre Nunca A veces

Grafico 9 ¢ Propone la adjudicacion del proveedor o proveedores que cumplan con las caracteristicas
solicitadas por el cliente interno y los costos?

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 10¢ Propone la adjudicacién del proveedor o proveedores que cumplan con las caracteristicas
solicitadas por el cliente interno y los costos?

D. ¢Propone la adjudicacion del
proveedor o proveedores que cumplan
con las caracteristicas solicitadas por
el cliente interno y los costos?

Cantidad de .
. Porcentaje que
. entrevistados
Opciones representa de la
que : AV
unidad de analisis.
contestaron
Siempre 12 100%
Nunca 0 0%
A veces 0 0%

Fuente: Elaboracion propia.
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Analisis:

De acuerdo con los resultados que se presentan en el gréfico el 100% de los
entrevistados hace la propuesta de adjudicacion del proveedor o proveedores que
sean necesarios para cubrir las necesidades del cliente interno con la mejor calidad
y al mejor costo. Por lo tanto el comprador realiza una evaluacion exhaustiva de las
opciones del mercado para asegurarse de proponer la mejor opcion en términos

técnicos y financieros.

Entrevistados
12

10 -

g - Siempre

6 | Nunca
A veces

4

2 -

0 . . .

Siempre Nunca A veces

Gréfico 10 ¢ Realiza una orden de compras y la envia al proveedor o proveedores seleccionados?
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 11 ¢ Realiza una orden de compras y la envia al proveedor o proveedores seleccionados?

E. ¢Realiza una orden de compras y la
envia al proveedor o proveedores
seleccionados?

Cantidad de .
. Porcentaje que
. entrevistados
Opciones representa de la
que : L
unidad de anélisis.
contestaron
Siempre 12 100%
Nunca 0 0%
A veces 0 0%

Fuente: Elaboracion Propia.
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Andlisis:
Conforme a los resultados que se obtuvieron, se identific6 que el 100% de los
entrevistados realiza una orden de compra formal a su proveedor o proveedores en

sefal de aprobacion del presupuesto o cotizacion.

Entrevistados

12
10 -
g Credito

Contado
® Anticipo
4 - m Otro
2 -

A

Crédito Contado Anticipo Otro

Gréfico 11 ¢ Qué condiciones de compra aplican? (Puede marcar més de un opcién)
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 12 ¢ Qué condiciones de compra aplican? (Puede marcar més de un opcién)

3.2¢Qué condiciones de compra aplican? (puede
marcar mas de un opcién)
Cantidad de Porcentaje que
. : representa de la
Opciones | entrevistados que :
unidad de
contestaron s
andlisis.
Crédito 12 100%
Contado 11 92%
Anticipo 12 100%
Otro 0 0%

Fuente: Elaboracion Propia.
Andlisis:

Conforme a los resultados que se obtuvieron, se identificé que los entrevistados

aplican condiciones flexibles de pago, aunque en conversacién personal con los
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mismos, comentaron que, la modalidad de anticipo y/o contado lo hacen para casos

puntuales y la opcién ideal de pago es a crédito.

Entrevistados
7 —

6 .

> ] Siempre

Nunca
H A veces

Siempre Nunca A veces

Grafico 12 ¢ El proceso de compras es centralizado?
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 13 ¢ El proceso de compras es centralizado?

3.3 ¢El proceso de compras es
centralizado?

Cantidad de | Porcentaje que
Opci entrevistados | representa de la
pciones :
que unidad de
contestaron andlisis.
Siempre 2 17%
Nunca 3 25%
A veces 7 58%

Fuente: Elaboracion Propia.
Andlisis:
Como se muestra en el grafico anterior, se puede observar que el 58% de los
entrevistados mantiene un método de compras mixto, es decir, las compras son
centralizadas o descentralizadas dependiendo del bien o servicio que se contrate.
El 17% mantiene un método de compras centralizado y el 25% restante mantiene

un método de compras descentralizado.
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Gréfico 13 Si la compra es centralizada, sefiale con una "x" el proceso de recepcién de materiales
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 14 Si la compra es centralizada, sefiale con una "X" el proceso de recepcion de materiales

3.4 Si lacompra es centralizada, sefiale con
una "x" el proceso de recepcién de materiales
Cantidad de Porcentaje
: que
. entrevistados
Opciones e representa
d de la unidad
contestaron e
de andlisis.
Centralizada 0 0%
Descentralizada 6 50%
Mixta 6 50%

Fuente: Elaboracion Propia.
Analisis:
Tal como se observa en el grafico anterior, el 50% mantiene un método de recepcion
de materiales mixto, el otro 50% mantiene un método de recepcion de materiales
descentralizado, lo que indica que aunque algunas compras sean centralizadas, la

recepcion de materiales puede ser descentralizada.
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Gréfico 14 ¢ Utiliza su organizacion algunos de los siguientes sistemas para el proceso de procura
de materiales de limpieza y oficina?

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 15 ¢ Utiliza su organizacion algunos de los siguientes sistemas para el proceso de procura de
materiales de limpieza y oficina?

4.1 ¢ Utiliza su organizacién algunos de los siguientes
sistemas para el proceso de procura de materiales de limpieza
y oficina?

Cantidad de Porcentaje que
. ) representa de la
Opciones entrevistados i
unidad de
que contestaron e
andlisis.
Ariba Network (SAP) 3 25%
Oracle 0 0%
Tenderbill 0 0%
Mercadolibre 8 67%
Linio 0 0%
OLX 0 0%
Otro 3 25%

Fuente: Elaboracion Propia.
Andlisis:
Para los entrevistados existen diversos sistemas de compras que utilizan para
ampliar su abanico de proveedores. Solo el 25% utiliza el sistema Ariba network

(SAP), el 67% buscan costos referenciales en mercadolibre.com.ve, comentando
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gue por este medio no pueden comprar por diferencias en el proceso administrativo,
y el otro 25% buscan proveedores en paginas en otras paginas pero no utilizan un

sistema especializado.

Entrevistados

12 4

10 +

g - Si
6 mNo
4 -

2 1 A

0 T T

Si No

Gréfico 15 ¢ Actualmente le interesaria una herramienta de compras corporativas, en el que pudiese
encontrar proveedores con documentacion certificada y categorizados por bienes y servicios?
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 16 ¢ Actualmente le interesaria una herramienta de compras corporativas, en el que pudiese
encontrar proveedores con documentacion certificada y categorizados por bienes y servicios?

