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1. ASPECTOS GENERALES DE LA PRACTICA

1.1 Centro de préctica.
Nombre o razon social: SC SUMINISTROSLOGISTICOS.

Mision: Estar comprometidos con cada uno de nuestros clientes, satisfaciendo sus necesidades
oportunamente. Ofreciéndoles un servicio agil y oportuno. Ayudando a nuestros clientes a
alcanzar sus metas de negocio suministrandoles, precios asequibles, servicios y soluciones
innovadoras.

Vision: Ser reconocidos para el 2020 como una empresa lider a nivel nacional en la
distribucién y comercializacion de insumos, ofreciendo productos de alta calidad, garantizando

precio y garantia.

Optimizando y fortaleciendo cada una de nuestras lineas de productos, siendo la mejor opcién
en calidad y precio, convirtiéendonos en un proveedor de confianza.

Objetivos institucionales:

- Desarrollar un desempefio eficaz a traves de la aplicacion de conocimientos y habilidades
adquiridos durante su formacion académica de pre-grado.

- Afianzar una actitud de ética profesional Relacionada con la disciplina y la profesiéon.
- Ampliar los conocimientos en el &mbito laboral y profesional
Estudio organizacional del Centro de Practica:

La empresa SC SUMINSTROS LOGISTICOS es una empresa nueva y crecimiento y por
lo tanto se encuentra en desarrollo el organigrama, y otros ambitos estructurales de la empresa.
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1.2 Objetivo de la practica empresarial.

La préctica profesional que se realiza en la empresa SC SUMINISTROS LOGISTICOS
tiene los siguientes objetivos propuestos:

- Generar nuevos conocimientos y experiencias en el &mbito de las organizaciones actuales
en el marco nacional e internacional.

- Afianzar lo aprendido en la formacion académica en el medio laboral y como contribucion
al desarrollo sostenible de la economia del entorno corporativo.

- Conocer la experiencia de la gestion que realiza la empresa en el area de suministros.
1.3 Funciones.

En la empresa SC SUMINISTROSLOGISTICOS. se realizan las funciones de facturacion,
compra de suministros, entrega, y arreglo de inventario

1.4 Justificacion de la practica empresarial.

La practica profesional permite al estudiante el desarrollo de los conocimientos y
experiencias adquiridas académicamente en el programa de formacion profesional en el quehacer
de las empresas; ademas contribuye a fortalecer mediante la practica, sus capacidades a través de
un desempefio 6ptimo, de confiabilidad y con sentido de pertinencia, lo cual es fundamental para
el futuro profesional; y como persona le aporta ademas al crecimiento y desarrollo integral.

1.5 Equipo de trabajo.
La naturaleza del plan de mejoramiento no implica el establecimiento de un equipo de

trabajo. Los procesos que se realicen sobre el plan de mejoramiento, seran apoyados y orientados
segun lo considere el jefe inmediato.
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2. PROPUESTA PARA LA AGENCIA O CENTRO DE PRACTICAS
2.1 Titulo de la propuesta.

Disefio de una base de datos de los proveedores para su identificacion y optimizacion del
trabajo del area de compras de la empresa SC SUMINISTROSLOGISTICOS.

2.2 Planteamiento del problema.

Actualmente la empresa lleva en el mercado 6 afios y en este momento Se encuentra en
crecimiento, razén por la cual tiene grandes oportunidades en el ambito de licitaciones y
contratacion para prestar sus servicios de suministro de transporte, papeleria, cafeteria, entre otros.
A pesar del panorama descrito anteriormente SC SUMINISTROLOGISTIOS presenta una
situacion del orden negativo que no le favorece, como lo es hecho de no manejar una base de datos
de proveedores, lo cual genera eventos como: incurrir en tiempo ocioso para elegir la mejor oferta
en materia de proveedores que ofrezcan o tenga el producto a la mano. La situacion anterior no
permite a la empresa ser competitiva en el mercado, sumado a ello la ausencia de una base de
datos estratégica con informacion del proveedor mas conveniente en oferta de productos a menor
costo, no aporta al logro de sus objetivos de participacion en los procesos de licitacion.

2.3 Justificacion.

Es de suma importancia para la empresa desarrollar una base de datos de proveedores
porque asi, se podra obtener el producto con el mejor precio permitiendo que la utilidad de la
empresa mejore y sea mas rapido el proceso de compra de productos. La optimizacidn del tiempo
a partir de una herramienta basada en datos consolidados en una matriz sistematizadas, se
constituye ademas en estadisticas de apoyo a futuro, para captacion de nuevos proveedores.

2.4 Obijetivos del plan de mejoramiento.

2.4.1 Objetivo General.

Disefiar la base de datos de los proveedores para su identificacion y optimizacion del
trabajo del area de compras de la empresa SC SUMINISTROSLOGISTICOS.
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2.4.2 Objetivos Especificos.

- ldentificar los proveedores con los mejores precios del mercado con los cuales contrata la
empresa.

- Clasificar los proveedores por areas, dependiendo de la oferta de sus productos.

- Disefiar la base de datos con sus respectivos items para el registro de la informacion de
proveedores.

2.5 Disefio Metodoldgico.

Las fuentes principales a las cuales se recurre estan determinadas en las siguientes: Fuentes
Primarias, para obtencion de informacion directa sobre proveedores y su estado actual; Fuentes
Secundarias, para verificacion de informacion y apoyo a estadisticas de la empresa. Las fuentes
secundarias basicamente la constituyen paginas web y documentos corporativos.

2.6 Cronograma de Actividades.

Las etapas del proceso de desarrollo del plan de mejoramiento se dan a partir de las estimadas en
el siguiente cronograma de actividades:

Tabla 1. Cronograma de actividades.

Meses — afio 2020 - 2021

Asesorias del proceso de la practica y el plan de
mejoramiento.
Valoracion de avances en informes
Identificacion de proveedores con preciso
favorables.
Clasificacion de clientes por areas.
Base de datos de registros de proveedores
Formalizacion y entrega del plan de
mejoramiento

Fuente: Propia.




