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RESUMEN

La estrategia gerencial, es una herramienta que estd orientada a la busqueda deliberada por un
plan de accion que desarrolle la ventaja competitiva de un negocio, y la multiplique, de
manera que luego de formularla e implementarla, se convierte en un proceso dindmico,
complejo, continuo e integrado, que permite visualizar el futuro e identificando los recursos,
principios y valores requeridos para transitar desde el presente hacia la vision. De alli, que el
objetivo de la investigacion es proponer estrategias gerenciales para mejorar el proceso de toma
de decisiones en el area de compras de Aceros Laminados C.A. Para ello se realiz6 una
investigacion de campo, en un nivel descriptivo, donde el colectivo a investigar  estuvo
conformado por una poblacion de diecisiete (17) trabajadores. Por ser una poblacién pequefia,
finita y homogénea no se aplicaron criterios muéstrales. Por lo tanto se tomo la totalidad de la
misma, lo que se conoce como muestra censal. La técnica e instrumento utilizado para la
recoleccion de datos fue la encuesta tipo cuestionario con 12 preguntas con 4
alternativas de respuestas. Para validar el instrumento se emple6 la técnica de juicio de expertos,
por lo que se utilizaron un licenciado en administracion y uno en estadistica, la confiabilidad se
realizé a través de Alfa de Cronbach, dando como resultado un grado de confiabilidad del 0.82
considerado totalmente valido para su aplicacion. Se pudo concluir, que la relacién entre la
gestion de compras y la toma de decisiones es estrecha, pues la primera depende de la segunda y
viceversa, de manera que son dos subsistemas interdependientes entre si, cuyo
éxito no puede alcanzarse de forma unilateral.

Palabras Claves: Estrategias gerenciales, toma de decisiones, compras.



INTRODUCCION

Las empresas en la actualidad operan en mercados cada vez mas globalizados y se enfrentan a
una fuerte competencia con sus similares ya sean nacionales o extranjeros. Debido a esto, reducir
los costos es basico para el desempefio eficiente y eficaz de cualquier entidad. De alli que, la
funcion de compras a menudo gasta méas dinero que cualquier otra funcion de la empresa, asi que
esta parte proporciona una buena oportunidad para reducir los costos y aumentar los margenes de

beneficio.

Por lo tanto, la compra ha dejado de ser una actividad mas para convertirse en un elemento
estratégico de la organizacién, ya que le asegura a la organizacion que tenga los mejores
proveedores para abastecer los mejores productos y servicios, al mejor valor total.  Asimismo,
juega un importante papel en la mayor parte de las instituciones, dado que los materiales
adquiridos generalmente representan entre el 40 y el 60 % del valor de las ventas de productos
finales. Esto significa que, reducciones de costos relativamente pequefias pueden tener un mayor
impacto sobre los beneficios que iguales mejoras en otras areas de la organizacion. (Ballou,
Ronald H. 1991)

Es importante no confundir los términos aprovisionar y comprar; hay que distinguir que el
aprovisionamiento tiene un caracter mas amplio dentro del que se encuentra el concepto de
compra, pues esta funcion tiene por objetivo adquirir los bienes y servicios que la empresa
necesita, garantizando el abastecimiento de las cantidades requeridas en términos de tiempo,
calidad y precio. Es decir, que llevar a cabo las compras cada vez se hace mas complejo, debido a
la naturaleza y diversidad de los productos o servicios objetos de adquisicidn, sin dejar de tener
en cuenta el dinamismo del entorno econdmico, los cambios tecnoldgicos y las crecientes

exigencias de calidad.

De igual forma, en la toma de decisiones esta inmersa la incertidumbre ya que no hay nada
que garantice que las condiciones en las que se tomd la decision sigan siendo las mismas, ya que
ellas cambian constantemente; en consecuencia, tomar una decision es el primer paso para elegir
un plan de accion; para justificar para que debe hacerse, cuando debe hacerse y asi tener en

cuenta el trabajo en equipo para la toma de decisiones, pues estos deben tener las capacidades, el



compromiso y la responsabilidad de orientarse en pro de los benéficos a corto, mediano y
largo plazo de la empresa.

El presente trabajo de investigacion, esta estructurado en: el Capitulo I, se plantea el
problema, enfocando globalmente el tema y destacando su importancia, luego se centra la
exposicion en el topico seleccionado, enfatizando la situacion problematica, encontrando las
interrogantes del estudio, los objetivos que lo orientan y la justificacion del mismo. En el
Capitulo 11, se desarrolla el marco teorico, iniciando este con los antecedentes de la investigacion
que sustentan el estudio, la elaboracion de las bases teoricas, y el marco legal. Capitulo 11, el
Marco Metodoldgico y el Capitulo IV el andlisis y presentacion de los resultados, Capitulo V
donde se establecen las conclusiones y recomendaciones del estudio, Capitulo VI la propuesta y

por ultimo, se incluyen las referencias bibliogréficas y anexos.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

Plantear el problema no es sino afinar y estructurar mas formalmente la idea de investigacion.
Al respecto, Ackoff (2003) sefiala “un problema correctamente planteado esta parcialmente
resuelto, a mayor exactitud corresponden mas posibilidades de obtener una solucién

satisfactoria”. (p. 24)
1.1. Planteamiento del Problema

La estrategia empresarial, uno de los campos de estudio que mayor interés ha despertado,
tanto en el mundo académico como en el mundo de los negocios. La importancia de la direccién
estratégica radica en su vinculacién directa con los resultados empresariales. Este concepto
se destaca a nivel de negocios debido a que la empresa necesita una direccion de expansion y
ambito bien definidos, que los objetivos no solo satisfacen la necesidad y que se requieren reglas

de decision adicionales si la empresa quiere tener un crecimiento ordenado y rentable.

Asi, hasta que empezd a tener interés esta idea de estrategia, las empresas anteriormente
utilizaban otro método que dejo de ser una alternativa con el tiempo ya que las pocas ventajas
que tenian como no perder ninguna oportunidad y de comprometer los recursos de la empresa
hasta el ultimo momento se enfrentaban a los inconvenientes de una bdsqueda insuficiente de
oportunidades, al acrecentamiento de riesgo de tomar malas decisiones y a la carencia de control
sobre el patron general a seguir para la asignacion de recursos. En tal sentido, Villalba (2009)

sostiene que:

La estrategia es un patron de comportamiento observable. Cuando una
empresa formula un plan, consistente en proyecciones, lineamientos, objetivos,
acciones y demas aspectos significantes para ella, lo que se esta haciendo es
preparar el componente formal de la estructura. (p. 55)

De tal manera que, la existencia de una estrategia empresarial formal puede ser tan nueva
como la existencia de las propias organizaciones empresarias complejas, es decir que se remonta
a la revolucion industrial. Pero histéricamente, la estrategia fue aplicada al arte militar donde es

un concepto amplio y vagamente definido de una camparia militar para la aplicacion de fuerzas



contra el enemigo, esto a nivel empresarial se puede entender al enemigo como la competencia y

las fuerzas las decisiones que se toman para obtener beneficios de las oportunidades.

Ademas, la formulacion de la estrategia posee cuatro dimensiones: ambito, ventaja

competitiva, sinergia y recursos. Asi, Villalba (ob. cit.), plantea que:

El &mbito de la estrategia estd representado por el mercado meta donde ella se
ejecuta. La definicion de este elemento puede estar basada en la naturaleza de los

clientes, en una zona geografica o en una tecnologia, entre otros criterios. (p. 56)

El alcance de la estrategia no tiene que comprender a una industria o sector completo,
pudiendo estar limitado a un segmento. Por lo tanto, la ventaja competitiva es la manera de
establecer prioridades de inversion y encauzar los recursos corporativos hacia las unidades de
negocios mas atractivas. La gerencia debe decidir sobre las prioridades de la inversion de capital
en los diferentes negocios de la compafiia, canalizar los recursos hacia areas en donde el
potencial de ganancias es elevado y eliminar unidades de negocios que crénicamente tienen un

mal desempefio o que estan en industrias que cada vez son menos atractivas.

De igual forma, los recursos de la estrategia comprenden las disponibilidades de personal,
financieras, tecnoldgicas, de infraestructura, entre otros, que deben desplegarse para ejecutarla.
Para su descripcion, es preferible cuantificar las destrezas, individuales y organizativas, que

van a ser empleadas, en lugar de enfatizar el nUmero de personas y equipos.

También, las sinergias representan las complementariedades que se pueden establecer
entre la estrategia en cuestion y las demas areas de la organizacion. Por ejemplo, la existencia de
infraestructura ociosa una maquinaria, un galpon, y de una persona con habilidades especiales,

gue pueden ser empleadas como recursos en la ejecucion de una nueva estrategia.

Ahora bien, la gerencia es un cargo que ocupa el director de una empresa lo cual tiene
dentro de sus multiples funciones, representar a la sociedad frente a terceros y coordinar todos los
recursos a través del proceso de planeamiento, organizacién direccion y control a fin de
lograr objetivos establecidos. En virtud de ello, es oportuno mencionar a Sisk & Sverdlik (1979)

quienes aportan que:



Gerencia significa cosas diferentes para personas diferentes. Algunos lo
identifican con funciones realizadas por empresarios, gerentes o supervisores, otros lo
refieren a un grupo particular de personas. Para los trabajadores; gerenciales

sinénimo del ejercicio de autoridad sobre sus vidas de trabajo. (p. 144)

De acuerdo con el planteamiento anterior, debe sefialarse que en muchos casos, la gerencia
cumple diversas funciones, porque la persona que desempefia el rol de gerente tiene que
desenvolverse como administrador, supervisor, delegado, entre otros. De alli la dificultad de
establecer una definicion concreta de ese término. Todo gerente, para tener éxito dentro de su
cargo debe ejercer los cuatro elementos de la administracion que sefiala Fayol (1961), planeacion,

organizacion, direccion y control.

Es por ello que, algunos relacionan la gerencia con el liderazgo, sin embargo es una de las
competencias méas importante que debe tener un gerente, debido a que él es responsable directo
del éxito o fracaso de la empresa Yy por ende, debe coordinar los esfuerzos de un grupo de
personas para la consecucion de un objetivo en comun. A tal efecto, la gerencia debe sefialar la
direccidon a seguir de este grupo de personas, buscando que todos sigan esa misma direccion que

los llevara a alcanzar su objetivo y para ello es necesario tener liderazgo.

En tal sentido, la gerencia debe tener vision, definir claramente el objetivo a alcanzar,
carisma y sobre todo la capacidad para tomar decisiones y asumir la responsabilidad de
las consecuencias que puedan ocurrir al tomarlas. Sin embargo, esto implica analizar las causas
de un determinado suceso o accion y establecer las consecuencias de lo que sucederia si los

hechos se llevaran a cabo.

Por tal razon, la toma de decisiones no es un proceso que se realice a la ligera,
sino que tiene que ser un estudio meticuloso de los hechos en una situacion en particular.
Para realizar una accion o tomar el control de una situacion, la gerencia puede adoptar medidas
que le permitan obtener los mejores resultados posibles o inclusive direccionar los sucesos
hacia un resultado deseado. Las medidas que facultan a la gerencia para llevar a cabo este

proceso son las estrategias gerenciales.



De alli que, Henderson (2008), define estrategias gerenciales como “la busqueda deliberada
por un plan de accion que desarrolle la ventaja competitiva de un negocio, y la multiplique”

(p. 86) por lo que, formular la estrategia de una organizacion, implica tres grandes pasos:

a) determinar dénde se encuentra la empresa: analizar la situacion tanto interna como externa,

a nivel micro y macro. Para esto son Utiles herramientas como la matriz FODA,

b) determinar a donde se quiere llegar: esto implica  establecer la misién, vision,

valores y objetivos, tanto a nivel corporativo como a nivel de unidad de negocio

c) determinar como llegar hasta alli: es decir, el plan estratégico; la serie de decisiones que se
deben tomar, basadas en factores como: qué productos y servicios ofrecer, qué demandas del
mercado satisfacer, a qué segmento de clientes atender, qué tecnologia utilizar o desarrollar, qué

método de ventas utilizar, qué forma de distribucion utilizar y qué area geogréfica atacar.