4.2 ¢ Actualmente le interesaria una herramienta
de compras corporativas, en el que pudiese
encontrar proveedores con documentacion

certificada y categorizados por bienes y
servicios?
Cantidad de Porcentaje que
. entrevistados | representade la
Opciones i
que unidad de
contestaron andlisis.
Si 12 100%
No 0 0%

Fuente: Elaboracion Propia.
Andlisis:
Conforme a los resultados que se obtuvieron, se identifico que el 100% de los
entrevistados aprueban la existencia de una herramienta de compras corporativas,
en el que pudiesen encontrar proveedores con documentacion certificada vy

categorizados por bienes y servicios.
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Gréfico 16 ¢ Utiliza su organizacion un sistema para administrar y evaluar proveedores?
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 17 ¢ Utiliza su organizacion un sistema para administrar y evaluar proveedores?

4.3 ¢ Utiliza su organizacion un sistema para
administrar y evaluar proveedores?

Cantidad de | Porcentaje que
. entrevistados | representa de la
Opciones i
que unidad de
contestaron andlisis.
Si 5 42%
No 7 58%

Fuente: Elaboracion propia.
Andlisis:
De acuerdo con los resultados que se presentan en el gréfico, el 58% de los
entrevistados no utiliza un sistema para administrar y evaluar proveedores mientras

que el 42% restante si lo utilizan.
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Gréfico 17 ¢Qué caracteristicas considera usted que debe tener una herramienta de compras
corporativas?

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 18 ¢ Qué caracteristicas considera usted que debe tener una herramienta de compras
corporativas?

4.4 ¢ Qué caracteristicas considera usted que debe tener una
herramienta de compras corporativas?

Cantidad de .
. Porcentaje que
) entrevistados )
Opciones ue representa de la unidad
9 de andlisis.
contestaron
Contactos 12 100%
Catélogo de productos 12 100%
Documentos mercantiles 12 100%
Otro 6 50%

Fuente: Elaboracion Propia.
Andlisis:
Los entrevistados coinciden en que una herramienta de compras corporativas debe
contener contactos, catalogo de productos y documentos mercantiles. Entre otras

caracteristicas, consideran que debe tener reportes financieros.
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Gréfico 18 ¢ Considera que actualmente el uso de herramientas de compra, facilita el proceso de
compra-venta de los articulos que adquiere para la operacion de la organizacion?

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 19 ¢ Considera que actualmente el uso de herramientas de compra, facilita el proceso de

compra-venta de los articulos que adquiere para la operacion de la organizacién?

4.5 ¢ Considera que actualmente el uso de
herramientas de compra, facilita el proceso de
compra-venta de los articulos que adquiere para la

operacion de la organizacion?

Cantidad de

Porcentaje que

Opciones| entrevistados representa de la
gue contestaron | unidad de analisis.

Si 12 100%

No 0 0%

Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis:

Mediante los datos obtenidos se puede visualizar que el 100% de los encuestados

esta de acuerdo con que las herramientas de compras facilitan el proceso de

compra-venta.
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Gréfico 19 ¢ Considera que las condiciones actuales, hace que no puedan cumplirse los procesos de
compras por los canales tradicionales? (solicitud de cotizaciones, solicitud de documentos legales,
solicitud de factura fiscal)

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 20 ¢ Considera que las condiciones actuales, hace que no puedan cumplirse los procesos de
compras por los canales tradicionales? (solicitud de cotizaciones, solicitud de documentos legales,
solicitud de factura fiscal)

4.6 ¢Considera que las condiciones actuales, hace
gue no puedan cumplirse los procesos de compras
por los canales tradicionales (solicitud de
cotizaciones, solicitud de documentos legales,
solicitud de factura fiscal)

Cantidad de .
) Porcentaje que
. entrevistados
Opciones representa de la
que : L
unidad de analisis.
contestaron
Si 9 75%
No 3 25%

Fuente: Elaboracion Propia.
Analisis:
De acuerdo a los resultados obtenidos, 75% de los entrevistados estan de acuerdo
con que las condiciones actuales de mercado dificulta el cumplimiento del proceso
de compras, mientras que el otro 25% indica que, a pesar de las condiciones

actuales, no han tenido dificultad para cumplir su proceso habitual.
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Gréfico 20 ¢ Si la respuesta anterior es positiva, entonces indique si utiliza los sistemas?

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 21 ¢ Si la respuesta anterior es positiva, entonces indique si utiliza los sistemas?

Nunca

A veces

= A veces

4.7 ¢ Si larespuesta anterior es positiva,
entonces indique si utiliza los sistemas?

Cantidad de Porcentaje
. gue
. entrevistados

Opciones ue representa de
q la unidad de

contestaron e

analisis.

Siempre 4 33%

Nunca 3 25%

A veces 5 42%

Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis:

Siempre

De acuerdo a lo reflejado en el gréfico, se determind que un 42% a veces recurre a

sistemas de compras automatizados existentes para ejecutar los requerimientos, un

33% indicé que los utiliza siempre y solo un 25% manifesté no usarlos nunca.
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Objetivo especifico N°2 Describir la situacion de la oferta por parte de los

proveedores en la Zona Metropolitana de Caracas — Venezuela.
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Gréfico 21 Sefiale con una "x" los articulos de limpieza y oficina que ofrece su organizacion. (puede
marcar mas de una opcion)

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 22 Sefale con una "x" los articulos de limpieza y oficina que ofrece su organizacién. (puede
marcar mas de una opcion)

2.1 Seflale con una "x" los articulos de limpieza y oficina que
ofrece su organizacién. (puede marcar mas de una opcion)
Cantidad de :
. Porcentaje que
o entrevistados .
Descripcion del producto ue representa de la unidad
. de anélisis.
contestaron
Pap?I institucional de 7", 9 5 45%
y 12
Papel secante 5 45%
Desinfectantes de piso 4 36%
Des_lnfgctante de piezas 4 36%
sanitaria
Papel carta 6 55%
Papel oficio 6 55%
Carpetas manila oficio 3 27%
Carpetas marrones oficio 3 27%
Carpetas para archivo 3 27%

Fuente: Elaboracion Propia.
Andlisis:
De acuerdo a lo indicado en el gréafico se evidencia que los entrevistados ofrecen a

sus clientes al menos un articulo de los rubros evaluados.

Entrevistados
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Gréfico 22 ¢En ocasiones se ha visto en la necesidad de no poder cumplir con las cantidades
completas solicitadas por sus clientes?

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 23 ¢ En ocasiones se ha visto en la necesidad de no poder cumplir con las cantidades
completas solicitadas por sus clientes?

2.2 (En ocasiones se havisto en la necesidad
de no poder cumplir con las cantidades
completas solicitadas por sus clientes?

Cantidad de Porcentaje
) gue
. entrevistados
Opciones e representa
9 de la unidad
contestaron L
de analisis.