Codigo: F-DO-0025

& .
\. = mstinucin
.Ie,_._'

s UNIVERSITARIR INFORME FINAL DE PRACTICA Version: 01
= D ENVIGADD PROFESIONAL
Ciencia :;fg;fﬁiﬁ;:jew"d‘O pégina 10 de 33

2.7 Presupuesto (Ficha de presupuesto)
La empresa no estima presupuesto para la implementacion del plan de mejoramiento,
debido a que cuenta con los recursos necesarios.
3. DESARROLLO DE LA PROPUESTA.
3.1 MARCO DE REFERENCIA
3.1.1 Marco tedrico.
3.1.1.1 Estructura de las bases de datos sistematizadas. Una base de datos es una

coleccion de informaciones homogéneas. Se puede decir que son repositorios estructurados de
datos de forma sistematizada donde se almacenan y se pueden recuperar de forma rapida. La
definicion de base de datos en informatica es: “un sistema formado por un conjunto de datos y un
paquete de software para la gestion del mismo, de tal modo que se controla el almacenamiento de
datos redundantes, los datos resultan independientes de los programas que lo usan, se almacenan
las relaciones entre los datos junto con estos y se puede acceder a los datos de diversas formas".
En este sentido, una base de datos es la coleccion de archivos a las que puede accederse por un
conjunto de programas que contienen datos relacionados. Una consulta en base de datos es una
instruccion de solicitud para recuperar informacion.
Ejemplos de bases de datos de la vida cotidiana:

e Elregistro de estudiantes de un colegio o universidad.

e Elregistro de pacientes de un consultorio médico u hospital.

e La base de datos de los libros y revistas de una biblioteca o libreria.

e Los estados de cuenta bancarios de los clientes de una institucion financiera.

¢Para qué sirve una base de datos?:

e Organizar gran cantidad de datos para extraer informacion de relevancia.
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e Obtener informacién de habitos: compafiias como Amazon.com se sirven de las bases de

datos de sus clientes para hacerles sugerencias sobre nuevas compras.

e Facilitar la busqueda y consulta de informacion: una base de datos de una biblioteca

permite buscar un libro o revista de forma mas rapida que haciendo uso de un fichero o
buscando manualmente.

Tipos de bases de datos. Las bases de datos se clasifican en tres grupos:

e Bases de datos jerarquicos: presenta una estructura jerarquica, es decir, en arbol.

e Bases de datos en red: la estructura esta interconectada.

Bases de datos relacionadas: esta formada por tablas que presentan relaciones matematicas.
(todamateria, 2021)

Imagen 1. Bases de Datos.

iy
- "
- '| |d iy lII

=

Fuente. (disenowebakus, 2021)

3.1.1.2 Clasificaciones y tipos de bases de datos. Existe un gran nimero de BBDD que se

implementan en la actualidad. Estas se clasifican de acuerdo a su estructura, contexto, utilidad y
las necesidades que busquen solucionar. Si consultas en google encontraras millones de articulos
dedicados a explicar las diferencias entre las principales BBDD. Los andlisis comparativos entre
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modelos relacionales y no-relacionales. Las bases de datos pueden clasificarse de la siguiente
manera:

Segun la variabilidad de la base de datos: La primera clasificacion que abordaremos,
depende de la forma en la que los datos son estructurados dentro de la base de datos. No podian
ser otras que las BBDD estaticas y dinamicas.

BBDD Estética: Son bases de datos disefiadas especialmente para la lectura de sus datos.
Su implementacion en la mayoria de los casos es para almacenar y registrar datos histdricos y
desarrollar estudios que permitan entender su comportamiento a través del tiempo. Esto es de
especial utilidad para las empresas que desean realizar proyecciones estadisticas y orientar los
procesos de tomas de decisiones desde el &mbito empresarial.

BBDD Dinamicas: En contraste a las Bases de datos estaticas, los datos de estas bases son
modificables al pasar el tiempo, permitiendo funciones constantes de actualizacion, edicion y
eliminacion de los datos. Un ejemplo para entender como usamos estas bases de datos en nuestra
vida pueden ser los inventarios de las tiendas. Se ingresan productos, cddigos y precios. Estos
cambian al acabarse los productos y/o incluir productos nuevos en el inventario.

Segun el contenido: Seguimos navegando las profundidades del océano de los datos y de los
tipos de bases de datos existentes. Ahora entramos en una fase un poco mas profunda, ya que estas
bases de datos responden a la priorizacién del contenido a analizar. Entre las que conforman este
tipo de BBDD se destacan:

Bases de Datos Bibliograficas: Las bases de datos bibliograficas os han de ser bastante
familiares. Las hemos conocido temprano en la escuela y nos acomparian hasta la universidad. Son
un registro que nos ayuda a clasificar diversos campos de datos. Una BBDD simple sobre este
modelo puede incluir los siguientes campos: autor, fecha de publicacion, editorial, titulo, etc.
Estos campos pueden ser consultados de forma separada o conjunta. Pero es importante resaltar
que en este tipo de base de datos no conseguiremos la totalidad de la informacidn contenida en el
documento.

Bases de datos de texto completo: La base de datos de texto completo es una BBDD muy
funcional que nos permite buscar términos especificos, palabras claves y todas las opciones de una
BBDD de datos bibliograficos, con la gran diferencia que en esta BBDD podemos consultar el
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texto integro que esta archivado. Estas bases de datos son de especial utilidad para cumplir con
objetivos académicos y de investigacion cientifica.

Directorios: Son bases de datos con las que tratamos a diario. Inclusive, si miras tu movil, alli
tenéis una base de datos de este tipo que has construido y que seguramente le tienes un backup en
la nube. Cominmente son utilizadas con fines empresariales. Contienen elementos basicos que
nos permiten ordenar y organizar la informacion como, por ejemplo: Nombres y direcciones
(Contacto telefénico y direcciones de correo electronico, datos de facturacion, codigos postales,
entre otros, segin los modelos de bases de datos)

Otras bases de datos se caracterizan por los diferentes modelos de administracion de datos.
Algunos de estos tipos de bases de datos obedecen su estructuracion a la forma en la que guardan
sus datos (descripciones), otras dependen de los métodos de almacenamiento y recuperacion de
esas descripciones. Lo magnifico de esto, es que al ser totalmente digitales permiten la
implementacion de sistemas eficientes de BBDD basados en algoritmos.

Bases de datos jerarquicas: Las BBDD jerarquicas son como bien lo destaca su hombre, una
base de datos en la que se almacena la informacion en una estructura jerarquica o con un orden de
importancia. En este modelo los datos estan organizados en una figura que nos hacer recordar a
arbol puesto al revés. La estructura jerarquica que conseguimos en los arboles se construye con
segmentos que conocemos como nodos y ramas. Los segmentos o nodos para construir el arbol
pueden ser de tres formas o categorias:

e Padre: es un nodo del cual se desprenden descendientes. Todos los padres estan
ubicados al mismo nivel y tienen el mismo valor de importancia.

e Hijo: es un nodo que depende del nodo padre. Se puede decir que es una derivacion del
anterior.

e Raiz: es el origen de los datos, debido a que no tiene un nodo padre. Esta situado en el
nivel superior del arbol. De él se desprenden todos los nodos.

Ventajas de la estructura de datos: Entre las ventajas que nos otorga la implementacion de
este tipo de BBDD podemos destacar la globalizacién de la informacion, la capacidad de
compartir informacién entre los usuarios de la BBDD, la integridad de la informacion ya que su
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estructuracion garantiza que se almacenara solo la informacién correcta y la independencia de
datos.

