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Resumen

La presente tesina de es el analisis y la evaluacion del Proceso de Compras y su
Influencia en el Proceso de Venta en la Empresa Mauricio Hochschild y Servicios Sucursal

Perl. Ate, 2017, para tener un mejor flujo en los tiempos de entrega los pedidos.

Las ventas son importantes por ello se debe tener una estrategia en el proceso de compras y

asi alcanzar las metas que solicita la empresa.

En esta investigacion se muestran los diferentes tipos de procesos de compras y procesos de
ventas que ayudan a mejor y asi establecer un procedimiento de compras en la empresa
M.H.LY S. Sucursal Pera.

Palabra Clave: Procedimiento, Seleccion de solicitud, proveedores, ordenes de compra.



Abstract

This thesis is the analysis and evaluation of the Purchasing Process and its Influence on the
Sales Process in the Mauricio Hochschild Company and Peru Branch Services. Ate, 2017, to
have a better flow in order delivery times.

Sales are important, so you must have a strategy in the purchasing process and thus achieve

the goals requested by the company.

This research shows the different types of purchasing processes and sales processes that help
to better and thus establish a purchasing procedure in the company M.H.L.Y S. Peru Branch.

Keywords: Procedure, Application selection, suppliers, purchase orders.



Introduccion

En el mundo actual todos los sistemas implementados en las organizaciones se van
modificando de manera constante para el perfeccionamiento de sus procesos y asi brindar un
servicio mas rapido y eficiente en beneficio del usuario final. Por tal motivo en el trabajo de
investigacion que presentamos, conoceremos los distintos procesos que tienen cada autor para

que el trabajo dentro de las organizaciones se eficiente.

La compra debe garantizar la transparencia del mismo, bajar los costos debe asegurar el flujo
de constante de materiales. EI comprador debe conocer con exactitud la empresa para la que

trabaja y proveedores adquiriendo productos.

Mencionaremos los procesos de compras y su procedimiento, la selecciéon de solicitud, de

proveedores, emision de érdenes de compra, seguimiento y recepcion.

Estas razones buscan resaltar cuan importante es el proceso de compra para la empresa,
gracias ello, puede permitirse la eficiencia en sus areas de produccion, transporte, almacenaje,
manutencion, atencién al cliente y distribucion. El objetivo es hacer de la empresa eficiente

para obtener mayor rentabilidad.

Sin embargo, las ventas en las organizaciones es clave para desarrollar una venta provechosa.
La funcién de ventas tiene la oportunidad de generar ventas de sus productos. La
determinacion de vender directamente con el uso de medios distribucion constante fomenta el

uso de publicidad para prosperar el desempefio de ventas.

Las ventas deben ser répidas y sencillas para quien usa el producto y quien provee, la
veracidad informativa y creible hacia el comprador respecto al producto, tratar al cliente como
una persona informada con acceso al conocimiento, satisfacer a la compafiia y comprador al

consumarse el proceso.



CAPITULO I: PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

1. Planteamiento de la Investigacion

1.1 Descripcion de la Problematica

La presente investigacion tuvo como propdsito definir de qué manera el proceso de
compras influye en las ventas de la empresa Mauricio Hochschild Ingenieria y Servicios con

Sucursal en Perd.

El problema en la organizacion antes mencionada cuenta con un &rea de compras que ejecuta
el proceso dentro de la empresa. La empresa es representante y distribuidor de varias marcas

como SIEMS, DEUTZ, LINCONL vy a pesar de ello tiene deficiencias en el servicio.

El problema se hizo presente en la ciudad capital de paises de economia creciente de sud
América un ejemplo Guayaquil, Quito, La Paz y Bogota. La compra es importante para toda
empresa, de ello depende el proceso de organizacion eficaz. El caso de Guayaquil, manifiesta

una ciudad portuaria.

Segun Serrano (2016) en su tesis titulada: La gestion logistica de inventarios en la empresa
Camotal S.A. busco definir la complejidad del proceso logistico mediante estudios para
analizar falencias en el sistema contable, determinar riesgos existentes e impacto en objetivos

de la organizacion.

La investigadora Chulde (2014) manifiesta en su tesis: Disefio del Proceso de Compras y
Optimizacion de Inventarios en el Almacén Soluciones Agropecuarias su Confianza, el
manejo de las compras, abastecimiento, inventarios entre otros, tiene grandes falencias. La
forma de calificar a los proveedores, surtir productos, presentaciones, marcas, sobre “stocks”
falta de productos sustitutos o alternativos, productos que no necesarios para la época
climatologica, productos no rentables, costos altos, excedente en el almacenamiento de
productos, productos de lenta rotacion; en conjunto ocasionan pérdidas economicas y clientes

insatisfechos.

Segun Barrios (2012) presentd la tesis: Propuesta de Mejoramiento del Proceso de Compras,
Teniendo En Cuenta Su Integracion con los Procesos Comercial y Planeacion de Produccion
Para La Empresa Artprint Ltda, indica que el analisis riguroso de la organizacion permite
determinar las oportunidades de mejora y puntos criticos que se deben atacar. El proceso



inicia con el abastecimiento siendo vital e importante con relaciones a largo plazo con

clientes, el fin es conseguir relaciones gana a gana fomentando un proceso seguro.

La empresa mencionada con Sucursal en Per(, cuenta con un manual de procedimiento en
compras, donde indica al personal (Asistentes y Jefaturas) tendran que realizar todo el
proceso de compras. Para poder adquirir productos de marcas ya mencionadas y concretar las
ventas, es necesario resaltar la importancia que tiene el area de compras, permitiendo que

otras areas de la empresa sean eficientes, area de almacén y area de servicio técnico.

1.2 Formulacion del problema

1.2.1 Problema general

¢De qué manera el proceso de compras influye en el proceso de venta en la empresa
Mauricio Hochschild Ingenieria y Servicios Sucursal Peru, Ate, 2017?

1.2.2 Problemas Especificos

1. ¢De qué manera la Seleccién de proveedores determina en el proceso de venta en la

empresa Mauricio Hochschild Ingenieria Y Servicios Sucursal Perd, Ate, 20177

2. ¢De qué manera la recepcion del pedido de compra determina en el cierre de venta en

la empresa Mauricio Hochschild Ingenieria Y Servicios Sucursal Perd, Ate, 20177

3. ¢De qué manera la emision de Orden de compra influye en la atencién de clientes en la

empresa Mauricio Hochschild Ingenieria Y Servicios Sucursal Peru, Ate, 20177

1.2.3 Objetivo General

De qué manera el proceso de compras, influye en el proceso de venta en la empresa
Mauricio Hochschild Ingenieria Y Servicios Sucursal Per(, Ate, 2017.

1.2.4 Objetivos Especificos

1. De qué manera la Seleccion de proveedores determina en el proceso de venta en la

empresa Mauricio Hochschild Ingenieria Y Servicios Sucursal Pera, Ate, 2017.



2. De qué manera la recepcion del pedido de compra, determina en el cierre de venta en la
empresa Mauricio Hochschild Ingenieria Y Servicios Sucursal Peru, Ate, 2017.

3. De qué manera la emision de Orden de compra, influye en la atencion de clientes en la

empresa Mauricio Hochschild Ingenieria Y Servicios Sucursal Perd, Ate, 2017.

1.3 Casuistica

La empresa Mauricio Hochschil con 105 afios en el sector Mineria, cuenta con
participacién en el sector, posee unidades de negocio, marcas asociadas de prestigio
internacional, respalda y garantiza la entrega de productos con soluciones de gran calidad.

Participa en el segmento minero, comercializa y exporta minerales; provee maquinarias e
insumos propios de las labores mineras. Con los afios la empresa ha crecido y aumentado la
sus productos y servicios. Hoy estd presente en los distintos rubros del pais, forestal,

pesquero, petroquimicos, papeles y celulosa, alimentos, entre otros.

La empresa tiene cuatro sucursales, Antofagasta, Concepcion, Puerto Montt y Copiapd, se
encuentra vigente desde hace nueve afios en Lima, Per(. El Ing. Elio Ortiz, manifestdé que
para vender los productos (SIEMES) debe realizar todo el proceso de compra, cotizaciones,
buscar proveedor, seleccionarlo, emitir su orden de compra, mantenimiento de registros. La
respuesta de los proveedores es de siete a quince dias, se debe realizar seguimiento a todas sus
solicitudes, generando un tiempo para cada compra y dar una respuesta a su cliente para poder
vender. Generando que el Ing. Ortiz no pueda realizar un proceso de venta efectivo debido

que tiene realizar la funcién del proceso de compras.