Siempre 1 9%

Nunca 4 36%

A veces 6 55%

Fuente: Elaboracion Propia.
Analisis:
De acuerdo con los resultados obtenidos 55% de los proveedores entrevistados
manifestdé no poder cumplir a veces con las cantidades completas solicitadas por
los clientes, mientras que el 36% indica que nunca ha tenido esta dificultad y un 9%

manifiesta que siempre se le dificulta cumplir con las solicitudes.

3.1 ¢Su proceso de ventas con clientes corporativos contempla las siguientes

caracteristicas?

Entrevistados

12 -
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g - Siempre
6 | Nunca
m A veces
4 -
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A
0 T T T
Siempre Nunca A veces

Gréfico 23¢ Recibe una solicitud de cotizacion o presupuesto?
Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 24 ¢ Recibe una solicitud de cotizacién o presupuesto?

A. ¢Recibe una solicitud de cotizacién o
presupuesto?
Cantidad de Porcentaje que
Opciones | entrevistados que replrjisiggéaddee la
contestaron L
analisis.
Siempre 11 100%
Nunca 0 0%
A veces 0 0%

Fuente: Elaboracion Propia.
Andlisis:
Mediante los datos obtenidos se determiné que el 100% de los entrevistados reciben
una solicitud de cotizacion por parte de su cliente.

Entrevistados
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Gréfico 24 ¢ Envia el presupuesto solicitado al cliente?
Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 25 ¢ Envia el presupuesto solicitado al cliente?

B. ¢Envia el presupuesto solicitado al
cliente?
Cantidad de | Porcentaje que
. entrevistados |representa de la
Opciones i
que unidad de
contestaron analisis.
Siempre 11 100%
Nunca 0 0%
A veces 0 0%

Fuente: Elaboracion propia.
Andlisis:
Mediante los datos obtenidos se determiné que el 100% de los entrevistados envian

la cotizacién solicitada a sus clientes.
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Gréfico 25 ¢ En caso de quedar adjudicado recibe una orden de compras?
Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 26 ¢ En caso de quedar adjudicado recibe una orden de compras?

C. ¢En caso de quedar adjudicado recibe una
orden de compras?
Porcentaje
Cantidad de que
Opciones entrevistados | representa de
gue contestaron| launidad de
anéalisis.
Siempre 11 100%
Nunca 0 0%
A veces 0 0%

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis:
Mediante los datos obtenidos se determind que el 100% de los entrevistados recibe
una orden de compras por parte del cliente en sefial de aprobacion de la cotizacion

enviada.
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Gréfico 26 ¢ Entrega los bienes solicitados luego de haber recibido la orden de compras?
Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 27 ¢ Entrega los bienes solicitados luego de haber recibido la orden de compras?

D. ¢Entrega los bienes solicitados luego de
haber recibido la orden de compras?

Cantidad de Porcentaje que
. entrevistados |representade la
Opciones i
que unidad de

contestaron analisis.
Siempre 11 100%
Nunca 0 0%
A veces 0 0%

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis:
Mediante los datos obtenidos se determind que el 100% de los entrevistados
entregan los bienes o servicios adquiridos una vez que hayan recibido la orden de

compras.
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Grafico 27 ¢Cuando vende por primera vez a un cliente corporativo, es necesario enviar la
documentacion legal para concretar la venta? (RIF, Registro mercantil)

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 28 ¢Cuando vende por primera vez a un cliente corporativo, es necesario enviar la
documentacién legal para concretar la venta? (RIF, Registro mercantil)

3.2 ¢Cuando vende por primeravez a un
cliente corporativo, es necesario enviar la
documentacion legal para concretar la venta?
(RIF, Registro mercantil)

Cantidad de Porcentaje
; que
. entrevistados
Opciones e representa de
9 la unidad de
contestaron Lo
analisis.
Siempre 11 100%
Nunca 0 0%
A veces 0 0%

Fuente: Elaboracion propia.
Andlisis:
Mediante los datos obtenidos se determiné que el 100% de los entrevistados
entregan los bienes o servicios adquiridos una vez que hayan recibido la orden de

compras.

Entrevistados

10 +
9
8 .
7 Crédito
6 - Contado
j | Anticipo
3 = Otro
2 .
1 -
A
O T T T 1
Crédito Contado Anticipo Otro

Gréfico 28 ¢ Qué condiciones de venta maneja con sus clientes corporativos? (puede marcar mas de
una opcion)
Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 29 ¢ Qué condiciones de venta maneja con sus clientes corporativos? (puede marcar mas de
una opcion)

3.3 ¢ Qué condiciones de venta maneja con sus
clientes corporativos? (puede marcar mas de una

opcion)
Cantidad de .
) Porcentaje que
. entrevistados
Opciones ue representa de la
q unidad de analisis.
contestaron
Crédito 6 55%
Contado 10 91%
Anticipo 8 73%
Otro 0 0%

Fuente: Elaboracion propia.
Andlisis:
Mediante los datos obtenidos se determind que el 91% de los entrevistados
mantiene un método de pago al contado combinado con un 73% maneja la
modalidad de anticipo y un 55% conserva las condiciones de pago a crédito para

ocasiones puntuales.
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Gréfico 29 ¢ Hace entregas centralizadas a sus clientes corporativos?
Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 30 ¢ Hace entregas centralizadas a sus clientes corporativos?

3.4 ¢Hace entregas centralizadas a sus clientes
corporativos?

Cantidad de | Porcentaje que
. entrevistados | representa de la
Opciones i
que unidad de
contestaron andlisis.
Siempre 9 82%
Nunca 0 0%
A veces 2 18%

Fuente: Elaboracion propia.

Anélisis:

Mediante los datos obtenidos se determind que el 82% de los entrevistados hace

entregas centralizadas a sus clientes corporativos, que el 18% restante indicé que

solo a veces realiza las entregas centralizadas.

Entrevistados
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Centralizada
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Centralizada Descentralizada Mixta

Grafico 30 sefiale con una x el proceso de entrega de materiales
Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 31 sefiale con una x el proceso de entrega de materiales

3.5 seflale con una “x” el proceso de entrega de
materiales
Cantidad de Porcentaje
; gue
. entrevistados
Opciones e representa de
9 la unidad de
contestaron o
analisis.
Centralizada 9 82%
Descentralizada 0 0%
Mixta 2 18%

Fuente: Elaboracion propia.
Analisis:
Mediante los datos obtenidos se determind que el 82% de los entrevistados
mantiene un método de entrega centralizada, ya que indicaron que no tienen
capacidad para realizar entregas fuera de la zona Metropolitana, mientras que el

18% restante mantiene un método de entrega mixto.

