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Resumen técnico

El proyecto que se plantea es para instrumentar la materia Gestion de Compras en
un Entorno Virtual de Aprendizaje (EVA) con la finalidad de poner a disposicion un
curso que le permitira a los alumnos que lo matriculen, aprender a su propio ritmo,
conciliando su tiempo de trabajo, de estudio, de socializacion, de diversion,
recreacién y su ubicacion geogréfica, que sirva como curso modelo, para el
desarrollo de otras Materias.

En este proyecto se propone el curso en la plataforma Moodle como una alternativa
viable de acreditacion de una materia tedrica obligatoria de la Carrera de
Administracion de Empresas de Hospedaje de la Universidad Técnica Nacional
Sede Pacifico.

Se plantea el problema de la presencialidad, por razones econémico-sociales y una
solucién apoyada en TIC. Se plantean los escenarios y se evaluan los
requerimientos de la posible instrumentacion de la materia.

Se realiza un andlisis de la operatividad del mismo, asi como la forma de evaluar
cada uno de los elementos que conforman el proyecto, en los diferentes momentos.
La propuesta pedagdgica corresponde a un modelo constructivista en donde el
alumno asume un rol activo responsable de su aprendizaje, acompafnado de un
tutor, con un enfoque basado en competencias y centrado en el alumno el cual sera
motivado, utilizando la técnica de gamificacién, propiciando la construccion de sus
PLE mediante el conectivismo e incorporando los recursos de las redes sociales
tales como Facebook, twitter como medios de referencias o consignas para los

trabajos individuales o grupales.

En su totalidad el proyecto se integra por la tecnologia, materiales a utilizar, los
recursos humanos como tutores, personal administrativo y operativo.

En general se analizan las diferentes fases del proyecto para determinar la
factibilidad de la puesta en marcha del mismo.
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El Problema

El problema que ha motivado la ejecucién del proyecto es la necesidad de incorporar
el Curso de Gestién de Compras que pertenece al nivel de diplomado de la Carrera
de Administracion de Empresas de Hospedaje cddigo EH-514 de UTN sede del
Pacifico, al nuevo contexto de las tecnologias de informacién y comunicacion (TIC)
mediante la utilizacién de una herramienta de gestion de aprendizaje Moodle (LMS)
que traspase las barreras de espacio y tiempo del aula tradicional, para propiciar un
aprendizaje mas abierto, mas significativo, afectivo y de mayor calidad. Con este
cambio, ademas del rompimiento de las barreras geograficas, la rigidez de los
horarios y la facilidad de la distribucion del tiempo de estudio, se suma a la
posibilidad de combinarla con las multiples ocupaciones que conlleva el estilo de
vida moderno, favoreciendo la interaccién, la colaboracion, el enriquecimiento de la

actividad colectiva, mediante el uso de herramientas tecnoldgicas.

e Justificacion

En Costa Rica, (Rama & Bonilla, 2017, pags. 99-100) la educacion superior ha
tenido un cambio paulatino muy importante durante las uUltimas décadas con el
surgimiento de nuevas tecnologias en telecomunicacion e informatica que dieron
paso al surgimiento de nuevas metodologias de aprendizaje como la educacién a
distancia (la UNED se cre6 en 1977), que paulatinamente fue generando cultura
sobre el uso de alternativas de calidad frente a la educacion presencial tradicional.
Ya para los 90 la educacién superior en general (publica y privada) habia adquirido
experiencia e instrumentos para desarrollar e incorporar insumos tecnolégicos que
permitieron optimizar el aprendizaje de los usuarios que han elevado sus
competencias tecnologicas gracias a los niveles de cobertura de internet (66%
casas urbanas y 46% areas rurales) y de banda ancha mévil (en 2015 el 95% de
penetracion segun la CEPAL) que tiene actualmente.

El ente que norma en nuestro pais lo relativo a educacion virtual (aprobacién de

programas de grados y posgrados) es el CONESUP (Consejo Nacional de
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Ensefianza Superior Universitaria Privada) (Ministerio de Educacion Publica de
Costa Rica, 2019) el cual es un 6rgano adscrito al Ministerio de Educacién Publica,
que se cred en 1981, con el objetivo de regular y fiscalizar a las Universidades
Privadas,

Las instituciones educativas con modalidad presencial deben asumir y responder a
retos y desafios para la incorporacion de las (TIC) en los procesos de aprendizaje,
generado asi un abanico de oportunidades para la implementacién de ambientes
versatiles que garanticen el acceso al conocimiento y a las necesidades reales de
los aprendientes

La Universidad Técnica Nacional (UTN) desde su creacién, ha izado la bandera de
la calidad, la creatividad y la innovacion como pilares de su practica académica.
Partiendo de esta perspectiva, ha promovido, como uno de los ejes fundamentales
de su accion pedagégica, la incorporacion de las tecnologias de la informacion y la
comunicacion (TIC) en sus procesos de mediacién pedagogica que conlleva una
modificacion paulatina de los roles de los actores de la accién educativay la UTN la
impulsa activamente.