El Ing. Edmundo Melgar, tiene un producto en el cual es de exportacion, por ende, cuando
realiza la cotizacidn con el proveedor tendrad que esperar aproximadamente quince dias para
que fabrica le responda. Si la cotizacion es aceptada por el cliente, de igual manera Ing.
Melgar tendra que realizar también el proceso de compra, para que su venta quede cerrada.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la Investigacion

2.1.1 Tesis Nacionales

Sandoval (2018) en su tesis titulada Propuesta de Mejora del Proceso de Compras de
la Empresa Corporacion Oxigas del Sur S.A.C. 2017 para optar el titulo profesional de
Licenciado en Administracion de Empresas en la Universidad San Ignacio de Loyola — Perd.

Fue una investigacion de tipo Aplicada. Llegando a las siguientes conclusiones:

1. La gestion de compras mediante el diagrama SIPOC, diagrama de flujo y diagrama
de actividades de proceso, determind que en el actual proceso de compras existen
actividades que no generan valor y otras que se desarrollan de manera inadecuada,

generando tiempos de espera y traslados innecesarios de personal de un area a otra.

2. El diagrama de causa — efecto y el diagrama de Pareto, determind que las
principales causas que ocasionan el incumplimiento en los plazos de entrega de

material son: la demora en las firmas de autorizacion.

3. El sistema ERP “Sofya” no tiene habilitado el mddulo de materiales; su la
elaboracion de documentos se realiza a través del aplicativo informativo Microsoft

Excel.

4. Se plantearon alternativas de solucion para las deficiencias encontradas en la

gestion de compras que fueron evaluadas de acuerdo a las necesidades de la empresa.

5. La aplicacion del redisefio de procesos, pudo reducir tiempos de espera que no

agregan valor a las actividades.

Vilchez (2017) en su tesis titulada Incidencia de las Herramientas de Calidad en la
Mejora del Proceso de Compra de Alimentos Local e Internacional en una Empresa Avicola
de Lima Metropolitana Para Optar el titulo profesional de Licenciado en Administracion de
Negocios Globales en la Universidad Ricardo Palma — Peru.

Fue una investigacion de tipo Aplicada. Llegando a las siguientes conclusiones:



1. Mejora del proceso de compra de alimento local e internacional, permite estudiar el
comportamiento de todo el proceso para realizar un estudio y analisis.

2. La identificacion de estas causas conlleva a plantear ideas que ayuden a encontrar la

solucion para erradicar los problemas detectados en esta etapa (nacimiento).

3. La mejora de la etapa de elaboracion, registro y seguimiento del pedido se
identificaron las bases de acuerdo (empresa — proveedor).

4. La mejora de la etapa de recepcion, supervision y colocacion de material ya que no
hay control e informacién del inventario actual y el incorrecto almacenamiento del

material.

5. La mejora de la etapa consolidacién de documentos, la falta de procedimientos y las

facturas erradas por parte del proveedor son las causas principales del mal trabajo.

Fabian (2017) presento la tesis titulada Propuesta de Mejora al Proceso de Compras
Directas a Fin de Optimizar la Prestacion del Servicio en la Municipalidad Distrital de la
Punta para obtener el titulo profesional Licenciado en Administracion de Empresas en la

Universidad San Ignacio de Loyola — Peru.
Fue una investigacion de tipo Aplicada. Llegando a las siguientes conclusiones:
1. Caracterizacién del procedimiento.
2. Evaluacion del estudio de mercado tiene una demora mas alla de lo razonable.
3. Evaluacion de la orientacion presupuestal.
4. Baja productividad.
5. Actividades que no generan un valor afiadido al proceso de compras directas.

6. Gestores, especialistas y analistas de compras no cuenta con la certificacion

correspondiente.



Espino (2016) presento la tesis titulada Implementacion de mejora en la Gestion de
Compras para incrementar la Productividad en un concesionario de Alimentos para obtener el

Titulo de Ingeniera Industrial en la Universidad San Ignacio de Loyola Pera.
Fue una investigacion de tipo Aplicada. Llegando a las siguientes conclusiones.
1.- Deficiente gestion compras y disminucion en la demanda de clientes atendidos.
2.- Un diagndstico y propuesta de mejora al area de compras.
3.- Implementacion de herramientas tecnolégicas y de técnicas en la gestion compras.
4.- Disminucion de costos de produccion en el area de compras.

5.- Reduccion de los tiempos bajo un flujograma de procesos y Diagndstico de
Actividades.

6.- Toma de tiempos estandares de los procesos en gestién compras.

7.- Objetivo de mejora en la entrega de los productos (cantidad y calidad).
8.- Mejora en la gestion de compras para aumentar la demanda de clientes.
8.- Busqueda de un punto de equilibrio al encontrar pérdidas econémicas.

9.- Incrementar la productividad manifestando los factores de cantidad almuerzos,

recursos humanos.

10.- Mejorar la demanda de clientes atendidos con una tendencia en aumento que
ratifica que las técnicas y herramientas implementadas han permitido la mejora en la

gestion compras.

2.1.2 Tesis Internacional

Serrano (2016) en su tesis titulada La gestion logistica de inventarios en la empresa
Calmetal S.A. para la obtencion de titulo de Ingeniero en Contabilidad y Auditoria, en la

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil — Ecuador.

Fue una investigacion de tipo bésica. Llegando a las siguientes conclusiones



1.- Falencias en el area logistica por mercaderias adquiridas posterior a su fecha de
caducidad.

2.- Mucho tiempo en bodega.

3.- Falta de comunicacion organizacional.

4.-Ausencia de camaras de seguridad en el almacén de mercancia.

Chulde (2014) en su tesis titulada Disefio del Proceso de Compras y Optimizacion de
Inventarios en el Almacén Soluciones Agropecuarias su Confianza para obtener el grado de
Magister en Administracion de Empresas con Mencion en Gerencia de la Calidad y

Productividad en la Universidad Pontificia Universidad Catélica del Ecuador.
Fue una investigacion de tipo aplicada. Llegando a las siguientes conclusiones:

1.-El disefio del proceso de compras, con el fin de optimizar los inventarios, por si solo
no logra optimizar los inventarios; este proceso debe ser un objetivo principal de la
empresa.

2.-La empresa mantenia un nivel de rentabilidad muy baja, presentando un margen
operativo 2,21% debido al exceso de gastos y errores operativos; con los procesos
implementados en el piloto la organizacion mejord su desempefio en rentabilidad,
puesto que el margen operativo histérico subi6 al 8,68 %.

3.-En cuanto a la rotacion de inventarios no se logré una rotacion mas eficiente debido
a la aplicacion de los descuentos por volumen, que hacen que la cantidad de inventario
se incremente; asi el PPl pasa de 48,68 a 62,42 dias, que, por atravesar una situacion
financiera dificil, este volumen adicional ha permitido obtener mayor flujo de caja e
incrementar las ventas y la cartera de crédito.

4.-No existia un marco adecuado de medicion de la satisfaccion de clientes, que al
levantarlo se evidencio indices muy bajos en la capacidad de respuesta, 3,7 y en
servicio 1,4 en una escala numérica calificada sobre 5; con la implementacion del
piloto, una vez realizadas las correcciones en el punto deficiente que era el servicio, se
logro subir de 1,4 al 3,7, evidenciandose una mejora sustancial después de la
implementacion.

5.-El margen operativo evaluado al mes de junio era del 0,22%, que evaluado al cierre
de agosto era del 8,68%, evidenciandose una excelente mejora en la contribucion de

cambios y ajustes en el giro del negocio.



6.-La automatizacién del proceso de compras en BPM se presenta como una
simulacion a la tarea de preventa; el resto de procesos seran implementados en el
tiempo como un proyecto a futuro.

7.-Las determinaciones del disefio del proceso de compras mas optimas evaluadas han
permitido incrementar la rentabilidad, la rotacion de inventarios y satisfaccion de
clientes, contribuyendo a la consecucion de los objetivos propuestos en el presente

trabajo.

Vascones (2014) en la tesis Analisis Del Proceso De Ventas Y Su Incidencia En La
Rentabilidad De La Empresa Infoquality S.A para la obtener el titulo de Master en

Administracion de Negocios en la Universidad Internacional Sek de Ecuador.
Fue una investigacion de tipo bésica. llegando a las siguientes conclusiones:

1.-No cumple con las fases de un proceso de ventas 6ptimo, al no realizar una gestion

adecuada de sus clientes.