Entrevistados

12 -
10 - .
g Ariba Network (SAP)
6 - m Oracle
4 - Tenderbill
2 - l _ I Mercadolibre
0 - s o o N T Linio
@VQ\ <& Qbef& F S o & OLX
eé‘\@k < @e}c’(b Otro
&

Gréfico 31 ¢ Utilizan sus clientes corporativos algunos de los siguientes sistemas para el proceso de
procura de materiales de limpieza y oficina?

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 32 ¢ Utilizan sus clientes corporativos algunos de los siguientes sistemas para el proceso de
procura de materiales de limpieza y oficina?

4.1 ¢ Utilizan sus clientes corporativos algunos de los
siguientes sistemas para el proceso de procura de materiales
de limpiezay oficina?

Cantidad de Porcentaje que
Opciones entrevistados representa de la unidad
gue contestaron de anélisis.

Ariba Network

(SAP) 2 18%
Oracle 0 0%
Tenderbill 0 0%
Mercadolibre 2 18%

Linio 0 0%

OLX 0 0%

Otro 11 100%

Fuente: Elaboracion propia.
Andlisis:
Segun los datos analizados el 18% de los datos indica que utiliza como sistema de
compras las herramientas de Ariba Networl (SAP) y mercadolibre.com, mientras que

el 100% alegaron utilizar como sistema el correo electronico.

Entrevistados

12 -

10 - )
8 - Si
6 - = No
4 -

2 - A

0 ; .

Si No

Gréfico 32 ¢ Actualmente le interesaria una herramienta de ventas corporativas, en el cual pudiese
encontrar clientes potenciales a los cuales les pueda realizar ventas importantes a nivel nacional?

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 33 ¢Actualmente le interesaria una herramienta de ventas corporativas, en el cual pudiese
encontrar clientes potenciales a los cuales les pueda realizar ventas importantes a nivel nacional?

4.2 ¢ Actualmente le interesaria una herramienta
de ventas corporativas, en el cual pudiese
encontrar clientes potenciales a los cuales les
pueda realizar ventas importantes a nivel
nacional?

Cantidad de Porcentaje que
. entrevistados representa de la
Opciones i
que unidad de
contestaron anéalisis.
Si 11 100%
No 0 0%

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis:
De acuerdo a la opinién de los entrevistados, al 100% le interesaria una herramienta
de ventas corporativas para encontrar clientes potenciales a los cuales les pueda

realizar ventas a nivel nacional.
Entrevistados
12 -

10 A

6 - = No

2] Ay

Si No

Gréfico 33 ¢Actualmente le interesaria pertenecer a una red de proveedores para clientes
corporativos donde pudiera tener acceso a verificar su documentacion legal? (registro mercantil, RIF)
Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 34 ¢ Actualmente le interesaria pertenecer a una red de proveedores para clientes
corporativos donde pudiera tener acceso a verificar su documentacién legal? (registro mercantil,
RIF)

4.3 ¢ Actualmente le interesaria pertenecer a una
red de proveedores para clientes corporativos
donde pudiera tener acceso a verificar su
documentacion legal? (registro mercantil, RIF)

Cantidad de Porcentaje que
Opciones | entrevistados representa de la
que contestaron | unidad de andlisis.

Si 11 100%
No 0 0%
Fuente: Elaboracion propia.

Analisis:
Segun la opinion de los entrevistados, al 100% le interesaria pertenecer a una red
de proveedores para clientes corporativos donde pudieran tener acceso a verificar

su documentacion legal.

Entrevistados

12

10

g -

° Contactos

t Catélogo de productos

(2) _ | | p— Documentos mercantiles
o o 9
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X XS QX
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Gréfico 34 ¢Qué caracteristicas considera usted que debe tener una herramienta de ventas
corporativas?

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 35 ¢Qué caracteristicas considera usted que debe tener una herramienta
corporativas?
4.4 ;Qué caracteristicas considera usted que debe
tener una herramienta de ventas corporativas?
Cantidad de .
) Porcentaje que
. entrevistados
Opciones representa de la
que : A
unidad de analisis.
contestaron
Contactos 11 100%
Catalogo de 11 100%
productos
Docume_ntos 11 100%
mercantiles
Otro 0 0%

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis:

de ventas

Mediante los resultados obtenidos, se determiné que el 100% de los entrevistados

considera que una herramienta de ventas corporativa debe contener contactos,

catalogos de productos y documentos mercantiles.

Entrevistados
12

10 A

Si

No

Si
ENo

Gréfico 35 ¢ Considera usted que el uso de herramientas de tecnologia de la informacidn facilita el
proceso de compra-venta de los articulos que vende para la operacion de la organizacién?

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 36 ¢ Considera usted que el uso de herramientas de tecnologia de la informacion facilita el
proceso de compra-venta de los articulos que vende para la operacion de la organizacion?

4.5 ¢Considera usted que el uso de
herramientas de tecnologia de la informacién
facilita el proceso de compra-venta de los
articulos que vende para la operacion de la
organizacion?

Cantidad de | Porcentaje que
. entrevistados | representa de la
Opciones i
que unidad de
contestaron andlisis.
Si 11 100%
No 0 0%

Fuente: Elaboracion propia.
Analisis:
De acuerdo con los resultados del grafico, se determindé que el 100% de los
entrevistados considera que las herramientas de tecnologia de la informacion facilita

el proceso de compra-venta.

Entrevistados
6 -

58 1
5,6 1
54 A
5,2 1

5

4,8 4
4,6

4,4 - -
Si No

Si
®No

Gréfico 36 ¢Actualmente estaria dispuesto a pagar una membresia para pertenecer a una red de
proveedores donde tenga altas posibilidades de tener relaciones comerciales con clientes
corporativos potenciales? (banca, seguros, multinacionales)

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 37 ¢Actualmente estaria dispuesto a pagar una membresia para pertenecer a una red de
proveedores donde tenga altas posibilidades de tener relaciones comerciales con clientes
corporativos potenciales? (banca, seguros, multinacionales)

4.6 ¢Actualmente estaria dispuesto a pagar una
membresia para pertenecer a unared de
proveedores donde tenga altas posibilidades de
tener relaciones comerciales con clientes
corporativos potenciales? (banca, seguros,
multinacionales)

Cantidad de Porcentaie que
entrevistados e d

Opciones representa de la

que unidad de andlisis.
contestaron
Si 6 55%
No 5 45%

Fuente: Elaboracion propia.
Analisis:
Aungque en la pregunta 4.3 el 100% de los entrevistados manifestaron querer
pertenecer a una red de proveedores; sin embargo, solo el 55% estaria dispuesto a
pagar una membresia para pertenecer a la red. El 45% restante no esta dispuesto

a pagar.