Desventajas de la estructura de datos: Los puntos flojos de este modelo se centran en su
rigidez. Una vez disefiada la base de datos es compleja modificarla. También es importante
destacar que no es sencillo construir este tipo de BBDD. Demanda un gran conocimiento de las
unidades de informacion que van a nutrirla y hay que delimitar de forma muy detallada las
relaciones que estas tendran entre si.

Base de datos de red: Las BBDD de datos en red, tienen un gran parecido a las jerarquicas; su
diferencia principal en la composicion del nodo. En este modelo los nodos pueden tener diversos
padres. En su momento representd un gran avance con respecto al modelo jerarquico ya que su
variacion en los nodos ofrecia una solucion a los problemas de redundancia de datos. En la
actualidad este tipo de base de datos no es usado con frecuencia ya que la dificultad de su
modificacion y adaptacion eleva el grado de complejidad de su estructuracion haciéndola muy
poco atractiva para programadores y usuarios finales.

Bases de datos Transaccionales: Estas bases de datos cumplen una funcion muy especifica.
Se encargan del envio y recepcion de datos a gran velocidad. Las BBDD transaccionales en
realidad son poco comunes para usuarios de ordenadores que no estén relacionados con el &mbito
industrial y de produccion en lineas complejas. Un caso puntual en el cual podemos tener algin
contacto con una BBDD transaccional es en un sistema bancario que registra operaciones de
intercambio de dinero entre cuentas. De una cuenta se emiten los datos de debido del dinero y de
forma inmediata en la cuenta de destino se deben generar los datos de carga de la cantidad
recibida.

Bases de datos relacionales: Ahora estamos en terreno mas conocido y un poco mas actual.
Las bases de datos relacionales han acaparado durante un gran tiempo el terreno de las BBDD. El
centro de este modelo de BBDD es el uso de las “relaciones” entre datos. El lenguaje
predominante en estas bases de datos es el Structured Query Language conocido por todos
vosotros como SQL. Su funcionamiento radica en introducir todos los datos en registros, que
posteriormente se organizan en tablas. Al estar organizados los datos se pueden establecer las
relaciones existentes entre datos de forma sencilla y cruzar rapidamente para emitir los reportes y
analisis necesarios. Estas BBDD son recomendables cuando los datos que vamos a utilizar tienen
un margen de error nulo y no requieren modificaciones constantes. Se basa en introducir los datos
en registros, que se organizan a su vez en tablas. Estas bases de datos permiten relacionar los
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elementos entre si de manera muy sencilla y cruzarlos rapidamente, estableciendo relaciones entre
registros de modo intuitivo.

Bases de datos multidimensionales: Estas BBDD estan pensadas para funciones especificas.
No existe mayor diferencia entre las bases de datos multidimensionales y las BBDD relacionales.
El punto que las separa es apreciable s6lo a nivel conceptual. Ya que, en estas, los campos o
atributos de una tabla pueden ser de dos tipos. Pueden representar dimensiones dentro de una tabla
de datos o directamente pueden representar las métricas que se pretenden obtener.

Base de datos orientados a objetos: Imposible no emocionarse ya al hablar de bases de datos
que usamos a diario. Las bases orientadas a objetos son de las mas modernas con las que
contamos. Ademas, no hay que dejar de lado su gran capacidad y potencia. En estas, no se
almacena informacion detallada sobre el objeto, se almacena por completo al objeto. Se dota al
objeto de un conjunto de caracteristicas propias para diferenciarlo de objetos que puedan ser
similares. Las ventajas de este modelo son obvias frente a las descritas con anterioridad. Admiten
mayor cantidad de contenido y permiten al usuario tener mas informacion de primera mano.

Bases de datos documentales: Las bases de datos documentales son un modelo interesante de
conjuntos de informacion que utilizan documentos como la estructura de almacenamiento y
consulta de datos. Estos documentos estan compuestos de forma multiple por registros y datos.
Estan construidas con lenguaje NoSQL lo que le proporciona un gran nimero de ventajas técnicas
y de flexibilidad. Este modelo de base de datos permite el manejo de pesados volimenes de
informacion en periodos minimos de tiempo. Su diversidad de funciones y modulos adaptables a
multiples mecanismos de consulta la han convertido en uno de los modelos preferidos de trabajo
en la actualidad por parte de los programadores.

Bases de datos deductivas: Una base de datos deductiva es una BBDD que permite la
posibilidad de hacer deducciones a través de una inferencia. Su funcionalidad depende de las
condiciones y hechos que se almacenan en la base de datos. También son conocidas como bases
de datos l6gicas ya que sus principios estan fundamentados en la l6gica matematica. Nacen como
respuesta a las limitaciones que surgen en las bases de datos relacionales a la hora de ejecutar
consultas recursivas y teorizar sobre las relaciones indirectas que pudiesen generarse entre los
datos almacenados. Esta base de datos utiliza un lenguaje llamado datalog que le permite al
ordenador resolver las deducciones para contestar consultas. Entre las principales ventajas que nos
ofrecen las bases de datos deductivas figuran:
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e Uso de reglas légicas para resolver las consultas.

e Cuenta con negaciones estratificadas.

e Capacidad de obtener nueva informacion a través de la ya almacenada en la base de datos
mediante inferencia.

e Uso de algoritmos que optimizan las consultas.
e Soporta objetos y conjuntos complejos. (grapheverywhere, 2021

Imagen 2. Tipos de Bases de Datos

s

Fuente. (mikis13blog, 2021)

3.1.1.3 Importancia de las bases de datos en las empresas. Las Bases de Datos tienen
una gran relevancia a nivel personal, pero mas si cabe, a nivel empresarial, y se consideran una de
las mayores aportaciones que ha dado la informatica a las empresas. En la actualidad, cualquier
organizacion que se precie, por pequefia que sea, debe contar con una Base de Datos, pero para
que sea todo lo efectiva que debe, no basta con tenerla: hay que saber como gestionarlas. En el
caso de que en nuestra compafiia no contemos con una persona que se encargue de esta labor,
existe la posibilidad de contratar a una empresa externa que se encargue. Las principales utilidades
que ofrece una base de datos a la empresa son las siguientes:
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Agrupar y almacenar todos los datos de la empresa en un tnico lugar.

Facilitar que se compartan los datos entre los diferentes miembros de la empresa.

Evitar la redundancia y mejorar la organizacion de la agenda.

Realizar una interlocucion adecuada con los clientes.

Si una Base de Datos se gestiona adecuadamente, la organizacion obtendrd diferentes
ventajas. Aumentara su eficacia, habra trabajos que se realicen con mayor rapidez y agilidad
debido a la simplificacion de los mismos, podremos mejorar la seguridad de los datos que
almacenamos, y con todos estos factores, maximizaremos los tiempos y, por tanto, se producira
una mejora en la productividad.

