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RESUMEN

Desarrollo de Alianzas Estratégicas para mejorar la gestion de compras
de las Microempresas del sector Artes Graficas del estado Carabobo.

Autor: Paola M. Pinto A.
Tutor: Nonay Riera.
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La presente investigacion surgio como parte de querer responder una
premisa sobre qué manera se puede fortalecer la gestion de compras de las
Microempresas del sector artes graficas del Estado Carabobo, especialmente
en este tipo de empresas que debido a sus caracteristicas de funcionamiento
requieren una atencion especial, dentro de sus gestiones de compras. El
presente estudio se enmarca en la linea de investigacion de la gestidn de la
Pequena y Mediana Empresa, la PYME y el emprendedor. EI mismo da un
aporte a las ciencias administrativas ya que gracias a las alianzas
estratégicas entre los diferentes departamentos de compras de las
Microempresas estudiadas, se hara mas facil la planificacién, organizacién,
direccion y control de sus recursos.

Palabras claves: Microempresa, gestion, Compras, Estrategias, Alianzas,

Artes Graficas.



[ 0eus uisatAS CuLTURA |

UNIVERSIDAD DE CARABOBO
) POST FACES
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y SOCIALES  GRABD
MAESTRIA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
MENCION GERENCIA
CAMPUS BARBULA

ABSTRACT

Development of strategic alliances for improving purchasing
management of small business of the graphic arts sector in Carabobo-
Venezuela

Author: Paola M. Pinto A.
Tutor: Nonay Riera.
Date: May 2012.

This study attempts to improve purchasing management practices in the
graphic arts sector in Carabobo-Venezuela, mainly focusing in the small
business area which quite often needs special attention of its purchasing
management. The main line of research of this study is the management of
small to medium business and the entrepreneur, and aims to provide a model
of strategic alliances in purchasing which will enhance planning, organization,
management and control of resources. This model is based on the study of

strategic alliances between several small to medium business purchasing
departments.

Keywords: Small business, purchasing, management, strategic alliances,
graphic arts
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INTRODUCCION

La vision de las tendencias de mercado en el desarrollo del sistema
econdmico mundial en su conjunto y el efecto que estas tendencias tienen
sobre Venezuela, exige analizar la realidad del sector productivo y en
especial el de las Microempresas, ya que es evidente que las mismas, han
agotado esa vision de desarrollo industrial basado en el cierre y proteccion
de mercados locales para dar paso a respuestas de apertura de mercados,
caracterizados por una abierta competencia interna y externa, siendo por su
parte el sector de Artes Graficas actualmente, en su mayoria, constituido por
Microempresas cuyos procesos internos definidos por entradas-produccion-
salidas-mercadeo-servicio responden oportunamente a la busqueda de

resultados, apuntando hacia la sobrevivencia mas que a la eficiencia.

Al notar como ha ocurrido el surgimiento y desarrollo empresarial tanto
mundial como en Venezuela de las Microempresas, asi como también la
importancia que tiene el area de compras en toda organizacion vy lo dificil que
es actualmente hallar los productos y/o servicios necesarios para cubrir las
exigencias internas con miras a satisfacer demandas externas, se hace notar
la urgencia por parte de las empresas de crear estrategias o métodos que

ayuden a facilitar la ejecucion efectiva de sus compras.

En éste sentido, se ha propuesto el Desarrollo de alianzas estratégicas
para mejorar la gestién de compras de las Microempresas del sector Artes
Graficas del estado Carabobo, enfocando el estudio directamente a este
sector, para conocer como sSOn sSus procesos, como se estructuran
internamente, y interactuan en el ambiente laboral y comercial, lo que le

permitira a la autora confeccionar su trabajo de grado de acuerdo al analisis



de sus procesos, la efectividad, eficiencia, relevancia y lo econémico, y dar
conclusiones para poder apreciar el desenvolvimiento de las microempresas
del sector en estudio, para poder tomar toda esta informaciéon como base

para al fin dar una propuesta que ayude a resolver la situacién planetada.

Al respecto, este trabajo de investigacion presenta la siguiente

estructura:

En el Capitulo | se expone la situacion problematica en cuanto a
Desarrollar alianzas estratégicas para mejorar la gestion de compras de las
Microempresas del sector Artes Graficas del estado Carabobo, los elementos
involucrados en su gestion, el objetivo tanto general como especifico, asi

como el alcance.

Seguidamente en el Capitulo Il se ha sefalado una base de los
antecedentes  vinculados a la presente investigacion, asimismo un
compendio de conocimientos tedricos que sustentan el estudio, las bases

legales, y la operacionalizacion de las variables.

En el Capitulo Ill, correspondiente al marco metodologico donde se
sientan las bases y se expresa la metodologia empleada, el area de la
investigacion, la poblacion y muestra las técnicas e instrumento que permite
la recoleccion de los datos, acompafado de su validez y confiabilidad, y la
forma en que se analizaran los datos. El Capitulo IV: Se presenta el analisis
de los resultados, comprende el analisis detallado de cada item, luego las

conclusiones de la investigacion.



Capitulo V: La Propuesta, comprende el titulo de la propuesta,
justificacion, cual es su fundamentacion, la estructura de la propuesta que se
realizé con base a las necesidades especificas del sector, Factibilidad de la
propuesta, el control y evaluacibn de la propuesta: referida a su
implementacion para determinar si se logra el objetivo propuesto. Finalmente
se presentan las recomendaciones y las referencias bibliograficas, asi como

los anexos que sustentaron el desarrollo del presente trabajo.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

Planteamiento del Problema

En los ultimos afos ha existido un crecimiento notable en la creacién y
desarrollo de Microempresas, durante este proceso muchas de las mismas
han fallado en su intento de surgir y otras por el contrario han tenido éxitos
inimaginables, gracias a diversos factores, como lo son, gestiones internas,
planificaciones exitosas, oportunas toma de decisiones y efectividad en sus

procesos productivos.

Aunque las expectativas son enormes dada la revoluciéon que estan
sufriendo todos los sectores auspiciada por la crisis financiera a nivel
mundial, la industria grafica ha obtenido resultados satisfactorios los ultimos
anos, especialmente en el 2007, esta industria como muchas, sigue atada al
crecimiento del PIB en la mayoria de los paises. En América Latina, es
notable la expansién en Brasil, Argentina, Colombia, Peru y la zona del
Caribe. Los dos paises con las industrias mas fuertes y que juntos suman
mas de 70% del mercado grafico latinoamericano, son México y Brasil, segun
el estudio The Worldwide Market for Print o El mercado grafico mundial,
(Diciembre 2007); el mas grande incremento de la produccion grafica
mundial, corresponde a China, India, Rusia y paises latinoamericanos como

Brasil y México entre los destacados.

Venezuela por su parte viene asistiendo a un proceso gradual pero
sostenido de desindustrializaciéon que en tiempos recientes comenzé desde

mediados de la década de los noventa y que se ha acentuado, las empresas



del sector automotriz, de empaques, el metalmecanico, los suministros de la
industria petrolera, las artes graficas han presentado problemas por la falta
de divisas. El efecto de la recesién econdmica aunado con las trabas para
importar insumos al délar oficial y la incertidumbre interna con la inseguridad
juridica y personal, han incidido en los planes de inversion y desarrollo de los
sectores clave: plastico, envases, artes graficas, alimentos, textil y calzado,
quimico, metalmecanico, siderurgico y actividades conexas a la industria

petrolera.

Dado lo anterior se podria prever que asi como en Venezuela, en el
estado Carabobo las organizaciones que hacen parte del sector Artes
Graficas obedecerian a la misma tendencia, en este sentido, la situacion
econdmica dificulta de una manera notoria el hallazgo de los productos y/o
servicios que se desean adquirir, ya sea por parte de personas
independientes como por instituciones, organizaciones y empresas, en este
sentido, también entra en juego la falta de divisas. Esto motivado a la
escases perceptible, desde todos los puntos de vista, de los productos y/o
servicios, ocasionando esto graves consecuencias a la empresa que intenta
conseguir el bien, como puede ser desde la sustitucion de algun componente
con el cual fabricara algun producto hasta la parada de produccién por la
falta del bien o servicio requerido. Por otra parte, en muchas ocasiones se
consiguen los bienes o servicios pero a precios excesivamente altos debido a
la misma escases, todo dependiendo claro esta de quien sea el proveedor
segun la materia prima, calidad, costos, origen y de donde provenga el
mismo, si es nacional o importado, ya que segun esto se incurren 0 no con
gastos de fletes, nacionalizacion y almacenamiento, aumentando asi el costo
final de adquisicion y por ende los costos de produccién, incidiendo de
manera radical en los margenes de ganancias deseados o precios de venta

final.



En la vision de las tendencias de mercado en el desarrollo del sistema
econdmico mundial en su conjunto y el efecto que estas tendencias tienen
sobre Venezuela, exige analizar la realidad del sector productivo y en
especial el de las Microempresas, ya que es evidente que las mismas, han
agotado esa vision de desarrollo industrial basado en el cierre y proteccion
de mercados locales para dar paso a respuestas de apertura de mercados,
caracterizados por una abierta competencia interna y externa, estando
constituido el sector de Artes Graficas por Microempresas cuyos procesos
internos  definidos por entradas-produccidn-salidas-mercadeo-servicio
responden oportunamente a la busqueda de resultados, apuntando hacia la

sobrevivencia mas que a la eficiencia.

Muchas empresas incluyendo las del sector artes graficas se enfocan
fundamentalmente en vender lo que producen, ya sean bienes o servicios,
sin tomar en cuenta aquellos factores que son realmente importantes, entre
lo que se pueden mencionar los métodos y/o estrategias de trabajo,
procesos, incentivo al personal y esencialmente la manera en que se estan
ejecutando las actividades de cada quien dentro de la empresa. Las areas
que se consideran deberian existir en toda organizacion a fin de tener
procesos debidamente organizados y funcionales dentro de la misma son:

mercadeo, ventas, produccién, finanzas, recursos humanos y compras.

Bernal, J. (2009: 107) expone que las empresas actuales se
caracterizan por estar divididas en diferentes departamentos y éstos a su vez
por areas donde el trabajo se desarrolla de forma especializada. Esta
situacion puede tener varios objetivos, entre ellos aumentar la productividad,
ser mas operativa, dar respuesta a una demanda de los trabajadores, entre

otros.



Partiendo de lo anteriormente expuesto y de la importancia que
representa cada departamento dentro de la organizacién se puede decir que
es imprescindible la existencia de las diferentes areas en estas para poder
tener procesos controlados, una exitosa productividad y maximo

aprovechamiento de los recursos.

Con tales acepciones se infiere la premisa que toda area o equipo de
personas que trabajan en pro de un mismo resultado deben desarrollar
métodos, estrategias y procesos que ayuden a definir sus funciones,
logrando de esta manera estar orientados y guiados a la realizacion de sus
tareas respectivas obteniendo asi el cumplimiento de sus objetivos tanto
organizacionales como individuales, donde las partes componentes de una
alianza deben complementarse mutuamente, con miras a poder incrementar
su capacidad competitiva. La metodologia de alianza en si, se basa en el
complemento mutuo, ya que las mismas se forman para interactuar con otros

agentes del mercado.

Es importante resaltar que ninguna alianza tiene posibilidades de
cumplir los propositos para los que ha sido formada si en ella no existe un
equilibrio basico entre los recursos estratégicos de las organizaciones que la
forman. Alli se encuentra el justificativo de la accion, al menos en su esencial

componente competitivo.

Actualmente, existen diferentes tipos de estrategias basicas de
alianzas, entre las cuales se destacan: Las licencias, acuerdos comerciales,
de riesgos compartidos, franquicias, cesiones de marca, alianzas vendedor-
comprador, alianzas de consorcio, alianzas de investigacion, alianzas

tecnoldgicas y acceso al mercado.



Luego de abordar todo el tema y ver como ha ocurrido el surgimiento y
desarrollo empresarial tanto mundial como en Venezuela de las
Microempresas aun con la crisis econdmica, asi como también la importancia
que tiene el area de compras en toda organizacion y lo dificil que es
actualmente hallar los productos y/o servicios necesarios para cubrir las
exigencias internas con miras a satisfacer demandas externas, se hace notar
la urgencia por parte de las empresas de crear estrategias o métodos que

ayuden a facilitar la ejecucion efectiva de sus compras.

En vista de la situacidon antes planteada, la autora formula las siguientes

interrogantes:

¢, Como es actualmente la gestion de compras en las Microempresas del

sector artes graficas del Estado Carabobo?

¢ Cuales son los elementos que se implementan dentro de la gestion de

compras de una Microempresa?

¢, Cuales son las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

del sector Artes Graficas a través de una matriz FODA?

¢;De qué manera se puede fortalecer la gestion de compras de las

Microempresas del sector artes graficas del Estado Carabobo?

Por lo antes expuesto, se propone desarrollar alianzas estratégicas
para mejorar la gestion de compras de las Micrompresas del sector Artes
Graficas del estado Carabobo, a fin de optimizar las respectivas gestiones de
compras de cada una de ellas y de esta manera hacer efectivo su

desempefio organizacional, administrativo y financiero.



Objetivos de la Investigacién

General

Desarrollar alianzas estratégicas para mejorar la gestiéon de compras de

las Microempresas del sector Artes Graficas del estado Carabobo.

Especificos

1. Diagnosticar la situacion actual de la gestion de compra en las

Microempresas del sector Artes Graficas del estado Carabobo.

2. Determinar los elementos o factores criticos que deben considerarse

dentro de la gestion de compras de una Microempresa.

3. Identificar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

del sector Artes Graficas a través de una matriz FODA.

4. Disefar alianzas estratégicas para mejorar la gestién de compras de

las Microempresas del sector Artes Graficas del estado Carabobo.

Justificacion

El presente estudio se enmarca en la linea de investigacién de la
gestion de la Pequefia y Mediana Empresa, la PYME y el emprendedor,
contribuyendo a las ciencias administrativas ya que gracias a las alianzas
estratégicas entre los diferentes departamentos de compras de las
Microempresas se hara mas facil la planificacion, organizacion, direccion y

control de sus recursos.



La presente investigacion permite conocer el funcionamiento interno de
las empresas en lo que respecta a descripcidon de tareas, ubicacion,
requerimiento, actividades y estrategias que se implementan en la misma en
busca de sus objetivos relacionados a sus compras, asi como también
explica de una manera bastante amplia la gestion de compras en una
organizacion; De igual forma, el desarrollo de la misma sirve para favorecer y
facilitar el hallazgo de productos o servicios necesarios para lograr la buena
ejecucion de actividades internas, asi como el mismo cumplimiento de la

produccion.

Con el desarrollo de alianzas estratégicas, se pueden establecer
relaciones y tratos entre diferentes Microempresas que permitan mejorar el
desarrollo individual y colectivo de las mismas, obteniendo un mayor
rendimiento organizacional, lo cual trae como consecuencia la satisfaccion
total de cada entidad asi como también el cumplimiento de sus objetivos y
metas propuestos. De igual manera sirve para la revision de los
procedimientos del area de compras, como analisis de tiempos, delegacion
de autoridad, reprocesos, entre otros; asi como también para estandarizar las
rutinas de trabajo, a manera de poder aumentar la eficiencia de los
trabajadores, indicandoles lo que deben hacer y como hacerlo. Ademas
permite conseguir mejores productos y/o servicios en el mercado, a mas

bajos costos, de mejor calidad y con puntualidad en las entregas.

Con lo anteriormente expuesto se evidencia que esta investigacion
beneficia a las Microempresas ya que el desarrollo de alianzas estratégicas
para la gestibn de compras ayudara al mejor desenvolvimiento de cada
empresa, logrando el cumplimiento de objetivos tanto individuales como
organizacionales. Las alianzas estratégicas propuestas pueden ser utilizadas

en otras organizaciones ya que las mismas son completamente adaptables a



sus necesidades, por lo que las mismas se consideran con valor de mercado.
Ademas, el presente estudio da un aporte social al estudio del sector
empresarial ya que proporciona un impacto positivo en el mismo, el resultado
de la presente investigacion es aplicable a investigaciones futuras en el area
de alianzas estratégicas de las ciencias administrativas y sociales, ya que la
propuesta se fundamenta en alianzas estratégicas para mejorar la gestion de
compras y mejorar el nivel de rentabilidad esperado por la empresa, al cubrir

con las expectativas de la misma y el desarrollo con su entorno.



CAPITULO II

MARCO TEORICO REFERENCIAL

Sabino (2000) indica que el marco tedrico tiene como propdsito:

Dar a la investigacion un sistema coordinado vy
coherente de conceptos y proposiciones que permitan
abordar el problema, es decir, se trata de integrar al
problema dentro de un ambito donde éste cobre
sentido, incorporando los conocimientos previos
referentes al mismo y ordenandolos de modo tal que
resulte utiles en nuestras tareas (P. 70).

Una de las principales herramientas del investigador para la solucién de
su problema es el aprovisionamiento de material documental que sirva de
base para la formacion de su criterio de analisis; por lo que es conveniente
que mediante una observacion documental recopile, categorice y analice
informacion procedente de diferentes fuentes secundarias los datos que le
permiten el logro de esta primera tarea, lo cual se reconoce como marco

tedrico y que generalmente, esta conformado por los siguientes apartados:

Antecedentes de la Investigacion

Los antecedentes de la investigacion constituyen un conjunto de
investigaciones previas que han sido exploradas y seleccionadas por su nivel
de relacion con el trabajo en desarrollo. Textualmente, indican Hurtado y
Toro (2007 : 83) que: “Los antecedentes conforman todo hecho anterior a la
formulacién del problema que sirve para aclarar, juzgar e interpretar el
problema planteado; en ellos debe incluirse un pequefio recuento histdrico

del problema que lo explique y ubique en el momento presente”.



En este sentido, la importancia de este elemento documental es
precisar la relevancia tematica en tiempo y espacio del tema abordado,
confirmando si generalmente se esta generando un conocimiento cientifico;
ademas que se convierten en nichos referenciales y metodologicos que
apoyan a la orientacion del investigador. Para este trabajo de grado se han

considerado como antecedentes los siguientes:

Antecedentes Internacionales

Ramirez y Castafio (2010) en su trabajo de grado titulado Optimizacién
de compras Hernando Trujillo, para optar al titulo de Magister en gerencia
con énfasis en logistica y comercio internacional, en la Universidad

Externado de Colombia. Facultad de Administracion de empresas.

Metodolégicamente, la investigacion fue desarrollada utilizando la
modalidad de proyecto factible con apoyo en una investigacion diagndstica
descriptiva de campo, el objetivo principal de la investigacion fue optimizar
las compras de materia prima y de productos terminados en la empresa
Hernando Truijillo (Industria textil colombiana de disefios y confecciones de
moda femenina y masculina) con el fin de lograr una disminucion en el costo
de ventas, manteniendo los estandares de calidad, exclusividad vy

abastecimiento a tiempo.