Entrevistados

-
6

> Si
o = No
3

5

.

0 T 1

Si No

Gréfico 37 ¢ Las condiciones actuales de mercado impide realizar el proceso de venta por los canales
tradicionales? (envio de cotizaciones, entrega de factura fiscal)

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 38 ¢ Las condiciones actuales de mercado impide realizar el proceso de venta por los canales
tradicionales? (envio de cotizaciones, entrega de factura fiscal)

4.7 ¢Las condiciones actuales de mercado
impide realizar el proceso de venta por los
canales tradicionales? (envio de cotizaciones,
entrega de factura fiscal)

Cartioad ge | POICEEe oy
Opciones entrevistados pres
la unidad de
gue contestaron e
andlisis.
Si 4 36%
No 7 64%

Fuente: Elaboracion propia.
Andlisis:
A pesar de las condiciones de mercado actual el 64% de los entrevistados indicaron
qgue no les impide realizar el proceso de venta por los canales tradicionales, tal como

envio de cotizaciones y entrega de factura fiscal.
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Objetivo especifico N° 3 Analizar las herramientas existentes que facilitan la

gestidén de procura en la zona Metropolitana de Caracas

Resultados:

39 Escala de Likert Herramientas Locales

Preguntas

Herramientas Locales

www.mercadolibre.com.ve www.linio.com

WWwWw.olx.com

1.1

H
H

[ —

1.2

1.3

14

15

1.6

1.7

2.1

2.2

2.3

3.1

3.2

3.3

4.1

4.2

4.3
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RiRIRPRIRRIRIRIRINR[RRRIW|N

Total

N
(o))
N
w

N
o

De acuerdo a las caracteristicas evaluadas, las herramientas locales estan

jerarquizadas de la siguiente manera:

1.- www.mercadolibre.com.ve

2.- www.linio.com

3.- www.olx.com
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Objetivo especifico N° 4 Evaluar las caracteristicas de las herramientas de procura

de clase mundial.

Resultados:

40 Escala de Likert Herramientas de clase Mundial

Preguntas

Herramientas de clase mundial

Ariba Network (SAP)

Oracle

Tenderhbill

11

1

[ERN

H

1.2

1.3

1.4

1.5

1.6

1.7

2.1

2.2

2.3

3.1

3.2

3.3

4.1

4.2

4.3
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Total

w
~

w
s

N
(631

De acuerdo a las caracteristicas evaluadas, las herramientas locales estan

jerarquizadas de la siguiente manera:

1. - Ariba network (SAP)

2. - Oracle
3. - Tenderhbill
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Objetivo especifico N° 5 Formular las caracteristicas que conforman las bases del

disefio de una herramienta eficiente de gestion de procura de insumos no factoriales

en la Zona Metropolitana de Caracas.

Archivo de proveedores con documentacion fiscal (registro mercantil,
RIF, copia del documento de identidad de los representantes legales)
de acceso alos compradores y suplidores.

Tener acceso a la informacion fiscal de un cliente o un proveedor permitira
ahorrar un tiempo valioso a la hora de una negociacion, motivado a que por
medio de esta el suplidor puede indagar acerca del cliente, y viceversa,
decidir si participar en el proceso de compra o no, puede tomar la informacién
para elaborar su expediente como cliente, elaborar las cotizaciones, facturas
y cualquier otra solicitud a nombre del cliente sin necesidad de solicitarlo y

viceversa.

De las herramientas locales y de clase mundial ninguna cumple con esta

caracteristica.

Manejo de varios proveedores por material.
Un comprador que pueda filtrar el catdlogo de proveedores por articulo, por
zona geografica y que ademas pueda elegir multiples opciones en una sola

herramienta podria haber una reducciéon importante del tiempo de gestién.

De las herramientas locales, mercadolibre.com y OLX cumplen parcialmente con

esta caracteristica, mientras que la herramienta www.linio.com no cumple, por otro

lado las herramientas de clase mundial cumplen adecuadamente con el manejo de

varios proveedores por material.
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e Manejo de varias marcas por material.
Al igual que el punto anterior, se requiere una busqueda avanzada de un
bien, la herramienta debe tener la capacidad de filtrar las especificaciones

técnicas detalladas por el comprador.

Las herramientas OLX y www.linio.com cumplen adecuadamente con la

caracteristica, mientras que mercadolibre.com no cumple, de las tres herramientas

evaluadas a nivel mundial todas cumplen parcialmente.

e Registro de variaciones de precio por material.
La herramienta debe tener la capacidad de reflejar al comprador la
informacion detallada de las variaciones de precios sufrida por los materiales
gue ha adquirido a lo largo del uso de la herramienta, incluso debe tener la
capacidad de realizar informes con las estadisticas y graficos donde se

evidencien las fluctuaciones de precio.

La herramienta OLX no cumple con esta caracteristica, y parcialmente cumplen

mercadolibre.com y www.linio.com, de las herramientas de clase mundial, ninguna

cumple con la caracteristica.

e Tablas de datos de responsables de compras.
Cada proveedor que utlice la herramienta debe tener acceso a la
informacion de los datos de los responsables de realizar las compras de sus

clientes corporativos.

Ninguna de las herramientas evaluadas cumple con la caracteristica de tener una

tabla de responsables de compras.
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e Contacto directo con otros compradores.
El intercambio de informacion entre compradores es de gran utilidad,
motivado a que la experiencia obtenida de otra persona en cuanto al uso de

un bien o servicio podria ser un factor determinante en la de compra.

Ninguna de las herramientas evaluadas cumple con la caracteristica de tener una

tabla de responsables de compras.

e Administracion de contratos.
Existen bienes y servicios que se requieren de un uso constante o de cierta
periodicidad, para ello la herramienta debe ofrecer un mddulo de
administracion de contratos, a fin de evitar la busqueda y negociacion
constante y exponerse a los cambios de precios, la herramienta debe tener
la capacidad de reservar los contratos que tenga el comprador con sus

proveedores, reflejar alertas de vencimiento de contrato.

Las herramientas locales evaluadas no cumplen con este atributo, mientras que de

las herramientas de clase mundial cumplen parcialmente.

e Solicitud de cotizaciones.
Una vez que el comprador puede filtrar proveedores por materiales y por
marca, la herramienta debe tener la capacidad de solicitud masiva de
cotizacion a los proveedores seleccionados por el comprador, bajo un mismo
esquema, a fin de garantizar la igualdad de oportunidades para los
proveedores, brindandole la misma informacion para que puedan realizar sus

ofertas bajo las mismas condiciones.