2.-No dispone de un listado actualizado.

3.-No captan de nuevos clientes.

4.-Ausencia de Actividades para posventa.

5.-Insatisfaccion en los clientes por los productos.

6.-Implementacion de una herramienta para seguimiento de los clientes.

7.-El nuevo proceso debe cubrir las necesidades del cliente.

8.-Captar un grupo de clientes para incrementar las ventas.

9.-La empresa no dispone de objetivos comerciales con metas definidas.
10.-Rotacion de personal planteando nuevas estrategias de ventas y objetivos.

11.-Realizar un analisis de costos para lograr una optimizacion de sus recursos.



Tome (2014) presento la tesis “Manual del Procedimiento para la Compra y
Contrataciones de Bienes y Servicios en La Corporacion Municipal de Cane, La Paz” para
obtener titulo de Master En Administracion de Empresas con Orientacion en Finanzas en la

Universidad Nacional Autonoma de Honduras.
Fue una investigacion de tipo basica. Llegando a las siguientes conclusiones:

1.-Busqueda de un instrumento con estandares y procedimientos para la contratacion y

compra de bienes y servicios.
2.-Manual para los procedimientos administrativos.
3.-La necesidad de tener un instrumento en la legislacion nacional vigente.

4.-Carencia en los procedimientos para la celebracién de compras y contratos de

bienes y servicios.
5.-Manual para la contratacion de Bienes o Servicios.
6.- No retne los requisitos basicos para la Contratacion de Bienes y Servicios.

7.-Falta de conocimiento en los procedimientos para la compra y contrataciones de

Bienes y Servicios.
8.-Personal no capacitado en el procesamiento técnico documental digital.

Barrios, Méndez (2012) en la tesis Propuesta De Mejoramiento Del Proceso De
Compras, Teniendo En Cuenta Su Integracion Con Los Procesos Comercial Y Planeacion De
Produccion Para La Empresa Artprint Ltda para obtener el titulo de ingeniero industrial en la

universidad pontificia universidad javeriana — Bogota — Colombia.
Fue una investigacion de tipo bésica llegando a las siguientes conclusiones:

1.-Analisis de las areas (comercial, planeacion de produccién, y compras) y sus
indicadores de logro.

2.-Andlisis del soporte tecnoldgico de la empresa con soportes adicionales para el
proceso.

3.-Implantacion de la propuesta de mejoramiento para reducir los tiempos de

operacion.



4.-La propuesta pretende disminuir el indicador de pedidos no conformes, acortando
los tiempos de proceso entre las areas comerciales.

5.-Implementacion de un constante seguimiento a los proveedores y servicios que han
prestado a la empresa.

6.-Seguimiento continuo a los proveedores para crear relaciones de largo plazo con los
mismos, creando asi ambientes de confianza y crecimiento mutuo.

7.-Busqueda de mejores resultados y satisfaccion en los clientes.

8.-Alianzas estratégicas para obtener metas alcanzadas.

2.2. Bases Tebricas

Proceso de Compras

Definid
Carrefio (2014)

Acorde a los montos de dinero divisados para comprar materiales y acordados para celebrar con
los proveedores, es necesario fijar un proceso continuo de compras. El objetivo es garantizar
una transparencia en la compra. Reducir los costos, promover el flujo de materiales y disminuir

los costos de compras.

Definio la Recepcidn de la solicitud de productos como:

Los productos buscan establecer un patron de necesidades que se buscan satisfacer. Con este

procedimiento inicia el proceso de compras. El area de produccidn requiere ser abastecida por

el stock de materiales, la realizacién de actividades diarias promueve y fomentan la necesidad

de renovar el stock contable.

Los datos son los siguientes:

Fecha de emisién.

Descripcion, codigo y norma.

Cantidad y/o unidades.

Fecha de llegada al punto de entrega.

Cantidades disponibles.



Punto de entrega.

Area que promueve la solicitud.

Firmas y autorizaciones. (pp.200-201)
e Seleccion de proveedores

Si hay acceso a la compra, lo siguiente es identificar los proveedores y suministrar el material.

e Seleccion de tentativa de proveedores

Algunos proveedores son aptos para abastecer y cumplir con los requerimientos de servicio.
Se debe tener un registro histérico de compras y el estudio de sus proveedores para

determinar los candidatos a brindar el producto.

e Pedido de Cotizaciones

Contando con los posibles proveedores, se solicita las cotizaciones. La necesidad de
cotizacion surge para brindar al proveedor las necesidades. Se promueve la informacion para

la cobertura y las condiciones en las que el proveedor puede satisfacer esta necesidad.

e Orden de compra

El proveedor seleccionado recibe la orden de compra del fabricante y establece una relacion
contractual. El proveedor suministra los productos en plazos determinados y el comprador
financia el pago del producto. La orden de compra es el documento mas importante emitido

por el area de compras.

e Monitoreo y Recepcidn de la compra

El proceso de compras no termina con la orden, busca garantizar la continuidad de las
operaciones asegurandose que la compra sea recibida en el plazo acordado de lo contrario se
deben tomar medidas éptimas para evitar el desabastecimiento. Acorde a la variedad de
materiales, el seguimiento debe enfocarse en aquellos materiales que son considerados
necesarios. El seguimiento puede ser una simple Ilamada o un informe por escrito. En algunas
circunstancias los montos comprados son grandes. Se requiere una visita a las instalaciones

del proveedor para verificar el avance.



e Cierre de facturas

Uno de los pasos en el proceso de compras es la liquidacién, gque nos hace llegar al proveedor

tras la entrega de los productos, que consiste en la aprobacion de las mismas.

e Mantenimiento de registros

Los registros se fomentan con la finalidad de ubicar facilmente un documento, vinculado con las
compras y demostrar la transparencia de las compras efectuadas. La informacion promovida por
un proceso de compras es extensa y no tiene el mismo grado de importancia. (pp.200-208)

Proceso de Compras
Definid
Montoya (2010)

El comprador, aunque parezca elemental, lo mas importante que debe hacer es conocer la

empresa para la que trabaja.

El proceso de compras y el comprador debera tener en cuenta la empresa para la cual trabaja y
estd por consiguiente los proveedores antes de adquirir los productos y su actividad. La
diferenciacion y la variedad de productos que debe adquirir. EI posicionamiento del servicio
que oferta, la imagen que proyecta o el usuario que atiende. La calidad ofrece la capacidad de
pago, la cantidad que tiene su inventario, la cantidad del consumo en un tiempo determinado,
los pedidos a recibir y la disponibilidad de espacio. Por otro lado, la necesidad de exhibir la
mercancia y las facilidades para cuidar los productos de alto riesgo o la busqueda de

sustitutos.
Si el comprador tiene claro los conceptos, esta preparado para recibir a cualquier vendedor.

El vendedor, debe conocer las caracteristicas y necesidades de su cliente potencial. Saber algo

del cliente es tan importante como saber todo del producto.

El vendedor debe conocer las necesidades, politicas de compra, requisitos y exigencias de su

cliente, siendo el indicio importante para iniciar una venta y cerrar una negociacion.



e |dentificacion de Necesidad

Identificar las necesidades y la informacion que se obtiene de los usuarios de la empresa para
con los productos parece una promesa del servicio a los clientes. Las investigaciones con los
clientes y las ultimas tendencias del mercado, promueven la innovacion e inventiva de las
empresas. Las nuevas alternativas brindan soluciones y productividad, el analisis que ofrece la
competencia desde las visitas a exposiciones. Cuando el responsable de las compras realiza

estas actividades e identifica sus posibles proveedores y pacta una cita.