La mayor experiencia en virtualizacién de cursos son los impartidos por el area de
Tecnologia Educativa y Produccion de Recursos Didacticos en el Centro de
Formacion Pedagégica y Tecnologia Educativa a docentes de la UTN en el area de
pedagogia, pero existe el interés de las autoridades académicas de ir
implementando esta modalidad y de forma progresiva, a la mayoria de los cursos
de carreras formales, pero es un largo camino el que se tiene que recorrer, debido
a que hay que empezar por capacitar al personal docente en uso de la plataforma y
en el disefio de material didactico que es la parte mas compleja y es la que afecta
al profesor pues el proceso de disefio y desarrollo de éstos es mucho mas complejo
que el diseno y desarrollo de materiales escritos (en formato clasico) y sobre todo
lograr que se apropien del modelo pedagdgico virtual evitando caer en sus mitos e
incertidumbres.

Este proyecto se encauza sobre esta misma linea y que con su implementacién y
puesta en marcha, ademas de la horizontalidad, el intercambio y la colaboracion a

través de las nuevas herramientas tecnolégicas utilizadas para la mediacion
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tecnolégica, se darian mayores posibilidades de acceso a quienes de una u otra
manera, no pueden estudiar de forma presencial ya sea por trabajo y/o que residen
en zonas mas alejadas de lo que conocemos como la Gran Puntarenas compuesta
por los cantones de Puntarenas, Esparza y Montes de Oro, y sus doce distritos, a
saber: Puntarenas Centro, Chomes, Pitahaya, Chacarita, EI Roble, Barranca,
Miramar, San Isidro, La Unién, Espiritu Santo; Macacona y San Juan Grande, los
cuales al no tener que desplazarse, alivianan el tema econémico de dichos traslados
y de interposicion horaria.

La oportunidad de este proyecto se potencia por las siguientes razones:

Primero: Que los Hoteles y Restaurantes en la zona, representan una actividad
predominante, con un potencial para la atraccion de inversiones y generadores de
un proceso de crecimiento econémico sostenido y se ven enfrentados a la
necesidad de contratar personal y capacitar los ya reclutados, en temas
relacionados con la gestién de compras hoteleras, los cuales con la implementacion
del entorno virtual de ensefnanza y aprendizaje podran cursarlos en horarios mixtos
o extra laborales.

Aqui es importante indicar que Puntarenas es la provincia con la mayor extensién
litoral de nuestro pais (11.265,69 M2) con una poblacién de 368.877 al 2010,
distribuidos en 11 Cantones y 57 Distritos, lo cual representa un 22 por ciento del
total del territorio nacional, en donde los indicadores de educacién requieren ser
mejorados para que su poblacién tenga mayores oportunidades de insercién en el
mercado laboral con mejores remuneraciones.

Se tiene la expectativa de que la Gran Puntarenas con sus tres cantones y distritos
se vea beneficiada con un crecimiento econémico futuro, derivado de los proyectos
de infraestructura vial y portuaria.

Segundo: Que la Universidad Técnica Nacional cuenta desde el 2010 con un area
estratégica y transversal a los diferentes procesos educativos y de desarrollo (Rama
Claudio y Bonilla Nuria, 2017) curricular, denominada Tecnologia Educativa y
Producciéon de Recursos Didacticos (TEyPRD) en el Centro de Formacién

Pedagogica y Tecnologia Educativa (CFPTE) especializada en el disefio e
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implementacion de cursos virtuales en la modalidad de clases hibridas y tutorias a
distancia.

También gestiona procesos formativos y de capacitacion, para estudiantes,
docentes y administrativos, de cursos de extension y/o capacitaciones que se
desarrollan bajo esta misma modalidad.

Este es un centro académico universitario orientado a la innovaciéon permanente en
temas cientificos y tecnologicos del campo pedagédgico y orientado a la generacién
de tecnologia educativa. Toma como estrategia el desarrollo de la investigacion,
gestién de la ciencia, la innovacion y la tecnologia aplicable a procesos educativos
que garanticen la eficiencia y la eficacia tanto para la ensefianza como para el
aprendizaje.

Algunos cursos de capacitacion ya se han implementado de manera virtual
utilizando como recurso la plataforma Moodle denominada Aula Virtual UTN (ver
ilustracién 1) y cada vez son mas los profesores de la UTN que se capacitan en este

entorno virtual de aprendizaje.

cidn en Linea de la

Aula Virtual ljﬁ:'t

llustracion 1 : htp:/moodile.utn.ac.cr/
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e Contexto del problema

La UTN y la Sede del Pacifico se encuentran comprometidas con el desarrollo de la
Provincia de Puntarenas y las necesidades del sector productivo, con una
participacion activa para lograr un mayor fortalecimiento de las areas del quehacer
institucional y una mayor proyeccion social.

La provincia de Puntarenas es la mas extensa de nuestro pais (11.265,69 M2) con
una poblacion de 368.877 al 2010 distribuidos en 11 Cantones y 57 Distritos.