El aporte que esta investigacidon tiene para con el presente trabajo de
grado es la finalidad de cumplir con los programas de produccion de cada
organizacion optimizando sus procesos de compras y disminuyendo los
costos operacionales, materia prima, entre otros. De igual manera, maximizar
sus ganancias y aumentar su participacion en el mercado obteniendo de esta

manera mayores beneficios y menores costos de produccion, que es lo que



la investigadora desea lograr en las Microempresas del sector Artes Graficas

del estado Carabobo, permitiéndose asi ser mas competitivas.

Rodriguez (2009) presenté un trabajo de grado el titulado: ¢Son las
alianzas estratégicas en palma de aceite en Colombia una alternativa de
insercion a los mercados para los trabajadores rurales?, para optar al
titulo de Magister en gerencia con énfasis en logistica y comercio
internacional de la Universidad Externado de Colombia. El tipo de

metodologia empleado fue descriptivo, documental y de campo.

Asimismo, se expuso la accion colectiva como mecanismo para la
gestion productiva de beneficios y rentas por parte de grupos de interés con
asimetrias, en este caso la alianza fue llevada a cabo entre la Industria

Agraria El Palmar S.A. y cooperativas de trabajo asociado en los proyectos.

Por otra parte esta investigacién tiene relevancia en el presente estudio
ya que ambas se basan en la accidon colectiva como lo son las alianzas por
parte de organizaciones o grupos de personas que buscan un mismo fin,
logrando de esta manera el cumplimiento de sus objetivos tanto individuales
como organizacionales, situacién que se puede transpolar a las empresas del
sector Artes Graficas del estado Carabobo, las cuales deben preocuparse
por fortalecer su gestion de compras a través de la implementacion de

alianzas estratégicas inter empresariales.

Fuenmayor, Gonzélez e Hidalgo (2009) compartieron el trabajo de
investigacion titulado Indicadores de gestion para el area de compras,
como requisito parcial para optar a la Maestria en Gerencia con Enfasis en
Logistica y Comercio Internacional en la Universidad Externado de Colombia

de la Facultad de Administracion de Empresas, caracterizada por ser una



investigacion de campo, de tipo transaccional descriptivo; bajo la modalidad
de proyecto factible, mediante la cual abord6 la importancia de poseer

procesos estructurados y tareas definidas en el departamento de compras.

Dicha investigacion da a conocer la importancia de la gestion de
compras en las organizaciones, exponiendo que el rol de las areas de
compras en las organizaciones ha cambiado rapidamente durante los ultimos
afos. Han pasado de ser areas cuyo indicador mas relevante frente al resto
de la organizacion era la eficiencia procesando 6rdenes de compra, a ser un
area responsable del control total de los procesos de abastecimiento de la
empresa. Esto por supuesto acarrea una responsabilidad diferente frente al

resultado.

La misma tiene gran relevancia en el presente estudio, ya que expone
también que los gerentes de compras como los mismos compradores deben
estar abiertos a rapidos cambios que se dan por la globalizaciéon y las crisis,
aspecto que es notorio en la realidad de las Microempresas en Venezuela,
donde éstas deben estar en capacidad de asumir el rol que demanda de
parte de ellos un mayor compromiso con el aseguramiento de condiciones
favorables en las fuentes de abastecimiento, con el seguimiento del
desarrollo de las actividades y la calificacion de proveedores, con el
desarrollo de proveedores, y lo mas importante, con su aporte al resultado

financiero de la empresa.

Arroyo (2003) desarrolld6 un trabajo de grado titulado Alianzas
estratégicas: un camino posible en la internacionalizacion de las Pymes
industriales argentinas, para optar al titulo Magister en integracion y
cooperacion internacional en la Universidad Nacional del Rosario. La

investigacion se enmarco dentro de la modalidad de proyecto factible, siendo



una investigacion de campo, de caracter descriptivo; cuyos resultados
conllevaron al investigador a conocer la capacidad exportadora de empresas
que nunca han exportado o que lo hacen esporadicamente, y que esta
capacidad se intensifica cuando diferentes Pymes se unen a través de

alianzas estratégicas.

En este orden de ideas, expone que el desarrollo de alianzas
estratégicas para lograr la exportacion de diferentes pymes incluye
actividades que estan integradas por capacitacion y asesoria especializada
por medio de tutores de las empresas, y se dividen en dos etapas:
preexportacion (diagndstico de preparacion para exportar y autodiagnostico
de posicion competitiva) y exportacion (Plan Estratégico de Exportaciéon y

Plan Operativo).

Su relacion con el presente trabajo es que en ambos caso se evidencia
los beneficios de unir fuerzas con la finalidad de incrementar ganancias o
lograr el cumplimiento de objetivos, en el mismo se expone que mediante las
alianzas estratégicas las pymes pueden lograr exportar sus productos, y en
el presente estudio la finalidad es mejorar a su maxima expresion la gestion

de comprar a través de alianzas de microempresas del mismo sector.

Antecedentes Nacionales

Guillen, A (2007), dio a conocer su trabajo titulado: Alianzas
estratégicas de las PYMES en Venezuela, para obtener el titulo de
Magister en Ciencias Mencion Gerencia, en la Universidad Centroccidental
Lisandro Alvarado; dicha investigaciéon se realiz6 con el propdsito de
diagnosticar la utilizacion del modelo de redes empresariales como estrategia

del desarrollo gerencial de las Pymes del sector plastico del estado Lara,



para lo cual se describieron las empresas del sector caso estudio, se
identificaron los tipos de redes empresariales aplicables a dicho sector y
determind la utilizacién del modelo de redes empresariales como estrategia
para el desarrollo gerencial de las Pymes del sector plastico, mediante el

contacto con la totalidad del universo.

El estudio arroj6 como conclusion que las organizaciones estudiadas
presentan ventajas propias comparativas de la Pymes Venezolanas, sin
embargo evidencian ventajas competitivas que las distinguen asociadas al
proceso productivo y en el area de recursos humanos, cualidades que
permiten el manejo adecuado de sus productos y vienes; factores necesarios

pero insuficiente.

Su relacion con la presente investigacion es que ambas plantean
como alternativa el implementar alianzas estratégicas para mejorar la gestion
de diferentes areas de Pymes o Microempresas, buscando asi el aumento de

beneficios socioecondmicos y el surgimiento de dichas empresas.

Relacionado al tema, Suarez (2004) expuso su trabajo especial
titulado La estrategia Asociativa como una forma para acceder al
financiamiento: Pequefias y medianas empresas del sector textil,
presentado para optar el titulo de Magister Scientiarum en Gerencia
Financiera, en la Universidad Centroccidental Lisandro Alvarado, dicho autor
se plantea como objetivo determinar la importancia de la estrategia asociativa
como una forma viable para acceder al financiamiento por parte de las

Pymes manufactureras del sector textil de Barquisimeto.

El desarrollo de la investigacion permitié a Suarez concluir que las

Pymes del sector en estudio, ubicadas en el Estado Lara, han tenido



experiencias asociativas que han sido satisfactorias, y que han facilitado la
obtencion de financiamiento, beneficiando de esta manera, el aparato
productivo textil. Por otra parte, ratifico la necesidad de acceder a mas
créditos para compra de materia prima, asi como para emplear mano de
obra, es decir, para desarrollar actividades productivas. A juicio de Suarez, la
principal fuente de financiamiento, de la cual hacen uso las Pymes es la
banca privada, y en segundo lugar se encuentra el dinero de su propio
peculio. Ello trae como consecuencia el estar a merced de las alzas de los

intereses que inciden en el endeudamiento paulatino de estos empresarios.

Su relacion con la presente investigacion es que da a conocer los
beneficios que trae el hecho de la union de varias empresas con la finalidad
de mejorar sus gestiones, obteniendo asi mejores resultado apuntando cada

vez mas al logro de objetivos tanto individuales como colectivos.

Por su parte Brito, Diaz y Varela (2001) en su proyecto titulado Casos
simulado de redes empresariales entre pequefias y medianas empresas
(Pymes) de Barquisimeto, para obtener el titulo de Magister Scientiarum en
Gerencia Financiera. En la Universidad Centroccidental Lisandro Alvarado,
los mismo se plantearon una investigacion cuyo propdésito fundamental fue la
elaboracion de una propuesta en fase tedrica sobre casos simulados de
redes empresariales entre pequefias y medianas empresas en Barquisimeto,
como una respuesta a la problematica presentada por este sector de la

economia ya que agrupa grandes contingentes de mano de obra.

Dicha propuesta se apoyd en una investigacion de tipo documental
descriptiva, cuya poblacion y muestra se ubican en el Estado Lara, debido a

que en la actualidad se presentan excelentes oportunidades para



incrementar los niveles de productividad y competitividad de las Pymes en

esta entidad.

El aporte de este trabajo a la presente investigacion es que demuestra
la viabilidad de la integracion y cooperacidon de Pymes en redes para

conjugar sus ventajas competitivas y acometer proyectos en conjunto.

Ramos (2000) en su trabajo de investigacion titulado La asociacion
como estrategia financiera de las empresas del sector metalmecanico
de las zonas industriales de Barquisimeto Estado Lara, para optar el
Titulo de Magister Scientiarum en Gerencia Financiera de la la Universidad
Centroccidental Lisandro Alvarado, expone que en Venezuela el surgimiento
de la pequefia y mediana empresa nace como una industria casera
generalmente dedicada a la produccion, y en el cual se dedica muy poco
tiempo a la administracion. Es practica comun que los empleados sean
miembros de la familia y los contactos con el mundo exterior tengan como

caracteristica su caracter informal.

El objetivo de esta investigacion se planteo en los siguientes términos;
Determinar la factibilidad de utilizar la asociacién como estrategia financiera
de las empresas del sector metalmecanico de las zonas industriales de
Barquisimeto Estado Lara. Como resultado de su investigacion Ramos afirma
que cuando las empresas tienen auge se van transformando en medianas
empresas y algunas otras, a través de los anos y con grandes esfuerzos y

dedicacion, llegan a ser grandes empresas.

Esta investigacion se relaciona al presente trabajo ya que expone que
como resultado de la evolucion natural de las empresas, la necesidad de

agruparse o asociarse con otros para poder manejar la complejidad de las



actividades que se presentan a las organizaciones, las llevan a considerar el
hecho asociativo como una consecuencia de supervivencia empresarial, por
lo cual el resultado del estudio arrojé la factibilidad de utilizar la asociatividad
como estrategia exitosa que les permite el desarrollo financiero. Indica
ademas que en Venezuela, al igual que en muchos paises del mundo, la
mayoria de las Pymes son empresas familiares a las cuales les cuesta
desprenderse de un control total de las mismas. Sin embargo, la
globalizacion muestra una realidad innegable y es la necesidad de unir
esfuerzos para permanecer en el escenario empresarial ya que de lo
contrario se corre el riesgo de desaparecer, lo importante es buscar nuevas

estrategias de desarrollo para las empresas.

Antecedentes Locales

Flores (2005), presenté como trabajo de grado el titulado: Sistema de
gestion para procesos de integracion de cadenas de suministros entre
empresas de autopartes y sus proveedores de material local, para la
Maestria en logistica, la Universidad Tecnoldgica del Centro; con la finalidad
de realizar un diagndstico mediante un benchmarking de mejores practicas
establecidas para procesos de integracidn de cadenas de suministro en la
empresa, asi como el disefio, implementacion y evaluacién de un modelo de
gestion de cadenas de suministro que tenia como finalidad sistematizar las
actividades necesarias para evaluar, mejorar y controlar el flujo de los
materiales e informacion, desde los proveedores claves de material hasta la
empresa caso estudio. El tipo de metodologia empleado fue descriptivo,

documental y de campo, bajo la modalidad de proyecto factible.

Su relaciéon con el presente estudio se debe a que se evalua el proceso

actual de la cadena de suministros incluyendo las compras de la empresa



caso estudio y las técnicas utilizadas por otras empresas para tomar asi sus
mejores practicas de ejemplo e implementarlas en la gestion de la cadena de
suministro de la misma. Implementando asi nuevos métodos e ideas que
optimicen la gestién de adquisicion de bienes y/o servicios. Esta estrategia es
novedosa y versatil para ser aplicada en las Microempresas del sector Artes
graficas del estado Carabobo, las cuales una vez establecido las respectivas
alianzas, unificaran criterios y estandarizaran la mejor gestién de comprar a

implementar dentro de sus organizaciones.

Igualmente, Rodriguez y Zavala (2009), presentaron como trabajo de
grado el denominado: Modelo de Integracién Logistica de la cadena de
suministro para Microempresas comercializadoras. Caso estudio:
Importadora Industrial C.A.; a través del cual obtuvieron el titulo de
Magister en Logistica de la Universidad Tecnoldgica del Centro. El mismo
estuvo basado en desarrollar un modelo de integracion logistica de la cadena
de suministro de la empresa caso estudio a través de un enfoque SCM, con
la finalidad de garantizar la sincronizacion de sus procesos medular, es decir,
establecer una red de procesos homologados y armonizados. La
investigacion se enmarcé dentro de la modalidad de proyecto factible

apoyada en la investigacién de campo, de caracter descriptivo.

Esta investigacion encierra importantes aportes, debido a que presenta
el desarrollo de un sistema para la administracion de la cadena de
suministros, en donde se orienta a la homologacion y estructuracién de
procesos dentro de diferentes areas como es la de compras, facilitando asi el
hallazgo de productos, ocasionando obtener mayores utilidades, se reducen
emergencias, mejor aprovechamiento de los recursos, entre otros; generando
un crecimiento continuo para la empresa y todos los que formen parte de

ella.



Ambos estudios contienen objetivos tanto de orden general como de
orden especifico, pretendiendo ser una contribucion a los estudios en un
campo donde se observa cierto afan de investigacion y renovacion y como
objetivos especificos levantar, recopilar y analizar informacién bibliografica
sobre el area en estudio; a fin de conformar el Marco Tedrico. Asi mismo,
reflejar todo el aspecto teorico utilizando como modelo ilustrativo el area de

las Microempresas.

Flores y Martinez (2010) en su trabajo titulado Evaluacion del nivel de
aceptaciéon de la propuesta de la alianza estratégica de marcas en los
consumidores de productos congelados marca La Granja para optar al
titulo de Magister en Logistica en la Universidad Tecnoldgica del Centro, el
mismo fue levado a cabo con la finalidad de evaluar una posible alianza
estratégica de marcas de los productos congelados, alimentos La granja en
consumidores del canal institucional, para determinar la influencia de estas
alianzas en la percepcion de los clientes en el punto de venta y generar
posibles estrategias de mercado que permitan incrementar el volumen de

ventas.

Con el desarrollo de esta investigacion, las empresas que requieran
incrementar sus ganancias en el canal detal mediante una alianza estratégica
de marca, pueden evidenciar que no solo basta con ser el lider de una
categoria de productos, sino se realiza la seleccion adecuada del socio
participante en la alianza estratégica de marcas, de esta manera se propicia

una relacion de beneficio para ambas empresas.

Ambas investigaciones tienen como propdsito es que todas las partes

puedan reducir los riesgos, bajar sus costos, acceder a recursos ocultos o



inaccesible y desarrollar mayores sus ventajas competitivas, a través de

alianzas estratégicas.

Armas y Braiz (2002), en su trabajo especial de grado titulado La
socializacion como factor de éxito en la conformacién de consorcios de
exportacion de pequefias y medianas empresas, optando al titulo de
Magister en Logistica en la Universidad Tecnoldgica del Centro, el presente
trabajo analizé el proceso de socializacidon de un consorcio de exportacion,
que se encuentra inactivo operativamente, para analizar que factores les
mantuvo alejados del éxito. Luego de concluyd que el proceso de
socializacion no fue llevado a cabo adecuadamente durante la conformacion
del consorcio lo que repercutié directamente en la falta de continuidad

operativa del mismo.

El vista de la importancia que reviste la socializacién en el proceso de
conformacién de consorcios de exportacion y de la paraddjica inaccesibilidad
de las PYMES de contar con una guia que lleve a cabo este proceso
satisfactoriamente, se disefid un plan de socializacion que permite orientar
este proceso efectivamente, y por ende acrecentar las posibilidades de éxito
en este tipo de asociatividad; paralelamente se realizé un diagnostico en un
grupo de PYMES que manifestd interés en asociarse bajo la figura de un
consorcio de exportacion, para evaluar la situacion que presentaban en esa
etapa inicial de socializacion. Luego en ese grupo de PYMES se realizo la

implantacién del plan de socializacion disefiado.

Su relacién con el presente trabajo es que asi como la socializacion
forma parte de un proceso de conformacién, actuacion, adecuacion de roles
bajo la practica de esquemas socio técnicos las alianzas estratégicas buscan

en la union de diferentes PYMES el cumplimiento de objetivos



organizacionales y la mejora de los beneficios obtenidos en cada

organizacion.

Bases Teodricas

Las tedricas son la plataforma que emplea el investigador para el
entendimiento de la realidad estudiada, aseguran Hurtado y Toro (2007 : 83),
que: “Es un conjunto de ideas, generalmente ya conocidas en una disciplina,
que permiten organizar los datos de la realidad para lograr que de ellas

puedan desprenderse nuevos conocimientos”.

Por ello es fundamental que se efectue con formalidad, estrategia y
sistematizacion, empleandose la consulta detenida en fuentes secundarias
aceptables y reconocidas, proporcionandose de esta manera confiabilidad a
las exposiciones presentadas; en este sentido, en el desarrollo de esta

investigacion se abordaran las teorias relacionadas a :

Planificacién estratégica.

David, F (2003 : 18), indica que la “planificacion estratégica puede
definirse como un enfoque objetivo y sistematico para la toma de decisiones
en una organizacion”, en otras palabras, es una herramienta que permite a
las organizaciones prepararse para enfrentar las situaciones que se
presentan en el futuro, ayudando con ello a orientar sus esfuerzos hacia
metas realistas de desemperfio, por lo cual es necesario conocer y aplicar los
elementos que intervienen en el proceso de planeacion, los cuales son:

1. Especificacion de metas y objetivos.

2. Eleccién de politicas, programas, procedimientos, para alcanzar los

objetivos.



3. Determinar los tipos y cantidades de recursos necesarios para
alcanzar los objetivos.
Disefiar los procedimientos para la toma de decisiones.
Disefiar un proceso para prever y detectar los errores o fallas del

plan.

Basandose en lo anteriormente expuesto, la gerencia estratégica es un
proceso que permite a una organizacion ser proactiva en lugar de reactiva en
la formulacion de su futuro, basandose en los fines, medios, recursos, diseno
y control de los procesos alineados al cumplimiento de las metas

organizacionales.

Estrategias

Segun Romero (1999) las estrategias no son mas que:

Programas generales, que abarcan los objetivos
planteados y asi como también cursos de accion y
asignacion de recursos, para la consecucion de los
fines propuestos por la organizacion, donde éstas
necesitan conocer de herramientas, de técnicas, de
estrategias objetivas, de programas, a fin de que las
puedan aplicar en el momento que lo requieran algun
departamento de la misma, siempre tomando en cuenta
la situacién general de la empresa.

Tal como lo expone el texto anterior, las estrategias se utilizan para
crear actividades, colocando responsables para el cumplimiento de ciertas

tareas, objetivos o metas especificas.