En lo que se refiere, a la toma de decisiones, Chacin (2010), explica que, a través del tiempo
ha representado la accién directiva en las organizaciones desde la perspectiva de la gerencia
estratégica, todo ello con la finalidad de fijar el rumbo hacia los objetivos empresariales y una
vision prospectiva que mantenga el posicionamiento en el mercado, asi como de las operaciones
de los negocios en todos los &mbitos de la organizacién. Sin embargo, se hace necesario analizar
los diferentes aspectos que envuelven al gerente a decidir desde diferentes perspectivas tedricas

con la finalidad de enriquecer el presente estudio.

En este sentido, la toma de decisiones en términos béasicos segun Hellriegel, y Slocum
(2004), es el “proceso de definicion de problemas, recopilacion de datos, generacion de
alternativas y seleccion de un curso de accion”. (p. 267) Partiendo de las definiciones anteriores,
la toma de decisiones desde la perspectiva organizacional es una parte importante de la labor del
gerente. Sin embargo, cuando €l toma una decisién o cuando el costo de buscar y evaluar las
alternativas es bajo, el modelo racional proporciona una descripcion moderadamente precisa del

proceso de decision.

Dado lo anterior, a continuacion se establece la revision de evidencias que proporcionara una
descripcion mas precisa de como se toman realmente la mayoria de las decisiones en las

organizaciones, de acuerdo con los criterios establecidos.



Ahora bien, la gestion de aprovisionamiento (suministros), definida por Escribano y Fadrique
(2005) como “el conjunto de operaciones que permiten poner a disposicion de la empresa, en el
momento oportuno y en la calidad y cantidad deseadas, todos los productos y materiales

necesarios, al menor coste posible”. (p. 7)

Con relacién a ello, cabe resaltar que cuando las empresas concentran sus esfuerzos de
aumento de beneficios Unicamente en el aumento de las ventas, puede resultar en algo muy
costoso, especialmente en mercados de poco crecimiento donde la Gnica forma de crecer es captar
los clientes de la competencia. Ademas, también debe considerarse que cada unidad monetaria
adicional vendida no es necesariamente una unidad monetaria de beneficio, pues a ésta hay que
restarle el costo de los materiales, la mano de obra, mercadeo, entre otros. No obstante, cada
bolivar ahorrado en una buena gestion de costos, y dentro de ésta en una buena gestién de

suministros, es una unidad monetaria para sumar al beneficio.

Por otra parte, una organizacion que decide comprar material en lugar de fabricarlo, necesita
gestionar una funcion de suministros. La gestion de suministros debe considerar — multiples
factores, tales como costos de inventario y de transporte, disponibilidad de los suministros,

eficacia en las entregas y la calidad de los proveedores y los productos que ofrecen.

En Venezuela, los continuos cambios en el entorno econémico, politico y social han originado
que las empresas tengan que estructurar sus organizaciones sobre estrategias firmes que les
permitan adaptarse a esos constantes cambios. En tal sentido, Musachi, (2010), sefiala que la
finalidad de las estrategias es  alcanzar y/o mantener los objetivos fijados por la politica

utilizando lo mejor posible los medios o los recursos que se disponen. (p. 2)

Cabe destacar, que en la administracién de la mayoria de las empresas, publicas y privadas
orientan esfuerzos para hacer competitivas sus organizaciones en un ambiente global,
rapidamente cambiante y de qué manera pueden enfocar sus estrategias competitivas. El nuevo
ritmo, la apertura y la competencia mundial solo pueden ser enfrentadas por organizaciones
que incorporen una Vvida laboral fundamentada en la productividad con calidad, que como
estrategia vital a largo plazo, exige laborar con personas valiosas y comprometidas ejecutando
procesos bien definidos, dentro de politicas claras, en conjunto permiten mantener una alta

calidad certificada tanto en bienes como en servicios.



Al respecto, en Aceros Laminados, C.A., se ha venido presentando una situacion de
incertidumbre en el 4rea de compras trayendo como consecuencia, que se han hecho
gestiones al respecto, de alto costo vy efectividad nula, ya que las decisiones gerenciales, se ven
distorsionadas, cuando de una instruccion por un procedimiento se tarda, lo cual es
caracteristico del area de compras de Aceros Laminados, C.A. Es de destacar que una
fuente de suministros confiable es crucial para el éxito de la organizacion. Este enfoque se
requiere cuando las compras o los flujos del costo son significativos, persiguiendo como fin

ultimo, la integracion hacia atras para asegurar el suministro futuro.

Con base en lo anterior, cabe destacar que segin Chase, Aquilano y Jacobs (2008), las
compras pueden combinarse con distintas actividades de almacenamiento y suministros, ya sean
de bienes y/o servicios, para formar un sistema integral de gestion de materiales. El objetivo, esta
orientado a obtener la eficiencia de las operaciones por medio de la integracion de todas las
actividades en la empresa. Entonces, la gestién de compra puede ser crucial, por lo que la toma
de decisiones a nivel gerencial juegan un papel preponderante al momento de adquirir materiales

0 servicios.

Dentro de este marco planteado, se diagnosticd que la problemaética surge por incongruencia
en el proceso de toma de decisiones, teniendo en cuenta que la accién gerencial, carece de
perspectiva estratégica al ejecutar los procedimientos propios de la administracion, lo que trae
como consecuencia, retraso en la gestion de compras, , no solo de materiales sino también de
servicios; este panorama critico, descrito, dificulta el logro de los objetivos corporativos de la
empresa Aceros laminados, C.A.

De las evidencias anteriores, y en funcién de los aportes de los autores ya mencionados, se
destaca que toda gestién de compras, debe seguir criterios de evaluacion sobre las actividades
logisticas, a fin de cumplir con los objetivos establecidos, sin embargo, esto puede debilitarse en
algin momento, debido a lo intempestivo de las decisiones externas que afectan el

funcionamiento interno de la organizacion.

Sobre la base de lo expuesto, en la presente investigacion se plantean estrategias gerenciales
para mejorar el proceso de toma de decisiones en el departamento de compras de Aceros

Laminados, C.A., Tinaquillo; es decir, que se busca mejorar este proceso para salvaguardar su



operatividad, por ello, se hace necesario disponer de estrategias gerenciales para desarrollar

ventajas competitivas en la empresa.

A tal efecto, es importante sefialar, que de no efectuarse los cambios propuestos, puede
generarse fracaso administrativo y financiero, por error u omision de informacién, debido a
inconsistencia de la gestion, inexistencia de informacion, de manera que todos los departamentos,
deben convertirse en fuente informativa para que se canalicen las operaciones propias de Aceros
Laminados, C.A.

1.1.  Formulacién del Problema
En atencidn a lo antes expuesto surgen las siguientes interrogantes:

¢Cudl es la situacion actual de los procedimientos del area de compras de Aceros Laminados,
CA?

¢Cdémo es el proceso de toma de decisiones del area de compras de Aceros Laminados C.A?

¢Por qué las estrategias gerenciales podran mejorar el proceso de toma de decisiones en el area de
compras de Aceros Laminados C.A. Tinaquillo?
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1.2.  Objetivos de la Investigacion
1.2.1. Objetivo General

Proponer estrategias gerenciales para mejorar el proceso de toma de decisiones en el area de

compras de Aceros Laminados C.A. Tinaquillo.
1.2.2. Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacion actual de los procedimientos del area de compras de Aceros
Laminados, C.A

Describir el proceso de la toma de decisiones en el area de compras de la empresa Aceros
Laminados C.A.

Considerar estrategias gerenciales para mejorar el proceso de toma de decisiones en el area de

compras de Aceros Laminados C.A. Tinaquillo.
1.3. Justificacién de la Investigacion

El contexto mundializado en que se desenvuelve la logistica de las organizaciones, impone al
area de compras, como parte de la informacion gerencial, definiendo un cambio hacia la
competitividad para enfrentar una demanda poco fiable, cambiante y con tendencia al
estancamiento. Solo a través de un culto a la rapidez, la calidad la flexibilidad y la méaxima
racionalidad en el uso del capital invertido, podrd una empresa maximizar su liquidez y asegurar

la rentabilidad a largo plazo, disminuyendo los costos.

Al respecto, las materias primas o productos terminados, y servicios, le produciran beneficios
a la organizacién, cuyo manejo inadecuado causara el aumento de costos y la disminucion de
beneficios, necesitando incluso un mayor esfuerzo de parte del personal para obtener una
rentabilidad reducida, razén por la cual este estudio se aboca al andlisis de la toma de decisiones
como proceso fundamental, para el logro de los objetivos propuestos en la gestion de compras.
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De manera que, con el desarrollo de esta investigacion, se busca obtener soluciones a la
problemaética descrita en el primer punto de este capitulo, a través de las estrategias gerenciales,
para mejorar el proceso de toma de decisiones, permitiendo al area de compras reducir los costos
de adquisicion, compra, almacenaje, transporte y comercializacion de los productos ofrecidos y

garantizando la compra en el tiempo y lugar requerido por los clientes.

Segun Lopez (2009), la gestion de compras se expone como: “el conjunto de
conocimientos, acciones y medios destinados a prever y proveer l0s recursos necesarios que
posibiliten realizar una actividad principal en tiempo, forma y al costo méas oportuno en un marco

de productividad y calidad”. (p. 8)

Sin embargo, la competitividad de las producciones y servicios brindados a un mercado cada
vez mas exigente, justifica la adaptacion de la gestién de compras en Aceros Laminados C.A.,
ante la incertidumbre en el aprovisionamiento, en la demanda, y, entre otras razones,
también como medio para desvincular la produccion y los servicios de las fluctuaciones del

mercado.

Todo lo anterior exige un significativo aumento en el rigor técnico y de la disciplina
tecnoldgica en la esfera de compras, pero ante todo impone el cambio sustancial de un estilo de
trabajo predominantemente intuitivo y empirico. Estas realidades han determinado que la
reticencia al cambio, que pudo ser justificada en otros momentos, todavia prevalezca

actualmente.

A nivel tedrico el estudio se justifica, ya que la gestion de compras en Aceros Laminados,
C.A., facilita el desempefio de las funciones productivas dentro de la institucién, debido a que
pueden garantizar su operacionalidad y el beneficio obtenido, ademas de la estabilidad laboral de
sus trabajadores. En este sentido, se espera que los resultados de la investigacion también sean de
utilidad a otras investigaciones, referidas a la problematica en cuestion, y a otros trabajos con

diferentes indicadores en el desarrollo de diferentes gestiones de compras.

Ademas, a nivel metodologico la investigacion dara un aporte institucional al fomentar

la integracion, participacion y cooperacion de sus integrantes en la busqueda de fortalecer sus
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conocimientos sobre la importancia de la logistica de compras y la toma de decisiones de una
organizacion. Este hecho, hace que los resultados del trabajo final puedan servir como referencia
al desarrollo de otros procesos investigativos, conducentes a establecer las condiciones necesarias
para el crecimiento y desarrollo de la empresa Aceros Laminados, C.A., ademas, este estudio
constituye un  modelo de trabajo dentro del cual pueden actuar otros investigadores, a fin de
que orienten sus tareas para determinar las caracteristicas de una empresa, y su aporte para

la misma.

En lo que respecta a las lineas de investigacion de la UNELLEZ, el presente trabajo se
encuentra inmerso en lo que se refiere a sistemas contables, administrativos y de informacién, por

cuanto busca solucionar una problemaética de procedimientos administrativos.

En relacion al Plan de la Patria, guarda relacion con el Objetivo 2.2.1.4., que expresa
textualmente: “asegurar la formacién colectiva en los centros de trabajo, asegurando su
incorporacion al trabajo productivo, solidario y liberador”. Es decir, que, a través de este objetivo
se busca que cada institucion y colectivo, capaciten a cada uno de sus integrantes a fin de
incorporarlos y adiestrarlos en el trabajo productivo, buscando asi el desarrollo y transformacion

del pais.
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CAPITULO I
MARCO TEORICO

El marco teorico de la investigacion o marco referencial, para Ramirez (2010) “es el espacio
del informe que puede ser definido como el compendio de una serie de elementos conceptuales
que sirven de base a la indagacion por realizar”. (p. 91) Generalmente dicho marco, se estructura

en tres (3) secciones:
2.1.  Antecedentes de la Investigacion

Para Bavaresco (2009), un marco tedrico bien estructurado tiene que estar cotejado con el
conocimiento previamente elaborado. A esto se le Ilama marco referencial. Es importante revisar
quién o quiénes con anterioridad han estudiado esa problemaética, aunque sea con variables
diferentes o con las mismas, pero en tiempos distintos, son apoyos referenciales como

antecedentes.