Estas funcionalidades aportaran un valor afiadido a la empresa, ya que, con una base de
datos formulada correctamente, conseguiremos que la informacion y el conocimiento sean los
mayores activos de la compafiia, lograremos sacar el maximo rendimiento a las competencias de
nuestros colaboradores, asi como averiguar datos de nuestros clientes potenciales. Por ultimo,
puesto que la informacion es poder, cuantos mas datos tengamos, mayor sera la competitividad de
la compafiia. (datacentric, 2021)

Imagen 3. Importancia de Base de Datos

/

Fuente. (datacentric, 2021)
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3.1.2 Marco conceptual.

3.1.2.1 Tipos de proveedores. Determinar las clases de proveedores que existen es esencial
porque asi se puede elegir con argumentos cuéles son los que necesitamos para el dptimo
funcionamiento de una empresa 0 PYME. La clasificacion de proveedores se puede hacer
atendiendo a distintos enfoques, pero sin duda la mas importante es la que se refiere al tipo de
bienes, de forma que distinguimos entre:

Proveedores de productos: proporcionan un articulo que tiene un valor monetario y
satisfacen una necesidad tangible del mercado. Ejemplos: muebles, ordenadores, vehiculos.

Proveedores de servicios: el bien es intangible, pero se necesita la confluencia de otros
tangibles para producirlo. Ejemplos: compafiias telefonicas, de agua o electricidad. Hay quienes
distinguen en dos subgrupos, los de servicios internos (con control de todo el servicio y mas
cercania con el cliente) o externos (abastecen a varios clientes y permiten mayor oferta y
flexibilidad)

Proveedores de recursos: satisfacen las necesidades de fuentes de caracter econdémico de
una empresa, basicamente de créditos, socios o capital. Ejemplos: entidades financieras,
prestamistas, cooperativas o autoridades.

Sin embargo, si queremos tener una idea mas exacta de las clases de proveedores, es
necesario hablar también de los que hay segun su papel en el proceso de compras. Este punto es
importante porque cualquier compra que realiza una empresa tiene que quedar contabilizada en su
cuenta de proveedores, siempre gque tenga relacion directa con el objeto social de la empresa. La
clave es que lo normalizado, segun los tratados del mercado internacional, es que toda adquisicidén
se haga tras estudiar 3 cotizaciones. Asi encontramos:

Proveedores normales: no forman parte del registro de proveedores (los que estan
obligados a hacer esas 3 cotizaciones).

Proveedores confiables: aquellos que es prioritario que mantenga la empresa porque
relinen caracteristicas que son esenciales para nuestro proyecto. Eso hace que no necesitemos mas
de una cotizacion.
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Proveedores especificos: abastecen de unos productos tan especiales que no es facil
encontrar sustituto en el mercado.

Proveedores de convenio: se firma con ellos un contrato de prestacion de servicios, lo que
hace gue no se necesiten cotizaciones durante el tiempo de vigencia de ese acuerdo.

Con estos ultimos nombres quedaria completa la clasificacion de proveedores. Aunque para
acabar de completar el tema, no podemos olvidar estos otros términos relacionados:

Fabricantes: quienes fabrican el producto

Minoristas: venden el articulo sin intermediarios, bien en un establecimiento o mediante
otro canal de venta.

Mayorista: actda de intermediario entre productor y detallista. Nunca tienen contacto con
el consumidor final.

Distribuidor: es el hace que el producto o servicio llegue al cliente, a veces usando un
sistema a distancia, otras estableciendo una red de tiendas.

Importador: Introduce en el mercado nacional, articulos de otros paises
Exportador: trabaja sélo con productos a nivel internacional. (emprendepyme, 2021)

Imagen 4. Tipo de Proveedores

Fuente. (emprendepyme, 2021)
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3.1.2.2 Caracteristicas de las negociaciones entre empresa y proveedor. La gestion de
compras y aprovisionamiento es una funcion muy importante en la cadena de suministro, ya que
una organizacion podrd aumentar su margen de beneficios si lleva a cabo una politica de
aprovisionamiento éptima. Por lo tanto, el éxito de una organizacion obedece directamente a una
excelente gestion de compras de la misma. Los problemas mas comunes con los que se puede
encontrar la persona encargada de la gestion de las compras son:

e Que no exista un determinado sistema de negociacion.

e Que no se lleve a cabo una detenida seleccion de los proveedores.

e Que no se valoren a estos proveedores.

e Desconocimiento de los productos que se adquieren.

e No conocer las previsiones de ventas, y no tener control en la planificacion de la
produccion.

Visto esto, una correcta gestion de compras y aprovisionamientos permitird incrementar los
beneficios de la empresa ya que se tratan de unas cantidades bastante importantes para la
organizacion, y a su vez condiciona la calidad del producto final, porque a través de esta gestion se
obtendran las materias primas necesarias para que el proceso de produccion se lleve a cabo de
manera eficiente.

Una vez justificada la existencia de un departamento de compras en una empresa y su
importancia, se analiza brevemente las funciones de la gestion de compras que se llevan a cabo:

e Mantener un registro de los datos y presentar informes de gestion.
e Asegurar el flujo continuo de la produccion.

e Aumentar la rotacion de activos.

e Minimizar los costes.

e Desarrollar fuentes alternativas de suministros.
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e Formar y desarrollar al personal.
e Integrarse con otros departamentos de la empresa.
e Negociar y mantener buenas relaciones con los proveedores.

Y es en esta ultima funcion donde queremos hacer especial hincapié, debido a la
importancia que procesa.