El vendedor busca conocer, investigar y crear las necesidades de sus clientes, prepaga una

presentacion con la informacidn obtenida y los argumentos apropiados.
e Preparacion de la Entrevista

Por encima del tamafio y de la magnitud de la actividad de la empresa, se busca que cada
reunion entre los gestores (vendedor-comprador) sea con anticipacién y/o previa cita con la

confirmacion y asistencia de ambas partes.

e La compra

Con el analisis de requerimientos del pedido y/o producto, la busqueda y gran variedad de
intervinientes como la calidad, condiciones, precios, empaque, embalaje, tiempos de entrega,
competencia, servicio posventa, acuerdos llegados, solicitud de documentos, requisitos

formales que la empresa considere necesario para oficializar la compra.
e Codificacion

Como menciona lineas arriba, cada empresa segun el proceso de informaciéon que maneja,
modernizacion y tamafio define el sistema de identificacion de sus productos, utilizando

cddigos.
e Pedido

La conceptualizacion del pedido, cantidad pactada, procurando mantener las proporciones
establecidas. El pedido debe contar también con la plena satisfaccion de las partes y provocar

un interés colectivo para volver a vivenciarlo.



e Monitoreo de la rotacién

También se puede conceptualizar como pieza fundamental del proceso de compra, por otro
motivo, el nivel de giro del producto repita el ciclo de forma continua produciendo liquidez y

no pérdidas por ausencia de movimiento.

e Retroalimentar al proveedor

El usuario debe compartir con el proveedor la informacidn obtenida para lograr un buen cruce

de informacion y conseguir apoyo con el servicio que busca ofrecer. (pp.72-74)

Proceso de Compra Empresarial
Definid

Vértice S.L (2008) La compra de bienes y/o servicios por medio de las empresas es con la
Unica mision de captar dinero, reduciendo costes de operacion o satisfaccion con las
obligaciones sociales/legales del producto. Al comienzo todas las fabricas empresariales
buscan lograr la adecuada fusion en términos favorables como técnicas, econdmicas, sociales
y de servicios con ajustes al precio de la demanda del mercado. Los incentivos o promocion
para promover la compra de una empresa seran mayor en cuanto crezca el vinculo entre las
ventajas percibidas y los precios. Estableciendo qué cuanto mayor sea el valor percibido,
mejorara la oferta y demanda. El director en prensa o marketing busca brindar una oferta que

promueva una demanda con valor agregado hacia los compradores.
Se distingue tipos de orientaciones de compra, gestion de suministros y adquisicion.

Por adquisicion del producto se entiende a la ejecucion de transacciones con proveedores, a

veces incluso siendo adversarios.

Por consiguiente, varias empresas han pasado a tener una orientacion de adquisiciones
mediante la que se busca reducir los costos y mejora en la calidad. En vez de obligar al
proveedor reducir precios, se busca la reduccién de costos, siendo los compradores los que
orienten su adquisicion desarrollando vinculos colaborativos con nimeros reducidos de
proveedores. En este proceso se busca lograr ahorros mediante una correcta gestion de

adquisicion y costes de conversion.



Por ultimo, la orientacién y fomento de suministros genera un compromiso y mayor
protagonismo en la compra, siendo ya una cuestion de operacion departamental y estratégica
con valor afadido. La empresa busca centrar sus mejorias en toda la cadena de valor, desde

las materias primas hasta los usuarios.

A continuacién, se describen las etapas de un proceso normal de compra. Segin Robinson se
ha logrado identificar ocho fases en este proceso de compra para el proceso compra:

¢ Reconocimiento del problema.

La ejecucion de este proceso de compra comienza cuando la empresa delega a un servidor
reconocer un problema o necesidad que puede suplir su necesidad con la adquisicién de un

bien o producto.

e Descripcion de la necesidad.

Logrado reconocer la necesidad, el comprador se involucra en la compra y determina las

caracteristicas generales y de cantidad de lo necesitado.

e Especificaciones del producto.

La empresa desde el area de compra buscar desarrollar especificaciones técnicas de los
productos. Se le asigna un equipo de ingenieria especializado al proyecto para viabilizar el

analisis del valor del producto.

e Busqueda del proveedor.

El comprador trata de identificar a los proveedores mas apropiados, examinando los
directorios comerciales, realizando una busqueda por ordenador o telefoneando a otras
empresas para pedir recomendaciones. Sin embargo, hoy en dia, el medio mas utilizado es

internet.

¢ Solicitud de propuesta.

El comprador invita a los proveedores con certificacion a enviar sus propuestas. Ante ello, los
agentes del area de marketing de la empresa deben estar preparados para generar la basqueda,

redaccion y presentacion de la propuesta debiendo ser previa documentacion.



e Seleccion de proveedor.

Ante los filtros de seleccion de un proveedor, el circulo de compra debe especificar los

atributos que se quiere obtener del proveedor e indicar su nivel de importancia relativa.

e Especificaciones de pedido rutinario.

El comprador escribe su pedido final al proveedor elegido, realiza un listado de las
especificaciones técnicas, y la cantidad requerida, contando con el tiempo de entrega
esperado, como la politica de devolucién y garantias.

e Revision de la actuacion.

En este momento el comprador fomenta la revision de la actuacion de los proveedores
particulares a través de tres métodos como (comprador contactando con el usuario pidiéndole
sus apreciaciones sobre el rol del proveedor siguiendo los criterios definidos. También tener
en cuenta que se puede penalizar un comportamiento inadecuado de la empresa que

suministra el producto compensandolo con el precio a pagar. (pp.53-55)

Proceso de Compra
Definid

Lobato y Angeles (2005), orientado desde un punto de vista productivo y empresarial, se
considera a la empresa como un sistema que transforma a factores productivos (materias
primas, maquinaria, mano de obra) en determinados productos finales o de servicios.
Mediante la accion de un proximo factor que es la direccion. La generalizacion y el momento
actual que se vive en la subcontratacion de produccion, se crean redes empresariales con la
finalidad de coordinar con la empresa principal la combinacion de factores que se ubican en

otras empresas con el unico fin de ensamblar un producto.

En estos modelos que cumple la funcion de compra de elementos de produccién, se constituye
en una funcion estratégica. Teniendo en cuenta que una empresa y sus competidores ponen
los ojos directamente al cliente. Todas las ventajas posibles vienen develadas en la
adquisicion de materiales con precios reducidos generando como consecuencia una prospera
negociacion contando con la diferenciacion de mejores productos y hacer de todos los

participantes el involucramiento al poder y saber hacer.



De acuerdo al sector se considera el camino industrial, comercial o de servicios. Podemos
decir que el valor agregado a las compras representa un 30 a 70% de las ventas, este
porcentaje va en aumento debido a la tendencia en conjunto con la subcontratacion de
diversas actividades. Hay que considerar una buena gestion de compras afecta directamente la
calidad y seguridad del servicio, el coste de los materiales y a la financiacion que la empresa

obtiene de sus proveedores como consecuencia de aplazar el pago de los suministros.

e Momentos en el proceso de compras

El planeamiento de las compras se ve vinculado directamente con las necesidades de los
clientes y la realizacion de las ventas de los productos. No contar con estos elementos puede
conducir a la adquisicién de productos que no tienen salida prevaleciendo el aumento de los
inventarios, provocando deterioros y vencimientos por lo que arroja una gran parte de pérdida
de la inversion efectuada, provocando un crecimiento de los costes y el mantenimiento,

asociados al almacenamiento.

La inadecuada seleccion de proveedores demuestra claramente un incremento de gastos de
transporte, carencias en la calidad de los productos, precios poco fiables y no econémicos,
lentitud en los plazos de entrega, este procedimiento eleva un incremento en los costos

incluyendo la poca satisfaccion de los clientes con respecto a calidad, tiempo y precio.

Todo este proceso de compra empieza con la clara identificacion de un cuadro de necesidades
oriundas de la empresa y la comparacion con los recursos necesarios para hacer frente a estas

necesidades.

Las distintas etapas que forman el circuito de las compras las podemos resumir en tres

grandes bloques:

e Comienzo del proceso

Reconocimiento del mercado.
Ajuste del valor de las necesidades, términos y condiciones para satisfacerlas.

e Preparacion de la compra

Busqueda de ofertas y su valoracion



e Ejecucion de la compra

Intercambio y desarrollo de la compra.
Recepcion y comprobacion de la compra
Seguimiento de acuerdos.

Una descripcion breve de las etapas del proceso de compra puede ser:
Para conocer el mercado hay que reunir y analizar la informacién relativa a la produccion,
distribucion y venta de un determinado material, con el fin de saber la politica de compras que
se debe seguir la empresa. Puesto que lo habitual es que existan demasiados articulos, se deben
agrupar en familias para conocer las fuentes de aprovisionamiento de bienes y servicios antes de

gue surja la necesidad. (pp.42-43)

El proceso de la Venta

Definié

Ongallo (2012) En el mundo en el que vivimos, las organizaciones, empresas, corporaciones
deportivas, sindicatos, administracion protagonizan la vida de los ciudadanos. A veces se
suele olvidar que todas ellas estan integradas por personas, individuos con sus necesidades,
deseos e intereses. En las empresas, un gran numero de decisiones se toma teniendo en cuenta
las interacciones entre los individuos, el liderazgo, los niveles de competencia, la capacidad
para el trabajo en equipo, las repercusiones sobre el personal, las afinidades o desencuentros
entre departamentos. Las politicas retributivas, los ascensos, los planes de carrera, se llevan a
cabo teniendo en cuenta a personas con nombres y apellidos, y con una serie aparejada de
circunstancias, de aptitudes, de personalidad, con determinados resultados. Los hospitales, las
empresas, universidades, centros de negocios, escuelas no son mas (ni menos) que personas

que se unen para llevar a cabo proyectos en comdn.