Alianza

También existen estrategias que utilizan las empresas y organizaciones
a fin del cumplimiento de sus objetivos y en busca de mejoras continuas, La
Alianza de Género define estrategia como un conjunto de previsiones sobre
fines y procedimientos que forman una secuencia légica de pasos o fases a
ser ejecutadas, que permite alcanzar los objetivos planteados con eficiencia y

eficacia.

En la actualidad todas las empresas y organizaciones poseen escasos
recursos y en extincion de manera que se vuelve casi imposible el hecho de
crecer y desarrollarse de manera independiente, donde la asociaciéon permite
crear cadenas de valor combinando recursos y esfuerzos. Esta asociacion de
dos o mas entidades cuyo objeto es generar, con los aportes de cada una de
ellas, proyectos de distinto tipo y maximizar beneficios se define como

alianzas estratégicas.

Segun Krell. H (2010), las alianzas permiten a los participantes crecer
de diversas formas: incursionar en nuevos escenarios, acotar riesgos,
eliminar competidores o asociarse y lograr economias de escala, por lo que
un enfoque muy acertado sobre el concepto de alianza es el de la
complementariedad con otros hombres que poseen destrezas distintas que
se reunen mediante el trabajo en equipo lo que permite aumentar la

produccion y el valor.

En este sentido, la investigadora presenta como solucion a la
problematica que presentan los departamentos de compras de las
Microempresas del sector Artes Graficas del estado Carabobo, en relacién a

la gestion de sus diversas actividades y procedimientos que actualmente



llevan, y de unificar criterio les permitira cumplir con sus requerimientos
internos y externos, a fin de satisfacer las necesidades y exigencias de sus

clientes.

Cuadro FODA.

Segun Humphrey, A (2004: 4), el instrumento FODA es “una
herramienta estratégica que permite encontrar el mejor acoplamiento entre
los factores externos e internos de una organizacion estudiada. Permite
evaluar la situacion actual de una empresa u organizacion y obtener un

diagnostico preciso que facilita la toma de decisiones”

El termino FODA es una sigla conformada por las primeras letras de las
palabras fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Tan fortalezas
como debilidades son internas de la organizacién, por lo que es posible
actuar directamente sobre ellas, en cambio las oportunidades y amenazas

son externas por lo que modificarlas en dificil.

Procedimientos para su elaboracion:

Se debe identificar cada una de sus especificaciones para la

Caracterizacion de las mismas.

Factores Internos

Las fortalezas son cualidades distintivas o puntos fuertes mas
importantes que posee el sujeto en estudio, representa las actividades a
través de las cuales es mas competente, en conclusion comprende todas las

caracteristicas que proporciona mayor competitividad entre otros



Las Debilidades sin los puntos mejorables que determinan la
vulnerabilidad del sujeto en estudio y requieren acciones correctas. Estan
representadas por las carencias existentes en la organizacion, por las
diferencias de las operaciones que se realizan o cualquier actividad que sea
superada por otros. Se refieren basicamente a desventajas competitivas, las
cuales se presentan cuando no se implementan estrategias generadoras de

valor que los competidores si implementan.

Factores Externos

Las oportunidades de mercado son aquellas que se ajustan a las
capacidades financieras y organizacionales de la empresa para ofrecer la
posibilidad de crecer en forma rentable. Las oportunidades, dependiendo de
la actividad econdmica que se este estudiando, podran ser, desde muy
interesantes, por la gran ayuda que representan, hasta poco atractivas, por la
efectividad que hayan demostrado en la colaboracién con el crecimiento de la

empresa.

De cualquier forma, se debe recordar siempre que las oportunidades
son aquellas que pueden ofrecer importante colaboracion para el

mejoramiento de las operaciones en pro del crecimiento de la industria.

Las amenazas son los elementos que se escapan de las manos del
sujeto en estudio y que representan un obstaculo o grado de influencia
negativa para el logro de la rentabilidad y la posicion de mercado del
negocio. Son todos los elementos que no controlan las empresas de la

industria, y afectan negativamente



Esta técnica del Cuadro FODA se aplica en el sector Caso estudio para
conocer a mayor profundidad las cuatro caracteristicas principales que esta
técnica resalta las fortalezas, las debilidades, las oportunidades y las
amenazas, al tener estas el trabajo de Gerencia por Categoria se puede

implementar con mayor efectividad y confiabilidad.

Gestion de Compras

Salvador, M. (2008 : 24) define compras como el hecho de adquirir
bienes y servicios de la calidad adecuada en el momento y precio adecuado
del proveedor mas apropiado, en relacién a las compras, se hace alusion a la
obtencidén productos y/o servicios de la calidad adecuada, con el precio justo,
en el tiempo indicado y el lugar preciso, en otras palabras compras se puede
definir como, la accidon de adquirir provisiones 0 materiales para la empresa

al mejor precio.

Dentro de los objetivos principales del departamento de compras se
pueden considerar; el mantener la continuidad de abastecimiento, hacerlo
con la inversion minima en existencia, evitar duplicidades, desperdicios e
inutilizacion de los materiales, garantizar la calidad de los productos vy
servicios adquiridos, procurar materiales al precio mas bajo posible
compatible con la calidad y el servicio requeridos y mantener la posicion
competitiva de la empresa, conservando el nivel de sus beneficios en lo que

a costos de material se refiere.

Uno de los objetivos especificos de la investigadora consistié en
diagnosticar como es llevada a cabo la gestion de compras de las diferentes

Microempresas del sector Artes Graficas del estado Carabobo, con la



intencion de establecer las realidades existentes y evaluarlas con los

objetivos principales antes mencionados.

El contacto con el mercado y en general con los vendedores y
comerciantes de las industrias, hacen posible que el departamento de
compras aporte una ayuda muy valiosa para la elaboracién de los planes
estratégicos, operacionales y financieros de la organizacién, ya sea para
lanzar nuevos productos o para proyectar la produccion; actualmente el
empresario no debe conformarse con hacer lo mejor que pueda en relaciéon a
la gestion de compras, por otra parte el bienestar de la compariia depende de
la rotacion de sus inventarios y de la mejor forma de utilizacion e inversién
de su capital. Los problemas de las compras son de los que estan mas

intimamente ligados con la administracion de existencias.

Las Microempresas no necesitan de una complicada estructura para
organizar su funcién de suministro. Si bien es cierto que el director de la
empresa debe decidir sobre la politica general de compras, debe también, de
ser posible, delegar su aplicacion en uno de sus mas cercanos
colaboradores, pero también es muy cierto que las erogaciones que se
derivan de la creacién de un puesto de agente de compras o comprador
generalmente son rentables, sobre todo cuando el director no puede dedicar
a este problema ni el tiempo ni la atencidon necesaria. Sin embrago, es
importante hacer notar que desde el punto de vista de seguridad y control, la
persona encargada de hacer los pagos en la empresa debe ser diferente a la
gue negocia las compras, pues en esta forma puede evitarse una situacion

problematica.

Ahora bien el método de trabajo es un tema amplio que engloba

multitud de técnicas que tienen como finalidad mejorar los diferentes



aspectos organizativos del trabajo y con ello, la productividad y la rentabilidad
de la empresa u organizacion, donde quizas la aplicacion de alianzas en esta
area de compras, implementandose estrategias corporativas que involucren a
todas las entidades y que se engloben en una sola gerencia de compras en

general que funcionen para todas sus empresas integradas.

Empresa, PYME y Microempresa.

Segun la definicion: (Ley de Promocién y Desarrollo de la Pequena y
Medina Industria PYMI) “Articulo 3° A los efectos del presente Decreto de Ley

se entiende:

Pequefna y Mediana Industria (PYMI): toda unidad de
explotacion econdmica, realizada por las personas
juridicas que efectuen actividades de transformacion de
materias primas en insumos, en bienes industriales
elaborados o semielaborados, que responda a uno de
los parametros establecidos por el Ejecutivo Nacional
mediante el Reglamento de esta Ley, segun los criterios
que se indican a continuacion: promedio anual del
numero de trabajadores y valor de las ventas anuales
expresado en unidades tributarias, estableciendo los
limites maximos y minimos.

De todo lo antes referido, se puede inferir que las PYMES son aquellas
empresas que no disponen de elevados recursos econdmicos, poseen una
reducida plantilla de su personal y su cifra de facturacién anual y capital es

reducido.

Por su parte Galves, S (1998) expone que “el termino Microempresa
genéricamente se refiere a las unidades econdmicas de baja capitalizacion

que operan en el mercado a partir de una inversion a riesgo”. Desde el punto



de vista del financiamiento a las microempresas se les puede conceptuar
como unidades econdmicas de caracter familiar, cuyas necesidades de
financiamiento son para capital de trabajo. Actualmente este mercado
constituido por las micro y pequeias empresas se caracteriza por la carencia
de capital de giro que los autolimita en su desarrollo y ademas cuentan con
fuertes barreras para acceder a un crédito agil y oportuno del sistema
financiero formal. En consecuencia, este tipo de mercado casi no ha obtenido
financiamiento de los intermediarios financieros formales, lo que se traduce

en la frecuente recurrencia al sistema informal de créditos ( no regulado).

La Microempresa reune adicionalmente las siguientes caracteristicas:

a) El propietario o propietarios de la empresa laboran en la misma.

b) El numero total de trabajadores y empleados no excede de diez (10)

personas.

c) El valor total anual de las ventas no excede de doce (12) Unidades

Impositivas tributarias

La importancia de las Microempresas en la economia se basa en que
se logra asegurar el mercado de trabajo mediante la descentralizacion de la
mano de obra, de igual manera tienen efectos socioeconémicos importantes
ya que permiten la concentracidn de la renta y la capacidad productiva desde
un numero reducido de empresas hacia uno mayor, reduciendo las relaciones
sociales a términos personales mas estrechos entre el empleador y el
empleado favoreciendo las conexiones laborales ya que, en general, sus
origenes son unidades familiares, también presentan mayor adaptabilidad

tecnolégica y menor costo de infraestructura, obteniendo una economia de


http://www.monografias.com/trabajos34/el-trabajo/el-trabajo.shtml
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escala a través de la cooperacion interempresaria, sin tener que reunir la

inversion en una sola firma.

Las areas que se considera deberian existir en toda organizacion a fin

de tener procesos organizados dentro de la misma son:

Inicialmente el Mercadeo, definida por Levinson (1985 : 16) como “todo
lo que se haga para promover una actividad, desde el momento que se
concibe la idea, hasta el momento que los clientes comienzan a adquirir el
producto o servicio en una base regular’. Las palabras claves en esta
definicion son todo y base regular. En tal sentido se puede decir que
mercadeo va desde poner nombre a un producto o servicio, seleccionar el
producto, escoger el lugar donde se vendera el mismo, el color, la forma,
tamano, el empaque, la publicidad, las relaciones publicas, las ofertas o
posibles formas de ventas, el plan estratégico de crecimiento y el

seguimiento.

Asimismo, las Ventas, que segun Fischer y Espejo (2007 :26) es una
funcién que forma parte del proceso sistematico de la mercadotecnia y la
definen como: "toda actividad que genera en los clientes el ultimo impulso
hacia el intercambio". Ambos autores sefalan ademas que es en este punto
(la venta), donde se hace efectivo el esfuerzo de las actividades anteriores
(investigacion de mercado, decisiones sobre el producto y decisiones de

precio)”.

Por otra parte, con los elementos anterior se explica que la venta no es
mas que el motivo o razon por la cual se hacen todas las actividades en la

compainiia, al ésta realizarse efectiva y convertirse en el pago del préstamo



de servicio o producto se hace recompensa de todos los esfuerzos realizados

previamente.

Por su parte, la Produccién se define como el proceso mediante el cual
determinados elementos materiales, trabajo de maquinaria, trabajo de
personas o conocimientos se transforman en productos y/o servicios, por lo
que para hacer ver de una manera mas clara este concepto, se puede decir
que produccion es el proceso de transformar los insumos y productos finales,
utilizando el minimo de recurso y obteniendo excelente resultados, dando
origen a la Productividad. Toda empresa desea contar un una eficiente

productividad, es decir, maximo aprovechamiento de recursos.

A su vez, se puede referir en torno a las Finanzas como el estudio del
dinero obtenido gracias a las ventas realizadas, tomando en cuenta el dinero
gastado en los insumos y mano de obra utilizados para la obtencién de los
productos o bienes a ofrecer, a través de la relacién Egresos-Ingresos, la
Administracion de Recursos Humanos llamada también talento humano, se
define como la planeacion, organizacion, direccion y control de los procesos
de dotacidon, remuneracion, capacitacion, evaluacion del desempeno,
negociacion del contrato colectivo y guia de los recursos humanos idoneos
para cada departamento, a fin de satisfacer los intereses de quienes reciben

el servicio y satisfacer también, las necesidades del personal.

A tal efecto el Salvador, M (2004 : 24), define compras como “adquirir
bienes y servicios de la calidad adecuada, en el momento y al precio
adecuado y del proveedor mas apropiado”. Dentro del concepto de empresa
moderna las compras se deben manejar por un departamento especializado

que debe formar parte de la propia organizacion de la compafdia.



Ciertamente, todos estos aspectos antes mencionados, se evidencian
dentro de una organizacion formal, y no se escapa su aplicacién a las
Microempresas del sector Artes Graficas del estado Carabobo, es por ello
que la investigadora considera pertinente conocer estas variables en cada
una de ellas para asi tener una visualizacion amplia, inicialmente en teoria de
del deber ser para contrastarla con la realidad existente, es decir el ser,
Haciéndose conjeturas aproximadas de la posible solucion a ser presentada

en la propuesta del trabajo de grado, aqui desarrollado.

Sistema de Variable

Sabino (2000: 77), define variable como “cualquier caracteristica o
cualidad de la realidad que es susceptible de asumir diferentes valores”, lo
que significa que aunque se tenga un valor fijjo de un objeto determinado el
mismo podria variar, al hablar de caracteristica o cualidad se refieren a
aquellas que puede poseer un objeto en estudio, cualquiera que sea;
generalmente se habla de las propiedades de los objetos pero nunca de los

mismos objetos.

El presente estudio se basa fundamentalmente en cuatro dimensiones,
las cuales estan clasificadas como procesos Internos; donde se indican las
caracteristica de las empresa desde un punto de vista intrinseco, Los
Agentes externos, que dan a conocer todos los actores que intervienen en el
desenvolvimiento de las microempresas; Aspectos administrativos
especificamente del area de compras y Aspectos Operativos, que permiten
conocer las técnicas utilizadas actualmente para el desarrollo de tareas y

logro de objetivos organizacionales.



Continuando con la idea anterior, los Procesos Internos del presente

trabajo se presentan a través de los siguientes indicadores:

Departamentalizacion.

Segun la Uch (2002: 08) “la departamentalizacion es la especializacion
dentro de la empresa y se rige por el principio de homogeneidad”, Es la
delegacion de actividades operativa, la departamentalizacion determina la
estructura de la organizacion la misma esta ligada a la especializacion. Para
departamentalizar hay que tener en cuenta el grado de interdependencia
entre los sectores que se han definido, y la coordinacion que se requiere

entre ellos.
Departamento de compras.

En la medida que el tiempo pasa, las empresas se tecnifican y mejoran
sus sistemas administrativos, se dan cuenta con mayor énfasis y claridad de
la importancia que tiene un departamento de compras dentro de las mismas.
El departamento de compras no tiene por qué estar constituido por una gran
cantidad de personas, éste incluso dependiendo de la magnitud o sencillez
de la empresa, puede estar integrado por una sola persona que a su vez
puede tener otras funciones, pero si es indispensable que exista y se tenga

claro su influencia en el éxito o fracaso de toda organizacion.

La calidad en las compras incluye el tiempo de entrega, el cual debe
ser en el momento acordado ya que si no se cumplen las especificaciones de
entrega ocasiona un retraso en la produccién, lo cual es perdida para la
empresa. Por su parte la calidad en las compras se reduce en; Comprar el
producto adecuado, Tener material disponible en el tiempo adecuado y Pagar
el mejor precio. La calidad debe estar expresada desde las materias primas



que se obtienen hasta el producto final, por lo que, es necesario llevar un
control de calidad adecuado durante el proceso de transformacién. En cuanto
a las especificaciones, es necesario que el departamento de compras haga
las especificaciones necesarias en los requerimientos que se entregan al
proveedor ya que mientras mas especifico es el requerimiento en cuanto a
las caracteristicas del material solicitado, mayor la probabilidad de obtener el
material con las caracteristicas deseadas y necesarias.

Responsabilidades de compras.

El departamento de compras es el encargado de realizar las
adquisiciones necesarias en el momento debido, con la cantidad y calidad
requerida y a un precio adecuado. Este departamento anteriormente estaba
delegado a otros departamentos principalmente al de producciéon debido a
que no se le da la importancia que requiere el mismo; puesto que debe de
proporcionar a cada departamento de todo lo necesario para realizar las
operaciones de la organizacion, dentro de sus principales funciones se
encuentran, la adquisiciones de insumos, materiales, equipos o servicios,
recepcion, clasificaciéon, inventario y control de las mercancias de acuerdo a
las dimensiones de las mismas y por ultimo proveer a las demas areas y

satisfacer sus necesidades como clientes internos.

Procedimientos de Compras.

La funcion de compras es ejercida, dependiendo el tamafio de la
empresa, por diferentes individuos. Por lo general en las microempresas esta
funcién puede desglosarse en compras menores, llevadas a cabo por un
empleado de la compaiia y compras de vital importancia, que en algunos
casos son efectuadas por el mismo titular de la firma. Por otra parte, en
grandes compaifiias esta funcion esta muy bien delimitada y comprende una

serie de actividades que no solo estan asociadas con la adquisicion de



materiales y servicios, sino también con el disefio y el uso de procesos
necesarios para el correcto ejercicio de la actividad de compra. En éstas
grandes companias, es posible encontrar también, una serie de
disposiciones bajo la forma de politicas y procedimientos, que por lo general
conforman lo que se suele conocer como Manual de Abastecimiento o

Manual de Compras.

Licitaciones o Ley de Contrataciones.

La licitacion es un procedimiento administrativo que consiste en una
invitacion a contratar de acuerdo a bases previamente determinadas con la
finalidad de obtener la oferta mas beneficiosa para el demandante.

Insumos Requeridos

En la red mundial Wiki pedia, define insumo como el material inicial
(materia prima, subproducto) que se incorporan al proceso para satisfacer
necesidades; esto quiere decir que, los insumos son aquellos materiales
adquiridos para ser utilizados en el proceso de creacién de un producto o un
servicio.

Por otra parte se encuentran los agentes externos que exponen los

siguientes aspectos:

Proveedores.

Segun el Diccionario de e-conomic, un proveedor es la persona que
surte a otras empresas con existencias necesarias para el desarrollo de la
actividad, Un proveedor puede ser una persona o una empresa que abastece

a otras empresas o clientes con existencias (articulos), los cuales seran


http://www.e-conomic.es/programa/glosario/definicion-empresa

transformados para venderlos posteriormente o directamente se compran
para su venta, estas existencias adquiridas estan dirigidas a la actividad o

negocio principal de la empresa que compra esos elementos.

Condiciones de Pago.