Tips expertos para mejorar resultados en la negociacion: los fundamentos a quién se
compra y de qué manera se hace, es uno de de los parametros mas importantes a la hora de reducir
costes en una empresa. Por eso la negociacion con proveedores es un tema fundamental a tratar y
en el que se tiene que hacer especial hincapié en que se cumplan unos requisitos para asegurar la
rentabilidad de las compras. El éxito de la gestion de compras esté estrechamente ligado a unos
buenos resultados en la negociacion con proveedores y esto, puede ser la diferencia entre el éxito y
el fracaso de la organizacion. Si por algo se identifica al tiempo que estamos viviendo es por la
cada vez mayor comunicacion e interconexion de manera mundial, por lo que hoy en dia la
negociacion con proveedores se vuelve mucho mas exigente y minuciosa, ya que las
organizaciones pueden dirigirse a cualquier empresa del mundo para que cubra sus necesidades y
de este modo abastecerse de manera rapida y eficaz. Por este motivo se hace mas necesario seguir
una base, es decir, unos cimientos en la negociacion con proveedores, para que, a pesar de que la
empresa pueda dirigirse a otro proveedor de cualquier parte del mundo, si no esta conforme con el
suyo, no se repitan los hechos que le han llevado a esta inconformidad. Entre los Fundamentos
basicos en la negociacion con proveedores, se estiman: En pleno afio 2017, las nuevas tecnologias
y el Internet de las cosas, permiten a las empresas realizar sus compras en un mercado mucho mas
amplio y mucho mas productivo que hace unos afios, pero eso no quita que la negociacion con
proveedores no siga unos principios imprescindibles para que se lleve a cabo de manera exitosa.
Lo primero que se debe hacer, antes de lanzarse a elegir un proveedor y a negociar las compras de
la organizacién, es analizar la gestion de compras y la negociacion con proveedores que se ha
estado llevando a cabo a lo largo de los afios. No porque siempre se haya hecho de determinada
manera, tiene porqué estar bien, es mas hoy en dia y con las nuevas tecnologias, la forma de
abastecer una empresa dista mucho de la manera en la que se hacia hace unos afios ;coOmo
hacerlo? Reformular cuél es la verdadera necesidad. Hay que identificar la necesidad de la
empresa hoy en dia, si realmente se esta comprando lo que la organizacién necesita para llevar a
cabo su proceso de produccion o su estrategia de crecimiento. Si las especificaciones técnicas son
las adecuadas, o si es efectivo que el proveedor entregue en un término de “x” dias. Todas estas
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preguntas deben ser de nuevo contestadas y analizadas para darse cuenta de si lo que siempre se ha
estado haciendo es lo productivo para la empresa. Tener continuamente presente a todos los
proveedores. Que un responsable de compras esté contento con un determinado proveedor, no
quiere decir que sea el mejor ni el Gnico. Con las nuevas tecnologias y los avances en logistica,
muchos se quedan atras y sus clientes no se dan cuenta. Por eso hay que estar informandose de lo
que otros proveedores pueden ofrecer y de este modo potenciar la negociacién con los que ya
existen. El responsable de la negociacion con proveedores de la organizacion tiene que asentar las
especificaciones que se necesitan y cuéles seran las condiciones para cerrar el acuerdo. Asi pues,
este responsable tiene que determinar de manera muy exhaustiva temas como las restricciones de
disefio o los objetivos de negocio entre otras. Ademas, tambien deberd enumerar las condiciones y
requisitos que se le exigen al proveedor para que él pueda realizar una oferta acorde a las
exigencias de la empresa. Cuando la empresa ha cerrado la fecha de entrega de las ofertas por
partes de los proveedores, ésta debe analizar una por una para ver primero las que cumplen con las
condiciones y especificaciones del producto o servicio exigidas. Después tendra que aunar toda la
informacion para distinguir que proveedor le ofrece algo que despunta sobre los demaés.
Finalmente tendra que contactar con aquellos proveedores que han pasado la primera seleccion y
empezar con una nueva estrategia de negociacion.

La clave de una buena negociacion con los proveedores: Una cosa es comprar las materias
necesarias para que el proceso de produccion se lleve a cabo, y otra muy distinta es la negociacion
con los proveedores para que se realice esta compra. Para negociar con el proveedor, el
responsable de la gestion de compras debe organizarse y anticiparse a éste. Debe saber qué le tiene
que pedir, de qué manera se lo tiene que pedir y lo mas importante conocer a quién se lo esta
pidiendo. En una negociacion las dos partes dominan el terreno, pero lo importante es saber como
disponerlo. Es fundamental que el responsable de compras vea al proveedor como un aliado y no
como un enemigo, ya que la importancia que éste tiene sobre el negocio es mas o menos igual de
importante que la de cualquier departamento de la empresa. Hay que tener en cuenta que de ellos
depende el aprovisionamiento de la empresa para que funcione, desde el mas simple lapiz, hasta la
mas necesaria maquinaria para elaborar el producto. Lo primero que hay que tener en cuenta a la
hora de trazar las estrategias de negociacion con los proveedores es tener claro lo que la
organizacion necesita verdaderamente, ya que puede haber momentos en los que se ofrezca a la
empresa algo gue podria ayudar, pero que no es imprescindible para funcionar. Asi pues, hay que
tener claras las necesidades y las prioridades de compra. Un mismo proveedor te puede ofrecer
distintos productos y servicios, pero es importante que se le instruya en lo que se desea
actualmente. Aun asi, aungue se tenga claro que lo que se quiere comprar es un producto
determinado, no hay que dejar de lado las posibles ofertas, y es necesario que se analicen por si en
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un futuro surgen nuevas necesidades. Ademas, para ser un buen responsable de compras y servir
como orientador al proveedor y organizarse uno mismo, se debe realizar un prototipo para la
entrega de cotizacién que le guiara al proveedor en lo que la empresa quiere y servira para que se
dé cuenta de la importancia de su trabajo con la organizacion. (retos-operaciones-logistica, 2021)

Imagen 5. Caracteristicas de las Negociaciones

Fuente. (retos-operaciones-logistica, 2021)

3.1.2.3 Gestion de compras en la empresa. La gestion de compras no es una actividad
mas en las empresas, constituyéndose en un elemento estratégico. Su fin es asegurarse de contar
con los mejores proveedores para abastecer los mejores productos y servicios, al mejor valor total.
Dicho esto, la gestion de compras "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”, tal como sefiala el especialista Carlos Antonio Portal Ruedas. Las
funciones que cumple la gestién de compras son fundamentalmente dos: la funcién adquisicion y
la funcién apoyo a las operaciones. Funcién adquisicion: Esta primera funcion se refiere a la
adquisicion por parte de la empresa de los siguientes rubros: materias primas e insumos;
materiales indirectos; repuestos; maquinarias, equipos, herramientas, mobiliario, etc.; Utiles de
oficina; servicios (transporte de mercancias, por ejemplo); y otros necesarios para la operacion de
la empresa. Funcién apoyo a las operaciones: La funcion de prestar apoyo a las operaciones de
la empresa implica actuar en los limites de la organizacion con su ambiente. Ademas, procura
influir en ese ambiente, a través de la adquisicion y control de las fuentes de aprovisionamiento
necesarias para el mantenimiento del proceso de operaciones. Asi, una empresa tipica obtiene por
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parte de sus proveedores los materiales, componentes y productos que estdn destinados a
revenderse luego de un proceso de transformacién o de agregacion de valor. Los materiales
(materias primas e insumos y materiales indirectos) son trasladados fisicamente dentro de la
instalacion industrial. A dichos materiales se agrega valor conforme son transformados en el
proceso de produccion. Luego los bienes producidos son transportados a través de una red de
distribucion fisica para agregarles valor en tiempo. (esan, 2021)

Imagen 6. Gestion de Compras
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Fuente. (esan, 2021)