EnBuscando la venta directa; se tiende a determinar que las personas son tapieza clave deen la

organizacion, el talento humano, son la savia, el alimento y se podria decir que es hasta el

mismo tiempo las raices.los—protagenistas—detos—exitos—y—avecestambién-sus—primeras

wvietimas. La fuente protagonista del éxito en algunos momentos el capital humano productivo

siendo esta una trasformacién del cansancio a la debilidad productiva.




En una sociedad con la importancia creciente del factor humano, del cliente individual e
individualizado, es preciso aclarar el reto que la venta directa asume.

En-Promoviendo la venta directa, se promueve también los lazos entre el cliente y el vendedor

mantienen, buscando mantener un encuentro personal insustituible:irremplazable. En otro

espacio ya no existe mostrador de por medio, #e-hay-establecimiento,+# o telemarketing—La

relacion-personal-desnuda—a-cuerpo-timpio; gue fomente mas las ventas. El vinculo integro y

persona es la base principal de la relacion comercial.

En-una-gran-mayeriala versatilidad de casos;_como el pago serealiza-basandese-en-realizado

para la obtencidén de un determinado producto deposita la confianza entera en el proveedor,

sea cual sea el modo de pago elegidecente-cualy por ende la contraprestacién econémica.
El paso final del cierre de la venta se fundamente en el pago; se lleva a cabo tambien-mediante

este “momento caro a Cara”cara entre el cliente—vendedor. Yna-Siendo considerada la
habilidad una vez mas la habilidad personal y-el-mantenimiento-demas importante entre la

relacion sen+ecursescomo recurso clave para ambos participesparticipes de este encuentro.

La venta directapor ende no persigue un “nicesolo acto de venta. En algunes-cases;algunas

situaciones se tratan de wender-promover v fomentar la venta de productos de-contando con

un bajo monto neto por unidad-gue-supone, suponiendo que uvr-individue-puedauna persona

puede llegar a comprar varios productos a lo largo del afio—Lapreservacion-de-latiempo v asi
dar paso a la afluencia o concurrencia. La relacion personal se hace ineludible por parte del

vendedor, si se quiere fidelizar a todos los consumidores que alguna-vez-han probado nuestros

productos. (pp-pp.63;-64).

Proceso de Venta

Definié

Farifia (2015), Todo proceso de ventas alude a un conjunto de actividades y etapas que deben
realizarse para la consecucion de una venta. El procedimiento de ventas es toda forma en que

realizaremos cada una de los momentos en el proceso de ventas.

La comprension precisa con la diferencia entre procesos y procedimientos de ventas, nos sirve
como punto inicial para explicar las etapas de toda venta profesional.



Los vendedores y hasta mejores profesionales cometen en reiteradas ocasiones la venta como
un procedimiento de més de seis etapas. Se manifiesta que estas etapas de promocién y venta
son hechas combinando diversas herramientas, dando lugar a ser consideradas etapas erréneas
de un procedimiento equivoco. Se presentarad el camino mas facil enumerandolo con fases de

seis pasos que explicaran a detalle el proceso.
El antes mencionado proceso de ventas se puede dividir en seis pasos:

e Prospeccién

Esta serie de acciones consiste en identificar y ubicar sistematicamente a clientes de magnitud

potencial, para este momento o para una venta futura.
Sin estas series de pasos no habra ventas: lo primero sera siempre lo primero.

e Concertacion

Este proceso es la basqueda de una cita o entrevista con el usuario, siendo este el punto de
partida de una postuma venta. En este sentido y bajo estos pardmetros no puede dejarse a la

suerte echada.
Concertacion de citas: si no llamas al interesado, no vendes.

° Deteccion de necesidades

Al momento de captar la atencion e interés del cliente y habiéndonos presentado, podemos
hablar de nuestro proyecto con toda libertad. En primera instancia habremos indagado sobre
las necesidades de nuestro perfil de comprador, en la ejecucion de ello realizaremos una serie
de preguntas abiertas, escuchando atentamente todas las respuestas enmarcadas en este
espacio. Lo que se busca en este espacio es solo atinar a realizar preguntas necesarias y de
forma correcta que permitan descubrir las verdaderas necesidades de quien sera nuestro
comprador o usuario, que con la compra de nuestro producto busca satisfacer. Cuanto mas
hable nuestro empoderado cliente, contaremos con mayor informacion para concretar la venta.
En este proceso lo que se busca es suplir la necesidad del comprador con nuestro producto,

contar con una solucién a sus necesidades.

Si lo que buscas es vender mas, no hables tan solo escucha.


http://alejandrofariña.com/los-vendedores-nacen-o-se-hacen/
http://alejandrofariña.com/prospeccion-lo-primero-es-lo-primero/
http://alejandrofariña.com/sin-prospeccion-hay-ventas-lo-primero-es-lo-primero/
http://alejandrofariña.com/concertacion-de-entrevistas-si-llamas-vendes/
http://alejandrofariña.com/si-no-preguntas-no-vendes/
http://alejandrofariña.com/quieres-vender-mas-hables-escucha/

e Busqueda de la solucion

En este paso se busca lograr la solucion ante las necesidades del cliente, usuario o futuro
acreedor de nuestro producto en venta. Habiendo realizado las preguntas correctas y que son
de vital importancia y utilizando como medio la indagacién, se fomenta la escucha activa
como habilidad social para dirigirse atentamente a nuestro cliente; ante ello ya contaremos
con la informacion necesaria. Realizar el producto para cobertura de la necesidad de nuestro
cliente no tiene precio y siempre ajustado a él. Proporcionar siempre una medida de solucién,
debe ser tal y cual su nombre lo indica, una solucién. En estas circunstancias no se busca un
simple argument6 para sus hablar de las caracteristicas que pueda poseer nuestro producto
ofrecido a nuestro cliente, sino la presentacion de como los beneficios muestran ventaja ante

la compra o adquisicion de nuestro producto.

Cierre de Entrevista (22 Entrevista)

Seguimiento (p.1)

Proceso de Venta
Definié

Hopkins (2014), indico que, en el ciclo de la venta en siete pasos, puesto que si se da
correctamente el ultimo paso te llevara de vuelta al primero. Tu nuevo cliente satisfecho te
facilitara los nombres de otras personas que crea que se podrian beneficiar de tu producto o

servicio, y he ahi tu siguiente oportunidad o candidato con el que trabajar.

e Primer paso: prospeccion

En el trabajo de prospeccion consiste en encontrar al comprador potencial adecuado para lo
que vendes. Para decidir a quienes de ellos dirigirte tienes que averiguar algunos datos sobre
las personas o empresas que elijas como posibilidades. Investiga un poco, a través de algun

conocido o por internet, sobre la empresa que puede convertirse en cliente.

e Segundo Pago: toma de contacto inicial

Ya has encontrado a las personas indicadas para ser tus compradores potenciales y ahora te
toca ir a visitarlas. Para convencer a alguien de que te dedique su valioso tiempo debes
ofrecerle a cambio algo de valor. Cuando visites a un cliente potencial muéstrate relajado para



gue sea sienta a gusto contigo. Al fin y al cabo, la comodidad es la necesidad primordial de la
gente. Si estas tenso es muy probable que, a menos que seas un actor extraordinario, esa

incomodidad sea palpable, y que eso incomode tambien a tu cliente.

e Tercer Paso: estudia el perfil

Cuando te sientas a hablar por fin con el interesado tienes que discernir si da el perfil para ser
cliente. En las ventas esto consiste en averiguar no solo quienes son tus posibles, sino también

lo que hacen lo que tienen y lo que necesitan.

Al analizar si cumplen con el perfil o no, el propdsito es determinar cuanto se ajusta a tu
producto o servicio a sus circunstancias, si se lo pueden permitir y sobre lo que tienen en la
actualidad, sobre como no satisface sus necesidades actuales y del presupuesto del que

disponen para realizar mejoras.

e Cuarto paso: ganate a los posibles clientes con la presentacion.