Es un componente importante de la oferta, que va ligada al precio y
modifica su valoracion. Existen distintas opciones: pago al contado, contra
reembolso, con tarjeta de crédito, con cheque, a crédito. A veces se ofrece la
posibilidad de pagar en un plazo de tiempo extenso, todo va a depender de la
relacion y confianza entre el cliente y el proveedor.

Tiempo de ejecucion

Se refiere al tiempo en el que se desarrolla todo el proceso de
compras, desde que el producto o servicio es solicitado por el cliente interno,
hasta que el producto llega a manos de dicho cliente, en este indicador entra
en juego la agilidad con la que trabaja el comprador, asi como la facilidad de

ubicacion del insumo y el tiempo de respuesta del proveedor.

Politicas de Compras

Cualquier proceso de compra requiere como paso previo la definicién
de las especificaciones (qué se va a comprar) y la prevision de las
necesidades (cuanto y cuando). Para conseguir dicha definicion es necesaria
la colaboracion del socio interno y el comprador; Asimismo Compras debe
colaborar de forma pro-activa en la elaboracién de presupuestos por parte de
usuarios para garantizar la idoneidad del mismo informando de la evolucién
de los precios. Compras liderara desde un inicio, conjuntamente con el socio

interno, el proceso de seleccion del proveedor. Todo ello requiere una



actividad permanente de conocimiento y contacto con el mercado para
identificar, seleccionar, homologar, validar y evaluar proveedores. Asi como
también de politicas que regulen las actividades relacionadas a la adquisicion

de productos y servicios.

Como aspecto administrativo, se cuenta con el indicador,

Integrantes en el proceso de compras.

Se refiere a las personas que intervienen en el proceso de compras,
es decir, desde las que realizan la solicitud del producto o servicio (Cliente
interno), a la persona que lideriza el proceso, lo ejecuta, y la persona que
aprueba dicha compra.

Por ultimo dentro del aspecto Operativo se cuenta con los siguientes

indicadores:

Facilidad de Adquisicién.

Este indicador esta relacionado a la facilidad o dificultad para hallar el
producto o servicio requerido, hoy en dia con la escases existente en
Venezuela este es un punto muy importante a estudiar, pues cada dia se
hace mas dificil encontrar los suministros requeridos para el normal

desenvolvimiento de las operaciones.

Tipo de Divisas.

Gestiopolis define divisas como el medio de cambio cifrado en una
moneda distinta a la nacional o doméstica, en este caso en particular, nos
referimos a si las compras son realizadas con Bolivares o con otra moneda,

viendo asi si los suministros son importados o nacionales.



Autorizacion.

Dicho indicador se refiere al nivel de autorizacion que debe tener la
orden de compra dentro de las empresas caso estudio, para ejecutar la

adquisicién del bien o servicio.

Técnicas de suministro.

Se refiere a las técnicas necesarias para la optimizacion de los
procesos de compras, almacenamiento, distribucion y enajenacion de
materiales y suministros. Basandose principalmente en las técnicas que usa
el sector caso estudio para saber cuando realizar las compras y las

cantidades a adquirir.

Alianzas

Las alianzas como ya se ha visto en lineas anteriores estan
vinculadas a la coalicion entre dos 0 mas entes con ideas afines. Dichos
entes o instituciones deciden establecer una alianza para reforzar sus
meétodos u operaciones, de este modo, ampliar las posibilidades para llegar

al cumplimiento de objetivos.



Cuadro 1
Operacionalizacion de las Variables

Objetivo General: Desarrollar alianzas estratégicas para mejorar la gestiéon de compras de las Microempresas

del sector Artes Graficas del estado Carabobo.

Variable Dimensiones Indicadores Técnicas Instrumento ITEM
Departamentalizacion. 1
. B Departamento de compras 2
Situacion actual -
. Responsabilidades de
de la gestion de| Procesos Internos 3
compras.
compras de las o
PYMES de Procedimientos de compras. 4
Artes Graficas Licitaciones 5
del Estado Proveedores 6
Carabobo Condiciones de Pago 7
Agentes Externos Tiempo de ejecucion Observacion Directay | Cuaderno de notas y 8
Politicas de compras Entrevista Guia de Entrevista 9
Administrativos Integrantes en el proceso de 10
compras
Elementos a Facilidad de adquisicion 11
considerar en la Tipo de divisas 12
gestion de o . Autorizacion 13
compras perativos tecnicas de suministro 14
15
Alianzas
16

Fuente: Pinto, P. (2011)




CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

La metodologia puede ser apreciada como las diferentes vias en las
que dispone el investigador para brindarle organicidad y confiabilidad a los
resultados de su proceso de busqueda, permitiéndole sistematizar sus
observaciones en el desarrollo del despeje del problema. Bien sefiala Sabino
(2004), que ésta es la médula espinal de la investigacion, pues gracias a ella
el investigador se acerca con mayor prontitud a la satisfaccion de sus
intereses y a la construccion de un conocimiento cientifico. En conformidad a
ello, seguidamente se muestran los lineamientos metodologicos que

caracterizan al presente trabajo especial de grado.

Disefio de Investigacion

Arias (2006: 26), define el disefio de la investigacion como: “La
estrategia general que adopta el investigador para responder al problema
planteado”. Tomando en consideracion las caracteristicas del estudio y los
objetivos planteados al inicio de la investigacion, la autora determiné que el
disefio seleccionado es el no experimental, aplicando una investigacion de
campo, en un nivel descriptivo y apoyado en una revision bibliografica, bajo
la modalidad de proyecto factible, por cuanto esta estrategia permitié dar

respuesta a la problematica planteada

Siguiendo este orden de ideas, Hernandez, Fernandez y Baptista
(2006:170) establecen que un disefio no experimental: “Es el que se realiza
sin manejar voluntariamente las variables”, por lo que para efectos de esta

investigacion, la autora solo se limitd a estudiar las variables que determinan



la gestion de compras de las Microempresas del sector Artes Graficas del
estado Carabobo. Fue conveniente que se observara de manera no
participativa los hechos, debido a que tenia que entenderse el
comportamiento de las mismas; para asi dar respuesta a la problematica

planteada.

Por otra parte, la misma se mantuvo fuera de la interaccion de las
unidades de analisis, pero recolecté desde su ambiente directo los datos que
ameritaban; por lo cual desarrollé una Investigaciéon tipo de campo, donde
Palella y Martins (2006: 97) la definen como: “la recoleccion de datos
directamente de la realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o
controlar variables”. Cuando se habla de este tipo de estudios se refieren a
investigaciones cientificas, dirigidas a descubrir relaciones e interacciones
entre variables sociologicas, psicolégicas y educativas en estructuras

sociales reales y cotidianas.

En este sentido, la investigacion se desarrollé en el propio sitio donde
se encontrd la situacidn problema; permitiendo a la autora conocer a fondo
todo lo que rodea al mismo; asi como las causas que lo originan, utilizando
las unidades de informacion determinadas por las Microempresas del sector
Artes Gréaficas del Estado Carabobo, objeto de estudio, donde las
observaciones efectuadas se realizaron bajo un criterio técnico sustentado en
el analisis de las diversas gestiones y procesos utilizados de compras que
describen los diferentes métodos utilizados para la adquisicion de sus

productos y/o servicios.

De igual manera, la autora aplicé un nivel descriptivo, ya que como
comenta Arias (2006: 58), es el nivel que se llega en una investigacion

cuando se presentan caracteristicas de cada una de las variables inmersas



en el problema; lo que explica que se encuentren detalles caracteristicos
sobre el proceso de la gestion de compras utilizado por las Microempresas
del sector Artes Graficas del Estado Carabobo, distinguiéndose los causales
y las consecuencias de la problematica que capturé el interés de la

investigacion.

Observado y entendido el problema y el comportamiento de cada uno
de sus elementos, la investigadora dispuso presentar desde el caracter
técnico en el nivel conceptual un marco de soluciones; asumiendo finalmente
la modalidad de proyecto factible. Segun la Universidad Pedagdgica
Experimental Libertador —-UPEL (2006) consiste en:

La elaboracion y desarrollo de una propuesta de un
modelo operativo viable para solucionar problemas,
requerimientos, necesidades de organizacion o grupos
sociales; puede referirse a la formulacién de politicas,
programas, tecnologias, meétodos o procesos. El
proyecto debe tener apoyo en una investigacién de tipo
documental, de campo o un disefio que incluya ambas
modalidades. (p. 21)

Por lo tanto, se generd un valor agregado a través de la proporcién del
Desarrollo de Alianzas Estratégicas para mejorar la Gestion de compras de
las Microempresas del Sector Artes Graficas del Estado Carabobo, dando
respuestas oportunas a una problematica real que aqueja al dicho sector

empresarial.

Finalmente, se manejé un marco referencial constituido no solo por
textos, sino por informacion electrénica e histérica sobre las alianzas
corporativas, procesos, lineamientos y demas implicaciones sobre la gestion

de compras, es por ello que la autora se apoy6 en una revision bibliografica y



documental. En tal sentido, Arias (2006: 76) advierte que este es un proceso
que consiste en la busqueda, recuperacion e interpretacion de datos
secundarios, lo que implica una revision de datos obtenidos por otros
investigadores en fuentes documentales. De alli la investigadora antes de

profundizar las aprehensiones de la realidad efectud la debida revision.

Poblacion y Muestra

Poblacién

La poblacion corresponde al conjunto de personas relacionadas con
elementos que poseen caracteristicas comunes de los cuales se pudieron
extraer datos para realizar la presente investigacion De acuerdo con
Hernandez, Fernandez y Baptista (2006: 239) la poblacion es el “conjunto de

todos los casos que concuerdan con determinadas especificaciones”.

De igual manera Palella y Martins (2006: 93) la definen como ‘el
conjunto finito o infinito de elementos, personas o cosas pertinentes a una
investigacion y que generalmente suele ser inaccesible”. Tomando en cuenta
lo antes mencionado, se puede inferir que la poblacién es el numero de
elementos finitos o no, que forman parte de una investigacién y que al ser

estudiados o medidos arrojan datos sustentados.

La poblacion objeto de estudio estuvo constituida por las
Microempresas afiliadas a la Camara de Pequenos, Medianos Industriales y
Artesanos del estado Carabobo (CAPEMIAC), especificamente los del sector
Artes Graficas, el cual esta compuesto por diecisiete (17) Agremiados, las
cuales vendran a ser unidades de informacion y se mencionan a

continuacion:



Cuadro 2
Distribucién de la Poblacion

Renglén Denominacion
1. Grafitime, C.A.
2. Maste, C.A.
3. DAFOINCA.
4. Cartoformas Venezolanas, C.A.
5. Corporacion Graph. C.A.
6. Ediciones Dir, C.A.
7. Expresion Grafica, C.A.
8. Graficas Colcolor, C.A.
9. Horimar de Venezuela, C.A.
10. Impresoras Técnicas del Centro, S.A.
11. Impresos Rapidos, C.A.
12. Impresos y Suministros de Venezuela, C.A.
13. Livin"Colors Imagen Exterior, C.A.

14. Pavia Grafica, C.A.

15. Publicentro, C.A.

16. Tipografia — Litografia Lito — Uno, C.A.
17. Todo Impresos, C.A.

Fuente: Pinto (2011) basada en datos de la Camara de Pequefios, Medianos Industriales y
Artesanos del estado Carabobo (CAPEMIAC).

Muestra

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2006: 236) la muestra es un
“subgrupo de la poblacion del cual se recolectan los datos y debe ser
representativo de dicha poblacién”, siendo aplicado en la presente
investigaciéon un muestreo probabilistico estratificado, ya que como lo define

Arias (2006: 23), “consiste en dividir la poblaciéon en subconjuntos o estratos



cuyos elementos poseen caracteristicas comunes. Asi los estratos son

homogéneos internamente”.

A los efectos de esta definicion, la muestra es de tipo Intencional. Ya
que se seleccionaron los casos caracteristicos de la poblacion limitando la
muestra a estos casos. La muestra en este caso esta conformada por el
50% de la poblacién, es decir, ocho (8) empresas del sector Artes Graficas
del Estado Carabobo, las mismas fueron escogidas segun la cantidad de
personas que integran cada empresa (menos de 10 personas), a

continuacion se mencionan dichas unidades de informacion:

Cuadro 3
Distribucion de la Muestra
Renglén Denominacion Cargo
1. Grafitime, C.A. Gerente general
2 Expresidn Grafica, C.A. Analista de Compras
3 Impresoras Técnicas del Centro. S.A. |Jefe de Compras
4 Impresos Rapidos, C.A. Administradora
5. Tipografia — Litografia Lito — Uno, C.A. |Administradora
6 Todo Impresos, C.A. Gerente de
7 Corporacién Graph, C.A Gerente de la empresa
8 Cartoformas Venezolanas C.A Coordinadora de RRHH

Fuente: Pinto, P. (2011)



Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de la Informacién

Segun Arias (2006: 25), las técnicas de recoleccion de datos son: “las
distintas formas o maneras de obtener la informacion. Son ejemplos de
técnicas; la observacion directa, la encuesta en sus dos modalidades
(entrevista o cuestionario), el analisis documental, analisis de contenido,
etc.”En este sentido, la autora aplico las técnicas de la observacion directa, la
encuesta, la revisidon bibliografica y la documental para el desarrollo de la

presente investigacion.

Zorrilla, F y Torres, M (1997: 67), plantean que: “La observacién directa
se realiza por medio de los sentidos, en ocasiones también se auxilia de
instrumentos cientificos con los cuales también puede darse mayor precision
a un objeto estudiado”. A tal efecto, la investigadora revisoé los documentos

por medio de los cuales se realiz6 el presente estudio.

Por otra parte, se utilizé la técnica de la encuesta, la cual segun Palella y
Martins (2006: 28) expresan que es: “una técnica dirigida a obtener datos de
varias personas cuyas opiniones interesan al investigador’. Como
instrumento de recoleccién de datos se tiene que, la observacién directa
permitira por medio de un libro de anotaciones, registrar todo lo que se
observe. Sabino, (2004: 105), plantea que: “Resulta ademas indispensable
registrar toda observacion que se haga para poder organizar luego lo
percibido en un conjunto coherente. Para ello, es inevitable tomar algun tipo

de notas o apuntes que sirvan como registro de lo que se ha observado”



Instrumentos de Recoleccién de datos

Para la confeccion de los Instrumentos de Recoleccién de Datos se
consideraron las bases del planteamiento del problema, los objetivos
especificos de la investigacion y la operacionalizaciéon de las variables. Ahora
bien, los instrumentos que utilizaron son los que sirvieron para recolectar la
informacion necesaria de la investigacion, en tal sentido Arias (2006: 53),
expresa: “Los instrumentos son los medios materiales que se emplean para

recoger y almacenar informacion”.

Para éste trabajo se utilizd como instrumento un cuestionario dirigido
diferentes representantes de las microempresas tomadas como muestra, para

alcanzar los objetivos especificos de la investigacion.

Validez y Confiabilidad del Instrumento

La fase de recoleccion de los datos de la realidad es una de las mas
delicadas de toda la investigacion, pues de su calidad depende el manejo de
la informacion necesaria para responder al problema. De este modo, cuando
ello depende de un instrumento para el contacto con las unidades
poblacionales, debe determinarse si sus preguntas miden lo que realmente

quieren medir.

Toda medicion o instrumento de recoleccion de los datos debe reunir
como requisito esencial la validez. En este sentido, el cuestionario tipo
encuesta disefado fue sometido a un proceso de validez de contenido.
Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2006: 243), la validez “es el grado
en que el instrumento realmente mide la variable que pretende medir’. Para

determinar la validez del instrumento se recurrié al juicio de expertos. En tal



sentido, se solicité la colaboracién a tres (3) expertos para quienes validaron
el instrumento, (2) dos de contenido y (1) uno en el area de metodologia, lo
cual permitié verificar el grado en el cual el instrumento mide lo que debe
medir, reflejando los dominios de aspectos de contenido, metodoldgicos y de
redaccion, quienes calificaron el mismo con una escala de valoracién de: dos

puntos (3) bueno, (2) regular, (1) deficiente (Ver anexo 1).

El procedimiento utilizado se detalla a continuacién: dos puntos cada
experto (03) en total recibieron: (a) una copia que contiene el titulo de la
investigacion, el objetivo general y los objetivos especificos, (b) una copia de
la operacionalizacion de las variables, (c) una copia del guién de encuesta y

(d) una copia de la matriz de validacién que cada uno completo.

Estos tres (03) profesionales, después de hacer el analisis respectivo al
instrumento elaborado, emitieron sus opiniones en cuanto a contenido,
pertinencia, redaccién y adecuacion general y las sugerencias para corregir
algunos items del instrumento. Hecho esto y obtenida la constancia de
validacion se pudo recoger la informacidon adecuada y pertinente con relacion

a los objetivos del estudio. (Los resultados se encuentran en el anexo 2).

Confiabilidad

Respecto a la confiabilidad, Hernandez, Fernandez y Baptista (2006:
348) manifiestan: “es el grado en que la aplicacion repetida de un

instrumento de medicién al mismo fendmeno genera resultados similares”.

En este aspecto, Méndez, (2004: 242), opina que: “La confiabilidad del

instrumento de recoleccion de datos se refiere al grado en que su aplicacién



repetida al mismo sujeto u objeto, produce iguales resultados”. Es decir, la
misma se refiere a la consistencia, la exactitud y estabilidad de los resultados
obtenidos al aplicar el instrumento. En este sentido, se utilizé el método del
coeficiente Alpha de Crombach, el cual va indicar la capacidad para dar
aproximadamente resultados similares al aplicarlos a diversos sujetos, la

férmula del alpha de crombach es la siguiente:

a=l N 1-3 &2 (vi)
N-1 3% x

Donde:

N= Ndmero de items

¥ S? (yi)= Sumatoria de la varianza de los items
S? x= Varianza de toda la escala

El valor que se obtenga al aplicar esta formula se constituyo en el
indicador que sefala el grado de confiabilidad de los instrumentos. Para el
indice de confiabilidad que estd comprendido entre cero (0) y uno (1), se

establecio de acuerdo a los siguientes valores:

Cuadro 4.
Valores de la Confiabilidad

Valores del Coeficiente Nivel de Correlacion
0,00 a 0,20 Insignificante (muy poca)
0,21 a0,40 Baja (muy débil)
0,41 a 0,70 Moderada (significativa)
0,71a0,90 Alta (fuerte)
0,91 a 1,00 Muy alta (casi perfecta)

Fuente: Méndez (2004).



La correcta aplicacion de las técnicas de analisis de informacion descritas
es fundamental para la interpretacion de los datos que se obtuvieron y de
esta manera configurar el Desarrollo de Alianzas Estratégicas para mejorar
la Gestion de compras de las Microempresas del Sector Artes Graficas del
Estado Carabobo, que permita un avance en su gestién de compras, lo que

trajo su aplicacién en la misma, de la manera mas clara y precisa posible.