Mercadolibre.com no cumple con este atributo, mientras que OLX y www.linio.com

cumplen parcialmente, por otro lado las herramientas de clase mundial evaluadas

cumplen adecuadamente.
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e Sistema de seleccion de oferta.
La herramienta debe tener la capacidad de permitir a los proveedores enviar
la oferta solicitada por los compradores en la herramienta a fin de que el
proceso tenga continuidad teniendo la oportunidad de medir los tiempos de
gestion del comprador.

La herramienta mercadolibre.com y www.linio.com cumplen adecuadamente con

este atributo al igual que las herramientas evaluadas de clase mundial, mientras

que la herramienta OLX cumple parcialmente.

e Ordenes de compra ligada a proveedores.
Una vez seleccionadas las ofertas, el comprador hace la evaluacién y debe
emitir una orden de compras y hacérsela llegar al proveedor a través de la

herramienta, de esta manera se sigue registrando la evolucion de la compra.

Las herramientas locales y la herramienta de clase mundial Tenderbill no cumplen
con el atributo, mientras que la herramienta ORACLE cumple parcialmente y Ariba

Network (SAP) cumple adecuadamente.

e Pagos relacionados a 6rdenes de compra.
Para ambos actores es necesario vincular los pagos con las 6rdenes de
compras, para tener un escenario claro de la relacién comercial, y ademas

se pueda evidenciar con rapidez aquellas 6rdenes pendientes de pago.

Las herramientas www.linio.com y OLX no cumplen con esta caracteristica,

mientras que mercadolibre.com y la herramienta de clase mundial Tenderbill cumple
parcialmente, teniendo como herramientas que cumplen adecuadamente a Ariba
Network (SAP) y ORACLE.
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Registro de débitos y créditos por orden de compray por proveedor.

Las negociaciones no siempre se cumplen tal y como fueron concebidas al
cerrar la compra, en ocasiones se presentaran devoluciones, o cualquier otra
incidencia que amerite un débito o un crédito para un pedido, es necesario
que la herramienta contemple este atributo para que el comprador, o
cualquier miembro de la organizacion pueda tener todas las piezas que van

conformando la compra.

Para este atributo solo la herramienta Ariba Network (SAP) cumple adecuadamente,

seguido de ORACLE y mercadolibre.com ya que cumplen parcialmente y Tenderhbill,

www.linio.com y OLX no cumplen con la caracteristica.

Registro de facturas por pagar y fecha tope.

Este atributo, le garantiza al proveedor puntualidad en el pago acordado, y a
su vez, al comprador le ayuda a no pasar por alto y caer en mora con sus
suplidores, por otro con este atributo la organizacion puede facilmente
construir un flujo de caja en funcién del vencimiento de los pagos a

proveedores.

De las herramientas locales evaluadas y Tenderbill no cumplen con el atributo,

mientras que ORACLE y Ariba Networ (SAP) cumplen adecuadamente.

Registro de precios histdricos por proveedor y por producto.
Esta caracteristica, ayudara al comprador a construir estadisticas de
variaciones de precio, el cual es indicador que influird en las negociaciones

con los proveedores, y la toma de decisiones de la organizacion.

El atributo solo lo cumple parcialmente la herramienta Ariba Network (SAP), el resto

de las herramientas no cumplen con la caracteristica.
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¢ Informe mensual de compras.

Es importante que toda transaccion que el comprador y proveedor realicen
en la herramienta pueda ser presentada en un informe el cual puedan emitir
segun los campos requeridos por el usuario, la elaboracion de estadisticas y
graficos permite tomar acciones de mejora en los procesos internos de cada

usuario.

En el caso de las herramientas locales evaluadas cumplen parcialmente

www.linio.com y mercadolibre.com, y por parte de las herramientas de clase mundial

cumplen parcialmente ORACLE y Ariba Network (SAP), por otro lado las

herramientas OLX y Tenderbill no cumplen con el atributo.

e Seccion para verificacion de reputacién de compradores y vendedores.
Una de los factores mas inquietantes tanto para los compradores y
proveedores es el grado de cumplimiento de cada uno al concretar una
negociacion, por lo tanto, esta seccion seria de gran utilidad para ambas

partes.
De las herramientas evaluadas tanto a nivel locas como de clase mundial la Unica

gue cumple adecuadamente con este atributo es mercadolibre.com, el resto de las

herramientas no cumplen.
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CONCLUSIONES

Describir la situacién de la demanda por bienes y servicios no factoriales de

las empresas en la zona Metropolitana de Caracas:

-Todos los entrevistados demandan los rubros estudiados en esta investigacion, a
excepcion de los rubros desinfectantes de piso y desinfectantes de piezas

sanitarias que es adquirido por el 80% de los demandantes.

El porcentaje restante es suministrado por los servicios de limpieza

tercerizados.

-Los demandantes mantienen un proceso de compras ordenado y definido, aunque
las condiciones actuales de suministro y abastecimiento dificulten el cumplimiento

de dicho proceso.

De hecho, el 100% de los entrevistados indicaron que realizan las compras
a través de la recepcién de requisicion del cliente interno, la solicitud de
cotizaciones, la elaboracion de cuadros comparativos y la elaboracion de la orden

de compras.

-Los compradores mantienen un proceso de entrega mixto, es decir, algunos bienes

y/o servicios son centralizados y otros descentralizados.

Efectivamente, indicaron que las compras centralizadas son motivadas a que

en el interior del pais se dificulta mas la busqueda de proveedores.

-Los entrevistados aplican el uso de sistemas de compras solo para consultas y no

para operaciones.
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En efecto, algunos entrevistados agregaron que los sistemas disponibles no
son compatibles con los procesos administrativos y que, por lo tanto, no podian

concretar las compras a través de tales sistemas.

-Todos los demandantes estan interesados en una herramienta de compras
corporativas, con el cual se pueda llevar a cabo todo el proceso, y no solo para la

consulta.

Efectivamente el 100% de los entrevistados estuvo de acuerdo con que dicha
herramienta contenga informacién de utilidad para los compradores corporativos,
como contactos con proveedores, catalogos de productos, documentos mercantiles,
informes financieros, por entidad federal, ya que las empresas de banca y seguro
gue tienen sucursales en todo el territorio nacional y muchas veces se dificulta la

ubicacién de proveedores fuera del Distrito Capital.

Describir la situacién de la oferta de bienes y servicios no factoriales en la

Zona Metropolitana de Caracas:

-Los proveedores no pueden cumplir en algunas ocasiones con las solicitudes

recibidas de sus clientes.

De hecho, el 55% indic6 que, en ocasiones, no contaban con el inventario
solicitado motivado al bajo nivel de abastecimiento.