Es necesario que tu presentacion del producto, servicio o idea sea lo mas elaborado posible.
Al confeccionarla practica con un pariente o con otro comercial las respuestas a las preguntas
que te suelen hacer los clientes potenciales. Elabora una lista de las ventajas que te parezcan
mas contundentes a la hora de posicional el producto y luego encuentra la manera de

conformarlas en respuestas a esas preguntas frecuentes.

e Quinto paso: resuelve las objeciones

¢Como respondes a los comentarios negativos o a las dudas que plantea el cliente potencial
durante tu presentacion o al término de esta? Hazlo con sencillez y tranquilidad. Y ten
preparada alguna que otra sugerencia. ESs notorio si esquivas los inconvenientes durante la
presentacion, lo que se busca es que el cliente quiera volver a experimentar el consumo del

producto o servicio ofrecido por ti, si le acabas vendiendo algo.

e Sexto paso: Cierre de Venta

Si has realizado el trabajo de prospeccion como es debido, si has dedicado el tiempo necesario
a prepararte y has llevado a cabo todos los pasos previos de forma profesional, 1o mas
probable es que cierres la venta. Debe suceder de forma natural y espontanea tras abordar las
dudas del cliente, pero no te alarmes si acto seguido este no saca el boligrafo para firmar los

papeles o extender un talon.



e Séptimo paso: Consigue que te recomienden

Una vez que hayas cerrado la venta pide que te sugieran otros posibles clientes. Es tan sencillo
como preguntar “ya que esta tan satisfecho con la decision que ha tomado ¢le importa si le pido
el nombre de algun conocido que también pueda estar interesado en conocer este producto?
(pp.27-36)

Proceso de Venta
Definié

Aguilar (2012), en esta situacion se busca demostrar que un proceso es bien llevado y
otorgado un nivel de perfeccion, si se concreta la venta del producto. En este capitulo se busca
demostrar, como se visualiza un proceso de ventas. Siempre lo primero que se tiene en mente
hacer es que todos los participantes intervinientes queden satisfechos, asi como también el

usuario con la Unica finalidad de incrementar su efectividad.

De un tiempo al presente se ha dejado de utilizar la forma y medios de antes para ejecutar una
venta o realizar una compra debido al agente de globalizacion, interaccion de redes y manejo
de plataformas digitales. La informacion que hoy en dia se tiene de una de cartera de clientes
se debe tener actualizada y en constante monitoreo pues ante un descuido se puede ir

perdiendo el interés en los productos de una empresa y ser reemplazado por otros.

La ejecucion de ventas debe ser rapido y sencillo tanto para el que compra como para el que
vende. En este proceso se busca brindar toda la informacion necesario y creible para que el
comprador pueda acceder por su cuenta. Tratar al cliente siempre a la altura y como una
persona informada, que cuenta con conocimiento pleno del producto que busca adquirir y en
el ultimo de los casos, promover la satisfaccion del acreedor y que a su vez la compafiia

genere ganancias tras consumarse la venta.

Todo promotor de ventas debe observar la fijacion para la mejorar del proceso de ventas,
siendo asi hacerlo posible en tiempo corto. Muchas veces los compradores son
extremadamente sensibles para con la pérdida de su tiempo. Por otro lado, copar un tanque de

combustible es como ensefiar los beneficios del producto o las ventajas de formar parte con la



membresia de un gimnasio, la compra de un atuendo o ropa atrae la compra del acreedor o

usuario.

En otras circunstancias es diferente mostrar un proceso de venta que se pueda evidenciar sin
la promocion del producto, sino se puede realizar se busca una opcién para hacerlo posible
con otras opciones. La muestra constante de este proceso es una prueba importante del
consumismo Yy la integridad de quien oferta el producto o servicio. Las diversas formas de
vender en la antigiedad forman para ya del pasado y del estilo utilizado de vender o fomentar
una venta tradicional, siendo este engafioso y excluyente de informacion del producto

ofrecido inicialmente. (pp.31-32)

Seleccion de Proveedores

Definid

Mora (2016) Todo analisis de proveedores tiene como andlisis clave la organizacion del
proceso de compra y venta, en todos los aspectos busca generar y mantener la competitividad
desde el interior de ella. Ante esta situacion existen cuatro elementos que certifican la visién

estratégica del anlisis y seleccion de proveedores.

e Asesoriay racionalizacion de proveedores

Conceptualizacion de las necesidades de la empresa.
Busqueda del perfil de proveedores que se requieren.
Hallar los proveedores potenciales
Hallar los proveedores competitivos
Conocimiento de los ejes principales de seguimiento y evaluacion.
Consolidacion de indicadores de gestion.
e Desarrollo integral y proactivo
Cruce de informacion con los proveedores.

Vinculo y relaciones abiertas.



Sistemas de mejora.
Percepcion de experiencia en los negocios.
Anticipacion de la necesidad del proveedor.

e Alineacion de los objetivos en la cadena de suministro

Ideales claros del proveedor
Promocidn de la organizacion del proveedor.
Fomento del crecimiento.

e Alta velocidad de respuesta

Cooperacion multifunciones con el proveedor.
Alineacion con los objetivos principales del cliente.
Cambios continuos.

Organizacion sistémica.

Son diversos los criterios involucrados para la seleccion de los proveedores, cada empresa
tiene sus propios lineamientos e indicadores de anélisis, acorde a sus necesidades. Siendo los

mas comunes:

Causalidad de oportunidad para la entrega.

Estabilidad del precio.

Punto de entrega.

Bienes solicitados y su cantidad.

Especificaciones técnicas del producto.

Veracidad del mercado.

Clasificacion oportuna de la documentacion del pedido.

Plazo de garantia al haber disconformidades en lo solicitados.



Plazos previstos para cumplir con los pagos pactados.
Informacion requerida para procesar pedidos.

Fomento de la inversion para nuevos proyectos.
Conocimiento claro del negocio.

Personal preparado para la atencion de las necesidades.
Respaldo a la informacién.

Facilidades para el manejo de inventarios. (pp.60-61)

Seleccién de proveedores

Definié

Carrefio (2014) En el caso de que la compra se realiza transcurren los siguientes pasos. En
consecuencia, se identifica a los proveedores que proveen el material. Ante ello se consignan

lo siguiente:

e Posibles proveedores

En reiterados casos, no todos los proveedores se les denomina aptos, ante ello se abastece del
material requerido cumpliendo con los requerimientos previstos del servicio después de la
venta. En este caso las compras deben verse reflejado en los registros de la empresa y en
posteriores estudios de mercado con la finalidad de determinar que productos y empresas se

requiere para suministrar los productos.

e Pedido de Cotizaciones

Cuando se inicia el proceso y se identifica los proveedores, se solicita cotizar los productos.
El pedido de cotizacion se fomenta con el informe que manifiesta las necesidades de la
empresa y del pedido y las condiciones de entrega tras la compra para que el usuario pueda

satisfacer su necesidad adquisitiva.



Los detalles de la cotizacion son las aqui mencionadas:
Fecha de creacion del pedido y su cotizacion.

Detalles del articulo.

Unidades del pedido.

Fecha de caducidad de las cotizaciones.

Fecha de entrega.

Punto de encuentro y/o entrega.

Evaluacién a la que se someteran los productos.
Calidad necesaria, criterios de evaluacion, entre otros.
La cotizacion va de la mano con los estandares del pedido y la fundamentada informacion:
Partiendo del Precio.

Términos del pago.

Tiempos de entrega.

Las objeciones del proveedor.

Tras la recepcién de las cotizaciones, los proveedores promueven la seleccién del proveedor
adecuado. En otras instancias, muchas veces se comete el grave error de solo ver el precio del
producto solicitado sin tener en cuenta otros aspectos como el tamafio, forma y aspecto del
producto que satisfaga las necesidades del consumidor. Segin Chopra y Meindl (2008), nos

persuade tener siempre en cuenta los siguientes aspectos tras realizar la seleccién:
Plazos de espera.

Entrega puntual y aproximacion a la fecha.

Facilidad al suministrar.

Periodo de entrega acorde al tamafio minimo del lote.



Calidad de lo suministrado.
Montos del transporte ingresante.
Condiciones del precio.

Niveles de coordinacion.
Cooperacion en el disefio.

Facilidades para el cambio del producto si fuera necesario. (pp.429-431)

Seleccion de proveedores
Definid

Dominguez (2014) La primera de las decisiones a las que se enfrenta un cliente, ya sea un
consumidor o una empresa es, la seleccion de un proveedor. El cliente ha detectado su
necesidad, y quiere comprar un bien/ servicio en el mercado a un proveedor. El cliente busca
los proveedores que ofrecen un producto, que satisface la necesidad manifestada.