Técnicas de Analisis de Datos

En relacion a las técnicas de Analisis de datos, Sabino (2004: 172),
expresa que: “El analisis cuantitativo, es aquel que se efectua con toda
informacion numérica resultante de la investigacion la cual se representara
como un conjunto de datos reflejados en cuadros o tablas ademas calculos
porcentuales”. En este sentido, luego de aplicado los instrumentos de
Recoleccion de datos, se la efectud el analisis de la informacion recopilada
en forma cuantitativa, la cual esta referida por el procesamiento estadistico
de los datos, es decir utilizando la estadistica descriptiva, los resultados que
se obtengan mediante los cuestionarios aplicados, se tabularon, y se
presentaron mediante tablas, que segun Arias (2006: 32), consiste en: “
ordenar los datos numéricos en filas y columnas con las especificaciones
correspondientes acerca de la naturaleza de los mismos, mediante los cuales
la informacién susceptible de expresion numérica aparece en forma concreta,

breve, ordenada y de facil.

Seguidamente de la tabulacion, se expresaron en graficos en formas
circulares los cuales, Sabino (2004: 23), sefiala: “son aquellos diagramas
construidos basados en figuras geométricas regulares, lo que permitira
obtener una forma mas expresiva de observar los datos copilados.” Ahora

bien, en cuanto a la informacion recopilada la autora la clasificd, analizo,



interpretd, compard y establecieron sus propias conclusiones que sirvieron
de base para desarrollar las Alianzas Estratégicas para mejorar la Gestion de

compras de las Microempresas del Sector Artes Graficas del Estado

Carabobo



CAPITULO IV

ANALISIS Y PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

Cuando los investigadores culminan la fase de interaccion con el campo,
s6lo han alcanzado el acumulado de datos que por si solos no proporcionan
la informacién necesaria para responder a las interrogantes formuladas; por
lo cual de manera inmediata debe emprender otro proceso, el cual se
denomina procesamiento de los datos, que segun Elizondo (2003, 276): “Es
la organizacién de los elementos obtenidos durante el trabajo realizado”; por
lo tanto, la siguiente tarea en darle sentido a los datos, disponiéndolos de

acuerdo con su naturaleza y procedencia para proceder al analisis.

En este sentido, considerando que los datos recolectados en esta
investigacion son de naturaleza cualitativa, se procesaron de la misma
manera; debiéndose primeramente organizarse segun su fuente para

disponerlos a manera de facilitar su comparacion para emitir el analisis.

Los resultados de este proceso, proporcionaron a la investigadora
informacion acerca de la situacion actual en el area de compras,
detectandose finalmente las fortalezas y debilidades de su gestion;
sistematizandose de esta manera el conocimiento buscado en funcion a la

problematica que dio origen a la investigacion

A continuacion se presentan los resultados del procesamiento de los

resultados.



Item N° 1: ;Su empresa se encuentra dividida por areas, de acuerdo a

las diferentes actividades que se desarrollan en ella?

Dimensiones: Procesos Internos.

Cuadro 5.
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 03 38
No 05 63
Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 1.

Departamentalizacion.

W 38750

W G63% Mo

Fuente: Pinto, P. (2012)

Como se puede observar 5 de la 8 empresas consideran que poseen
divisiébn dentro de su estructura organizativa dentro de la empresa, sin
embargo, estas divisiones de actividades la hacen de acuerdo a personas y
no departamentos como tal, por ejemplo, una persona maneja el area de
cuentas por pagar, cobros y la contabilidad; mientras otro maneja la
busqueda de proveedores, licitaciones, transportes; entre otros mientras
existen otros casos en que el duefio maneja todo lo relacionado a compras,
ventas y la propia contabilidad de la empresa, en este tipo de empresas no

existe una estructura organizativa y se demuestra que el duefio es el que

hace todo a nivel administrativo.




Item N° 2: ;Dentro de esas areas se encuentra el departamento

compras?

Dimensiones: Procesos Internos.

de

Cuadro 6.
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 03 38
No 05 63
Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 2.
Departamento de compras.
W 38% St
W G3% No

Fuente: Pinto, P. (2012)

Tal como se evidencia en las respuesta de la segunda pregunta, el 63%

de la muestra no posee departamento de compras, el 38% de las

microempresas del sector artes graficas del Estado Carabobo cuentan con

un area o departamento donde se realizan todas las gestiones relacionadas a

compras, también es

importante sefialar

que en su mayoria este

departamento lo entrega 1 sola persona esto debido al tamafio de le

empresa.



Item N° 3: ;Las responsabilidades dentro de la empresa estan divididas en
diferentes personas?

Dimensiones: Procesos Internos

Cuadro 7.
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 01 13
No 07 87
Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 3.

Responsabilidades de compras.

W 13%si
W 33%No

Fuente: Pinto, P. (2012)

En El item N° 3 se puede apreciar que en la mayoria de los casos las
empresas asi sean pequefas cuentan con responsables directos por cada
actividad desenvuelta, de esta manera notamos que existe al menos una

persona encargada de manejar todas las gestiones relacionadas a compras.



Item N° 4: ;Cuenta su empresa con procedimientos o lineamientos
estructurados para la adquisicién de productos y/o Servicios?

Dimensiones: Procesos Internos

Cuadro 8.
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 00 00
No 08 100
Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 4.

Procedimientos de Compras

WO 5

W 100% No

Fuente: Pinto, P. (2012)

En ninguna de las empresas entrevistadas existe un gerente o
coordinador de compras en si, ni ningun procedimiento que indique las
actividades a seguir para la adquisicion de productos, son solo personas que
por su labor y costumbre saben los pasos a seguir y las personas a contactar
para comprar los productos o servicios necesarios tal como se demuestra en

las respuestas a la pregunta N° 4.



Item N° 5: ;Posee su empresa un proceso de licitaciones formal?

Dimensiones: Procesos Internos

Cuadro 9.
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 00 00
No 08 100
Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 5.
Licitaciones

WO S

m100% No

Fuente: Pinto, P. (2012)

En este item la respuesta de todos los entrevistados fue en general
que en caso de necesitar diferentes precios simplemente van a los
proveedores de costumbre y preguntan precios, adicionalmente debido a la
escasez existente en Venezuela, es dificil encontrar una carpeta amplia de

proveedores que puedan someterse a un proceso de licitacion.



Item N° 6: ;Posee una cartera fija de Proveedores?

Dimensiones: agentes externos.

Cuadro 10.
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 08 100
No 00 00
Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 6.

Cartera de Proveedores.

W 100% Si
m 0% No

Fuente: Pinto, P. (2012)

El 100% de la poblacion indico que efectivamente sus proveedores
son fijos, los mismos poseen una relacion cliente-proveedor bastante
robusta. Sin embargo para el caso de materiales escasos en los que los
proveedores no pueden suministrar los productos necesarios. Los mismo
recomiendan a estas empresas posibles soluciones u alternativas donde

obtener dicho material o servicio.



Item N° 7: ;Cuales son las condiciones de pago que adopta la empresa?

Dimensiones: agentes externos

Cuadro 11.

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Crédito 06 75
Contado 02 25

Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 7.

Condiciones de Pago

| 75% Credito

W 25% Contado

Fuente: Pinto, P. (2012)
Tal como se demuestra en la grafica anterior el 75% de las compras

son realizadas a crédito mientras el 25% restante se realizan de contado, ya
que segun las respuestas aportadas los proveedores de confianza, ofrecen
condiciones de pago de acuerdo a la conveniencia de ambas partes realizan
a creédito, pero en casos en que hacen compras con nuevo proveedores el

pago es inmediato.



Item N° 8: ;Dentro de la gestion de compra, cuentan con un tiempo
especifico para efectuarla?

Dimensiones: agentes externos

Cuadro 12.
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 00 00
No 08 100
Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 8.

Tiempo de Ejecucion.

WO 5

W 100% No

Fuente: Pinto, P. (2012)
En la totalidad de los casos (100%), la respuesta fue que realizan las

compras en el menor lapso de tiempo posible, dependiendo a su vez del tipo

de material a adquirir y la urgencia con la que se necesite.



Item N° 09: ;Posee la empresa politicas de compras al momento de elegir
proveedores?

Dimensiones: agentes externos

Cuadro 13.
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 00 00
No 08 100
Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 9.

Politicas de Compras.

WO 5

W 100% No

Fuente: Pinto, P. (2012)

Todos los entrevistados se basan principalmente en la buena relacion
cliente — Proveedor, la mayoria de los mismo poseen proveedores fijos que
han cosechado con el transcurrir del tiempo, y se mantienen en contacto
debido al buen desemperfio tanto del proveedor como de ellos mismos, sin
embargo en los casos en que no se encuentra el material es necesario la
busqueda de nuevos proveedores, y los mismos generalmente son
recomendados por los proveedores ya existentes, o por colegas de la misma

area.



Item N° 10 ¢ Quiénes participan en su proceso de compras?

Dimensiones: Administrativos.

Cuadro 14.
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Duefos 06 75
Personal Administrativo 02 25
Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 10.

Integrantes en el proceso de compras.

B 75% Duerios

W 25% Personal
Administrativo

Fuente: Pinto, P. (2012)

Tal como se demuestra con la grafica anterior, la decision en cuanto a
proveedores, adquisicion de productos o servicios, costos, entre otros; es
tomada generalmente por los duefios de la empresa o algun familiar
encargado de la parte administrativa, contando siempre con el

consentimiento del duefo.



Item N° 11 ;Los productos y/o Servicio son hallados con facilidad en el
mercado local o adquiere algunos a nivel internacional?

Dimensiones: Operativos.

Cuadro 15.
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Mercado Local 07 88
Importado 01 13
Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 11.

Facilidad de adquisicion.

B 88% Morcado Local

| i3% importado

Fuente: Pinto, P. (2012)
La informacion obtenida en esta pregunta es que los suministros,

productos y servicios se adquieren generalmente (88%) con proveedores
locales que importan dichos productos o que simplemente los fabrican en
Venezuela, y que en contados casos les toca importar algunos materiales por

la ausencia de los mismos en el mercado local.



Item N° 12 ;En su empresa las compras se realizan con moneda nacional y

extranjera?

Dimensiones: Operativos.

Cuadro 16.
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Bolivares (Bs.F) 07 88
Otra Moneda ($) 01 13
Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 11.

Tipo de Divisas.

Fuente: Pinto, P. (2012)

B 53% Bolivaroes {Bs)
® i3% Owra Moneda (5}

Tal como se menciona en la pregunta anterior, se puede decir que el

88% de las compras de realizan de manera local por lo que se paga en

moneda nacional, es decir, Bolivares.



Item N° 13 ;Quién autoriza las compras?

Dimensiones: Operativos.

Cuadro 17.
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Dueno 07 88
Responsable del Area 01 13
Administrativa
Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 13.
Autoridad.

Fuente: Pinto, P. (2012)

H 38% Ducio

| 13% Responsabic del area
gdministrativa

En las misma forma en que se responde la pregunta N° 10 la decision
en cuanto a proveedores, adquisicion de productos o servicios, costos, entre
otros; es tomada generalmente por los duefos de la empresa o algun familiar

encargado de la parte administrativa.



Item N° 14 ; Como saben cuando es necesario el producto o servicio?

Dimensiones: Operativos.

Cuadro 18.
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Inventario Minimo de 04 50
Materiales
Solicitud de la Parte 03 38
Operativa
Estrategias de Compras 01 13
Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 14.

Técnicas de Suministro.

m 50% Inventario Minimo
de Matoeriales

m 38% Solicitud de la Parte
Operativa

13% Estrategias do
compras

Fuente: Pinto, P. (2012)

En esta pregunta los entrevistados respondieron que, el 50% de la
poblacion ejecutan las compras de acuerdo al Inventario minimo de
materiales, el otro 38% compras los suministros, productos o servicios, de
acuerdo a las necesidades latentes para ese momento y algo observado de
manera inquietante es que el 13% ha asumido estrategias de compras
especiales para evitar la falta de insumos por escases comprando mayor
cantidad cuando encuentran el producto o de igual manera para aprovechar

ofertas que ofrecen los proveedores por altas cantidades en compras.



Item N° 15 4 Estaria usted dispuesto a realizar alianzas estratégicas con

otras Microempresas del sector, para mejorar asi su gestiéon de compras?

Cuadro 19.
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 08 100
No 00 00
Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 15.

Aceptacion de Alianzas estratégicas.

W 100%S)

W 0% No

Fuente: Pinto, P. (2012)
El 100% de la poblacién encuestada concuerdan en la aceptacion de
alianzas estratégicas, indicando que si es por mejoras de la productividad

con gusto asumirian dichas alianzas.



Item N° 16 ¢Cree usted que estas alianzas se vean reflejadas en

oportunidades de rentabilidad para las Microempresas?

Cuadro 20.
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 08 100
No 00 00
Total 08 100
Fuente: Pinto, P. (2012)
Grafico 16.

Oportunidad de Mejora.

W 100%Si

mO%No

Fuente: Pinto, P. (2012)

Tal como se expone en la respuesta anterior EI 100% de la poblacion
cree firmemente en que las alianzas estratégicas propuesta a las
Microempresas bajo estudio, optimizarian la gestion de compras de las

mismas.



Seguidamente, se presenta la matriz de analisis interno y externo,

mediante el Cuadro FODA, que

conceptualmente distintas:

indica cuatro tipos de perspectivas

Cuadro 21.
Matriz de Analisis Interno y Externo modelo F.O.D.A

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1- Las Microempresas cuenta con un personal que asume la
responsabilidad de compras de las empresas, siendo
generalmente el Duefio de la misma o algun personal de
confianza que no suma mas de 2 personas en ninguna de las
empresas.

2- La cartera de proveedores de las empresas es confiable.

3- En General este tipo de empresas son de muy buen pago con
sus proveedores, por |o que existe un compromiso etico por
parte de dichos proveedores para conseguir los suministros.

4- El Sector en estudio posee excelentes relaciones con sus
proveedores, por lo que pueden disfrutar de créditos
importantes con los mismos, asi como el suministro confiable
de los materiales.

1- Las empresas no cuentan con procedimientos que
enmarquen una estructura para realizar las gestiones
relacionadas a la adquisicion de Bienes o Servicios necesarios
para el cumplimiento de sus metas productivas.

2- Las PYME del sector, se caracterizan por la predominancia de|
empresas con estructuras simples, sus duefios/gerentes
carecen de formacién y visién gerencial

3- Actualmente los procesos internos (entradas-produccidn-
salidas-mercadeo-servicio) del sector responden
oportunamente a la busqueda de resultados, apuntando hacia
la sobrevivencia mds que a la eficiencia.

4- En ninguna de las empresas entrevistadas existe ningun
procedimiento relacionado al drea de compras.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1- 50% de las PYMES del sector artes graficas del Estado
Carabobo cuentan con un area o departamento donde se
realizan todas las gestiones relacionadas a compras.

2- Enlos casos en los que el proveedor no posee el producto
demandado por las micoempresas en estudio, los mismos
buscan la manera de ayudar al hallazgo de los mismos.

3- Los productos y servicios se adquieren generalmente con
proveedores locales que importan dichos productos o que
simplemente los fabrican en Venezuela.

4- Los insumos que no se hallan en el mercado, pueden ser
sustituidos por otros.

1- Dificultad para el hallazgo de los productos y/o servicios
que se desean adquirir, ya sea por parte de personas
independientes como por instituciones, organizaciones y
empresas.

2- Falta de Divisas para la adquisicion de insumos.

3- Escases en el mercado Venezolano de todos los productos
y/o servicios.

4- Altos costos de insumos y servicios motivados a la escases
en el mercado.

Fuente: Pinto, P. (2012)

Es importante sefalar que cada una de las debilidades y amenazas

mencionadas en el cuadro anterior seran atacadas con las estrategias

propuestas en la presente investigacién, a fin de dar solucion a la

problematica actual.



Conclusiones del Diagnéstico

El diagnostico de la situacidon actual de las microempresas del sector
artes graficas del estado Carabobo, puso en evidencia que las empresas no
se encuentran estructuradas en su mayoria por departamentos, los
entrevistados mencionaron que mas bien se dividen de acuerdo a las de

actividades que los mismos desarrollan.

De igual manera se evidencid que No existe un departamento de
compras que cuente con procedimientos que enmarquen una estructura para
realizar las gestiones relacionadas a la adquisicion de Bienes o Servicios
necesarios para el cumplimiento de sus metas productivas, sin embargo
dentro de las mismas se cuenta con un personal que asume la
responsabilidad de compras de las empresas, siendo generalmente el Duefio
de la misma o algun personal de confianza que no suma mas de 2 personas

en ninguna de las empresas.

Por otra parte se demostré la inexistencia de procedimientos que
estipulen bajo qué circunstancias se deben establecer compras bajo
licitacidn, adicionalmente debido a la escases existente en Venezuela, es
bien dificil encontrar una carpeta amplia de proveedores que puedan

someterse a un proceso de licitacion

Con respecto a Proveedores, se notd la excelente relacion que posee la
mayoria de las microempresas del sector con sus proveedores, esto
motivado al cumplimiento de exigencias de ambas partes, asi como el

compromiso existente tanto del cliente como del proveedor, Esto se



demuestra con las condiciones de pago que disfruta la mayoria del sector en

estudio, siendo la misma a Crédito.

De igual manera se pudo observar que la cartera de proveedores de las
empresas es algo fija y confiable, sin embargo, existen casos en los que es
necesario la busqueda de nuevos proveedores por la escases de productos,
en estos casos los empresarios cuentan con el apoyo informativo de los

mismos proveedores, asi como también de los otros empresarios del sector.

En otros casos, en muchas ocasiones se consiguen los bienes o
servicios pero a precios excesivamente altos debido a la misma escasez,
todo dependiendo claro esta de quien sea el proveedor segun la materia
prima, calidad, costos, origen y de donde provenga el mismo, si es nacional o
importado, ya que segun esto se incurren 0 no con gastos de fletes,
nacionalizacion y almacenamiento, aumentando asi el costo final de
adquisiciéon y por ende los costos de produccién, incidiendo de manera

radical en los margenes de ganancias deseados o precios de venta final.

Sumado a esto en la actualidad se nota la dificultad para el hallazgo de
los productos y/o servicios que se desean adquirir, ya sea por parte de
personas independientes como por instituciones, organizaciones y empresas,
en este sentido, también entra en juego la falta de divisas. Esto motivado a la
escases perceptible, desde todos los puntos de vista, de los productos y/o
servicios, ocasionando esto graves consecuencias a la empresa que intenta
conseguir el bien, como puede ser desde la sustitucion de algun componente
con el cual fabricara algun producto hasta la parada de produccién por la

falta del bien o servicio requerido.



Actualmente los procesos internos (entradas-produccion-salidas-
mercadeo-servicio) del sector responden oportunamente a la busqueda de

resultados, apuntando hacia la sobrevivencia mas que a la eficiencia.

Las microempresas del sector, se caracterizan por la predominancia de
empresas con estructuras simples, sus duefos/gerentes carecen de
formacioén y visién gerencial, por tal razén, administran su empresa bajo un

modelo de gerencia clasico.

Dentro de las Técnicas utilizadas para la compra de los suministros,
referente al tiempo y momento para adquirirlos, la mayoria se basa en el

inventario minimo de materiales que tenga establecido.