3.1.2.4 Gestiones del area de compras. Compras es la funcion logistica mediante la cual
se provee a una empresa de todo el material necesario para su funcionamiento. Su concepto es
sinénimo de abastecimiento, aprovisionamiento, provision o suministro. Las compras comprenden
un proceso complejo que va mas alla de la negociacion y del trdmite burocratico. Con una buena
gestion de compras la empresa consigue ahorrar costes, satisfacer al cliente, en tiempo y cantidad,
y obtener beneficios empresariales directos, pues la gestién de compras y aprovisionamiento son
decisivas para que la empresa tenga éxito o fracaso. Los consumidores pueden segmentarse en
términos de estilos de compra y pueden dirigirse diferentes estrategias de mercadotecnia a cada
segmento. La gestion de compras es el conjunto de actividades que realiza la empresa para
satisfacer sus necesidades del mejor modo, al minimo costo, con la calidad adecuada y en el
momento oportuno. Adjuntamos una representacion en power Paint, donde se esquematiza la
complejidad de la gestion de compras con sus diversas actividades. Como actividades de la
Gestion de Compras las podemos clasificar como sigue:
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e GESTION de la DISTRIBUCION FiSICA: Integracion de los flujos de materiales y de las
tecnologias de la informacion que hacen posible que un producto se fabrique y llegue al
consumidor.

e GESTION de los PROVEEDORES: Procesos de vigilancia, blsqueda, identificacion,
seleccién, evaluacion y seguimiento de los procesos idoneos para el desarrollo de la
actividad.

e PROCESOS de COMPRA: Definir y establecer las actividades para lograr que las compras
se hagan de una forma Optima.
e GESTION de COSTOS de COMPRA: Analisis y Puesta en Marcha de las actividades que

permitan reducir los costos de las compras.

e ESTRUCTURA ORGANIZATIVA: Identificacion de las funciones que se han de hacer y
asignacion de las responsabilidades a considerar.

e ESTRATEGIA de COMPRAS: Definicion de la Politica de Compras a seguir para cumplir
los criterios de costo y servicios establecidos.

Las funciones de la compra: Es posible distinguir cinco funciones que podria desempefiar la
gente en una decisién de compra:

e El Iniciador. Una persona que sugiere la idea de adquirir el producto o servicio especifico.

e EIl Influyente. Una persona cuyos puntos de vista o sugerencias tienen algin peso en la
decision final.

e El que decide. Una persona que determina alguna parte de la decision de compra.
e EIl Comprador. La persona que hace la compra.
e El Usuario. Una persona gque consume o usa el producto.
Una empresa necesita identificar estas funciones porque tienen implicaciones en el disefio

del producto, la determinacién de los mensajes y el destino que se asigna al presupuesto de
promocion. (actualidadempresa, 2021)
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Imagen 7. Gestion de Area de Compras

Fuente. (retos-operaciones-logistica, 2021)
3.1.3 Marco legal.

- El Gobierno Nacional, mediante el capitulo 26 del Decreto Unico 1074 de 2015, reglament6 la
informacién minima que debe contener el RNBD vy los términos y condiciones bajo los cuales se
deben inscribir en éste las bases de datos sujetas a la aplicacion de la Ley 1581 de 2012. (sic,
2021)

-Mediante Decreto 090 del 18 de enero de 2018, el Gobierno Nacional modificd el ambito de
aplicacion del Registro Nacional de Bases de Datos y creo unos nuevos plazos para que los sujetos
que resulten obligados realicen la inscripcidn de sus bases de datos. (sic, 2021)

- El articulo 3 de la ley 1150 de 2007, la Ley 1712 de 2014, el Decreto 4170 de 2011, el Decreto
1082 de 2015 y el Decreto 1083 de 2015. En desarrollo de estas normas, Colombia Compra
Eficiente administra el SECOP II, una plataforma transaccional que permite a Compradores y
Proveedores realizar el Proceso de Contratacion en linea. (colombiacompra, 2021)

- El decreto 2127 de 2002 y de la ley 527 de 1999 y la ley 80, son el marco legal para las compras
estatales electrénicas en Colombia. Es la base legal para los documentos electrénicos, la
transmisidn electronica de datos y todo lo relacionado con las firmas digitales. (virtualnet2, 2021)
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3.2 Desarrollo y logro de objetivos.

3.2.1 Identificacion de los proveedores con los mejores precios del mercado con los cuales
contrata la empresa.

Al ingresar cada uno de los proveedores en la base de datos con toda su informacion de precios
y productos se puede apreciar que gracias su estructuracion es mucho mas facil, réapida e
interactiva la busqueda de cualquier producto y/o proveedor dandole a la empresa una
herramienta fundamental para su crecimiento, y para el uso de cualquier empleado que necesite
informacion en el area de compras, esto tambien hace mas eficaz a la empresa disminuyendo el
tiempo de operacion y el costo por producto .

Tabla 2. Base de datos SC.

| ‘%

2 SUMINISTROS LOGISTICO!

PROVEEDORES

3
4
5
g werovemon e ‘ B oreccon B meoo B cowss [ ew CTONC H ouwow B Freco
7 0433449551 HOMECENTER PAPEL WYPALL (1. 44 #65-100 (1-800-0127373 31264217 wuw.homecenter.com.co callosventaempresa@ homecenter.ca, MEDELLIN COoP 09
g TDEEEET SUMATEC PAPEL WYPALL Cra. 50## 35-90, 351-6660 320-B46-1000  hups:zumatec.cal jhonfie2013@gmal.com MEDELLIN COP gl
g | J4TEEEIN-1 FELIXESCOBAR PAPELWYPALL centralmayoristabloque 7 3%4-08320 J984-5837  hups:lwww catalogodelempac felivescabarli@gmail. com MEDELLIN Cop piixl
g 0457ER4E31 Kimbery-Clark PAPEL WYPALL craB04T3-16 B3I JIZ-B16-1846  hwps:tluww keprofessional cor jorgealireda3@amall com MEDELLIN cop 235
1 | IWeTEEs-2 SAN ANTONO caféinstantanea oalle ta #4850 B¢1-091¢ J12-821-6533  notiene nitieng CIUDADBOLIVAR cop Ll
| IW27503-3 SAN ANTONO café dolca 170 calle dta#di51 410914 J12-821-6533  notiene nolieng CIUDADBOLIVAR CoP rl
3| IW2T5E4 AN ANTOMO azucarkkloriopala calledra#dis? 410314 J12-827-6533  notiene notieng CIUDADBOLIVAR CoP 33
o JMITess SAN ANTONO vasos desechables 7 onza calledra#dds3 B41-031¢ J12-627-6533  notiene notieng CIUDADBOLIVAR COP 25
£ JMTEE SAN ANTOMIC esponjainoidable calledra#disd 410514 J12-627-6539  natiene notiens CIUDAD BOLIVAR Cop 18
g dMTEEs-T SAN ANTOMIO detergente polvo 300gr calle dta #4855 B41-051¢ 312-827-6533  natiene nitiene CIUDADBOLIVAR Cop 23
7| FWeTees- SAN ANTONO cloro granulado calle dta #4356 6410914 J12-821-6533  notiene noliene CIUDADBOLIVAR CoP B
5 | 00BESER0-2 MERCAEXPRESS café dolca cradfa#hl-2 B41-2022 J12-430-8760  notiene nolieng CIUDADBOLIVAR CoP wa
5 00685EE0-3 MERCAEXPRESS caféinstantanea cradfa#h0-3 412022 J12-430-8760  notiene notieng CIUDADBOLIVAR CoP 1
oy 006855004 MERCAEXPRESS azucar kkiloriopala cradBa#hi-4 Bd1-2022 312-430-8760  natiene notiene CIUDAD BOLIVAR CoP 23
5 J00685880-5 MERCAERPRESS vasos desechables 7 onza cradfa#50-5 a0z H2-430-8760  retiene netiene CILOAD BOLIVAR Cop i
Contactos | prodcutos ® 1 ’