Posteriormente tomara la decision de eleccion de proveedor entre las alternativas buscadas.

Las necesidades a satisfacer el cliente (Consumidor o empresa) pueden ser multiples.
Nosotros a partir de este punto hablamos de clientes industriales, empresas que buscan sus
proveedores en casos anteriores se fomenta la continuidad del agregado, y que buscan

revender un producto terminado al cliente final.

e Fuentes de informacién atiles en la seleccion de proveedores
Los detalles de informacion buscan ofertar el camino correcto para la seleccion de
proveedores pudiendo ser estos multiples.

e Boca a Boca:

Un conocido informa/referencia a la empresa, de un posible proveedor que ofrece el bien o
servicio gque necesita comprar. La empresa contactara con este posible proveedor a partir de la
referencia “informal” realizada. Es una técnica de busqueda de informacion econdémica en

tiempo y recursos. Estas referencias surgen habitualmente en conversaciones informales,



donde la empresa cuenta que necesita, y el interlocutor conoce el proveedor que puede
ofrecerle el producto.

e Asociaciones de empresa, federaciones de empresarios:

Los organismos empresariales disponen de base de datos con sus afiliados, y se dividen a su
vez en gremios, 0 federaciones sectoriales (meta, madera, comercio, agricultura, etc). La
“certeza” de existencia de informacion acorta los canales de busqueda de informacion sobre

posibles proveedores.

e Camaras de comercio:

La camara de comercio es un organismo que agrupa a empresas comerciales, financiada por
cuotas de asociados. Existe una por provincia, con lo cual se puede tener multiples referencias
de proveedores en diferentes provincias. Es otra fuente de informacién para bldsqueda de
proveedores. Tienen también servicio de ventanilla Unica para creacion de empresas, y uno de

los puntos a tratar puede ser la busqueda de proveedores.

e |nternet:

En la internet se interconectan una serie de redes que buscan brindad soporte e informacién
sobre posibles proveedores es inmediata, en directorios sectoriales, a través de buscadores, guias
online de teléfonos y direcciones. Es un valor afiadido que aporta internet; la inmediatez de
informacidn. La globalizacion de la informacion es otra ventaja de internet a la hora de buscar

proveedores: permite buscar proveedores en cualquier ubicacion del mundo.

Seleccion de Proveedores

Definié

Hernandez (2014) Los criterios de seleccion de proveedores deben ser priorizados en base a
los requerimientos de la empresa. Para ello, y en base a una lista de las factoria o entidades
que ofertan productos y que ofrecen servicios a la medida y partiendo de las necesidades de la
organizacion, con su respectiva cotizacién. En este paso se busca asignar de forma retadora

una puntuacion a cada criterio.

Esta calificacion puede variar en funcion de la importancia relativa de cada uno de los

criterios. También se debe tener en cuenta el historial de trabajos de las empresas



proveedoras, asi como su nivel financiero, localizacion, nivel de organizacién y su

localizacion.

Habiendo conseguido elaborar a detalle un cuadro comparativo con necesidades y
caracteristicas de una oferta demandante de los proveedores antes seleccionados, se procede a
elegir el servicio que ofrezca un producto idoneo y que se ajuste a las condiciones primarias
adecuadas al perfil del producto y en base a las necesidades del consumidor. Este cuadro
puede tener una ponderacion de cada uno de los criterios por los que se valora a los

proveedores.

Tras haber realizado el cuadro de proveedores en base a la informacion recabada de diversas
fuentes, se estd ya en condiciones del seleccionar el proveedor en base a informacion de valor,

siguiendo las directrices y estrategias marcadas por la empresa. (pp.111-112)

Seleccion de proveedores
Definicion

Lobato y Angeles (2005) Actualmente se manifiesta con fuerza la tendencia de basar las
relaciones entre clientes y proveedores en la integracion de aspectos tales como; la calidad, el
disefio de los productos, la tecnologia de produccién y el intercambio electronico de datos. Se
plantea que esta integracion debe ser sustentada en un nuevo estilo de interaccion cliente-

proveedor, en el se destaquen la confianza, la lealtad y la cooperacién mutua.

El proceso de seleccion de proveedores se desarrolla en tres etapas, en cada una se reduce el

namero de proveedores para evaluar. Las etapas son:

1. Identificacion de fuentes potenciales.
2. Preseleccion de las fuentes potenciales
3. Evaluacion y seleccion de las fuentes de suministro.

En la etapa de identificacion de fuentes de suministro, se requiere acopiar y registrar

informacidn actualizada de cada proveedor potencial.

En la etapa de preseleccion consiste en evaluar todas las fuentes potenciales y descartar

aquellas que en correspondencia con determinados criterios resulte evidente su eliminacion.



Esta etapa se realiza mediante el empleo de técnicas cualitativas que permiten un proceso agil
de decisiones tomadas en colectivo. Algunos de los criterios que contribuye a realizar la

preseleccion son:
La ubicacion geografica de la fuente de suministro.

La incompatibilidad entre las caracteristicas de calidad de las demandas y las caracteristicas
de calidad de los articulos que nos ofrecen.

Los precios, debilidades manifiestas en la fuente en cuanto a inestabilidad financiera,

posicionamiento en el mercado, etc.

En la etapa de evaluacion y seleccion se profundiza en los criterios evaluados en la etapa

anterior y se analizan otros criterios tales como:

Posibilidad de cumplir las cantidades demandadas

Restricciones en los precios y facilidades ofrecidas para los pagos.

Condiciones de transporte.

Restricciones sobre los plazos de reaprovisionamiento y sobre el tamafio de los pedidos.

Posibilidad de relaciones a largo plazo si fuera necesario y variedad de articulos ofrecidos con

vistas a que se suministren varios.

Los errores en la compra a veces son asombrosos. Si se compra caro, 0 de la calidad, puede ser
la ruina de la empresa. Algunos defectos pueden detectarse cuando el producto se esta
entregando al cliente incluso después, con el consiguiente desprestigio. Los fallos en las
entregas pueden entorpecer la producciéon y disgustar a los clientes. Si fallan las buenas
relaciones con los proveedores pueden dejar de aportar ideas que podrian hacernos ahorrar

mucho dinero. (pp.54-55)

Proceso de Pedido
Definié Escudero (2011)

Promover la incidencia de la compra y de la venta se concreta cuando se ha llegado a un pacto
mutuo, formalizandose en un archivo que compromete a las partes beneficiadas. Este contrato

puede ser una compra-venta firme o un pacto oficial realizado tras la compra. (p.18)



Proceso de Pedido
Definié Martinez (2007)

En este capitulo nos muestra cuan importante es la oportuna solicitud de pedido de que manera
recepcionando previsiones correctas, de esta manera el area de compras tendra el tiempo
suficiente para analizar con los proveedores el tiempo, costo, calidad. Mencionar que de hacer
una solicitud errénea lo que se pierde es tiempo, no se debe de tener en el almacén productos
que no tengan rotacién porque es un costo no solo del producto sino también de almacenaje y el
area de compras esta justamente para maximizar los recursos que la empresa. (p.25)

Proceso de Pedido

Definié Mercado (2004)
La necesidad de realizar un pedido transcurre cuando se busca realizar una entrega dentro de un
periodo previsto, siendo esta la Unica manera de ser oficializado dentro de la semana habil,
partiendo del siguiente dia de recepcion desde el departamento de compras. De esta manera

gueda establecido el compromiso y plazo de entrega y conformidad del material. (p.17)

Cierre de Ventas
Defini6é Navarro (2012)

La consecucién de la venta, siendo este el Ultimo paso se concreta con una previa negociacion
en base del producto o también se le denomina final del negociado o conclusién del proceso de
venta. El fin en términos y condiciones ideales que constituye el periodo de esfuerzo ejercido
por el vendedor para lograr una compra teniendo en cuenta la satisfaccion del cliente,
habiéndose ya adquirido un bien, servicio teniendo en cuenta las mejores condiciones de entrega

y en el mejor de los supuestos generar ganancias. (p.61)

Cierre de Ventas

Definid Tracy (2004)



Un cuantioso porcentaje que asigna un ochenta por ciento de las ventas de la empresa, en

ningun momento se da por concluida cuando conlleva una serie de visitas sin que el cliente no

se encuentre convencido. Para ello, se unifica los resultados obtenidos tras reiteradas visitas

siendo la quinta la fundamental para promover la venta, siendo esta la vez que se pide o

presenta el prototipo que se desea ofertar y puedan tomar la decision de compra idénea. (p.44)
Cierre de Ventas