Por otra parte la poblacion en general estaria dispuesta a la
implementacion de estrategias comerciales para el hallazgo y adquisicidén de
productos a un mejor precio, como lo son alianzas estratégicas que ayuden

al cumplimiento de los propésitos para los que han sido formadas.

Todo lo antes expuesto, llevéd al desarrollo de las alianzas estratégicas
entre las Microempresas del sector Artes Graficas del Estado Carabobo con
Miras a optimizar su Gestion de Compras, que se presenta en el capitulo

siguiente.



CAPITULO V

LA PROPUESTA

Presentacion de la propuesta

La presente propuesta esta dirigida a optimizar la gestion de compras
en las Microempresas del sector Artes Graficas del Estado Carabobo. Para la
ejecucion de este fin se propone alianzas estratégicas, puesto que al
desarrollarlas ayudaran al mejor desenvolvimiento de cada empresa del
sector estudiado, logrando el cumplimiento de objetivos tanto individuales
como organizacionales. Por esta razon, la investigadora se enfrenta al reto
de plantear soluciones a través de estrategias de gestion de compras
tomando como base los planteamientos desarrollados en el marco tedrico
expuesto en la presente investigacion y atendiendo las necesidades
especificas que presentan la Microempresa del sector Arte Graficas del
estado Carabobo, para unificar criterios que permitira la ejecucion efectiva de
sus compras y asi satisfacer los requerimientos internos y externos, a fin de

satisfacer las necesidades y exigencias de sus clientes.

En este sentido la gestion de compras abarca, entonces, el proceso de
localizacion y seleccion de proveedores, adquisicion de productos (materias
primas, componentes o articulos terminados), luego de negociaciones sobre
el precio y condiciones de pago, asi como el acompafamiento de dicho
proceso para garantizar su cumplimiento de las condiciones pactadas. Las
alianzas estratégicas permiten combinar recursos y esfuerzos, entre las
empresas que tienen un mismo objetivo de generar, con sus aportes y
proyectos, beneficios que los encaminen y los dirija al logro de las metas de

un departamento de compras y légicamente de las Microempresas.



Se sugiere realizar las siguientes gestiones que son parte de un modelo

organizacional para la pequefia y mediana empresa:

Divisidon de areas dentro de la empresa de acuerdo a las actividades,

metas y objetivos.

Creacién de lineamientos que indiquen los pasos a seguir dentro del
departamento de compras tanto para los requerimientos de clientes internos
como para los proveedores, donde se especifique que hacer para cubrir con

las necesidades de la empresa.

Tener una lista formal de personas que intervienen y aprueban la orden
de compra formal, dichas personas deben firmar la O/C en constancia de

aprobacion de la misma, de esta manera de poseen responsables directos.

Crear metas y objetivos organizacionales que ayuden al mejoramiento
continuo de las operaciones relacionadas en este caso a las compras, por

ejemplo aumento de la carpeta de proveedores.

Crear politicas en cuanto a licitaciones, asignacién de ordenes de
compras y tipos de pagos, a manera de poseer una estructura de
consignacion de bienes y servicios bien definida, que garantice una gestion

adecuada y correcta.

Formando ya una estable estructura organizativa, es importante
establecer aliados a nivel de empresas del mismo ramo, en este caso Artes
Graficas, que aporten al desenvolvimiento regular de las operaciones
internas, Involucrando al mayor numero de actores de la cadena del sector,

entre los cuales difundan la informacion obtenida. Esto permitird generar



amplios procesos de participacion y discusion que garanticen la calidad del
enfoque estratégico y faciliten el compromiso en el abordaje del proceso para
propiciar una mayor sinergia en beneficio de la competitividad del sector,
ayudandose en el mismo sentido entre las mismas a conseguir los
suministros necesarios, mejores precios, aumentar la gama de proveedores

y clientes; obteniendo asi mayores beneficios ambas.

Justificacién de la Propuesta

La presente investigacion permite conocer el funcionamiento interno de
las empresas en lo que respecta a descripcidon de tareas, ubicacion,
requerimiento, actividades y estrategias que se implementan en la misma en
busca de sus objetivos relacionados a sus compras, asi como también
explica de una manera bastante amplia la gestion de compras en una
organizacion; El desarrollo de la misma sirve para favorecer y facilitar el
hallazgo de productos o servicios necesarios para lograr el buen desarrollo

de actividades internas, asi como el mismo cumplimiento de la produccién.

Con el desarrollo de alianzas estratégicas, se pueden establecer
relaciones y tratos entre diferentes Microempresas que permitan mejorar el
desarrollo individual y colectivo de las mismas, obteniendo un mayor
rendimiento organizacional, lo cual trae como consecuencia la satisfaccion
total de cada entidad asi como también el cumplimiento de sus objetivos y

metas propuestos.



De igual manera, sirve para la revision de los procedimientos del area
de compras, como analisis de tiempos, delegacion de autoridad, reproceso,
entre otros; asi como también para estandarizar las rutinas de trabajo, a
manera de poder aumentar la eficiencia de los trabajadores, indicandoles lo
que deben hacer y como deben hacerlo. Ademas permite conseguir mejores
productos y/o servicios en el mercado, a mas bajos costos, de mejor calidad

y con puntualidad en las entregas.

Con lo anteriormente expuesto se evidencia que esta investigacion
beneficia a las Microempresas ya que el desarrollo de alianzas estratégicas
para la gestion de compras ayudara al mejor desenvolvimiento de cada
empresa, logrando el cumplimiento de objetivos tanto individuales como
organizacionales. Las alianzas estratégicas propuestas pueden ser utilizadas
en otras organizaciones ya que las mismas son completamente adaptables a

sus necesidades, por lo que las mismas se consideran con valor de mercado.

Ademas, el presente estudio se enmarca en la linea de investigacion de
la gestion de la Pequena y Mediana Empresa, la PYME y el emprendedor. El
mismo da un aporte a las ciencias administrativas ya que gracias a las
alianzas estratégicas entre los diferentes departamentos de compras de las
Microempresas se hara mas facil la planificacion, organizacion, direccion y

control de sus recursos.



Fundamentacién de la Propuesta

La presente propuesta estd fundamentada en el marco tedrico
actualizado, la revision bibliografica y documental que sustenta la
investigacion y en el resultado del diagndstico, donde la investigadora
efectio las observaciones directas, realiz6 revisiones bibliograficas,
recopilando la informacion necesaria referente a las alianzas estratégicas y la
gestion de compras, para asegurarle a las Microempresas del sector Artes
Graficas del Estado Carabobo, el desenvolvimiento regular de las
operaciones internas, ayudandose entre las mismas a conseguir los
suministros necesarios, mejores precios, aumentar la gama de proveedores y

clientes; obteniendo asi mayores beneficios entre las mismas.

Objetivo General

Proponer alianzas estratégicas entre las Microempresas del sector
Artes Graficas del estado Carabobo con miras a optimizar su gestion de
compras.

Objetivos Especificos

- Definir las alianzas estratégicas entre las Microempresas del sector

Artes Graficas del estado Carabobo

- Establecer los objetivos de las alianzas estratégicas necesarios para

optimizar la gestiéon de compras entre la Microempresas.

- Dar a conocer a las Microempresas la propuesta para su

implementacion.



Estructura de la Propuesta:

La misma muestra el desarrollo de los objetivos especificos de la
propuesta.
Objetivo 1. Definir las alianzas estratégicas entre las

Microempresas del sector Artes Graficas del estado Carabobo

Para definir las alianzas estratégicas entre las Microempresas del
sector Artes Graficas del estado Carabobo, se necesita primero que todo

establecer una pauta en las caracteristicas de la alianza:

- Los miembros unen o comparten parte de sus capacidades y/o

recursos, sin llegar a fusionarse.

- Los participantes en una alianza estratégica conservan su identidad
juridica, su propia cultura y su capacidad para desarrollar
independientemente sus propias estrategias, en definitiva, conservan su

independencia.

A pesar de todo, hay que decir que las empresas integradas en un
acuerdo de este tipo perderan parte de su autonomia ya que mediante su
firma adquieren compromisos sobre su comportamiento futuro y comparten la
autoridad sobre ciertas decisiones. Los empresarios de una alianza deben

conservar, por tanto, cierta independencia estratégica:

a) La constitucion de empresas independientes, (joint-ventures)

b) La firma de contratos para:

— El desarrollo conjunto de productos



— El aprovisionamiento a largo plazo

- La produccion conjunta

- La realizacién de actividades de marketing de forma conjunta
- La distribucién y/o prestacién de servicios conjuntamente

- La fijacién de estandares y consorcios de investigacion

c) La realizacién de acuerdos informales.

En este aspecto Jarefio (2005: 416). Sefala que una alianza estratégica
“es la oportunidad de aprovechar el dinero de otros, la fuerza de marketing
de otros, la credibilidad de otros, los productos o servicios de otros, las

habilidades de otros, para generar nuevas oportunidades de negocio”.

Es muy importante para el éxito de una alianza estratégica, que exista
un equilibrio de fuerzas entre las dos empresas, que su aliado maneje
tematicas afines a la suya, pero que no sea competidor directo de sus

productos o servicios, que ambas den y ambas reciban.

Objetivo 2. Establecer los objetivos de las alianzas estratégicas
necesarios para optimizar la gestibn de compras entre la

Microempresas.

El objetivo estratégico de esta union de fuerzas, es para superar
barreras comerciales en un nuevo mercado, para desarrollar nuevos
productos o servicios, para acceder a mercados extranjeros que requieren de
importantes inversiones y de un conocimiento del mercado (know-how) del
pais, para entrar a zonas geograficas especificas o para competir mas

eficientemente en el actual.



Las alianzas estratégicas tienen objetivos o finalidades que impulsan a
una empresa a cooperar con otra u otras, sin embargo pueden englobarse en

dos objetivos generales que guian la actuacién de la empresa:

- Objetivo de defensa o supervivencia. A través de la alianza se
persigue conseguir la supervivencia de la empresa. Se trata de un objetivo

dirigido a impedir la pérdida de eficacia.

- Objetivo ofensivo. La empresa desea alcanzar una ventaja
competitiva a través de la alianza. La finalidad consiste en el aumento de la

eficacia.

Aunque existen importantes razones para establecer una alianza
estratégica, su formacion no esta exenta de problemas. Las ventajas y los
inconvenientes deben ser tenidos en cuenta por las Microempresas antes de

dar el primer paso hacia la cooperacion a través de esta herramienta.

Proceso de creacion de alianzas estratégicas

Para este proceso existen una serie de Fases, las cuales se explican a

continuacion:

Fase 1: Reconsideraciones Estratégicas

Antes de tomar la decision de formar una alianza, es necesario conocer
si se trata de una estrategia apropiada, y si es deseable para la empresa.
Cuando sea conveniente, se debera definir cual es el papel que debe

desempenar dicha alianza dentro del plan global. Incluso cuando se decida la



conveniencia de llevar a cabo la alianza, la empresa debe ser consciente de
la posible aparicion de conflictos ante cambios bruscos en el seno de la
misma.

El resultado de la estrategia basada en alianzas sera mas favorable
cuando se introduzca dicha estrategia de forma gradual. Ha de tenerse en
cuenta, que la estrategia de toda entidad debe ser acorde con su cultura y su
estructura organizativa. Por lo tanto, un cambio en la estrategia debera venir
acompanado de una adaptacién en los demas aspectos. El proceso para
lograr este ajuste es a menudo, largo y complejo, por lo que es necesaria una

gestion eficiente del mismo.

Fase 2: eleccidon de los socios

Una vez tomada la decisién de llevar a cabo una alianza, la empresa
tiene que procurar elegir el socio o los socios mas adecuados. Para ello, se
precisa una seleccion consciente, es decir, no solo se deben tener en cuenta
las solicitudes de otras empresas para ser elegidas como socios, sino
también aspectos como la experiencia previa en alianzas y las
complementariedades existentes entre los potenciales socios. Asimismo, se
debera analizar el poder de negociacion de los posibles miembros de la
alianza, junto con la posibilidad de que existan comportamientos oportunistas
por parte de los aliados, que lleven a la utilizacion de la alianza por una
empresa para fortalecer su propia posicion competitiva, no preocupandose

de favorecer a sus socios.

Los aspectos relativos a la eleccion del socio se analizan con mas
detenimiento al estudiar la transferencia de tecnologia y son perfectamente

aplicables a las alianzas.



Fase 3. Construccioén de la alianza

Antes de sentar las bases de una alianza estratégica, la empresa debe
analizar las actividades de su cadena de valor. A través de este andlisis, se
pueden detectar las tareas que realiza la propia empresa eficientemente y
aquéllas susceptibles de ser desempefiadas por determinados socios sin
ningun tipo de problema o riesgo. De esta forma, se distribuiran las
actividades de la cadena entre la empresa y sus socios, segun un criterio de

eficiencia o de consecucién de algun tipo de sinergia.

Por otra parte, la empresa debe crear ciertas posiciones de reserva, es
decir, debe cubrirse la espalda ante la posibilidad de que aparezcan posibles
comportamientos oportunistas o ineficientes por parte de los socios. Por ello,
es conveniente contar con alianzas intercambiables para una determinada
actividad, asi si, surgen problemas con un socio, éste se puede sustituir por

otro para la misma funcion.

Finalmente, es conveniente que se mantengan opciones estratégicas
para hacer frente a futuros acontecimientos. Por lo tanto, se debe conservar
una vision amplia, no so6lo enfocada hacia la alianza. Las etapas de eleccién
del socio y construccion de la estrategia se confunden habitualmente. En la
mayoria de los casos, la empresa, a medida que va determinando
actividades a desarrollar en alianza, busca los socios adecuados para la
realizacién de dichas actividades. Ya que, los limites entre las dos fases son

variables y difusos.



Fase 4. Determinacion de la estructura de la alianza

La estructura de la alianza es una cuestibn muy importante por las

siguientes razones:

- La estructura constituye el marco en el que se desarrollan las

relaciones entre los socios

- Los objetivos, tanto estratégicos como operativos, solo pueden

conseguirse sobre la base de una adecuada estructura.

- La estructura permite el acceso a la informacion y su control.

Una caracteristica fundamental, que debe incorporar la estructura de
una alianza, es la flexibilidad, que permite la adaptacion tanto a los cambios
tecnolégicos que se producen en el entorno como a las modificaciones de la
estrategia de la empresa. La eleccion de una estructura concreta dependera
de las necesidades de la estrategia de los socios, asi como del poder de

negociacion de cada uno de ellos.

La tipologia de estructuras de alianzas estratégicas constituye un
continuo en cuyos extremos se encuentran estructuras eficientes y rigidas,

en un lado, y estructuras muy flexibles pero menos eficientes en el otro.

Las alianzas regidas por relaciones de jerarquia se caracterizan por una
definicion clara de las actividades a realizar por cada socio, asi como de sus
respectivas responsabilidades. Existe, ademas, una estructura de mando
determinada, es decir, un socio prevalecera jerarquicamente sobre los

demas. Estas caracteristicas hacen que se trate de alianzas tendentes a la



eficiencia, aunque poco flexibles. Ante cambios en el entorno o en la
empresa, seria necesario redefinir la asignacion de tareas, e incluso

reconfigurar la estructura jerarquica y de responsabilidad.

Las alianzas basadas en relaciones de mercado vinculan a los
miembros con menor intensidad. La definicion de las tareas sera poco
precisa, e incluso no sera dificil la ruptura del acuerdo. La eficiencia no sera
el punto fuerte de este tipo de alianza, pero la flexibilidad sera muy

importante.

Los contratos que determinan alianzas pueden adoptar multiples
formas. Unos definirdn de forma estricta las condiciones del acuerdo y otros
lo haran de forma difusa. En funcién de esto, las alianzas seran mas o menos
flexibles. En cuanto a la jerarquia, normalmente, a un mayor detalle en la
definicion de las actividades a realizar por cada miembro, del reparto de
beneficios, entre otros., le corresponde una mayor importancia de las

relaciones jerarquicas.

Fase 5. Formalizacion del acuerdo

Una vez alcanzado el acuerdo general sobre la estrategia de la alianza
se formaliza el acuerdo, mediante un contrato en el que figuren las

cuestiones fundamentales. En cualquier caso se deberan recoger:

- Los mecanismos para el reparto de beneficios
- Los procedimientos de toma conjunta de decisiones

- Los sistemas de incentivos y de control que se van a instaurar.



El contrato de cooperacién a través de la alianza debe ser aprobado por
el consejo de administracion de todas las empresas participantes en la
alianza. Las reuniones entre altos directivos de las Microempresas aliadas
promueven un clima de familiaridad que favorece el surgimiento de ideas y
proyectos relacionados con la alianza. Los altos directivos son también los
encargados de decidir en qué momento debe concluirse la relacion de
alianza.

Como ya se ha comentado anteriormente, la definicion de los aspectos
indicados puede establecerse con mayor o menor detalle dependiendo del

tipo de alianza.

Objetivo 3. Dar a conocer a las Microempresas la propuesta para

su implementacién.

Se dara a conocer por medio de sujetos facilitadores:

Organizaciones

Cuando una empresa decide llevar a cabo una alianza estratégica,
debera nombrar un director de la alianza, que normalmente sera elegido
entre los miembros del equipo de la alta direccidon. Existira un director de la
alianza en cada una de las empresas integrantes de la misma, al que le
corresponden funciones muy importantes para el buen desarrollo de la

misma, entre las cuales cabe destacar las siguientes:

- Crear un clima de confianza entre los miembros del acuerdo, a través
del establecimiento de relaciones directas. Esto favorece tanto la flexibilidad
de la alianza de cara a nuevas alternativas, como los comportamientos

honrados por parte de los socios.



- Vigilar las aportaciones de los socios. Cuando dichas aportaciones no
sean las oportunas, el director de la alianza debera imponer las medidas
adecuadas para solucionar la situacidon. La vigilancia debe ser continua,
utilizando para ello métodos tanto formales como informales. A la vez, la
actuacidon a este respecto debe ser rapida, manteniendo siempre la
diplomacia.

- Garantizar la circulacion de informacién de forma fluida pero prudente.
La fluidez de la informacion es un factor clave del éxito de la alianza, pero
también puede dar lugar a la pérdida de la posicion competitiva, cuando no

se gestiona de forma adecuada la salida de informacién de la empresa.

- Revisar continuamente la estrategia de la alianza, para adaptarla a un

entorno en continuo cambio.

- Conseguir el apoyo de los directivos de las funciones y divisiones, asi

como la cooperacion de todas las personas involucradas en la alianza.

- Mantener relaciones a todos los niveles: alta direccion, directivos

medios, investigadores, entre otros.

El director de la alianza debe contar con una serie de atributos
personales, tales como la flexibilidad y la facilidad para relacionarse y para

crear un clima de confianza a lo largo del tiempo.

En algunas ocasiones los mandos medios consideran a la alianza como
una intromision, como algo perjudicial a largo plazo. Esta situacion debe ser
evitada, ya que puede suponer el fracaso de la estrategia, y la no-

consecucion de los objetivos perseguidos.