1sTo H M -——F—+w

Se puede visualizar cada una de las columnas con la informacién recolectada para la base de
datos, en la imagen queda faltando la columna de clasificacion
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Tabla 3. Base de datos funcion condicional para los precios.

ARCHIVO paiillalle] INSERTSR  DISERIODEPAGINA  FORMULAS — DATDS  REVISAR  VISTA

¥ _ 1t Ko -
AD [Ev Arial -9 <A A F= - E‘Ajuztartextu General - E‘J E“ gﬂj Ex EI ZAuto.uma éY H

- mReHenar'
Pegar " NKS- [#- My, A- === &5 ECambmarycentrar - - % om Gl Fuﬁn.mtu Dar formato Estilosde  Insertar Eliminar Formato ; } Ordenar y EuEFar)'
M condicional = comotabla~ celda~ N M — porrar filtrar~  seleccionar
Portapapeles & Fuente [ Alineacion [F1 Nimero I} Estilos Celdas Modificar A
L46 M 2 v

ISUMINISTROS LOGISTICO!

3 PROVEEDORES

3

H

By vrroveencr [ eveness B Frooucios Cupan B Freco

7 10433049551 HOMECENTER: FAPELWYPALL MECELLIN oo 000 cofereris

g 1033541967 SUMATEE FAPEL WAL MECELLI P 200000 cafereria

5 IMSSEEIEH-1 FELI ESCOBAR FAPEL WAL MECELLIN oo BEIOD  caferenis

| 1457684831 Kimbety-Clark FAPELWYPALL MECELLIN oo 29500 cafereris

@

5

46 I

a7

46

4

50

5

52

53

S -
Contactos | prodcutos ® 1 »

En la tabla hay un claro ejemplo de como con los filtros y el formato condicional aplicado se
puede identificar cual es el proveedor del producto con el mejor precio, color verde costo mas bajo
color rojo con el costo mas alto.

3.2.2 Clasificacion de los proveedores por areas, dependiendo de la oferta de sus productos.

La clasificacion de los proveedores se segmento en cuatro categorias fundamentales para la
empresa, (ferreteria, cafeteria, publicidad, y transporte) las cuales albergan todos los productos y
servicios que la empresa ofrece. haciendo mas facil y organizado el proceso, tanto para un nuevo
trabajador que entre a el area de compras o para cualquier trabajador de otra area que necesite
cotizar o suministrar un producto a algun cliente obteniendo el mejor precio, mas rapido, o
simplemente mas cercano
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Tabla 4. Clasificacion por area.

PUGHITO]  NICIO  INSERTAR  DISENODEPAGINA  FORMULAS — DATOS  REVISAR  VISTA DISENO
o X L= = T [T = Avosuma - A
| arial Sl A A FE = ¥ Eajustarteto General - = =] o = @ * A H
| B » - EE'_ [¥] Rellenar - z
Pegar NKS-T. &oa-B== = § - 050 %9 Formato Darformato Estilosde Insertar Eliminar Formato formar - Ordenary  Buscary
condicional - como tabla v celda~ - - - € Borrar filtrar~ seleccionar~
Portapapeles Fuente & Alineacién & Numero & Estilos Celdas Modificar IS
M14 - k2 v
A B C D £ J K L M P
a
5 NITPROVEEDOR [l EMPRESA B PRODUCTOS B DIRECCION B cuowo dlasificacién
7 1043344955-1 HOMECENTER PAPEL WAPALL Cl. 44 #65-100 MEDELLIN coP 2l Ordenargenaz
3 1033654198-7 SUMATEC PAPEL WPALL Cra. 50 ## 35-80, MEDELLIN COP il OrdenardeZaa
a 90455623941 FELIX ESCOBAR PAPEL WPALL central mayorista bloque 7 MEDELLIN coP Ordenar por calor 4
10 10457684831 Kimberly-Clark PAPEL WYPALL cra 80#73-16 MEDELLIN coP B Borrarfiltro de "clasificacion’
11| 914275892 SAN ANTONIO café instantaneo calle 4ta #4850 CIUDAD BOLIVAR copP
0| 914275893 SAN ANTONIO café dolca x170 calle 4ta #4851 CIUDAD BOLIVAR copP Filtros de tedto 4
3| 914275894 SAN ANTONIO azucar x kilo rio paila calle 4ta #4852 CIUDAD BOLIVAR coP Buscar p
14| 914275805 SAN ANTONIO vasos desechables 7 onza calle 4ta #4853 CIUDAD BOLIVAR COP Le E eccionar todo)
; et
15| 914275896 SAN ANTONIO esponja inoxidable calle 4ta #4854 CIUDAD BOLIVAR cOP [ferreteniz Website
16 91427589-7 SAN ANTONIO detergente polvo 300gr calle 4ta #4855 CIUDAD BOLIVAR CoP ; EPEZT'%:: e
&[] publicida
47| 914275808 SAN ANTONIO clorox granulado calle 4ta #4856 CIUDAD BOLIVAR coP L[] vacias)
1g|  900685680-2 MERCA EXPRESS café dolca cra 462 #50-2 CIUDAD BOLIVAR COP
19| 9008856803 MERCA EXPRESS café instantaneo cra 46a #50-3 CIUDAD BOLIVAR GOP
50| 9008856804 MERCA EXPRESS azucar x kilo rio paila cra 46a #50-4 CIUDAD BOLIVAR coP
21 900685680-5 MERCA EXPRESS vasos desechables 7 onza cra 46a #50-5 CIUDAD BOLIVAR copP Cancelar
900685660-5 MERGA EXPRESS esponja inoxidable cra 46a #50-5 CIUDAD BOLIVAR COP
Contactos

SE ENCONTRARON 18 DE 37 REGISTROS.

En esta tabla se puede observar como con filtros se puede seleccionar un solo item de la
clasificacion y solo enfocar productos de cafeteria haciendo la base de datos mucho méas amigable
con la persona que la esté utilizando.