Definio Selector (2001)

Estoy convencido que su carrera de ventas, o su carrera de cualquier area, se inicio cuando llego
a una edad en que pudo hacerse responsable. Si la integridad es tan importante para usted como
su cabeza, el éxito en las ventas serd& mucho mas sencillo y llegara mas rapido, ademas que sera
solido y duradero. Esta es la razon por lo que enfatizo constantemente que la pieza clave del
proceso de ventas es de manera consecuente el ofertante-vendedor. (p.52)

Atencion al Cliente
Defini6é Palomo (2014)

El didlogo muestra una peculiar caracteristica que evidencia una serie de rasgos predominantes
gue cabe destacar. Ante esta razdn se busca utilizar palabras y gesticulaciones adecuadas para
evidenciar lo que queremos transmitir. La percepcion de sentimientos corresponder al encuentro
de emociones negativas como positivas que responden a pensamientos claros y concisos y de

conviccion. (p.2)

Atencion al Cliente
Defini6 Vértice (2008)

Siendo la conceptualizacion clara y enfocada en el cliente. Los clientes por su parte manifiestan
una serie de requerimientos, necesidades y la blusqueda de satisfaccion de ciertas exigencias.
Una entidad negociante debe proporcionar aspectos como la calidad en su producto, calidad en
el servicio, igualar y superar las expectativas del cliente o consumidor; siendo en todos los casos
mencionados la cobertura y mejora de la apreciacion del servicio o producto recibido en

términos de calidad. (p.1)

Atencion al Cliente
Definié Pérez (2007)



La mejor condicion para atender al cliente se debe ver reflejada en la serie de actividades que se
desarrollan para captar la atencion del mismo. Empezar por desarrollar una orientacion del
mercado, como cubrir sus necesidades, como satisfaces sus compras atencién al cliente es el
conjunto de actividades desarrolladas por las organizaciones con orientacion al mercado,
encaminadas a identificar las necesidades de los clientes en la compra, cubrir las expectativas

del servicio, incrementar el nivel de satisfaccion de todos los clientes. (p.6)

CAPITULO I1I: ALTERNATIVAS DE SOLUCIONES

3.1 CONCLUSIONES

1. Para ser una empresa distribuidora y representante en el Peri de Marcas Reconocidas
(Deutz, Siemens, Lincoln Electric) mantiene un procedimiento de compras muy limitado,
que causa retraso en las entregas a los clientes pudiendo generar con ello un malestar que

podria reflejarse en una baja en el comercio.

2. La falta de una persona responsable ante la organizacion y un grupo de apoyo capacitado

para el proceso de compras hace que la organizacion no tenga un sistema logistico fluido.

3. Debido a la falta de un area de compras, conlleva que esas funciones lo realicen todo el
personal tengan necesidades de manera emperica, careciendo del soporte especializado

gue se necesita en esta area.

4. En el estudio de investigacion que se realizd, podemos verificar puntos débiles como la
falta de una persona responsable en compras y asi el personal que pertenece a otras areas

se dedique a sus funciones especificas para las cuales fueron contratados.

5. Las ventas son muy importantes para toda empresa, en su espiral de crecimiento
econdmico y consolidacion el mercado nacional segun el rubro que pertenezca, y para
poder realizar un buen seguimiento en gestion ventas y cumplir objetivos trazados, se
debe realizar el proceso de venta que eso implica, reuniones, visitas, basqueda de nuevos

clientes etc. Propias de equipos designados de manera puntual para dichas labores.

6. Actualmente la empresa no tiene una capacitacion anual para sus vendedores que genere
una implementacién de nuevas técnicas y necesarias en la vitalidad del mercado que seria

para mejorar en la parte de gestion y motivacion para los ingenieros de venta como sostén



del impulso que deben observarse constantemente en las colocaciones de los productos de
la empresa en los usuarios finales.

La empresa no cuenta con una persona responsable en la Logistica de compras y carece,
por ende, de un equipo que sea soporte de dicho extremo, por tal motivo no hay quien
pueda evaluar a los proveedores después de cada gestion.

El proceso de ventas que realizan los ingenieros de venta a la fecha, podemos decir, que
no es la adecuada no cuentan con una lista de posibles clientes o clientes actuales, que
genere un debido control de portafolio de clientes, necesario para las reuniones para la
semana o para el mes con la finalidad de hacer de su conocimiento los nuevos productos,

la mejora de precios en atencién al volumen de compras solicitadas.

3.2 RECOMENDACIONES

1.

Si la empresa Mauricio Hochschild Ingenieria Y Servicios Sucursal Per(, quiere
posicionarse en el mercado como uno de los mejores distribuidores y representantes de
los productos SIEMS, DEUTZ, LINCONL, mercado cuya competitividad es muy alta
debido al ingreso al mercado de nuevas organizaciones con el mismo giro, si bien es
cierto son recientes, estan ya implementado de manera paulatina equipos especializados
en dichas areas, debera hacer una reingenieria en sus procedimientos de todas las areas,

con ello optimizar en mejorar el tiempo de atencidn a sus clientes.

Debe revisar su organigrama porque el inconveniente que se presenta es que el mismo no
se ajusta a la estructura de vanguardia que manejan otras empresas de similar
envergadura, porque no existe una persona responsable en el area compras, que asuma las
tareas de revisar, gestionar, negociar y hacer seguimiento de todos los productos que
comercializa la empresa a nivel nacional, y que solicita el area comercial, y estos solo se

encargarian de vender y buscar clientes.

Se necesita de igual modo, trabajar mas en la parte comercial porque no cuentan con una
cartera de clientes actualizada incluyendo un software empresarial que existen en el
mercado y solo dependen de los que tienen actualmente que resulta muy basico, dado las

dimensiones comerciales de la empresa.



4. Se deben promover reuniones y capacitaciones constantes para los asesores de venta para
poder llegar al cliente con nuevas tendencias vivas del mercado continuo, dada la alta
voragine econdmica que aun existe, pero se contrae debido a la alta oferta en el mercado

de otros competidores del mismo rubro.

5. Debe prevalecer el trabajo en equipo con todas las areas de la organizacion, en areas de
apoyar el crecimiento de la empresa de manera sostenida en base a un trabajo en

conjunto.

6. Se recomienda que realicen evaluacion a sus proveedores, que puedan determinar la

calidad de su servicio.

7. Se deben de buscar proveedores de las marcas que comercializa porque se observa que el
tiempo para la entrega del repuesto es de 15 a 30 dias partiendo desde la fijacion de la

tasa de cotizacion.

8. Se recomienda trabajar en el servicio de post venta para mantener la cartera de cliente, y
mas teniendo en cuenta que la importacion de los repuestos tardan y esto podria provocar

que los clientes busquen otros proveedores.

Perfil de un Ingeniero de Ventas

Egresado de las carreras Ingenieria mecanica, industrial, civil o afines (INDISPENSABLE)
Minima experiencia laboral de 2 afios en venta de productos industriales
Minima experiencia de visitas comerciales a clientes en provincia (obras civiles y/o minas).

Conocimiento de costos y presupuestos, revision de especificaciones técnicas y resolucién de

reclamos.

Disponibilidad para viajar a provincia (15 dias/mes).

Funciones:

Elaboracion de presupuestos y propuestas técnicas y/o comerciales.

Negociacion de propuestas con clientes.



Reportes periddicos de seguimiento a oficinas Lima.

Visitas técnicas/comerciales en campo (LIMA o PROVINCIA)

Desarrollo y ampliacion de cartera de clientes.
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Procedimiento en las Compras de la Empresa M.H.l. Y S. SUCURSAL PERU

Vendedor identifica necesidad del cliente

Vendedor busca proveedores - Cotizar producto

Proveedor responde en 7 a 15 dias |a cotizacion

Vendedor responde a su cliente en 16 dias aproximadamente

Cliente acepta la cotizacion envia la Orden de Compra.

Vendedor envia Orden de compra al proveedor

Vendedor hace el seguimiento para que paguen al proveedor para que su pedido sea atendido a tiempo.

Vendedor tiene que registrar su pedido en el Sap, de cada producto para poder ser realizar la factura.

El prodcuto es recepcionado en Almacen para salir a despacho con la guia y factura.
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Como deberia ser el Procedimiento de Adquisicion en la Empresa M.H.1. Y S. SUCURSAL PERU
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Apéndice 2: Logo de la empresa
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