Garcia, G. (2012), en su trabajo de especializacion denominado “Evaluacion del proceso
de compras de la empresa Geoscivam, C.A., a fin de medir la eficacia y eficiencia de la
actividad de compras el propdsito fundamental de la presente investigacion es evaluar el
proceso de compras que se lleva a cabo en la empresa GEOSCIVAM C.A, y de esta manera
diagnosticar la situacion de dicho proceso.

La investigacion estuvo enmarcada dentro de una investigacion de campo de tipo descriptiva
de caracter evaluativo apoyado en una revision bibliogréafica y documental; dado que se llevé a
cabo por medio de procesos de observacion directa en el lugar donde se presenta esta actividad.
La poblacion objeto de este estudio estd constituida por la empresa; seleccionando como
muestra el area de compras. Por medio de la muestra seleccionada se pudo obtener informacion

para lograr los objetivos propuestos.

Para recopilar la informacion suficiente y necesaria se recurrio a  las técnicas de la
observacién directa y a la aplicacion de una entrevista, que usadas de manera cabal conduciran al

logro de los objetivos establecidos. Estas permitieron comparar y verificar con experiencias



14

previas, juicios de valor, de realidad y condiciones econdémicas que lo afecten. Ademaés ayudo a
identificar las caracteristicas y los elementos de los objetivos planteados. Para llevar a cabo la
entrevista en la investigacion se elabor6 un cuestionario debidamente estructurado, el mismo se
aplico a todas aquellas personas que tienen relacion directa con las actividades de compras de la

empresa.

Los resultados obtenidos con la aplicacion de estos instrumentos determinaron que dentro de
la empresa no existe un sistema de control interno para el area de compras, por lo cual se
recomienda: redisefiar los procesos actualmente puestos en marcha para aumentar la eficacia y

eficiencia de la empresa.

Como se puede observar, en el area de compras de las organizaciones, ocurren situaciones que
conllevan a la no aplicacion de controles y a la falta de cumplimiento de procedimientos, de alli
la relacién que existe con esta investigacion, pues se evidencia la necesidad de aplicar estrategias
que puedan canalizar estas fallas a fin de ser corregidas, en pro de la eficacia del area.

Robalino y Carrillo (2012), en su trabajo de investigacion titulado “Estrategias gerenciales para el
fortalecimiento organizacional, operacional y administrativo de la empresa “Disefios Rivelino
King, C.A.”, presentado en la universidad Nueva Esparta para optar al titulo de licenciado
en administracion, tuvo como esencia la proposicion de estrategias de gestion para el
fortalecimiento  organizacional, operativo y administrativo de la empresa "Disefios Rivelino
King, CA, con el propdsito de conseguir una mejor estructuracién de la empresa y asi lograr su

objetivo de expansion y crecimiento en todo el pais.

Esto buscara las estrategias de gestion, que incluyen las areas que conforman la
organizacion, y eso significa describir la funcionalidad real de la empresa, identificar  los
factores que  requieren cambios y formular acciones estratégicas para

fortalecer todas sus areas.

Por tal motivo, es una investigacion de campo y descriptivo, ya que este estudio permite la
participacion del investigador en la escena, para determinar las causas y consecuencias del
fendbmeno que ocurre, teniendo resultados positivos para la empresa, ya que ha permitido a

la organizacion visualizar alternativas contemporaneas  para fortalecer sus componentes
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de negocio, actualizar su registro y los métodos de controly adquisicion de técnicas

administrativas esenciales para el funcionamiento adecuado y eficaz de la empresa.

Este antecedente guarda relacion con la presente investigacion, por cuanto ambos buscan
utilizar estrategias gerenciales para mejorar los procesos administrativos dentro de las

organizaciones en estudio, por lo que se considera su utilizacion de relevancia.

Caballero y Odriozola (2011), En la investigacion realizada “Estrategias gerenciales para
mejorar los procesos Administrativos en la unidad del sistema de proteccion Médica asistencial
(Siproma) Universidad Nacional Experimental de los Llanos Occidentales “Ezequiel Zamora”.
Barinas 2011, se tratd la problemaética que se detectd en la Unidad de Sistema de Proteccion
Médica Asistencial SIPROMA), en cuanto a los procedimientos administrativos que presta a los

miembros de la comunidad universitaria de la UNELLEZ.

La misma plantea como objetivo general formular lineamientos estratégicos para
mejorar los procesos administrativos, la metodologia utilizada se enmarcé dentro de la
investigacion descriptiva, basada en un disefio de campo. La poblacion corresponde a treinta y

ocho (38) personas, gque son el total de empleados del Departamento de Administracion.

Se disefi6 y aplic6 un cuestionario como técnica de investigacion. Dicho instrumento fue
estructurado por preguntas de dos alternativas de respuestas (dicotomicas), contentivo de un total
de veinte tres (23) items, que sirvio para la recoleccion de los datos. La validez del instrumento
fue obtenida, a través de juicios de expertos. Para el andlisis de los datos utilizaron cuadros
estadisticos de frecuencia absoluta y relativa, representados por medio de gréficos de torta. Del
analisis de los resultados se detectd que los procedimientos administrativos que lleva a
cabo actualmente la Unidad del Sistema de Proteccion Médica Asistencial (SIPROMA), no
facilitan el logro de los objetivos, también se desprende la baja motivacion, la falta de personal y

el exceso de trabajo, carencia de manuales de normas y procedimientos.

Por lo tanto, para corregir las fallas se disefiaron lineamientos estratégicos para
optimizar los procesos administrativos de la Unidad del Sistema de Proteccion Médica
Asistencial (SIPROMA)
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La investigacion mencionada, es de relevancia significativa para este trabajo, pues se
observa, que existen situaciones particulares en cuanto al cumplimiento de los procedimientos, lo
cual trae como consecuencia, retraso en los trabajos, desacuerdo entre los comparieros, ineficacia

de funciones.
2.2. Bases Teoricas

Segun Bavaresco (ob. cit.) las bases tedricas tiene que ver con las teorias que brindan al
investigador el apoyo inicial dentro del conocimiento del objeto de estudio, es decir, cada
problema posee algun referente teodrico, lo que indica, que el investigador no puede hacer
abstraccion por el desconocimiento, salvo que sus estudios se soporten en investigaciones puras 0

bien exploratorias.
2.2.1. Compras

El departamento de compras es el subsistema encargado de adquirir los productos vy
gestionar los servicios necesarios para el correcto funcionamiento de la empresa, para que
ésta pueda conseguir los objetivos propuestos. Los productos y servicios necesarios estan en
funcién, por un lado, del tamafio de la unidad econémica y, de otro, de la actividad principal

(industrial, comercial o de servicios).

De manera que los bienes adquiridos por la industria, son materias primas y auxiliares,
repuestos, suministros, seguros, servicios de asistencia técnica y mantenimiento, que se
incorporan al proceso productivo; en cambio, la empresa Aceros Laminados, C.A., compra
bobinas, de hierro, para convertirlas en tuberias, laminas, flejes, entre otros, mientras que por su

parte la empresa de servicios adquiere los bienes que utiliza para llevar a cabo sus actividades.

Por lo tanto, este departamento de compras no puede cumplir su funcién de forma aislada;
para conseguir una buena gestion al menor costo posible, la empresa debe permitir la
coordinacion de las tareas a realizar y la conexion con otros departamentos de la organizacion. La
planificacion de las compras y la programacion del aprovisionamiento se realizan en

coordinacion con los objetivos y estrategias de otras areas funcionales de la empresa.

Al respecto, Escudero (2003), sefiala que se tiene en cuenta como minimo:
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Los presupuestos elaborados en el departamento financiero.
Las necesidades de materia prima y servicios del departamento de produccion.

Los calculos realizados por el personal de la gestion de stock y de almacén. Las ventas previstas

por el responsable del departamento comercial. (p. 128)

Por lo tanto, con una buena gestion de compras la empresa puede obtener ventajas al
incrementar los margenes o beneficios en ventas, debido, sobre todo, a la disminucion de costos.
De modo que las necesidades y el tamafio de la empresa son elementos muy importantes al
momento de establecer los recursos humanos necesarios para este departamento, cuyo personal

esta formado por el jefe o gerente de y el equipo de compradores que actlan bajo sus érdenes.

El citado autor refiere en este sentido que, el jefe o gerente de compras es el encargado de la
organizacion, coordinacion y control de todas las actividades relacionadas con la gestion del

servicio a su cargo, Yy cuyas funciones son:

a. Fijar los objetivos a conseguir en cada periodo y confeccionar el presupuesto con la
informacién obtenida del departamento financiero y las necesidades de produccién y otras

secciones de la empresa.

b. Organizar las actividades de su departamento para que se realicen de forma eficaz y eficiente,
y controlar el grado de consecucion de los objetivos establecidos, aplicando las acciones
correctoras adecuadas.

c. Recibir los boletines de solicitud de material; buscar las fuentes de suministros que mejor se
adapten a las necesidades de la empresa, evaluar las ofertas eligiendo los proveedores mas

adecuados.

d. Comunicar las compras realizadas y transferir al departamento de administracion la

documentacidn para su tramitacion y archivo.

e. Informar sobre los cambios que puedan afectar a la calidad, los precios o la continuidad del

servicio y controlar que los proveedores cumplan las fechas de entrega.
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De igual forma, los compradores son los responsables de contratar los materiales y servicios
necesarios para la empresa, y dependen del jefe, y su funcion consiste en conseguir una buena
operacion, ser eficaces a la hora de negociar con el proveedor y defender los intereses de la

empresa.

De acuerdo con Escudero (ob.cit),las palabras clave del aprovisionamiento son costo,
calidad y condicion; lo comunmente conocido como las tres “c” del buen comprador, por eso
cuando la empresa necesita adquirir bienes o servicios tiene que dar los pasos necesarios para
encontrar los proveedores que fabrican o venden los materiales, y debe hacer un estudio de las

ofertas recibidas, seleccionar al proveedor y negociar la compra, entre otras cosas.
Segun lo anterior, el proceso de compras consta de las siguientes fases:

a. Planificacion de las compras, es decir, hacer un estudio anticipado de las necesidades; de esta
forma puede informarse sobre los productos existentes en el mercado y estar preparado antes de

que surja la necesidad.

b. Andlisis de las necesidades, generalmente, se centralizan en el departamento de compras o
aprovisionamiento, este recibe de los distintos usuarios internos (fabricacion, almacén,
ventas...), los boletines de solicitud de materiales y analiza la prioridad de las peticiones

para tramitar su gestion.

c. Solicitud de ofertas y presupuesto, cuando se trata de una compra de alto costo o se adquiere
por primera vez un producto, la solicitud de ofertas y presupuesto es un paso obligado para evitar

tomar decisiones que pueden afectar a la economia de la empresa.

d. Evaluacion de las ofertas recibidas hay que estudiarlas, analizarlas, compararlas 'y
examinarlas, de manera que para que la evaluacion resulte mas fiable evitaremos solicitar un
numero excesivo de ofertas o hacer una preseleccion, descartando aquellas que incluyan

condiciones inadmisibles para los objetivos de la empresa.
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e. Seleccion del proveedor, es decir, los factores que se comparan durante la fase de seleccion
son el precio, la calidad, las condiciones y las garantias personales de la empresa que suministrara

el producto.

f. Negociacion de las condiciones, durante esta fase se comentan y especifican algunos puntos
de la oferta que pueden ser negociables, como la cantidad minima y maxima de venta establecida
por el proveedor, la forma de pago, el embalaje, la fecha de entrega, el servicio, las reposiciones,

entre otros.

g. Solicitud del pedido. Cuando el comprador y el vendedor han llegado a un acuerdo deben
formalizar un documento que comprometa a ambas partes. Este documento puede ser el contrato

de compraventa o un pedido en firme.

h. Seguimiento del pedido y los acuerdos, el seguimiento se hace para verificar que hemos
recibido todo el material solicitado, que se corresponde a las caracteristicas detalladas en el
pedido y que se han suministrado a tiempo. También debemos comprobar que el proveedor
mantiene las condiciones pactadas o los acuerdos que figuran en el documento, respecto a

reposicion de suministro, precios y plazos de cobro, entre otros

Sin embargo, el ciclo de compras no tiene el mismo tratamiento en todas las empresas y en
algunas compras no se cumplen todas las fases, en el caso que ocupa esta investigacion, es la
empresa industrial, la cual centra sus compras en los materiales que utiliza para elaborar el
producto; estos componentes son muchos y variados y es necesario ajustar al maximo la relacion
calidad-precio de las materias primas para no encarecer el costo final, ademas, algunas veces el
proceso de compras tiende a ser largo y complejo, debido a que para tomar una decision final se
necesita informacion o respuesta de otras empresas, como es el caso de la empresa en estudio que
depende estrictamente de SIDOR, empresa del estado que ha estado presentando dificultad en los
despachos, debido a los cambios dictados por el ejecutivo nacional en materia siderdrgica.