3.2.3 Disefio de una base de datos para el registro de la informacion de proveedores.

En el disefio se utilizo colores sobrios enfocados en el logo de la empresa en busca de lograr
una combinacion seria y bien presentada, se constituye ademas un valor agregado por ser un
instrumento de control para el area de cafeteria, ferreteria, papeleria y publicidad en lo que
respecta; la base de datos conto con 11 columnas albergando la mayor informacion posible de
cada proveedor contando con (nit, razén social, producto, direccién, teléfono, celular, pagina web,
correo electronico, ciudad, precio y clasificacion de area) también cuenta con un disefio con
botones los cuales le dan un toque mas de programa a la base de datos, eso hace la herramienta
mas amigable y la columna de los precios usa un formato condicional en el cual marca con color
rojo el precio mas alto y con un color verde el precio mas bajo dando una percepcion a simple
vista de cual es el proveedor con mejor precio en el producto seleccionado.
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Tabla 5. Disefio de base datos.

ARCHIVO pilalle} INSERTAR  DISERO DEPAGINA  FORMULAS DATOS  REVISAR  VISTA DISENO
oy X Lo = =
P il o AN FE= ¥ Baustrtet General I:'—l J g
D By ria = EF Ajustar texto eneral r |;‘ D
Pegar v NKS-~ _ M. A‘ === &= $ - O o0 (Bs _)Dg Farmata Darformato Estilos de
M condicional - comotabla~ celda~
Portapapeles Fuente ] Alineacién M Namero M Estilos
16 e f CIUDAD

PROVEEDORES

5 INICIO

4

5

8 N 3 R W SA S N n TELEFONO H CELULAR H CORREQ ELECTONICO

7 10433440551 HOMECENTER PAPEL WPALL Cl. 44 #85-100 01-800-0127373  312-614-4217  www.homecenter.com.co carlosventaempresa@homecenter.co.c

3 1033654198-7 SUMATEC PAPEL WiPALL Cra. 50 ## 35-90, 351-6660 320-646-1000  hitps:isumatec.co/ Jhonfre2019@gmail.com

g 90455683941 FELIX ESCOBAR PAPEL WPALL central mayorista bloque 7 354-8320 31-064-5837 hitps:/iwww.catalogodelempaqt felixescobarG@amail.com

10 10457684831 Kimberly-Clark PAREL WiPALL cra 80#73-16 359-3717 312-816-1846  hitps:iwww keprofessional.com  jorgealfredat9@gmail.com

1 91427589-2 SAN ANTONIO café instantaneo calle 4ta #4850 841-0914 312-827-6539  notiene notiene

12 91427589-3 SAN ANTONIO café dolca x170 calle 4ta #4851 841-0914 312-827-6539  notiene no tieng

13 91427589-4 SAN ANTONIO azucarx kilo rio paila calle dia #4852 841-0914 312-827-6539  nofiene no fiene

14 91427589-5 SAN ANTONIO vasos desechables 7 onza calle 4ta #4853 841-0914 312-827-6539  notiene notiene

15 91427589-6 3AN ANTONIO esponja inoxidable calle 4ta #4854 841-0914 312-827-6539  notiene no fiene

16 91427589-7 SAN ANTONIO detergente polvo 300gr calle 4ta #4855 841-0914 312-827-6539  notiene notiene

17 91427589-8 SAN ANTONIO clorox granulado calle 4ta #4856 841-0914 312-827-6539  notiene no fiene -
Contactos | prodcutos ® 1 »

0] i M -—————+ %%

= ) Autosuma v A IHI
Ll Af
m Rellenar ~
Insertar Eliminar Farmato Ordenary  Buscary
M M £ Borrar~ filtrar~  seleccianar -
Celdas Modificar

La propuesta anterior de la base de datos representa la informacion de cada proveedor con el

propdsito de informar detalladamente sobre cada item mencionado en

el parrafo anterior con el fin

de brindarle a la empresa una gama amplia de datos, que permita de una forma agil y segura la

comunicacion entre la empresa y proveedor.

Se evidencia que hay unos items que no tienen informacion como pagina web o correo
electronico ya que efectivamente el proveedor no cuenta con esas herramientas tecnologicas. En la
base de datos se visualiza que hay un proveedor repetido, eso debe que ese proveedor tiene un

amplio portafolio de productos y que la empresa contrata gran

cantidad de esos, esto va

segmentado en la clasificacion de areas generando un orden légico y en este caso ese proveedor

solo ofrece productos de cafeteria
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Tabla 6. Formato condicional.

ARCHIVO jalilllele] INSERTAR DISERIO DE PAGINA FORMULAS DATOS REVISAR VISTA

= \
“D & Arial -lg <A A TE = #- B Austarteto General - I:--—l E‘J D gm EEX El Z putosum - éY H
By - » - 22 m Rellenar ~
Pegar v N K S~ i- oy . A . =E=E= &5 Etombmarycentrar . $ - 05 00 G0 Formato  Darformato Estiles de  Insertar Eliminar Formato Ordenary Buscary
M condicional * comotabla~  celda - - - - € Borrar~ filtrar = seleccionar »
Portapapeles I Fuente ] Alineacidn I} Ndmero ] Estilos Celdas Modificar ~
Ka4 e T v

2

3

4

5

[l PAGINAW CTC CIUDAD B FRECO c i Columna2 B Columnaz

7 | www.homecenter.com.co carlosventaempresa@homecenter.co.cc  MEDELLIN afeteria

g | hitps:isumatec.col jhonfre2019@gmail.com MEDELLIN CoP 2700000 cafeteria

g hitps:/fwww.catalogodelempaqu  felixescobarG@gmail.com MEDELLIN COP 28,500.00 cafeteria

10 hitps:/fiwww kcprofessional.com jorgealfredo19@gmail.com MEDELLIN COP 2050000 cafeteria

44 :-

45

46

47

48

49

50 -
Contactos | prodcutos ® [l 3

e i M o-————+ %%

Utilizando los filtros programados en este caso y seleccionando en el item de clasificacion
en cafeteria y también de un producto seleccionado en la columna de precios se puede visualizar
como el formato condicional ayuda a identificar con el color verde cual es la mejor opcién para la
empresa.

4. CONCLUSIONES.

e En relacion a lo antes expuesto se puede deducir que la herramienta es de suma
importancia para la empresa en toda su operacion en reduccién de tiempo.

e De igual forma se cree que el uso de la herramienta es vital para la empresa gracias a su
estructuracion en reduccion costos dandole a la empresa una mayor utilidad.
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5. RECOMENDACIONES
e Actualizacién mensual de la base de datos.

e Invertir en nuevas tecnologias y programas contables.

e Construir bases de datos para generar mas control a los conductores de las camionetas
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