Evaluacion y Seguimiento

En cualquiera de las etapas del proceso de creacién o implantacion de
una alianza existe la posibilidad de cometer errores, que pueden poner en
peligro el éxito de la misma. Por ello, se debe establecer un control
continuado y hacia atras, que se denomina control de retroalimentacion o
feed back. Se trata de establecer un seguimiento exhaustivo, de forma que,
cuando surja un problema, sea sencillo conocer en qué etapa se ha podido
cometer un error. De esta forma, el proceso de adaptacion de la alianza al

cumplimiento de las expectativas sera mas sencillo y rapido.

El proceso de evaluacion y control, sirve también para que la empresa
conozca aquellas acciones que han dado buenos resultados. Se trata de un
proceso de aprendizaje. No hay que olvidar que el proceso de reevaluacion
conlleva unos costos, que seran tanto mas elevados cuanto mas estricto sea
el control. Por tanto, sera necesario buscar un equilibrio entre el grado de

detalle de la evaluacion y los costos que supone la misma.

Existen los indicadores Cualitativos y cuantitativos que serviran de guia
de acuerdo a las alianzas estratégicas a implementar, entre los cuales se

encuentran:



Cuadro 22.

Indicadores Cualitativos y cuantitativos que serviran de guia de acuerdo
a las alianzas estratégicas a implementar.

INDICADORES

CUANTITATIVOS

CUALITATIVOS

ALIANZA EN
TECONOLOGIA

Presupuesto dedicado por cada
socio.

Numero de licencias objeto de
intercambio.

Tiempo necesario para llevar a cabo la
investigacion y desarrollo de un
producto.

Titulacion formal y experiencia de
los investigadores.

Grado de estandarizacién de los
productos alcanzado en el seno de la
alianza.

Porcentaje de reduccion de costos

Grado de dependencia de los socios
respecto de la alianza, (existencia de
posibles sustitutos de los actuales

ALIANZA EN de produccion, respecto a los i
PRODUCCION imcﬁales »resp S0Ci0s).
' Calidad de los productos suministrados
por los socios.(en alianzas verticales)

Porcentaje de ahorro de costos

publicitarios. Calidad del servicio ofertado al
ALIANZA EN Porcentaje de ahorro de costos de cliente, (surtido, servicio posventa,
MARKETING distribucion. entre otros.).

Numero de puntos de distribucion de
un producto.

Notoriedad de la marca en el mercado.

Fuente: Pinto, P. (2012)

Aplicacion de las alianzas estratégicas a las Microempresas

En este apartado se analizan algunas aplicaciones de la alianza

estratégica a la Microempresa. Concretamente se estudian aplicaciones de la

alianza en produccion y la alianza en marketing, ya que la alianza en

tecnologia se desarrolla con mas detenimiento al tratar la herramienta

Transferencia de tecnologia.




Alianzas Tecnoldgicas. Acuerdo a través del cual las empresas se

comprometen a cooperar en la generacion de tecnologias 6ptimas para todos

los miembros

Cuadro 23.

Alianzas Tecnolégicas, De Produccidon y en Marketing

CONCEPTO

APLICACIONES

ALIANZA
TECNOLOGICA

Acuerdo a través del cual las empresas se
comprometen a cooperar en la generacion
de tecnologias 6ptimas para todos los
miembros

Laboratorios conjuntos (joint venture)
Acuerdo para el logro de estandares
Intercambio de licencias

Cooperacion entre grandes empresas y
Microempresas

Cooperacion entre universidades y
empresas

Acuerdo a través del cual las empresas

Central de compras

Planta para la fabricacién de elementos
comunes (joint-venture)

ALIANZA EN participantes se comprometen a cooperar Realizacién conjunta de una fase del
PRODUCCION en actividades estrechamente relacionadas | proceso productivo (joint-venture)
con su actividad productiva. . .
Realizacién conjunta de proyectos de
elevadas dimensiones y altos costos
Suministro industrial
Cofinanciacién de investigaciones de
mercado
Utilizacion de una marca comun
Acuerdo a través del cual las empresas se | Distribucion conjunta de productos
ALIANZA EN comprometen a cooperar en sus complementarios
MARKETING actividades de publicidad, distribucién,

investigacion de mercados, entre otros.

Establecimiento de contingentes entre
Gobierno y productores

Acuerdos de distribucion selectiva y
exclusiva

Acuerdos canguro

Fuente: Pinto, P. (2012).




A continuacion se desarrollan las aplicaciones enumeradas.

Alianza en Produccioén

Las Microempresas pueden unirse para la adquisicion conjunta de
materiales (centrales de compra), o bien de activos. Con ello, se persigue la
consecuciéon de economias de escala. Con la adquisicion de grandes
volumenes de materiales se consiguen precios mas reducidos. Esta forma de
actuar puede ser vital para afrontar la desventaja competitiva frente a las

grandes empresas, por parte de las Microempresas.

- Cuando se trata de empresas de reducido tamano, éstas pueden
llegar a acuerdos para la realizaciéon conjunta de determinadas partes del
proceso productivo o bien de elementos comunes, con el objetivo de alcanzar

el tamafo minimo eficiente o compartir riesgos o recursos.

- Actualmente, existe una tendencia a la reduccion de sus actividades
por medio de la subcontratacion. En muchas ocasiones, grandes empresas
contratan con empresas de menor tamafno, generalmente Microempresas, la
realizacion de determinadas partes del producto o servicio que ofertan.
Normalmente, las relaciones que mantienen las empresas contratistas y
subcontratistas son de naturaleza estable, constituyendo incluso alianzas

estratégicas duraderas. Este tipo de alianza es de naturaleza vertical.

El sector de la construccién es muy representativo de este tipo de
actuaciones. Cada vez es mas comun la subcontratacion de actividades,
quedando la empresa contratista como mero ente coordinador de las
empresas subcontratadas. La responsabilidad ante el cliente, sigue siendo

de la empresa que se relaciona directamente con él. Suele ser comun, en la



adjudicaciéon de concesiones administrativas para la construccion de
infraestructuras, que la empresa que la obtiene distribuya partes de la misma
a otras mas pequefias. La organizacion se convierte en un nexo de contratos
con clientes y otras entidades, acercandose a lo que se denomina casa

vacia.

- En la mayoria de las ocasiones, las Microempresas son incapaces de
llevar a cabo proyectos de elevadas dimensiones y altos costos. Sélo

mediante herramientas como la alianza, pueden afrontar estas actividades.

Alianza en Marketing

- Empresas competidoras pueden unirse para cofinanciar
investigaciones de mercado, que después puedan utilizar cada una de forma
individual. Normalmente, se trata de Microempresas, ya que éstas no tienen
siempre los recursos suficientes para acometer investigaciones muy

costosas. Este tipo de alianza se denomina antena colectiva.

- Varias Microempresas pueden utilizar una marca comun, logrando de
esta manera la reduccion de los costes de publicidad. Esto puede permitirles

competir con las grandes empresas.

- Se pueden adoptar acuerdos para la utilizacion de canales de
distribucion de forma conjunta entre varias empresas. Normalmente, este
sistema es adecuado cuando los productos de los distintos socios son
complementarios, de forma que se consigue una diversificacion de la oferta,

dando un servicio mas completo al cliente.



- Las empresas pueden llegar a acuerdos con el gobierno para el
establecimiento de un precio minimo para el producto. Como contrapartida,
los productores se comprometen a establecer una cuota de produccion, cuyo

precio estaria garantizado.

- Existen asociaciones formadas por un Gobierno y ciertas
Microempresas del pais para obtener la prestacion de servicios, tales como
la obtencion de informacién sobre condiciones del mercado, oportunidades

que ofrece el entorno, entre otros.

- Las empresas que dan especial importancia al control de las
condiciones en que sus productos llegan al consumidor final, suelen firmar
acuerdos de distribucidon exclusiva o selectiva. Especialmente en los casos

de distribucion selectiva, es factible la actuacion de las Microempresas.

Joint-Ventures

Se presta especial atencion a la materializacion de la alianza
estratégica en forma de joint-venture, tanto por sus especiales caracteristicas
como por su importante transcendencia en la actualidad. Una joint-venture
es: un acuerdo por el que dos 0 mas compainiias, juridica y econdmicamente
independientes, crean un ente juridico nuevo, en el que participan segun las
condiciones pactadas previamente y que asumira los riesgos inherentes a las

operaciones de la nueva empresa.

A continuacién se establecen los elementos basicos de formacion de

una joint-venture.



Las empresas que crean una joint-venture intentan con ella potenciar
sus estrategias competitivas, por ello la nueva sociedad desarrolla su

actividad siempre supeditada a la de sus entidades propietarias.

Los socios de la alianza, a través de una joint-venture, aportaran los
recursos necesarios para su funcionamiento, y compartiran sus beneficios.
Asimismo, las empresas propietarias asumiran los riesgos y los costos en el

caso de que la accién fracase.

Los objetivos mas comunes que se persiguen a través de la joint-

venture son:

- Introducirse en mercados donde la entrada de empresas extranjeras
esté restringida legalmente.

- Complementar la tecnologia

- Conseguir economias de escala.

- Satisfacer determinados requisitos legales.

- Disminuir riesgos ante lanzamientos de nuevos productos.

Es importante destacar que estas alianzas estratégicas traen un
beneficio a entre las Microempresas del sector Artes Graficas del estado
Carabobo, con miras a optimizar su gestién de compras, pues permiten el
aumento y la reafirmacion de los conocimientos generales de las personas
que trabajan en dicho sector al proporcionarles orientacién sobre la teoria de
alianzas estratégicas, basadas en las necesidades de realizar una gestién de
compras eficazmente, todo ello es el soporte tedrico de la presente

propuesta.



Estrategia Metodolégica de la Propuesta.

La metodologia se baso en la evaluacion de los requerimientos y en las
condiciones del mercado. Este planteamiento reconoce la importancia de las
alianzas estratégicas de las Microempresas, independientemente de su
actividad economica y de sus objetivos. Es sobre esta base que se
construyen las nuevas instrucciones sobre gestién de compras y relaciones
estratégicas entre las Microempresas, que requieren retroalimentacion
continua y de acuerdo a la realidad, enriqueciendo las formas de considerar
temas como la cantidad y clase de proveedores a emplear, el tipo de relacion
a establecer con estos y los contratos a suscribir; asi como la gerencia de

cada socio estratégico y cada contrato.

La metodologia que se empleara estara en relacion ha:

-Cuatro conferencias, cada conferencia incluye 8 horas, se realizara en
un dia desde las 8 a.m. hasta las 4 p.m., preferiblemente se deben efectuar

dos conferencias por mes .

- Las exposiciones seran en diapositivas para facilitar el manejo de
tiempos. (Microsoft PowerPoint).

- Técnicas expositivas: debates, paneles, mesa redonda.

- Conversatorios.

- En todos estos eventos se utilizaran las dinamicas grupales.

Evaluacion de la Propuesta.

La evaluacion implica actividades continuas de andlisis de la

informacion para determinar los logros en los objetivos propuestos.



Ademas, se llevara cabo, en forma sistematica, guardando un orden
secuencial, articulado y dinamico de cada una de las conferencias. La

evaluacion se realizara de la siguiente manera:

a) Al término de cada jornada se realizara un informe evaluativo, en el

que se adjuntaran las evidencias de los resultados.

b) Al finalizar todas las conferencias, se organizara un informe
consolidado de todas las actividades realizadas, considerando una
apreciacion de los objetivos planteados y las propuestas que se obtengan
en su desarrollo, dardn como respuesta, la optimizacion de la gestién de
compra. Esta evaluacion final se alcanzara a los entes directivos a fin de

evidenciar los resultados del programa de investigacion.

Estrategias parala Propuesta.

La Gestion de compras que se proponen estara enfocada en alianzas
estratégicas entre las Microempresas. A continuacion se presentan las

estrategias propuesta:

Ciclo de Conferencias I:

Estrategia N°1: Cultura Corporativa

Justificacién: La presente conferencia constituye el inicio del
desarrollo de contenidos en base a las teorias. Se han seleccionados
contenidos a fin de establecer una cultura corporativa entre las

Microempresas.

Objetivo General: Optimizar la gestion de compras valorando las



alianzas estratégicas como elemento efectivo de integracion entre las

Microempresas.

Objetivo especifico: Establecer una cultura corporativa entre las
Microempresas contemplando pautas para la evaluacion y homologacion de
proveedores y para la obtencion y seleccion de ofertas, dependiendo de la

compra a efectuar.

Evaluacion: Cada expositor evaluara a los participantes tomando en

cuenta los siguientes criterios: Participacion activa.

Contenido:

- Requerimiento y plan de Suministros.

- Analizar Mercado de Suministros

- Plan Estratégico de Aprovisionamiento

- Evaluar/Homologar Proveedores

- Obtencién y Seleccidon de Ofertas

- Negociacion

- Gestidn de Contratos y Relaciones

- Gestion Logistica Internacional

- Retroalimentacion Gestion de Inventarios
- Medicion y Evaluacion del Desempefio

- Ampliacion del desarrollo de Proveedores.

Estrategia:
- Visualizacién de videos sobre cultura corporativa.
- Material relacionado.

- Lluvias de ideas.



Responsables:

Coordinador de la estrategia 1.
- Especialista en cultura corporativa

Estrategia N°2: Capacidad de compra

Justificaciéon: Es imprescindible lograr la identificacion del
componente de la gestion de compras de las Microempresas para garantizar
la integracion a una mejor capacidad de compras, es por ello que se han
organizado contenidos académicos en la presente conferencia del ciclo de
conferencia |, y de esta manera se superen la realidad problematica

existente.

Objetivo General: Desarrollar la integracién entre las Microempresas

valorandola como elemento efectivo de estas.

Objetivo especifico: Desarrollar la capacidad de compras en las
Microempresas de este sector
Evaluacion: Cada expositor evaluara a los participantes tomando en

cuenta los siguientes criterios: Participacion activa.

Contenido:

- Los estilos

- El poder

- La capacidad de los negociadores fruto de su formacion, experiencia,
principios y convicciones o también de las exigencias de su propia
organizacion y del medio; que originan las condiciones acordadas o a veces

impuestas por el poder del mas fuerte.



Estrategia:

- Exposicién (diapositivas)
- Visualizaciéon de videos sobre Capacidad de Compras.
- Material relacionado.

- Lluvias de ideas.

Responsables:
Coordinador de la estrategia 2.

- Especialista en Capacidad de Compras.

Ciclo de Conferencia ll

Estrategia N°3: Negociacion inteligente

Justificacién: En el segundo ciclo de conferencias, se pretende que los
participantes puedan conocer los lineamientos de todo lo concerniente a una
negociacion inteligente y asimismo poner énfasis en la practica del
mantenimiento de buenas relaciones con las otras partes negociadoras, con

una vision a largo plazo.

Objetivo General: Desarrollar las negociaciones valorandola como

elemento efectivo de integracion de los acuerdos entre las Microempresas.

Objetivo especifico: Fomentar las negociaciones inteligentes,

orientando los acuerdos por principios, por intereses o por meritos.

Evaluacion: Cada expositor evaluara a los participantes tomando en

cuenta los siguientes criterios: Participaciéon activa.



Contenido:

Método Harvard, en el cual el negociador debe reconocer que:

a) La negociacién se hace con personas con quienes se tiene una
relacion de interdependencia.

b) La negociacién es un proceso en el que se trata de influir en el
oponente.

c) Se quiere que el oponente tome una decision especifica que nos
conviene.

d) Se debe analizar las situaciones que ayudan a que la otra parte tome
la decisién favorable a los intereses del negociador, asi como las que la
obstaculizan.

e) Se debe tener en mente la ganancia mutua y el largo plazo.

Estrategia:

- Exposicion (diapositivas)

- Visualizacién de videos sobre Capacidad de Compras.
- Material relacionado.

- Debates.

- lluvias de ideas.

Responsables:
Coordinador de la estrategia 3.

- Especialista en negociaciones.



Contenido:

Etapas del Método Harvard:

- La determinacion de la mejor alternativa, tanto propia como de la
contraparte;

- La fase de exploracién de intereses de las partes;

- La generacion de opciones de acuerdo, posteriormente presentadas
en la mesa de negociacion que impliquen beneficios para ambas partes;

- Los criterios de legitimidad, argumentos o justificaciones;

- Los compromisos que vienen luego de que las opciones son
estudiadas, evaluadas y aceptadas por contribuir al beneficio mutuo;

- Pasando a formar parte del acuerdo, de tal forma que sea viable y se
cumpla;

- Una buena estrategia de comunicaciones, que proporciona efectividad
al proceso de negociacion;

- Por ultimo, la relacion, que se encuentra en constante riesgo durante

todo el proceso de negociacion.

Estrategia:
- Exposicién (diapositivas)
- Visualizacién de videos sobre negociaciones.

- Material relacionado.

Responsables:
Coordinador de la estrategia 3.

- Especialista en negociaciones inteligentes.



Estrategia N°4: Gestion de compras

Justificaciéon: La presente tiene como finalidad, afianzar los aspectos
relacionados a la Gestion de Compras como factor predominante entre las

Microempresas.

Objetivo General: Proponer la optimizacion de las compras valorando
la gestion como elemento efectivo de las relaciones entre las

Microempresas.

Objetivo especifico: Fortalecer las compras en los diferentes niveles

de Gestion de las Microempresas.

Evaluacion: Cada expositor evaluara a los participantes tomando en

cuenta los siguientes criterios: Participacion activa.

Contenido:

a) Gestion de la relacion con Proveedores:

- Preparaciéon de los contratos que definen las principales obligaciones
de las partes y determinan el contexto en el cual la relacion de negocios se
llevara a cabo,

- Los términos afines con el tipo de vinculo contractual deseado.

- Los aspectos legales, el incumplimiento contractual y la solucién de
disputas.

- Efectivo cumplimiento y administrar acertadamente la relacién con los
proveedores; entendiendo los temas de gestion del mismo como los toles y

responsabilidad de las partes que los suscriban.



b) Gestion Logistica de Distribucion Fisica e Inventarios

- Operaciones de importaciéon

- Distribucién interna

- Horarios y rutas

- Seleccion de transportadores terrestres, maritimos o aéreos

- La escogencia de los equipos de manutencion y embalaje

- La implementacién de mejoras y reduccion de costos en los procesos
logisticos.

- Administracion de inventarios

- Optimizacion de los niveles de stocks

- Evaluacién de oportunidades para reducir la variacién de existencias y
los costos de posesion

- Altos niveles de servicio a clientes internos y externos

- Minimizacion de indices de errores de almacenamiento y obtener
estandares internaciones de trazabilidad y calidad

- Por ultimo, la evaluacién de compras y aprovisionamientos segun las

necesidades de cada empresa.

c) Perfil del personal de Compras

- Contratacion del personal de compras

-Personalidad, educacion y liderazgo acordes con  sus
responsabilidades.

- Capacidad de negociacion para alcanzar la vision de cada empresa.

- Factible desarrollar procesos internos apropiados para satisfacer a las
partes.

- Generar una buena imagen ante los clientes y accionistas con el

propésito de lograr el éxito financiero con desde la perspectiva de un sistema



y una estrategia de compras y aprovisionamientos optima.

- Reducir el numero de proveedores, con el fin de delegar en ellos (justo
a tiempo) labores como control de calidad, almacenamiento, transporte,
disefio y consecuciéon de nuevos insumos.