En relacion a lo anterior, se hace necesario conocer el concepto de justo a tiempo, rapida
respuesta y compresion de tiempo, el cual destaca a la programacién como una actividad
importante dentro de los canales de suministro, ya que ella permite atender requerimientos para
cubrir los provenientes de los inventarios. De alli, que dentro de la cadena de suministros, los

solicitados por produccion representan la demanda que debe satisfacerse.
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No obstante, el proceso puede variar de una empresa a otra debido a la actividad principal, por
ejemplo, la empresa industrial centra sus compras en los materiales que utiliza para elaborar el
producto, la comercial, por su parte, busca conseguir el producto a un precio competitivo, y por
ultimo, la de servicios la variable principal es satisfacer las necesidades del cliente. Sin embargo,
algunas veces el proceso de compras es largo y complejo debido a que para tomar una decision

final se necesita informacidn o respuesta de otras empresas.
2.2.2. Toma de Decisiones

Uno de los factores que comunmente ha sido clave para toda empresa, es la toma de
decisiones gerenciales, basado en una adecuada informacién administrativa. Hoy en dia, el
elemento diferenciador entre empresas supervivientes y sobrevivientes, radica en el
aprovechamiento de los recursos que la tecnologia ofrece, y la manera como dichos recursos
son explotados por cada una de las organizaciones, todos ellos relacionados con la manipulacion
de datos para proveer informacién clara, precisa y confiable que sea utilizada para la toma de

decisiones oportuna y acertada

Al respecto, Burch — Grudnitski, citados por Emily (2011), sefialan que “la informacion la
componen datos que se han colocado en un contexto significativo y atil y se ha comunicado a un

receptor, quien la utiliza para tomar decisiones”. (p.1)

Por lo general, el término informacion se refiere a los factores y opiniones enviadas y recibidas
durante la vida diaria, la cual se obtiene directamente de otras personas, medios masivos, bancos
de datos y de todos los fenbmenos que se observan en el ambiente. De alli que, esta se puede
clasificar de muchas formas diferentes, pero para una empresa la importancia que tiene es

respecto a quien va dirigida y para quien es Gtil.

1.- Estratégica: Informacion estratégica la cual representa un instrumento

de cambio, enfocada a la planeacion a largo plazo y orientada a la alta administracion.
2.- Téctica: Informacion de control administrativo, tiene utilidad a corto plazo.

3.- Operacional: Informacién rutinaria, muestra la operacion diaria de la empresa, y tiene una

utilidad a muy corto plazo.
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Ahora bien, la informacion en sus diversas formas, es un ingrediente bésico para la toma
de decisiones, proporciondndole al directivo la informacién vital de carécter estratégico,
tactico y operativo de una manera y en un formato adecuado para facilitar el proceso diario de
toma de decisiones. Al respecto, Chiavenato (2010), lo define como “el proceso de seleccionar un
curso de acciones entre varias alternativas, para enfrentar un problema o aprovechar una
oportunidad. (p. 287).

De manera tal que, la toma de decisiones consiste en desarrollar y seleccionar un conjunto
de estrategias para resolver un problema determinado, ésta describe el proceso en virtud del
cual se selecciona la alternativa de solucién de una dificultad especifica, pues compara las
alternativas y selecciona la de mayor relevancia que permita el logro de los resultados deseados,
basadas en la informacion administrativa y financiera, considerando el tiempo como variable

prioritaria en el proceso.
2.2.2.1. Tipos de Decisiones

La toma de decisiones en una organizacion tiene lugar tanto en el transcurso de las
operaciones ordinarias como en situaciones inesperadas. El teérico de la gestion Herbert Simon
citado por Ivancevich y otros (2013) ha establecido una distincidn entre decisiones siempre que

se presenten estas diferencias en sus condiciones:

Decision Programada: son repetitivas y rutinarias, asi mismo en la medida que se ha
desarrollado un método definitivo para poder manejar las. Al estar el problema bien estructurado,
el mando no tiene necesidad de pasar por el trabajo y gasto de realizar un proceso completo de

decision.

Las decisiones programadas limitan, por un lado, la libertad de las personas, pues reducen su
poder de decision pero, por el otro lado permiten que las personas estén mas libres para dedicarse
a otras tareas. Las politicas, normas y procedimientos que sirven de decisiones programadas
economizan tiempo Yy dinero para que las personas se dediquen a otras actividades mas

importantes.
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Decision no Programada: ocurren cuando no estan estructuradas. No existe un procedimiento
preestablecido para hacer frente al problema, ya sea por su complejidad, o por ser de suma

importancia. (p. 160).

En consecuencia, la toma de decisiones es importante porque, mediante el empleo de un buen
juicio, esta nos indica que un problema o situacién es valorado y considerado profundamente para
elegir el mejor camino a seguir segun las diferentes alternativas y operaciones. También es
de vital importancia para la administracién dado que contribuye a mantener la armonia y

coherencia del grupo, y por ende su eficiencia.
2.2.2.2. Proceso de la Toma de Decisiones

Segln Robbins & Coulter (2005), el proceso de toma de decisiones, incluye una serie de ocho
etapas que comienza por identificar el problema y los criterios de decisiéon y por ponderarlos;
enseguida se pasa a trazar, analizar y elegir una alternativa para resolver el problema, y para
concluir se evalua la eficacia de la decision, ademas, sirve para describir decisiones de individuos

y de grupos.

Aplicar la — efinir el
Decision : Problema

7 Toma de /

Elegir las Decisiones Analizar el

Alternativas Problema

i & /

l \
\/ ‘\_lEvaluar Ias'</
Alternativas

Figura 1. Toma de Decisiones

Fuente: Robbins & Coulter (2005)
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En relacion a la figura 1, el proceso comienza con la existencia de un problema o, méas
especificamente, de una discrepancia entre la situacion actual y la situacion deseada; cuando el
gerente  detecta al  situacion planteada, tiene que identificar los criterios de decision
importantes para resolverlo.es decir, tienen que determinar que es pertinente para tomar una
decision. Posteriormente, se debe sopesar al criterio mas importante y tomarlo como referencia
para ponderar los otros, seguidamente, deberéd preparar una lista de las alternativas viables que
resuelvan el problema, las analiza, selecciona e implementa la alternativa seleccionada, para

luego evaluar la toma de decisidn, en resumen es el gerente quien decide.
2.2.3. Estrategias Gerenciales

De acuerdo con Valenzuela (2012), para que una organizacion sea exitosa, sus gerentes y
lideres deben dirigir a su gente para que: 1) hagan las cosas que se deben hacer y 2) hagan las
cosas correctamente. La segunda, hacer las cosas correctamente, entra en el campo de la
efectividad, y otras habilidades gerenciales. La primera, hacer las cosas correctas, es la estrategia

empresarial (o estrategia corporativa o estrategia de negocio).

Asimismo, la estrategia corporativa es de gran importancia para cualquier empresa, pequefia o
grande, pues suelen ser los altos niveles gerenciales quienes se ocupan del tema estratégico; sin
embargo, a medida que un individuo asciende en la escala, tiene que ir pensando cada dia méas en
forma estratégica. Nichols (2009), define estrategia como “La compleja red de pensamientos,
ideas, experiencias, objetivos, experticia, memorias, percepciones y expectativas que proveen una

guia general para tomar acciones especificas en la busqueda de fines particulares” (p.1)

De igual manera Henderson (2009), define estrategia como: “la busqueda deliberada por un
plan de accidén que desarrolle la ventaja competitiva de un negocio, y la multiplique”. (p. 57) es
por lo anterior que, formular la estrategia empresarial, y luego implementarla, es un proceso

dindmico, complejo, continuo e integrado, que requiere de mucha evaluacion y ajustes.

En consecuencia, se refiere a las diferentes opciones o alternativas estratégicas de que se
disponen en base a dar respuesta a las numerosas presiones e influencias identificadas en el

analisis estratégico
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2.2.3.1. Formulacion de la Estrategia Empresarial

Para la formulacion de la estrategia de la organizacion es ademas, necesario contar con la
informacion relativa a las propias actividades de la organizacion, por ello, Valenzuela (ob. cit.)
considera que se debe contar con informacion acerca del rendimiento interno de la organizacion.
Por lo tanto, es la Autoevaluacion, la herramienta mas completa para obtener un anélisis interno
de la organizacion, ya que permite obtener los puntos fuertes y débiles de la organizacién

respecto de cada uno de los criterios.

Es importante sefialar que, el analisis del entorno e interno descrito, nos va a permitir obtener
un conjunto de oportunidades y amenazas, y también unas fortalezas y unas debilidades, a fin de
confeccionar lo que se conoce como  un analisis DAFO (Debilidades -~ Amenazas,
Fortalezas  — Oportunidades), ya que esta es una herramienta de la planificacién que permite

resumir en un formato simple los resultados del analisis del entorno e interno.

Por consiguiente, la formulacion de las estrategias Implica tres grandes pasos: Determinar
dénde se encuentra: analizar la situacion tanto interna como externa, a nivel micro y macro. Para
esto son utiles herramientas como la matriz DOFA. Luego, determinar hacia donde se quiere
llegar: esto implica establecer la mision, vision, valores y objetivos, tanto a nivel corporativo
como a nivel de unidad de negocio; y, determinar cémo llegar hasta alli: es decir, el plan

estratégico.
2.2.3.2. Implementacion de la Estrategia Empresarial

De igual forma, el autor mencionado, agrega que, de nada sirve contar con una fabulosa

estrategia, si esta no se lleva a cabo. Implementar el plan implica una serie de pasos:

a. Asignar y procurar los recursos necesarios: financieros, humanos, tiempo, tecnologia, entre

otros.

b. Establecer la estructura humana: puede ser una estructura jerarquica de comando, equipos

multi-funcionales, entre otros.



25

c. Establecer responsabilidades: cada tarea o proceso debe ser responsabilidad de una persona o

un equipo.
d. Manejar el proceso: evaluar los resultados, y hacer los ajustes necesarios.
2.3. Bases Legales

Constituyen un conjunto de documentos de naturaleza legal que sirven de testimonio
referencial y de soporte a la investigacion, los cuales pueden ser: Normas, Leyes, Reglamentos,
Decretos, Resoluciones, entre otros. Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela
(1999), en la seccién segunda del referéndum popular en el Capitulo VII, De los Derechos

Econdmicos, el Articulo 117, establece que:

Todas las personas tendran derecho a disponer de bienes y servicios de
calidad, asi como a una informacion adecuada y no engafiosa sobre el contenido y
caracteristicas de los productos y servicios que consumen, a la libertad de eleccion y a
un trato equitativo y digno. La ley establecera los mecanismos necesarios para
garantizar esos derechos, las normas de control de calidad y cantidad de bienes y
servicios, los procedimientos de defensa del puablico consumidor, el resarcimiento de
los dafios ocasionados y las sanciones correspondientes por la violacién de estos
derechos. (p. 10)

En este sentido, la constitucién argumenta que la informacion que se obtenga y se comunique
sea adecuada y no falsa, ni en contenido ni en caracteristicas, pues de esa manera las
organizaciones, ya sean publicas o privadas, tendran un funcionamiento eficaz, orientado a la

calidad y veracidad de sus funciones.
Ley Organica de Procedimientos Administrativos (2012)
Articulo 30.