-Los proveedores aceptan y siguen el proceso de compras de sus clientes
corporativos, incluyendo la entrega de la documentacion legal como el RIF y el

registro mercantil.

En efecto, el 100% manifestd tener esta documentacion preparada ya que

es una practica comuan requerida por los clientes corporativos.
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-Los proveedores aplican distintos métodos de cobro (de contado, crédito y anticipo)

para sus clientes corporativos.

Se mostré que hay flexibilidad en los métodos de cobro a las corporaciones,

y que dependen, principalmente, del volumen y el tipo de bien o servicio.
-Los proveedores entregan la mercancia de manera centralizada.

De hecho, el 82% indic6 que realiza entregas centralizadas motivadas a que
no tienen servicio de entrega fuera de la Zona Metropolitana de Caracas. El 18%
restante realiza entregas mixtas.
-La mayoria de los proveedores utiliza el correo electronico como el Unico medio
electronico que utiliza para la compra-venta de bienes y servicios con sus clientes

corporativos.

Efectivamente, solo el 18% de los entrevistados utiliza las herramientas como

mercadolibre.com y Ariba Network (SAP).

-A los proveedores les interesaria pertenecer a una red de proveedores para

clientes corporativos.

Sin embargo, el 55% de ellos manifestd que estarian dispuestos a pagar por

ello.

Analizar las herramientas existentes que facilitan la gestién de procura en la

Zona Metropolitana de Caracas:

-Las herramientas a nivel local no estan disefiadas para compradores corporativos.
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En efecto, de acuerdo a los resultados obtenidos por medio del método de
evaluacion escala de Likert, la herramienta mercadolibre.com.ve puede ser
adaptada a los requerimientos funcionales para un moédulo de compras
corporativas, motivado a que tiene la plataforma de registro de pagos y el esquema

de reputacion tanto para vendedores como compradores.

La herramienta www.linio.com esté orientada a la venta de articulos de uso

doméstico, como electronica, hogar, accesorios.

El catélogo de la herramienta www.linio.com no cuenta con productos de uso

empresarial.

En el caso de la herramienta OLX, que es una herramienta de caracter
informativa, se evidencia el contacto del vendedor y queda de parte del comprador

de comunicarse para concretar una compra.

Evaluar las caracteristicas de las herramientas de procura de clase mundial.

-Las herramientas de clase mundial estan dirigidas a transacciones empresariales,
dejando de considerar algunos aspectos que son de importancia para los

compradores y vendedores en Venezuela.

-Hay la necesidad de incluir adaptaciones a estos sistemas mundiales, que
contemplan una parte de las necesidades locales, pero que dejan de lado otros

aspectos.
Formular las caracteristicas que conforman las bases del disefio de una

herramienta eficiente de gestion de procura de insumos no factoriales en la

zona Metropolitana de Caracas.
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1.- Planeacion de compras.

1.1 Archivo de proveedores con documentacion fiscal (registro mercantil, RIF, copia

del documento de identidad de los representantes legales) de acceso a los

compradores y suplidores.

1.2Manejo de varios proveedores por material.

1.3 Manejo de varias marcas por material.

1.4Registro de variaciones de precio por material.

1.5Tablas de datos de responsables de compras.

1.6 Contacto directo con otros compradores.

1.7 Administracion de contratos.

2.- Ordenes de compras.

2.1 Solicitud de cotizaciones.

2.2 Sistema de seleccion de oferta.

2.30rdenes de compra ligada a proveedores.

3.- Control de pagos.

3.1Pagos relacionados a 6rdenes de compra

3.2Registro de débitos y créditos por orden de compra y por proveedor.
3.3Registro de facturas por pagar y fecha tope.

4.- Evaluacion de proveedores.

4.1 Registro de precios histéricos por proveedor y por producto.

4.2 Informe mensual de compras.

4.3 Seccidn para verificacién de reputacion de compradores y vendedores.
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RECOMENDACIONES

Para futuras investigaciones, que se complete el resto de las fases que
implica la materializacion de la herramienta, como la evaluacion de costos
del proyecto, el tiempo de desarrollo de la herramienta y su implementacion

y mantenimiento.

Que los interesados en disefiar y financiar una herramienta de compras

corporativas profundicen la factibilidad financiera del proyecto.

Que los demandantes y oferentes de los insumos de materiales de oficina y
limpieza se organicen e investiguen acerca del disefio de una herramienta

propia que les permita reducir costos.

Que los investigadores interesados amplien este un estudio con la
participacion de grandes demandantes como las empresas de

telecomunicaciones, las redes hoteleras, las empresas de servicios, y otras.

Que los disefiadores de la herramienta de procura la desarrollen con la
posibilidad de la incorporacibn de nuevas caracteristicas, que sean
adaptables al flujo de trabajo de cada regién y a las necesidades de mercado.
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ANEXOS

ANEXO 1 - Entrevista (Demandantes)

La siguiente entrevista, sobre la situacion actual del mercado de articulos de oficina
y limpieza, ha sido formulada por Maria Veronica Castellanos, C.I 17.624.143,
estudiante de Maestria en la Universidad Catodlica Andrés Bello, para desarrollar el
trabajo de grado, y obtener el titulo de Magister en Administracion de Empresas, los
datos suministrados seran utilizados exclusivamente con fines académicos.
1.- Sobre el entrevistado

e Lugary fecha:

e Cargo y tiempo en el cargo:

e Nombre (opcional):
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2.- De los productos

2.1 Senale con una “x” los articulos de limpieza y oficina que adquiere la

organizacion para su funcionamiento. (Puede marcar més de una opcion)

Descripcion del producto
material de limpieza

Marque
con una
X

Papel institucional de 7", 9"y
12"

Papel secante

Descripcion del producto Marque
: - con una
material de oficina X
Papel carta
Papel oficio

Desinfectantes de piso

Carpetas manila oficio

Desinfectante de piezas
sanitaria

Carpetas marrones oficio

Carpetas para archivo

2.2 ¢En ocasiones, se ha visto en la necesidad de comprar en volumenes

inferiores, con mayor frecuencia y con varios proveedores, debido a las

condiciones actuales de la oferta?

Siempre Nunca A veces

3.-De lacompra

3.1¢Su proceso de compras contempla las siguientes caracteristicas?

A. ¢Recibe una requisicién por parte del cliente interno?

Siempre Nunca A veces

B. ¢Solicita 2 o mas cotizaciones?

Siempre Nunca A veces

C. ¢Prepara un cuadro comparativo con las cotizaciones consignadas?

Siempre Nunca A veces

D. ¢Propone la adjudicacién del proveedor o proveedores que cumplan con las

caracteristicas técnicas solicitadas por el cliente interno y los costos?