- Seleccion de los proveedores, como aspecto relevante en los precios.

Estrategia:

- Exposicion (diapositivas)

- Visualizacién de videos sobre Capacidad de Compras.
- Material relacionado.

- Debates.

- lluvias de ideas.

Responsables:

Coordinador de la estrategia 4.

- Especialista en compras nacionales e internacionales.
- Especialistas en Gestion de Compras.

- Especialistas en estrategias de compras.

- Especialistas Invitados.

La presente propuesta, como lo indica su enunciado, no es mas que
€S0, una sugerencia para superar el problema detectado; con la salvedad de
que toda propuesta es perfectible, y por ende seran las Microempresas
conjuntamente con sus directores quienes han de hacer viable su
realizacion, en funcién del mejoramiento de la gestion de compras de cada
empresa de este sector, con el fin que perfeccionen las actividades

gerenciales.



Sobre la base de lo investigado se prevé claramente la viabilidad
asertiva de “Proponer alianzas estratégicas entre las Microempresas
del sector Artes Graficas del estado Carabobo con miras a optimizar su
gestion de compras”, lo que hace posible la mejora de la gestion de

compras en las Microempresas.

Factibilidad de la Propuesta

Psicosocial: Es importante senalar que no existe resistencia al
cambio, el personal directivo de las Microempresas del sector Artes Graficas,
tiene la mejor disposicion en aceptar las alianzas estrategias propuestas para
optimizar la gestion de compra, lo que demuestra que la propuesta es

ampliamente aceptada por el personal que labora en ellas.

Financiera: Se considera totalmente factible ya que Ilas
Microempresas del sector Artes Graficas del estado Carabobo estan
dispuestas a invertir en la implementacion y ejecucion de la propuesta la cual
generara beneficios que repercutiran positivamente en el incremento de las

ventas y por ende en las finanzas de pequefias empresas bajo estudio.

Cuadro 24.
Costo total estimado de implementacion

Actividades a Realizar Cantidad CostoB F Costos Total B F
Ciclo de conferencias |I.

Estrategia 1. 01 650 650
Estrategia 2 01 650 650

Ciclo de conferencias II.

Estrategia 3 01 650 650
Estrategia 4. 01 650 650

Total 04 2600 2600

Fuente: Pinto, P. (2012)



Operativa: La implementacion de esta propuesta, constituye un aporte
fundamental para todas las personas que laboran en las Microempresas del
sector Artes Graficas del estado Carabobo. Igualmente, constituiran un
aporte valioso al personal Directivo, al poder contar con una herramienta
innovadora. De igual forma, cada trabajador del area de compras tendra la
oportunidad de conocer todo lo referente a las alianzas estratégicas, la
manera de desenvolverse con seguridad y confianza al momento de ejecutar
una compra, bajo un ambiente confortable, donde reine la armonia entre las
Microempresas del sector Artes Graficas, y cada dia las relaciones entre
todos sus integrantes sean mejores, fortaleciendo el desarrollo del Sector
estudiado, asi como el recurso humano del mismo y por ende la
optimizando de su productividad y finanzas. En este sentido, se aplicara la

misma segun el siguiente cronograma de implementacion.

Cuadro 25.
Cronograma de Implementacién de las Estrategias Propuestas
1" Mes 2do Mes 3* Mes 4to Mes

Semanas 1 [2[ 3[4 |1[2[3] 4 [1]2]3[4a|1[2[3]a
Actividades
Aprobacion
de los
directivos

Estrategia 1

Estrategia 2

Estrategia 3

Estrategia 4

Requisitos Aprobacién del | Aprobacién  del
minimos para | Presidente vy | Presidente y
implementacion | equipo de | equipo de
de las | trabajo trabajo
estrategias

propuestas

Fuente: Pinto, P. (2012)




Administracion y Evaluacién de la Propuesta

Al respecto, es importante destacar que la administracion y evaluacién
de la propuesta quedara a cargo del Asesor en control de calidad y
Recursos Humanos conjuntamente con los responsables de cada
departamento de compras de las Microempresas del sector Artes Graficas
del estado Carabobo que conforman el presente estudio, asi como la
colaboracion de la investigadora, a fin de tomar las acciones necesarias para

realizar los correctivos y ajustes que surjan producto de su implementacion.

Es importante destacar que la supervision de las alianzas estratégicas
propuestas sera atribucion de los responsables de cada departamento de
compras, siempre respetando los lineamientos dados por los directivos, asi
como el contenido y procurando que se lleven a la practica de la manera mas
idénea posible. De esta forma, se obtiene la armonia necesaria para el logro
exitoso de los objetivos y metas propuestas por las Microempresas del sector

Artes Graficas del estado Carabobo.



CAPITULO VI

RECOMENDACIONES

Una vez presentadas las conclusiones, se presentan las siguientes

recomendaciones:

Aplicar procedimientos que enmarquen una estructura para realizar las
gestiones relacionadas a la adquisicion de Bienes o Servicios necesarios

para el cumplimiento de sus metas productivas.

Implementar medidas que ayuden a la obtencion de divisas necesarias
para el hallazgo de los productos y/o servicios que se desean adquirir, ya sea
por parte de personas independientes como por instituciones, organizaciones

Yy empresas.

Ser selectivos al momento de seleccionar proveedores que ofrezcan los
mejores precios para mejorar el costo final de adquisicién y por ende los

costos de produccién y mejorar el margen de ganancia.

Optimizar de manera oportuna las gestiones de compras, inventario y
de las acciones del personal de compras para que los procesos internos

(entradas-produccién-salidas-mercadeo-servicio) apunten hacia la eficiencia.

Enfatizar en la formacién y visidon gerencial para que los empresarios de

las PYME del sector, obtengan mejores resultados.

Mantener un personal en la gestion de compras que pueda negociar,

implementar ideas y seleccionar de manera efectiva los nuevos proveedores.
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Anexo 1

Valencia, Agosto de 2011.

Cordialmente me dirijo a usted, en la oportunidad de dispensarle un afable
saludo y a la vez solicitar su valiosa colaboracién en el sentido tenga a bien
validar el instrumento de recoleccion de datos, adjunto al presente, el cual
sera aplicado a las Microempresas del sector artes graficas del Estado

Carabobo, para el desarrollo del presente trabajo de investigacion.

Su colaboracion consiste en evaluar el instrumento y certificar su aprobacion,
segun la tabla de evaluacidn y constancia de evaluacién anexa al presente
documento, para luego proceder a tabular la informacién y verificar el
cumplimiento de los objetivos propuestos para la ejecuciéon de trabajo

especial de grado titulado:
“Desarrollo de Alianzas Estratégicas para mejorar la Gestion de

compras de las Microempresas del Sector Artes Graficas del Estado

Carabobo”

Atentamente,

Lic. Paola M Pinto A.
C.1 16.685.786



UNIVERSIDAD DE CARABOBO

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y SOCIALES P
AREA DE ESTUDIOS DE POSTGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS GR

MENCION GERENCIA
CAMPUS BARBULA

Desarrollo de Alianzas Estratégicas para mejorar la Gestion de compras
de las Microempresas del Sector Artes Graficas del Estado Carabobo.

Valencia, Agosto 2011.



Objetivos de la Investigacion.

General

Desarrollar alianzas estratégicas para mejorar la gestiéon de compras de

las Microempresas del sector Artes Graficas del estado Carabobo.

Especificos

1. Diagnosticar la situacion actual de la gestion de compra en las

Microempresas del sector Artes Graficas del estado Carabobo.

2. Determinar los elementos que deben considerarse dentro de la

gestion de compras de una Microempresa.

3. Identificar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

del sector Artes Graficas a través de una matriz FODA.

4. Disefar alianzas estratégicas entre las Microempresas del sector
Artes Graficas del estado Carabobo con miras a optimizar su gestién

de compras.



Operacionalizacion de Variables:
Objetivo general: Desarrollar alianzas estratégicas para mejorar la
gestion de compras de las Microempresas del sector Artes Graficas del

estado Carabobo.

Variable Dimensiones Indicadores Técnicas Instrumento ITEM
Departamentalizacion. 1
. » Departamento de compras 2
Situacion actual .
. Responsabilidades de
de la gestion de| Procesos Internos 3
compras.
compras de las o
PYMES de Procedimientos de compras. 4
Artes Graficas Licitaciones 5
del Estado Proveedores 6
Condiciones de Pago 7
Carabobo
Agentes Externos Tiempo de ejecucion Observacion Directay | Cuaderno de notas y 8
Politicas de compras Entrevista Guia de Entrevista 9
Administrativos Integrantes en el proceso de 10
compras
Elementos a Facilidad de adquisicion 11
considerar en la Tipo de divisas 12
gestion de o . Autorizacién 13
compras perativos tecnicas de suministro 14
15
Alianzas
16

Fuente: P.Pinto (2011).




UNIVERSIDAD DE CARABOBO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y SOCIALES P
AREA DE ESTUDIOS DE POSTGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS GR
MENCION GERENCIA
CAMPUS BARBULA
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PRESENTACION

El instrumento que a continuacién se presenta tiene como propdsito recabar
informacion necesaria para disefar una propuesta de “Alianzas Estratégicas
para mejorar la Gestion de compras de las Microempresas del Sector Artes

Graficas del Estado Carabobo"

El mismo consiste en un guion de entrevista, conformado por 16 Items con
respuestas abiertas, el cual sera de apoyo fundamental a la investigadora

para realizar el analisis para el presente estudio.

La informacion obtenida sera tratada con suma confidencialidad y tendra
unicamente fines investigativos, por lo tanto, sera trabajada solo por la
investigadora en cuestion, siendo la encargada de analizar e interpretar los
datos obtenidos, permitiéndole realizar sus conclusiones y posteriormente

proponer las recomendaciones pertinentes.



Instrucciones

1. La investigadora le realizara a continuacion las siguientes 16
preguntas, usted debe contestar en las opciones que aparecen que

cada ltem.

2. La investigadora tomara nota de todas sus respuestas vy

observaciones, en casos que sea necesario.

3. En caso de dudas en alguno de los Item favor preguntar al

entrevistador.

GRACIAS POR SU COLABORACION............ceeeeiiennn.

Paola Pinto.



Cuestionario

1.- ¢Su empresa se encuentra dividida por areas, de acuerdo a las diferentes

actividades que se desarrollan en ella?

Si No

2.- Dentro de esas areas se encuentra el departamento de compras?

Si No

3.- ¢Las responsabilidades dentro de la empresa estan divididas en diferentes

personas?

Si No

4.- ;Cuenta su empresa con procedimientos o lineamientos estructurados para la

adquisicion de productos y/o Servicios?

Si No

5.- 4 Posee su empresa un proceso de licitaciones formal?

Si No

6.- s Posee una cartera fija de Proveedores?

Si No

7.- ¢ Cuales son las condiciones de pago que adopta la empresa?
Crédito Contado

8.- ¢Dentro de la gestion de compra, cuentan con un tiempo especifico para

efectuarla?

Si No




9.- 4 Posee la empresa politicas de compras al momento de elegir proveedores?

Si No

10.- ¢ Quiénes participan en su proceso de compras?
Duenos Personal AdministrAtivo

11.- ¢Los productos y/o Servicio son hallados con facilidad en el mercado local o

adquiere algunos a nivel internacional?.

Mercado Local  Importado

12.- ¢ En su empresa las compras se realizan con moneda nacional y extranjera?
Bolivares (Bs.F)__ Otra Moneda ($)_

13.- ¢ Quién autoriza las compras?

Duefio___ Responsable del Area Administrativa_____

14.- ; Como saben cuando es necesario el producto o servicio?

Inventario Minimo de Materiales

Solicitud de la Parte Operativa___

Estrategias de compras__

15.- ¢ Estaria usted dispuesto a realizar alianzas estratégicas con otras pymes del

sector, para mejorar asi su gestién de compras?

Si No

16.- ¢Cree usted que estas alianzas se vean reflejadas en oportunidades de

rentabilidad para las Microempresas?

Si No




Anexo 2

Juicio de Expertos para Validacién del Instrumento

Instrucciones: Marque con una equis (X) el rango que usted considere para
cada uno de los items contenidos en el cuestionario.

TEMS PERTINENCIA REDACCION ADECUACION
B R D B R B R D
1 X X X
2 4 X X
3o A A
4 X ¥ A
5 ot X X
6 K N K
UE_ToDRueni iy 08 olsioeM 5 GO 5]l X
8 ;\\ A X
9 X X
10 g K X
11 W * A
P K 4 X
13 N K X
14 A X %X
15 K X A I X
_ | X K v
Leyenda: ( B ) Bueno (R) Regular ( D) Deficiente

Observaciones:

Experto &?0&@{/ /4 C’/aréf’Z/_QdL P

Cédula de Identldad / Z-4/0
Firma:

Datos del entrevistado

Empresa en la que labora: Plumrose Latinoamericana C.A

Cargo: Comprador Nacional.




Constancia de Validacion

Quien suscribe, Richard Carballo, titular de la Cédula de Identidad N°
V.- 15.962.416, mediante la presente hago constar que las técnicas e
instrumentos de recoleccion de datos que se utilizaran en el Trabajo de
Grado titulado “Desarrollo de alianzas estratégicas para mejorar la gestion de
compras de las Microempresas del sector Artes Graficas del estado
Carabobo.”, cuyo autora es la Lcda. Paola Marien Pinto Aguilar, titular de la
Cédula de Identidad N° 16.685.786, aspirante al titulo de Magister en
Administracion de Empresas, mencion Gerencia, reune las condiciones y
requisitos suficientes y necesarios para ser considerado valido y confiable, y
por lo tanto, apto para ser aplicado en el logro de los objetivos que se

plantean en la investigacion.

Constancia que se expide a solicitud de la parte interesada a los Veinte dias

del mes de Agosto de 2011.

Atentamente,

Lgd )

Fﬁmrm Latinoamencana, C.A.

ﬁam" Carballo

PRADOR NACIONA
Telf mam H Fax. ﬂ!ﬂ-ﬂﬂﬂ;ﬁ

RICHARD CARBALLO.
C.I. V.- 15.962.416

Juicio de Expertos para Validacién del Instrumento



Instrucciones: Marque con una equis (X) el rango que usted considere para
cada uno de los items contenidos en el cuestionario.

. PERTINENCIA REDACCION ADECUACION
HES B R D B R D B R D
1 3 25 b
2 % o] <
3 a3 Z X
4 > X X
5 o i %4 b
6 X ol >
7 X X X
8 g > 2 ]
9 i< 5 X
10 e o X
11 x ¢ 5
12 A 2c <
ET < <
14 S X S
15 X o s
16 X X >
Leyenda:( B ) Bueno ( R) Regular ( D) Deficiente

Observaciones:

Experto: LCDOIMSE) FRANKLIN D. GONZALEZ CH.

}
Cédula de Identy ad\\{.- 11.50%.452.

[ |
Firma: ! UQ

Datog del entrevistado
Empresa en la qlie lajora: Universidad de Carabobo.
Cargo: Profesor de Mgtodologia.

Constancia de Validacién



Quien suscribe, Lcdo.(MSc) Franklin Dario Gonzalez Chacdn, titular
de la Cédula de Identidad N° V.- 11.504.452, mediante la presente hago
constar que las técnicas e instrumentos de recoleccién de datos que se
utilizaran en el Trabajo de Grado titulado “Desarrollo de alianzas estratégicas
para mejorar la gestion de compras de las Microempresas del sector Artes
Gréficas del estado Carabobo.”, cuyo autora es la Lcda. Paola Marien Pinto
Aguilar, titular de la Cédula de Identidad N° 16.685.786, aspirante al titulo de
Magister en Administracion de Empresas, menciéon Gerencia, reune las
condiciones y requisitos suficientes y necesarios para ser considerado valido
y confiable, y por lo tanto, apto para ser aplicado en el logro de los objetivos

qgue se plantean en la investigacion.

Constancia que se expide a solicitud de la parte interesada a los Veinte dias
del mes de Agosto de 2011.

Atentamente,

.- 111504.452

Juicio de Expertos para Validaciéon del Instrumento



Instrucciones: Marque con una equis (X) el rango que usted considere para
cada uno de los items contenidos en el cuestionario.

i PERTINENCIA REDACCION ADECUACION
B/ R D B R D B R D
1 4 2. ¥
BT i 5
3 //" L 7
a1 fr/ . o
5 // /, /
6 P o Wl
7 o id z .
8 i i i
Il £ a:
T i ‘>
C 2 P
12 £ e pi
13 ot i il
u_| /, P 7
s | 7/ Lo i
16 £ - o
Leyenda: ( B ) Bueno (R) Regular ( D) Deficiente

Observaciones:

Experto: Lucien A. Pinto. A.

gdentidad: V.- 12.994.468.

/

Empresa enlla gue labora: Ford Motor de Venezuela.

Datos del entrevistado

Cargo: Gerente de Produccion.

Constancia de Validacién



Quien suscribe, Lucien Antonio Pinto Aguilar, titular de la Cédula de
Identidad N° V.- 12.994.468, mediante la presente hago constar que las
técnicas e instrumentos de recoleccion de datos que se utilizaran en el
Trabajo de Grado titulado “Desarrollo de alianzas estratégicas para mejorar
la gestion de compras de las Microempresas del sector Artes Graficas del
estado Carabobo.”, cuyo autora es la Lcda. Paola Marien Pinto Aguilar, titular
de la Cédula de Identidad N° 16.685.786, aspirante al titulo de Magister en
Administracion de Empresas, mencion Gerencia, reune las condiciones y
requisitos suficientes y necesarios para ser considerado valido y confiable, y
por lo tanto, apto para ser aplicado en el logro de los objetivos que se

plantean en la investigacion.

Constancia que se expide a solicitud de la parte interesada a los Veinte dias
del mes de Agosto de 2011.

Atentamente,

/
LUC%&. PINTO. A

C.l. V.- 12.994.468



	Tiempo de ejecución 
	 
	Se refiere al tiempo en el que se desarrolla todo el proceso de compras, desde que el producto o servicio es solicitado por el cliente interno, hasta que el producto llega a manos de dicho cliente, en este indicador entra en juego la agilidad con la que trabaja el comprador, así como la facilidad de ubicación del insumo y el tiempo de respuesta del proveedor. 
	 
	Políticas de Compras 
	Cualquier proceso de compra requiere como paso previo la definición de las especificaciones (qué se va a comprar) y la previsión de las necesidades (cuánto y cuando). Para conseguir dicha definición es necesaria la colaboración del socio interno y el comprador; Asimismo Compras debe colaborar de forma pro-activa en la elaboración de presupuestos por parte de usuarios para garantizar la idoneidad del mismo informando de la evolución de los precios. Compras liderará desde un inicio, conjuntamente con el socio interno, el proceso de selección del proveedor. Todo ello requiere una actividad permanente de conocimiento y contacto con el  mercado para identificar, seleccionar, homologar, validar y evaluar proveedores. Asi como también de políticas que regulen las actividades relacionadas a la adquisición de productos y servicios. 
	Como aspecto administrativo, se cuenta  con el indicador, Integrantes en el proceso de compras. 