La actividad administrativa se desarrollara con arreglo a principios de economia, eficacia,

celeridad e imparcialidad. Las autoridades superiores de cada organismo velaran por el



26

cumplimiento de estos preceptos cuando deban resolver cuestiones relativas a las normas de

procedimiento (p. 3)

Muy a pesar de que Aceros laminados =, C.A. es una empresa privada, ella debe manejarse de
acuerdo a la ley de procedimientos administrativos, pues es la que determina la forma de trabajar

conforme a los principios administrativos y econdmicos de cada organismo, ente o institucion.
Norma ISO 90005

Conjunto de normas sobre calidad y gestion continla de  calidad, establecidas por la
Organizacién Internacional de Normalizacion (ISO). Se pueden aplicar en cualquier tipo de
organizacion o actividad orientada a la produccion de bienes o servicios. EI ISO 9000
especifica la manera en que una organizacion, opera sus estdndares de calidad, tiempos de

entrega y niveles de servicio.

En este sentido, Aceros laminados, C.A., cumple con las Normas ISO, la cual obliga a
elaborar manuales y al cumplimiento de los mismos, tal es el caso de los manuales de
procedimientos, sin embargo, a lo largo de la investigacion, los investigadores, pudieron
evidenciar que por dejar de cumplir con esta normativa, se presentan dificultades internas en

cuanto a procedimiento se refiere.
2.4.  Operacionalizacién de las variables

Seguin Avila (2009), indica que operacionalizar es definir las variables para que sean medibles y
manejables, un investigador necesita traducir los conceptos (variables) a hechos observables para
lograr su medicion. Las definiciones sefialan las operaciones que se tienen que realizar para medir

la variable, de forma tal, que sean susceptibles de observacion y cuantificacion, (p.32).

A continuacion se presenta el siguiente cuadro donde se registran los elementos de la

investigacion:



Tabla 1.
Operaconalizacion de las Variables
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Objetivo General: Proponer estrategias gerenciales para mejorar el proceso de toma de decisiones en el area de
compras de Aceros Laminados C.A. Tinaquillo.

Obijetivo Especifico Variable Conceptualizacion Dimensién Indicadores items
Diagnosticar la situacién Proceso complejo que va mas alla de la Emision de orden de compra 1
actual o de los n_egociacién y del trémi?e burocréti_co, a Emisién de orden de compra por
procedimientos del area de fin de ahorrar costos, satisfacer al cliente, area 2
compras de Aceros en tiempo y cantidad, y obtener beneficios — -

- I . . S Revisién de ingreso contra la
Laminados, C.A Procedimientos | empresariales directos, pues la gestion de Gestion q 3
de compras compras y  aprovisionamiento  son oraen
decisivas para que la empresa tenga éxito
o fracaso. Induccién de funciones al
personal 4
Describir el pr nsi asicamen n elegir un . . . .
escribir e proceso de Co .s,ste, bas came te_, en elegir una Analizar opciones disponible S
toma de decisiones de - q opcidn entre las disponibles, a los efectos Onci 6
Aceros Laminados C.A oma ce de resolver un problema actual o | PCIONES o 7
decisiones potencial Disponibles | Situacion actual 8
Situacion deseada 9
Considerar estrategias Conjunto de acciones anticipadamente,
gerenciales para mejorar el cuyo objetivo es alinear los recursos y
proceso de toma de Estrategias potencialidades de una empresa para el 10
decisiones en el area de erencigles logro de sus metas y objetivos de Acciones Plan de Accién 11
compras de Aceros | 9 expansion y crecimiento 12

Fuente: EHTEY, DA COVA (2022)
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CAPITULO 111

MARCOMETODOLOGIO

3.1 Tipo de Investigacion

De acuerdo a la naturaleza del tipo de investigacion es de campo, pues esta aplicada para
comprender y resolver alguna situacion, necesidad o problema en un contexto determinado.
El investigador trabaja en el ambiente natural en que conviven las personas y las fuentes
consultadas, de las que obtendran los datos méas relevantes a ser analizados, son individuos,
grupos y representaciones de las organizaciones cientificas no experimentales dirigidas a
descubrir relaciones e interacciones entre variables socioldgicas, psicologicas y educativas en
estructuras sociales reales y cotidianas., para la ejecucion del proyecto lo constituyd el
departamento compras de la empresa Aceros Laminados, C.A. De acuerdo a Teran (2010),
"Este tipo de investigacion se apoya en informaciones que provienen entre otras, de

entrevistas, cuestionarios, encuestas y observaciones" (p. 85)

Ademas, se adapta a una solucion viable de un problema planteado y su disefio "no
experimental” puesto que las variables de investigacion seran estudiadas en su contexto
natural, sin ningan tipo de interferencia, para evaluar su incidencia sobre la ejecucién del
objeto de estudio, por lo tanto, la quedara enmarcada dentro de los pardmetros que se refieren
segun el Manual de Tesis de Grado y Especializacién y Maestria y Tesis Doctorales de la UPEL
(2010), que expone:

La investigacion, elaboracién y desarrollo de una propuesta de un modelo  operativo
viable para solucionar problemas, requerimientos 0 necesidades de organizaciones o
grupossociales; puede referirse a la formulacién de politicas, programas, tecnologias,
métodos o procesos. El Proyecto debe tener apoyo en una investigacion de tipo documental,
de campo o un disefio que incluya ambas modalidades (p. 30).

Para la elaboracion de las estrategias gerenciales, se inicia con una investigacion
preliminar tipica del desarrollo de las mismas y luego con la aplicacion de las fases de
la metodologia utilizada para ello, la cual segun Villegas, A. (2009), “es la técnica

basada en cuatro principios: simplicidad, comunicacion, retroalimentacién y valor.
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Ademas, orientada a programar la funcionalidad, el programador crea sus propios tests de
unidad (p. 115).

Asi mismo, la metodologia del area de compras de la empresa Aceros Laminados,
C.A. esta basado en una metodologia propia de las operaciones de esta organizacion, pero
que debido al crecimiento de la misma, se ha vuelto engorrosa, debido al criterio
gerencial de cada jefe de area, y de los procedimientos mismos que se ejecutan, para el

cumplimiento de las tareas.
3.2 Nivel de Investigacion

De acuerdo al nivel de conocimiento que se adquiere, esta investigacion es
descriptiva, ya que segun Teran, E. (ob. cit.), "se logra caracterizar un objeto de
estudio o situacion concreta, sefialar sus caracteristicas y propiedades™” (p. 62). Esta
combinada con ciertos criterios de clasificacion sirve para ordenar, agrupar 0

sistematizar los objetos involucrados en el trabajo indagatorio.

3.3 Disefio de la Investigacion

De acuerdo al tipo de proyecto, el disefio de investigacion es no experimental ya que
cumple con lo dicho por Debold, B. (2011), “llamada tambien expost-facto es cualquier
investigacion en la que resulta imposible manipular variables o asignar aleatoriamente a los

sujetos o a las condiciones". (p. 85)
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En ese mismo orden de ideas, es de dimension transversal ya que esta basadaen su
ubicacién temporal, es decir en un momento y tiempo definido. Segun Vésquez, I. (2005), "Es el
disefio de investigacion que recolecta datos de un solo momento y en un tiempo Unico. El
propdsito de este método es describir variables y analizar su incidencia e interrelacion en un
momento dado” (p. 63). De manera que, la investigacion es de tipo cuantitativos por que
concuerda con lo expuesto por Vasquez, I. (ob.cit.). "Los estudios cuantitativos tienden a ser
altamente estructurados, de modo que el investigador especifica las caracteristicas
principales del disefio antes de obtener un solo dato”. (p. 126)

3.4 Poblacion y Muestra
3.4.1. Poblacién

En Estadistica, se denomina poblacion al mundo ideal, teérico cuyas caracteristicas se
quieren conocer Yy estudiar, suelen ser muy extensas y es imposible observar a cada componente,

por ello se trabaja con muestras o subconjuntos de esa poblacién.

La investigacion, elaboracion y desarrollo de una propuesta de un modelo operativo
viable para  solucionar  problemas, requerimientos 0 necesidades de
organizaciones 0 grupossociales; puede referirse a la formulacion de
politicas, programas, tecnologias, métodos o procesos. El Proyecto debe tener apoyo
en una investigacion de tipo documental, de campo o un disefio que incluya ambas
modalidades (p. 30).

Para la elaboracion de la presente investigacién es necesario conocer el tamafio de la
poblacion y la muestra representativa de ésta que sera estudiada. Garcia,
T. (2009) conceptualiza que "Una vez definido el problema a investigar, formulados los objetivos
y delimitadas las variables se hace necesario determinar los elementos o individuos con
quienes se va a llevar a cabo el estudio o investigacion™. (p. 74) Por lo tanto, la poblacion para
este estudio estd conformada por diez y siete (17) personas que conforma el departamento de

compras, almacén de suministros.
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3.1.1. Muestra

Para esta investigacion hubo una selecciéon del 100% (17) de la poblacién como muestra,

debido a que la poblacion es de facil cuantificacion, por lo que se denomina muestra censal. Al
respecto, la muestra, segun Palella y Martins (2008), “es la porcion, parte o subconjunto que
representa a toda una poblacion y se determina mediante un procedimiento Ilamado
muestreo.” (p.
93). En lo que respecta a muestra censal, Zarcovich (2005) expone que, “es aquella que
supone la obtencion de datos de todas las unidades del universo acerca de las cuestiones, que
constituyen el objeto del censo. Los datos se recogen en una muestra que representa el total
del universo, dado que la poblacion es pequefia y finita” (p. 22)

3.5. Técnicas e instrumentos de recoleccién de informacién

Para la recoleccion de la informacion, se utilizé la técnica de la encuesta, que segun Bautista
(2009), es aquella que permite conocer las opiniones y actitudes que muestran las personas.
Asi mismo, Palella y Martins (2008), expresan que “consiste en una técnica destinada a obtener
datos de varias personas, cuyas opiniones interesan al investigador” (p. 87). Para ello, se utiliza
un listado de preguntas escritas que se entregan a los sujetos para que las respondan en
forma andnima, denominado cuestionario y su aplicacibn no requiere necesariamente la
presencia del investigador.

Asimismo, el cuestionario es definido por Chavez (2008), como los documentos
estructurados, que contienen un conjunto de reactivos relativos a los indicadores de una variable

con sus respectivas alternativas de respuestas.
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En este sentido, se elabord un (1) cuestionario con cuatro (4) alternativas de seleccion: Siempre;
A Veces, Casi nunca, Nunca; al personal de compras, almacénde suministros, constituido por
doce (12) items. Luego, éste aplicoO a la muestra seleccionada y se procedio al andlisis de
datos, se tabularon los resultados obtenidos y seran analizados de manera cuali- cuantitativa,
para ser presentados en tablas con sus andlisis respectivos. Los instrumentos como tales,
buscaron recoger informacién en torno a los aspectos implicitos en la gestion de compras,

almacén e inventario.

3.6 Validacion del Instrumento

El instrumento antes de ser aplicado, fue sometido a una revision porparte del tutor
académico, con el fin de determinar su pertinencia con las caracteristicas de la investigacion
del problema. Este método de validacion, es el conocido con el nombre de juicio de expertos, el
cual llevé a determinar mediante una generalizacion, que el instrumento cumplié con todos los
requerimientos de acuerdo al objetivo del tema en estudio. El instrumento fue sometido a juicio
de experto con la participacion de dos (2) especialistas, un (1) Estadista, un (1) Licenciado en

Administracion.

3.7. Confiabilidad del Instrumento

Para Ander Egg (2010), el término confiabilidad se refiere a “la exactitud conque un
instrumento mide lo que pretende medir”. (p. 44) Es decir, que es equivalentea estabilidad y
predictibilidad, sin embargo, para los efectos de esta investigacion se empled el término
mencionado enfocado como el grado de homogeneidad de los items del instrumento en
relacion con las caracteristicas que pretende medir, a esto, el autor, denomina confiabilidad de
consistencia interna a homogeneidad.

Para tal fin, se procedi6 a aplicar los cuestionarios a una muestra de diecisiete (17)
individuos, posteriormente, a los resultados obtenidos se aplicara el coeficiente de

correlacion Alfa de Cronbach, utilizando para los célculos respectivos la siguiente féormula:
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o = Coeficiente de correlacion Alfa de Cronbach.K = NUmero de items.

Vi= varianza del instrumento.Vt = varianza de los items.

De acuerdo a la escala de criterios de decision de los autores Palella y

Martins (2008), y en base a los resultados obtenidos, la confiabilidad esta

ubicada en la categoria Muy alta, con una ponderacion de 0.82. A

continuacion el tabla 2, donde especifican los criterios de decision

utilizados.