Siempre Nunca A veces

E. ¢Realiza la orden de compras y la envia al proveedor o proveedores

seleccionados?

Siempre Nunca A veces
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3.2¢Qué condiciones de compra aplican? (puede marcar mas de una opcion)

Crédito Contado____ Anticipo Otro

3.3¢El proceso de compras es centralizado?

Siempre Nunca A veces
3.4Si la compra es centralizada, seiale con una “x” el proceso de recepcién

de materiales.

Centralizada___ Descentralizada_ Mixta____
4.- De las herramientas de compras.
4.1¢Utiliza su organizacion algunos de los siguientes sistemas para el
proceso de procura de materiales de limpieza y oficina?
SAP (Ariba Network) _ Oracle__ Tenderbill____

Mercadolibre www.linio.com OLX Otro
4.2 i Actualmente le interesaria una herramienta de compras corporativas, en
el cual pudiese encontrar proveedores con documentacion certificada y

categorizados por bienes y servicios?

Si No

4.3¢Utiliza su organizacién un sistema para administrar y evaluar
proveedores?

Si_ No___ ¢Cual?

4.4 ¢Qué caracteristicas considera que debe tener una herramienta de
compras corporativas tomando en cuenta la situacion actual de Venezuela?
Contactos Catalogo de productos

Documentos mercantiles Otro
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4.5¢;Considera que actualmente el uso de herramientas de compra
automatizados facilita el proceso de compra-venta de los articulos que

adquiere para la operacion de la organizacion?

Si No
4.6¢Considera que las condiciones actuales hace que no puedan cumplirse

los procesos de compras por los canales tradicionales (solicitud de

cotizaciones, solicitud de documentos legales, solicitud de factura fiscal?

Si__ No___ Comente

4.7¢Si la respuesta anterior es positiva, entonces indique si utiliza los

sistemas?

Siempre Nunca A veces
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ANEXO 2 - Entrevista (Oferentes)

La siguiente entrevista, sobre la situacion actual del mercado de articulos de oficina
y limpieza, ha sido formulada por Maria Veronica Castellanos, C.I 17.624.143,
estudiante de Maestria en la Universidad Catodlica Andrés Bello, para desarrollar el
trabajo de grado, y obtener el titulo de Magister en Administraciéon de Empresas, los
datos suministrados seran utilizados exclusivamente con fines académicos.
1.- Sobre el entrevistado

e Lugary fecha:

e Cargo y tiempo en el cargo:

e Nombre (opcional):
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2.- De los productos:

2.1 Senale con una “x” los articulos de limpieza y oficina que ofrece su

organizacion. Puede marcar més de una opcion.

L Marque
Descripcion del producto con?ma Descripcion del producto Marque
. A : ;o con una
material de limpieza X material de oficina X

Papel institucional de 7", 9"y Papel resma carta
12" Papel resma oficio
Papel secante Carpeta manila oficio
Desinfectante de pisos Carpeta marrones oficio
Desinfectante de piezas Carpeta para archivo
sanitarias

2.2 ¢En ocasiones, se ha visto en la necesidad de no poder cumplir con las

cantidades completas solicitadas por sus clientes?
Siempre Nunca A veces

3.-De la venta

3.1¢Su proceso de ventas con clientes corporativos contempla las siguientes

caracteristicas?

A. ¢Recibe una solicitud de cotizacién o presupuesto?

Siempre Nunca A veces

B. ¢Envia el presupuesto solicitado al cliente?

Siempre Nunca A veces

C. ¢En caso de quedar adjudicado recibe una orden de compras?

Siempre Nunca A veces

D. ¢Entrega los bienes solicitados luego de haber recibido la orden de compras?

Siempre Nunca A veces

3.2Cuando vende por primeravez a un cliente corporativo, le solicitan el envio

de la documentacién legal para concretar la venta? (Registro Mercantil,

RIF)
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Siempre Nunca A veces
3.3 ¢Qué condiciones de venta maneja con sus clientes corporativos? (puede

marcar mas de una opcion)

Crédito Contado____ Anticipo___ Otro____

3.4 ¢Hace entregas centralizadas a sus clientes corporativos?

Siempre Nunca A veces

3.5Senale con una “x” el proceso de entrega de materiales

Centralizada ___ Descentralizada__ Mixta____
4.- De las herramientas de compras.
4.1¢Utilizan sus clientes corporativos algunos de los siguientes sistemas
para el proceso de procura de materiales de limpieza y oficina?
SAP (Ariba Network) Oracle_ Tenderbill___

Mercadolibre_ www.linio.com____ OLX Otro

4.2 ¢ Actualmente le interesaria una herramienta de ventas corporativas, en el
cual pudiese encontrar clientes potenciales a los cuales le pueda realizar

ventas importantes a nivel nacional?

Si No

4.3¢Actualmente le interesaria pertenecer a una red de proveedores para
clientes corporativos donde pudieran tener acceso a Vverificar su

documentacion legal? (Registro Mercantil, RIF)

Si No

4.4¢Qué caracteristicas considera que debe tener una herramienta de ventas

corporativas? (contactos, catalogo de productos)

Contactos Catalogo de productos
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Documentos mercantiles Otro

4.5¢,Considera que el uso de herramientas de compra automatizada
actualmente facilita el proceso de compra-venta de los articulos que
adquiere parala operaciéon de la organizacion?

Si No

4.6 Actualmente estaria dispuesto a pagar una membresia para pertenecer a
una red de proveedores donde tenga altas posibilidades de tener
relaciones comerciales con clientes corporativos potenciales? (Banca,
Seguros, Multinacionales)

Si No

4.7 ¢Las condiciones actuales de mercado impide realizar el proceso de
venta por los canales tradicionales (envio de cotizaciones, entrega de

factura fiscal)?

Si No Comente
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ANEXO 3 - Tabla de requerimientos funcionales, herramienta: Mercadolibre

Venezuela S.R.L; www.mercadolibre.com.ve
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ANEXO 4 Tabla de requerimientos funcionales, herramienta: R-SC Internet

Services, C.A; www.linio.com
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OLX

ANEXO 5 - Tabla de requerimientos funcionales, herramienta

Venezuela.

43 Requerimientos Funcionales www.olx.com
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ANEXO 6 - Tabla de requerimientos funcionales, herramienta Ariba network

(SAP)

44 Requerimientos Funcionales Ariba Network (SAP)
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ANEXO 7 - Tabla de requerimientos funcionales herramienta: ORACLE
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ANEXO 8 - Tabla de requerimientos funcionales, herramienta: Tenderbill

46 Requerimientos Funcionales Tenderhbill
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