Tabla N° 2
Criterios de Decision

ESCALA CATEGORIA
1.0-0.81 Muy Alta
0.80-0.61 Alta
0.60-0.41 Moderada
0.40-0.21 Baja

0.20-0 Muy Baja

Fuente: Palella y Martins (2008)
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CAPITULO IV
ANALISIS Y PRESENTACION DE LOS RESULTADOS
Este aspecto, corresponde a la prestacion de los datos obtenidos luego de haber aplicado el
instrumento, los mismos se presentan en cuadros Yy graficos, tal como d muestran a
continuacion:

Tabla 3.
Item 1. Se emiten ordenes de compra para todos los comprobantes

CASI
SIEMPRE | SIEMPRE | CASINUNCA NUNCA
FA 4 4 2 7
FR (%) 23,53 23,53 11,76 41,18

Fuente. Autoras (2022)

24%

O siempre

40%

casi siempre
5] P

casi nunca

o

12%
Grafico 1. Emision de Ordenes de compra
Fuente. Autoras (2022)

Anélisis

En relacion a la emision de las 6rdenes de compra para todos loscomprobantes, se puede
observar de acuerdo a los resultados, que el 23.53% de los encuestados afirman que siempre
se emiten, el otro 23.53%, dice que casi siempre, el 11.76% dice que casi nunca, mientras
que el 41.18% dice que nunca se emiten Ordenes de compra por todos los comprobantes,
esta variedad de opiniones obedece a que los empleados desconocen el proceso de las
compras, y en la mayoria de los casos, no se dan cuenta de lo que se hace y los documentos
que ello implica.



Tabla 4.

Item 2. El departamento de compras emite una orden de compra para cada

area.

CASI
SIEMPRE  SIEMPRE CASINUNCA | NUNCA
FA 4 4 2 7
FR (%) 23,53 23,53 11,76 41,18

Fuente. Autoras (2022)

41,18%

23,53%

11,76%

Graéfico 2. Emision de 6rdenes de compra por area
Fuente. Autoras (2022)

Andlisis

mpre

asi siempre

nunca
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En relacion a la emision de las Ordenes de Compra por area, de acuerdo a los

resultados, el 23.53% de los encuestados afirman que siempre se emiten, el otro

23.53%, dice que casi siempre, el 11.76% dice que casi nunca, mientras que el
41.18% dice que nunca se emiten Ordenes de compra por todos los comprobantes,
al igual que el grafico anterior, estas opiniones se deben al desconocimiento del

funcionamiento tanto del proceso como de las funciones del departamento de

compras, por parte de los empleados, por lo que la mayoria desconocen del

procedimiento para realizar la actividad.



40

Tabla 5.
item 3. Se revisan periddicamente las O6rdenes de compra no correspondidas con
informe de recepcidn, para determinar las causas no correspondidas

CASI
SIEMPRE SIEMPRE CASI NUNCA NUNCA
FA 4 3 5 5
FR (%) 23,53 17,65 29,41 29,41
Autoras (2022)
29/41% - — 23,53%
EWCASI
ESIEMPRE
mCASI
NUNCA
NUNCA
17,65%

29,41%

Gréfico 3. Revision y cotejo de las 6rdenes de compra con el informe de recepcion Fuente.Autoras
(2022)

Anélisis
En relacion a la revision periddica de las 6rdenes de compra no correspondidas con
informe de recepcidn, para determinar las causas no correspondidas, se puede observar
de acuerdo a los resultados, que el 23.53% de los encuestados afirman que siempre se
hace esta revision, el otro 17.65%, dice que casi siempre, el 29.41% dice que casi
nunca, mientras que el 29.41% restante, dice que nunca se efectla este procedimiento,
por lo tanto, seobserva que la mayoria de los empleados de compras, no han tenido la

induccidn necesaria para ejecutar las funciones.



Tabla 5.

item 4. Los directivos del departamento de compras, les hacen conocerlas

funciones y responsabilidades a los empleados.
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11,76%

SIEMPRE CASI SIEMPRE | CASI NUNCA NUNCA
FA 5 5 5 2
FR (%) 29,41 29,41 29,41 11,76
Fuente. Autoras (2022)
SIEMPRE CASI SIEMPR E
|
|

29,41%

Grafico 4. Induccion p

(2022)

Andlisis

En relacion al item 4, el 29.41% de los encuestados consideran que siempre hay
Induccion por parte de los jefes de compra a los empleados, otro 29.41% dice que casi
siempre, sin embargo, un 29.41% alega que casi nunca, y el 11.76% restante dice
que nunca, se observa que la mayoria reconoce la induccion sobre las funciones y
procesos a ejecutar en el area, aunque el otro grupo de personas son del tipo de

trabajadores que no toman nota y tampoco preguntan, para no crear la expectativa del

descuido por el trabajo que ejecutan.

a Fuente.Autoras



Tabla 6.

item 5. Se recepcionan los comprobantes de pago u otro documento en el

momento de la recepcion de la mercancia.
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SIEMPRE CASI SIEMPRE CASI NUNCA NUNCA
FA 3 5 9
FR (%) 17,65 29,41 52,94 0,00

Fuente. Autoras (2022)

17,65%

SIEMPRECASI SIEMPRECASI

52,94%

Grafico 5. Recepcion de
Fuente. Autoras (2022)

e compr.

Anélisis

En relacién al item 5, que corresponde a la recepcion de los comprobantes de
pago u otro documento en el momento de la recepcion de la mercancia, se puede
observar de acuerdo a los resultados, que el 17,65% afirman que siempre se reciben

los documentos probatorios de las compras, el 29,41% dice que casi siempre,

4194

OoEmE0O

mientras que la mayoria que es de un 52,94% dice que casi nunca, ya que la

factura de compras muchas veces llega posteriormente, por valija 0 por correo

electronico, ocasionando atraso en el registro de la compra en el sistema, y por

ende causa problemas al momento de tomar decisiones.



Tabla 7.

Item 6. Con frecuencia se actualiza la lista de precios de compras
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SIEMPRE CASI SIEMPRE CASI NUNCA NUNCA
FA 4 5 6
FR (%) 23,53 29,41 35,29 11,76
Fuente. Autoras (2022)
11,76%
23,53%
SIENMPRECASI
SIEPRECASI
NUBCA NUNCA
o |

Graéfico 6. Frecuencia de la actualizacion de precios de compras

Fuente. Autoras (2022)

En relacion a la frecuencia con que se actualiza la lista de precios de compras,

los encuestados respondieron: el 23.53% de ellos afirman que siempre se hace,

el otro 29.41%, dice que casi siempre, el 35.29% dice que casi nunca, mientras que

el 11.76% restante, dice que nunca se efectla este procedimiento, hay que recordar

que en Venezuela los precios de compras son cambiados de un momento a otro,

sin embargo, para los efectos de compras, existes ciertas normas en cuanto a

condicidn, calidad y cantidad que se deben mantener, una vez enviado el presupuesto

al solicitante, esto cominmente en cuanto a precios y condicion.



Tabla 8.

Item 7. Se preparan informes al momento de recepcion de los bienes
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SIEMPRE CASI SIEMPRE | CASI NUNCA NUNCA
FA 4 7 6
FR (%) 0,00 23,53 41,18 35,29
Fuente. Autoras (2022)
35,29% 0,00% 23,53%
CEMPRECASI
S MPRECASI
(]
=]
UNCA NUNTREK

41,18%

Graéfico 7. Informes de Recepcion de bienes y servicios

Fuente. Autoras (2022)

Anélisis

En relacion a la revision periodica de las 6rdenes de compra no correspondidas
con informe de recepcion, para determinar las causas no correspondidas, se puede
observar de acuerdo a los resultados, que el 23.53% de los encuestados afirman
que casi siempre, el 41,18% dice que casi nunca, mientras que el 35.29% restante,
dice que nunca se efectua el informe de recepcion de bienes y servicios, pues por lo

general, este es un documento que debe estar anexo a la factura de compra, al

momento de emitir el pago.




Tabla 9.

item 8. Se verifican los bienes y servicios recibidos al momento de su

recepcion
SIEMPRE CASI SIEMPRE | CASINUNCA |[NUNCA
FA 6 3 3 5
FR (%) 35,29 17,65 17,65 29,41
Fuente. Autoras (2022)
29,41% £ Qo
SIEMPRECASI SIEMPRE 35,29
[
=]
17,65% o
Gréfico 8. Verificacio
Fuente. Autoras (2022)
Anélisis
En cuanto a la verificacion de recepcion de bienes y servicios, se puede observar de

35.29% de

siempre se verifican los bienes y servicios que se adquieren, el 17.65%,dice que casi

acuerdo a los resultados, que el los encuestados dicen que

siempre, el 17.65% dice que casi nunca, mientras que el 29.41% alega que
nunca existe esta verificacion, no obstante, esto es una norma que existe en la

empresa, no solo a nivel de almacén, sino en todas las Areas y en todos los servicios.
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Tabla 10.

item 9. Estéan los informes de recepcion pre numerados
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SIEMPRE CASI SIEMPRE | CASI NUNCA NUNCA

FA 3 5 4 5

FR (%) 17,65 29,41 23,53 29,41

Fuente. Autoras (2022)

29,41% 17,65%
SIEMPRECASI (]
SIEMPRECASI [ ]
]
o
NUNCA
NUNCA
29,41%
23,53%

Gréfico 9. Informes de recepcion pre numerados
Fuente. Autoras (2022)

Anélisis

En el item 9, las respuestas demuestran que los informes de recepcion, no estanpre
numerados, sino Mas bien numerados a mano, lo que trae como consecuencia la
manipulacion del correlativo, de alli que los resultados lo demuestran: el 17.65%
de losencuestados afirman que siempre hay informes de recepcion pre
numerados, el otro 29.41%, dice que casi siempre, el 23.53% dice que casi nunca,
mientras que el 29.41% restante, dice que nunca hay informes previamente

numerados.



Tabla 11.
item 10. La politica de compras existente, cumple con las exigencias de la
empresa Aceros laminados.
SIEMPRE CASI SIEMPRE | CASI NUNCA NUNCA
FA 4 4 6 3
FR (%) 23,53 23,53 35,29 17,65
Fuente. Autoras (2022)
£ EMPRECASI
9 VIPRECASI
=]
o
NUNCA
NUNCA
35,29% 23,53%

Graéfico 10. Politica de compras actual
Fuente. Autoras (2022)

Andlisis

En cuanto a La politica de compras existente, cumple con las exigencias de
la empresa Aceros laminados que el 47.06% de los encuestados, afirman que
siempre o casi siempre, las compras se realizan de acuerdo a las politicas
establecidas en la empresa, mientras que el 35.29% dice que casi nunca, y el 17.65%
asegura que nunca, cumplen con laspoliticas de la empresa, lo que suma 52.94%,

de alli, que se concluye en este item,que la toma de decisiones es dificil al

momento de tener que efectuarla.
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Tabla 12.
item 11. El 4rea de compras de la empresa es importante al momento de la toma dedecisiones.

SIEMPRE CASI SIEMPRE | CASI NUNCA NUNCA
FA 2 5 2 8
FR (%) 11,76 29,41 11,76 47,06

Fuente. Autoras (2022)

SIEMPRECASI

SIEMPRE CASI~Tw

29,41%

11,76%

Graéfico 11. Importancia de la Toma de decisiones
Fuente. Autoras (2022)

Anahf_lgs encuestados consideran que las decisiones que se toman en la organizacion,
no dependen del departamento de compras, de alli que el 11,76% y el 29.41%,
que suman el 41.17% estan conscientes que este es un departamento importante para
la organizacion y que dependiendo de las decisiones y del manejo que alli
exista, depende el futuro de la organizacion en lo que a desembolsos de dinero se
refiere, mientras que el 58.83% restante, pareciera que desconoce lo delicado del

manejo de esta area.



Tabla 13.
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tem 12. Un plan de accién mejoraria las decisiones en el area de compras de laempresa

Aceros laminados.

SIEMPRE CASI SIEMPRE | CASI NUNCA NUNCA
FA 6 7 4
FR (%) 35,29 41,18 23,53 0,00

Fuente. Faneite 2015

41,18%

Gréfico 12. Elaborar un plan de accion para mejorar la toma de decisiones Fuente.Faneite

2015

Anadlisis

En cuanto a item 12, que menciona que si un plan de accién mejoraria las decisiones

oEmEO

en el area de compras de la empresa Aceros laminados, C.A., el 76.47% de los

encuestados, creen y estdn convencidos que se debe considerar un plan de

accion, contentivo de estrategias gerenciales, la cual mejoraria la toma de decisiones,

el 23.53% restante, piensa que casi nunca esto funciona, el investigador considera que

si se podria mejorar la toma de decisiones, pues el estudio de los proveedores, sus

condiciones, calidad y precios son primordiales para que este departamento funcione

eficiente y efectivamente.



CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

De acuerdo con lo expuesto en capitulos anteriores, en cuanto a las
estrategias gerenciales para mejorar el proceso de toma de decisiones en el area de
compras de Aceros Laminados C.A. Tinaquillo, estan relacionados con aspectos tan
amplios como la distribucion, la demanda, la administracion de inventarios, las
necesidades de productos y suministros, las ofertas y el presupuesto, los
proveedores, las condiciones de negociacion y los acuerdos tranzados.

Por otra parte, los elementos criticos que deben considerarse para la toma de
decisiones en el area, para un sistema de compras exitoso, tienen que ver con el
tipo de producto, la demanda y movimiento de cada producto, el control que se ejerce
sobre las existencias, la reposicion, la distribucion de inventarios y los sistema de
pronostico para determinar el volumen de la demanda, y por tanto, las necesidades
de compra.

De alli, que la relacion entre la gestion de compras y la toma de
decisiones sea tan estrecha, pues la primera depende de la segunda y viceversa,
de manera que son dos subsistemas interdependientes entre si, cuyo éxito no puede
alcanzarse de forma unilateral. Para poder ofrecer una respuesta acertada a las
necesidades en el area de compras de Aceros Laminados, C.A. se requirio del
estudio, investigacion y analisisde los procesos Yy articulos que lo conforman, lo que
permitio dar a conocer y efectuar un primer sondeo de como se trabaja en él. Para
poder desarrollar este trabajo, era primordial conocer los materiales a los que se
estaba haciendo el estudio, pues sin esto se estaria haciendo una evaluacion de algo
que no se conoce yal no conocerse no se puede entender la problematica y al
no entenderse no se puede evaluar ni crear una propuesta de mejora. Por tanto este

primer paso fue crucial para la elaboracion del proyecto.
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5.2 Recomendaciones

Con base en las conclusiones derivadas de los analisis efectuados a lo largo
del desarrollo del presente trabajo de investigacion, se hacen una serie de
recomendaciones a seguir:

- Destinar personal especializado cuya funcion principal (0 Unica) sea la de
gestionar las compras de la organizacion.

- El personal designado debe realizar los prondsticos e identificacion de los
requerimientos de la empresa en este sentido.

- Asimismo, debe establecer politicas de gestion de compras adecuadas a la
organizacion, y que ademas estén fundamentadas en los pronosticos de
necesidades de aprovisionamiento, efectuados previamente por el personal de
Compras.

- Posteriormente, deben aplicarse las politicas formuladas para la gestion de
compras, sin distincion del nivel jerarquico que ostente el cargo del personal al que
competen tales funciones.

- Utilizar la toma de decisiones que permita, buscar un incremento en la
efectividad de los procesos logisticos internos para alcanzar mayores ventajas
competitivas y elevar los niveles de rentabilidad.

Mejorar el manual de procedimientos, a fin de que sea adoptado por cualquier

persona, considerando las acciones de los pasantes
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6.1.

6.2.

CAPITULO VI

LAPROPUESTA

DISENAR ESTRATEGIAS GERENCIALES PARA MEJORAR EL PROCESO
DE TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE COMPRAS DEACEROS
LAMINADOS, C.A. TINAQUILLO COJEDES

Presentacion de la Propuesta

Esta propuesta tiene como base, los resultados obtenidos en el capitulo anterior,en la
misma se pretende plasmar el aporte del autor a la resolucion del problema planteado
inicialmente, la misma tiene como punto focal, el disefio de las estrategias gerenciales
para mejorar la toma de decisiones en el area de compras de la empresa Aceros
laminados, C.A.

Lo anterior, es de vital importancia ya que se ha demostrado con esta investigacion
que los procesos deben ser conocidos por todos los relacionados de un
departamento o unidad de cualquier organizacion. En estos tiempos cuando la gerencia
se hace cada dia méas dinamica, hay que fortalecer los procesos de las organizaciones para
que, teniendo una base sélida puedan hacerse flexible a los cambios y nuevas técnicas que
hoy se utilizan, si un departamento de compras no conoce sus objetivos, no tiene las
reglas de juego precisas, como hace para adaptarse a los cambios, seguramente
cualquier novedad producird trastornos que mantengan a la organizacién en una

inestabilidad total.

Objetivo General de la Propuesta
Disefar estrategias gerenciales para mejorar la toma de decisiones en elarea de

compras de la empresa Aceros laminados, C.A.



6.4.

6.3 Objetivos Especificos de la Propuesta
Identificar las implicaciones de las tomas de decisiones
Describir el tipo de toma de decision

Establecer las estrategias gerenciales que faciliten la toma dedecisiones en el
area de compras de Aceros Laminados, C.A.

Resefia Historica

Aceros Laminados, C. A. inicia con el nombre de EUKI, que significa “tener” en
idioma Vasco el 02 de Febrero del afio 1981 dedicandose a la construccion de calderas,
tanques, conductores, container y estanterias. En 1986 cambia de domicilio trasladandose
a la ciudad de Tinaquillo estado Cojedes, adquiriendo por medio de un crédito por
Corpoindustria un galpon de 4.884 mts2e instalando una maquina de enderezar
pletinas de !'4” ampliando asi su actividad inicial.

Dos afios después en 1988 le fue cambiada la denominacién social EUKI por Aceros
Laminados, C. A. Cuando la empresa se inicid6 contaba con una fuerza laboral de 6
personas, mientras que actualmente cuenta con mas de 1.500 personas, filiales,

distribuidoras y vendedores de sus productos a nivel nacional.

Evolucién de Aceros Laminados, C.A.

Desde la fundacion de la primera empresa en 1981, han ido surgiendo a lo largo de los
afios toda una larga lista de Compafiias que han conformado lo que hoy esel Grupo
Acelaca, este grupo es hoy una realidad en crecimiento, porque ha sabido ofrecer al
mercado nacional e internacional la garantia de su especializacion en productos

siderurgicos.



Debido a que se encuentra en constante crecimiento por su gran trayectoria a
nivel nacional e internacional, es indispensable que se cuente con normas y
procedimientos establecidos para llevar controles que permitan el logro de las metas y

objetivos planteados, que garanticen el éxito de la organizacion.

1. Presidente y vicepresidente: Sefiores Blas Lasa y Juan L. Lasa,
propietarios de tan prestigiosa organizacion, la cual dirige en conjunto.
Ejercen la suprema representacion de la compafiia. Designan a los jefes de
departamentos de la compafiia.
Convocan asambleas generales de accionistas ordinarias y extraordinarias, para tocar
puntos relacionados con el capital social y manejo de la compafiia y reuniones con los

jefes de departamentos para tocar puntos importantes.

2. Gerente General:
Reporta a los accionistas todo lo relacionado con el capital social y la parteproductiva
de la empresa.
[  Asume la Presidencia General de la compafiia.
C  Nombrar y remover empleados, factores mercantiles, gerentes fijando su
remuneracion.
[ Fijar gastos de administracion de la Compafiia.
C  Cumplir con los acuerdos y hacer cumplir con los acuerdos de laAsamblea de
Accionistas.
C Delegar funciones en cuanto a los Estatutos de la Compafiia.
C Firma autorizada para autorizaciones, pagos, reintegro de dinero,préstamos y
otras actividades importantes.
[ Celebrar toda clase de contratos.

[ Otorgar y revocar poderes en los asuntos judiciales.



Director de produccion, se encarga de controlar, dirigir, planificar y coordinar

todas las actividades relacionadas con el proceso productivo de la empresa.

Jefes de departamentos: cada uno de los jefes de departamentos reportan al
Gerente General, se encargar de dirigir cada una de las actividades asignadas al
departamento que coordinan, controlando asi que los procedimientos internos sea

Ilevados a cabo correctamente.
Analisis organizacional. Definicion de Departamentos Administrativos:

Recursos Humanos: EI Departamento de Recursos Humanos se encarga de
captar y capacitar a un conjunto de personas con habilidades y destrezas para
conseguir los objetivos propuestos por la organizacién, trabajando de forma eficaz y

eficiente los recursos disponibles dentro de la misma.

Contabilidad Aceros Laminados: El Departamento de Contabilidad de Aceros
Laminados, C.A, es una unidad operativa encargada de registrar todas las operaciones
financieras de la empresa y sus filiales; produciendo oportunamente los informes
Financieros de las mismas, manteniéndolo, analizado y actualizado cada uno de
los saldos de las cuentas que conforman los estados financieros, incluyendo el

de los bienes (muebles e inmuebles) y las obligaciones fiscales.

Contabilidad Empresas Afiliadas: El Departamento de Contabilidad de las
Empresas Afiliadas, es el que se encarga de registrar todas las operaciones financieras
de todas las empresas del grupo; llevando diariamente el registro y analisis
de todas las operaciones que alli se generen, ademas de llevar el control de los
saldos de las cuentas que conforman los estados financieros, incluyendo las

obligaciones fiscales.
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

Finanzas: Este departamento esta encargado de llevar todos los estados financieros
de la empresa para el conocimiento de los movimientos que existan dentro de ella de

una forma préctica y entendible.

Inventario: Emplea y registra la entrada y salida de productos, trabajando
conjuntamente con el departamento de produccion y compra, ademas de

correlacionarse con todas las areas de la organizacion.

Crédito y Cobranza: Contabiliza las operaciones generadas para analizar el
limite de descuento de crédito y descuento, la administracion de los recursos, los

manejos de pagos, entre otras.

Compras: Ejecuta las negociaciones, utilizando las solicitudes de las necesidades
en materiales e insumos para satisfacer tanto las diversas areas dela empresa como

sus sucursales.

Ventas: Se encarga de negociar los productos que fabrican, tanto en el mercado
nacional como el internacional, con la seguridad de ofrecer productos de excelente

calidad para alcanzar los mejores margenes de ganancias.

Exportacion e Importacion: Tiene como finalidad comprar y vender, tanto materia

prima, como de productos terminados dentro y fuera del pais.

Cuentas por Pagar: Este departamento se fundamenta en registrar todas las
operaciones que se realicen tanto dentro como fuera de la empresa, y paraello

debe tener como base todas las facturas y cheque como respaldo para su realizacion.

Almacén y Suministro: En este departamento se encarga de guardar los materiales
que seran utilizados por los empleados de la empresa, ya sea en elarea de oficina

como de produccion, desde papeleria, hasta guantes y botas de seguridad.
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MISION

Aceros Laminados, C.A. Tiene como mision ofrecer a nuestros clientes una amplia
gama de productos de la mas alta calidad a precios competitivos prestando el mejor
servicio y manteniendo al personal altamente motivado y capacitado. Garantizando
asi el crecimiento sostenido de la empresa en el tiempo y el mejoramiento de la

calidad de vida de su gente y su entorno.

VISION
Ser la empresa lider en Calidad, Variedad y Servicios en ProductosSiderurgicos y

Ferreteros en el mercado Latinoamericano y del Caribe.

Objetivos Estratégicos

C Lograr el desarrollo de nuestra gente

C Consolidar los programas de labor social en funcion de mejorar lacalidad de vida
de nuestra gente y su entorno.

[ Alcanzar excelencia operacional. C Satisfacer al Cliente

[ Lograr el resultado financiero.

[ Mantener un flujo de efectivo estable, que permite el buendesarrollo de las

operaciones en la empresa.
Valores

Actitud, Positiva Para Enfrentar Retos.

Compromiso: Con La Organizacion Soy Aceros Laminados.Etica:
Principios/Respeto/ldentidad.

Responsabilidad: prioridad: nuestra gente, el ambiente, la comunidad.Organizacion:

trabajo en equipo / unidad comunicacion Bidireccional.
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Satisfaccion Del Cliente: el Cliente es lo primero.

Politicas de Calidad

Empresa siderdrgica comprometida en cumplir con los requerimientos y expectativas
de nuestros clientes, satisfaciendo sus necesidades mediante el suministro de
productos de alta calidad, entregas a tiempos y los precios mas competitivos del
mercado, basados en la mejora continua y el aumento de la eficiencia de nuestro
personal, métodos, equipos y materiales. Orientados al crecimiento y desarrollo de la
organizacion y el mejoramiento de la calidad de vida de nuestra gente.

Normas de Calidad

COVENIN: 505. 1022

ASTM:  A-82, A-496, A-185, A-497, A-36, A-569. Describen las
especificaciones del producto y las tolerancias para la fabricacion de los
mismos. (Composicion quimica, propiedades mecanicas y tolerancias
dimensionales.)

ISO 9001: Es una norma internacional de estandarizacion de calidad, orientada
no solo a el aseguramiento de la calidad del producto si no a la satisfaccion del

cliente.

Politicas de Responsabilidad Social

Aceros Laminados, empresa socialmente responsable, declara trabajar de manera
permanente en busqueda de la mejora continua en la calidad de vida de sus
trabajadores, familiares y comunidad y para ello ha decidido: definir objetivos y
metas orientados a la prevenciéon. Crear e implantar un programa integral de
prevencion que llegue a todas las partes relacionadas. Velar por su salud fisica y

mental de nuestros trabajadores.
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Dada la importancia de esta politica, la empresa reconoce a la familia como base fundamental
de la sociedad, por ello estaremos siempre atentos a involucrarla en las actividades donde sea
posible.

Politicas de Seguridad y Salud Laboral

Aceros Laminados C.A., empresa dedicada al ramo siderdrgico, afirma su
compromiso de mantener un ambiente de trabajo seguro y saludable para sus
trabajadores y trabajadoras, clientes, proveedores y visitantes en general, a
través de la adopcion de medidas orientadas al cumplimientos de los objetivos y
planes establecidos en materia de seguridad y salud, basandose en la interrelacion de
sus recursos: humanos, técnicos Y economicos; trabajando a sus vez alineados a
las diversas politicas de la organizacion y a los requisitos legales aplicables.

Politica Ambiental

Aceros Laminados C.A., empresa dedicada al ramo siderdrgico, expresa su
compromiso de prevenir la contaminacion del medio  ambiente,
estableciendo objetivos y metas orientadas a minimizar el impacto que pudiera causar
con sus operaciones, el mejoramiento  continuo Yy preservacion de los
recursos naturales; apoyado en un capital humano capacitado y comprometido; a
través del cumplimientos de sus principios ambientales en coordinacion con las
politicas de la organizacion, requisitos legales y otras normativas aplicables.

6.3 Estructura Organizativa
Presidencia.

Vice- presidencia.

Gerencia General.

Gerencia de Operaciones
Gerencia de Mantenimiento
Gerencia de Recursos Humanos.

Gerencia de Contabilidad.
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Gerencia de Finanzas. Gerencia de
Inventario.

Gerencia de Crédito y Cobranza.Gerencia de
Compras.

Gerencia de Ventas.

Gerencia de Exportaciones e ImportacionesGerencia
de Cuentas por Pagar.

Gerencia de TI. Gerencia de

Despacho.

Jefe de Almacén de Ferreteria Jefe de
Almacén de Suministro. Jefe de Relaciones

Institucionales.

Proposito de la Propuesta
Suministrar a la empresa una herramienta que permita desarrollar las politicas
siguiendo un procedimiento previamente evaluado. Para lograr esto, es necesario pasar por las

siguientes etapas:

Etapas en el proceso de
adopcicn

Interes

Adopaon

Fuente. Hawkins, Del | (2004).

Conciencia, relacionado realmente a la necesidad que se tiene del material o
bien a comprar.

1. Interés, esta relacionado con la conciencia, es decir, no adquirir cosas



61
innecesarias, a fin de no mal utilizar el recurso financiero.

2. Evaluacioén, antes de realizar una compra se deben considerar el costo, la
calidad vy las condiciones, de alli que es fundamental tener los presupuestos
al menos de tres proveedores.

3. De ser posible, efectuar una prueba al bien a ser adquirido.

4. Adopcion, no es otra cosa que tomar una decision previa, mas no

definitiva sobre lo que se va a comprar.

Pasos en la toma de decisién
ampliada

Reconocmiento del problema

Busqueda de informacion

Evaluacion de alternativas

Evaluacion posterior a la compra

Fuente. Hawkins, Del | (2004).

Para iniciar un proceso de toma de decisiones, ACEROS LAMINADOS C.A., requiere
seguir las siguientes actividades:
1. La organizacion necesita realizar una revision imparcial del actual proceso de compras,
a fin de conocer de forma general como esta funcionando el proceso actualmente, es mejor
que esto lo realice un personal ajeno a la organizacion a fin de tener una visién objetiva.

2. Luego, el lider del proyecto debe reunirse con la gerencia para constituir un equipo,



62
multidisciplinario para desarrollar politicas en conjunto que tomen a todos las unidades de la

organizacion ( personal de compras, operaciones, ingenieria de planta, aseguramiento de
calidad, almacén y finanzas).

3. Launidad ejecutora del proyecto, en reunion ~ debe controlar el cumplimiento de las
politicas que se determinen, las cuales son aquellas que le convienen y se pueden implementar
en el corto plazo y evaluando el efecto que las mismas puedan causar.

4. Luego de establecidas las politicas por escrito, se deban dar a conocer en toda la

organizacion, incluyendo los proveedores y relacionados.

Objetivo General de la Propuesta: Disefiar estrategias gerenciales que permitan mejorar
la toma de decisiones en el area de compras de la empresa Aceros laminados, C.A.

1. Definir el proposito: qué es exactamente lo que se

debe decidir.

2. Listar las opciones disponibles: cuales son las
Identificar las | posibles alternativas.

implicaciones de las | 3. Evaluar las opciones: cuales son los pros y contras de

tomas de decisiones cada una.

4. Escoger entre las opciones disponibles: cual de las

opciones es la mejor.

5. Convertir la opcion seleccionada en accion.

De rutina: las mismas circunstancias recurrentes llevan
a seleccionar un curso de accion ya conocido

L . De emergencia: ante situaciones sin precedentes, se
Describir el tipo de N ]
L toman decisiones en el momento, a medida que
toma de decisién
transcurren los eventos. Pueden tomar la mayor parte
del tiempo de un gerente.

Estratégicas: decidir sobre metas y objetivos, y




convertirlos en planes especificos. Es el tipo de decision
mas exigente, y son las tareas mas importantes de un
gerente.

Operativas: son necesarias para la operacion de
organizacion, e incluye resolver situaciones de “gente”
(como contratar y despedir), por lo que requiere de un

manejo muy sensible

Establecer estrategias Acciones Directivas
gerenciales que
mejoren la toma de
decisiones en el area de Ejecucion de Estrategias
compras de  Aceros
Laminados, C.A.

Formulacion de la Estrategia

Evaluacién de la Estrategia

Fuente: Autoras (2022)

Acciones Directivas

Los gerentes de las organizaciones deben preocuparse de mezclar las acciones
directivas con las estrategias gerenciales de la empresa. Las funciones de los
empleados son esenciales para la productividad y la innovacién, para ello se
supone tomar decisiones de asignacion de recursos, incluyendo los que pertenecen
ala estructura, a los procesos fundamentales y a las interrelaciones entre los recursos
humanos.

Formulacion de la Estrategia

Se debe desarrollar una serie manejable con las estrategias alternativas mas atractivas.
Se deben determinar ventajas, desventajas, intercambios, costos y beneficios de
estas estrategias

Ejecucidn de Estrategias

Es la etapa de accion; significa la movilizacion tanto de empleados como de
gerentes, para llevar a cabo las estrategias ya formuladas. Es el paso mas dificil
enel proceso de la direccion o gerencia, debido al hecho de que requiere
disciplina personal, sacrificio y concentracion, por lo que la
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ejecucion de ellas puede que gire alrededor de la capacidad gerencial para motivar a
los empleados.

Evaluacion de la Estrategia

Aqui se comprueban los resultados de la ejecucion y formulacion, estas deben
comparar el progreso real con el anteriormente planificado en la empresa, con
respecto al logro de las metas y objetivos previamente establecido. Para ello es
necesario identificar: en qué clase de empresa quiere transformarse y estimular
internamente una vision compartida, con el objetivo de reafirmar el verdadero
proposito estratégico. En tal sentido, se deben considerar:

Estrategias de Crecimiento Profesional

Evaluacidn de las necesidades de capacitacion

Proyecto de Vida Profesional

Estrategias corporativas

Estrategias de crecimiento

Expansién del mercado

Diversificacion.

Estrategia Supplier Relationship Management

Reduce el Coste Total de Suministro (TCO) mediante el disefio, desarrollo y
optimizacion de los procesos integrados de:
Gestion y Desarrollo de Proveedores

Busqueda, Seleccion y Desarrollo de Proveedores a nivel local e internacional
Optimizacion de las relaciones proveedor — cliente y viceversa

Modelos de Alianzas. Modelo Partnership (la traslacion de los modelos de
relacién clasicos entre empresas y su exclusividad de productos- adaptados al

lenguaje, canales y publicos de los medios sociales).

Compras. Disefio e Implementacion de procesos integrados y alineadosen la
cadena de suministro

Disefio de la Estrategia de Compras

64
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Mapeo y redisefio de la organizacion y procesos de compras Sourcing Tools.

Anélisis de gastos y oportunidades

Logistica y Aprovisionamiento de Materiales
Estrategias, Disefio y optimizacion de la estrategia de aprovisionamiento Gestion de
stocks e inventarios de materias primas

Disefo y Organizacion de Almacenes

Evaluacion de Proceso Modelo
proveedores de negociacion Relacional
INDICADORES CONTRATOS IMPULSORES

Proceso Especificaciones Estrategia
Transaccional Pedido-entrega Relacional

NO CRITICOS CRITICOS EMPRESA CRITICOS NEGOCIOS

Actividad Proceso de Hiveles
de compra Suministro de relacion

OBJETIVO: PRECIO OBJETIVO: COSTE Objetivo: VALOR

EQUIPO
INTERFUNCIONAL
COMITE DIRECTIVO

~J
<
=
=
O
=
-
B
o
-
S
<o
w

Fuente: Tomado de Supply Chain & Operations
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UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL DE LOS LLANOSOCCIDENTALES
“EZEQUIEL ZAMORA”
UNELLEZ - NUCLEO TINAQUILLO ESTADO COJEDES

INSTRUCCIONES

El presente cuestionario se estd aplicando para obtener informacion acercade
estrategias gerenciales para mejorar el proceso de toma de decisiones en el area
de compras de Aceros Laminados C.A. Tinaquillo. Los resultados que se obtengan
seran confidenciales y Unicamente utilizables para los efectos académicos que se

realiza para optar al titulo de Licenciado en Contaduria Publica

En tal sentido, le agradecemos responder con absoluta sinceridad todas las
preguntas. No coloque ningun tipo de identificacion, ni firma, puede tomarse todo el
tiempo que sea necesario y recuerde marcar con una equis (x) en la casilla dela

alternativa que usted considere se ajuste a su respuesta.

En espera de su colaboracion al respecto.

AUTORAS: FRANCELLY EHTEY
C.I1.: V.- 25.122.750

NASHIRA DA COVA

C.1.: V.- 24.794.559

TUTOR: Dr ORLANDO SANCHEZ
C.l1.: V.- 15.018.296
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. . A CASI
Cuestionario SIEMPRE NUNCA
VECES | NUNCA
L Se emiten Ordenes de Compra para todos los
' comprobantes
) El departamento de compras emite una
* | orden de compra para cada area
Se revisan periddicamente las Ordenes de
3 compra no correspondidas con informe de
' recepcioén, para determinar las causas no
correspondidas
Los directivos del departamento de
4, compras, les hacen conocer las funciones y
responsabilidades a los empleados.
Se recepcionan los comprobantes de pago
5. u otro documento en el momento de la
recepcion de la mercancia
6 Con frecuencia se actualiza la lista de
' precios de compras
. Se preparan informes al momento de
" | recepcion de los bienes
8 Se verifican los bienes 'y  servicios
' recibidos al momento de su recepcion
9 Estan los informes de recepcién pre
' numerados
La politica de compras existente, cumple con
10.| las exigencias de la empresa Aceros
laminados.
El area de compras de la empresa es
11.| importante al momento de la toma de
decisiones.
T Un plan de accibn mejoraria las

decisiones en el area de compras
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