En el plan piloto la poblacion beneficiada con la implementacion de este proyecto
son en promedio 30 estudiantes del curso de Gestion de Compras de la Carrera de
Administracion de Empresas de Hospedaje, nivel de diplomado, el cual se imparte
en el segundo ano en el V ciclo de la carrera y tiene una duraciéon de 4 meses o 15
semanas, tiene como objetivo general, que los estudiantes adquieran los
conocimientos Teorico-Practicos sobre el proceso correcto para gestionar de forma
eficiente las compras y los proveedores en funcién de las necesidades de las
operaciones de una empresa de hospedaje.

Este curso se esta dirigido a estudiantes con edades de entre los 17 y 21 afos, que
residen en la Gran Puntarenas (ver ilustracion 2) y lugares mas alejados, algunos
con responsabilidad familiar por ser jefes de hogar.

En general poseen un buen manejo de la computadora y conocimientos suficientes
en el uso de internet con la posibilidad de construir su propio entrono personal de
aprendizaje (PLE) y anuentes en participar en experiencias de juego, como para
enfrentar esta modalidad pedagdgica que les permitir4 aprender a su propio ritmo
en forma responsable, asumiendo un rol activo en su aprendizaje, acompanado de
un tutor, con un enfoque basado en competencias y centrado en el alumno.

La mayoria de los cursos que imparte la Universidad Técnica Nacional Sede
Pacifico son presenciales, tanto en carreras formales como las de cursos libres y se
espera que con este proyecto se puedan virtualizar para mejorar la calidad de la
educacién y democratizar las posibilidades de educacién superior a la mayor parte

de la poblacién de la provincia de Puntarenas.

10
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El area denominada Tecnologia Educativa y Produccion de Recursos Didacticos
(TEyPRD) en el Centro de Formaciéon Pedagégica y Tecnologia Educativa (CFPTE)
especializada, es la responsable del disefio e implementaciéon de cursos virtuales
en la modalidad de clases hibridas y tutorias a distancia.

La supervisién administrativa y académica de la asignatura esta a cargo de la

Directora de la Carrera de Administracion de Empresas de Hospedaje.

GRAN PUNTARENAS

llustracion 2 : Ubicacion Geografica de la Gran Puntarenas

11
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Todo lo anterior es susceptible de ser implementado siempre que los docentes
dominen las herramientas informaticas y de comunicacién que les permitan
desenvolverse con soltura en estos nuevos escenarios, todo lo cual es factible, con
apoyo del area de Tecnologia Educativa y Produccién de Recursos Didacticos del
Centro de Formacidon Pedagdgica y Tecnologia Educativa (TEyPRD).

La Universidad Técnica Nacional (UTN) es el resultado de la fusion de varias
instituciones de ensefanza para universitarias y fue creada como la quinta
universidad publica de Costa Rica, mediante la Ley #8638 con el fin de dar atencion
a las necesidades de formacion técnica que requiere el pais, en todos los niveles

de educacion superior y asumiendo (Rama & Bonilla, 2017, pag. 42) “el
compromiso de atender las nuevas demandas que el sector socio-productivo del
pais requiere, no solo considerando la multidimensionalidad del sujeto , sino
también adherida a una perspectiva innovadora y a un compromiso por la busqueda
de la excelencia académica”.

La viabilidad tecnoldgica del proyecto es prometedora, ya que ademas de contar
con la plataforma de cédigo abierto Moodle, se tiene el recurso humano suficiente,
el ancho de banda adecuado, el equipo de computo actualizado y un manual de
normas y procedimientos para el disefio e implementacidén de cursos virtuales, el
cual regula la ejecucion de los procesos hibridos, tutorias a distancia y sesiones de

aprendizaje apoyadas en herramientas digitales y tecnologicas.

. Prospectiva

En el contexto planteado se tienen los siguientes escenarios:

A corto plazo: Para el 2020, se implementara el curso de Gestion de Compras de
la Carrera de Administracion de Empresa y Hospedaje a través de la plataforma
Moodle de forma virtual.

A largo plazo: Para el 2022, se implementara el curso de Gestién de Compras en

las demas carreras que lo incluyan en su malla curricular.

12
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3. Propuesta pedagdgica

La propuesta pedagdgica a utilizar en este proyecto corresponde a un modelo
constructivista y holistico partiendo de los fundamentos teéricos de las escuelas de
Vygotsky tales como (Prioretti, 2015) “el otro mas experto” y la “zona de desarrollo
proximo” en donde el alumno asume un rol activo (por medio de la construccién de
su propio PLE con accesos de los recursos desde la misma plataforma) en un
ambiente colaborativo y significativo (por medio de los foros y wikis) y responsable
de su aprendizaje, acompafnado de un tutor que parte del principio que el
conocimiento se construye, y Ausubel con un enfoque basado en el aprendizaje
significativo para mejorar las competencias, (Ruano, 2009) “las estrategias para un
aprendizaje significativo supone crear procedimientos basados en la vida real®, por
medio de la resolucion de casos o para arreglar situaciones del mundo profesional,
trabajo de investigacion como final de curso y aplicacion de cuestionarios de
autoevaluacién para evaluar el desempeno, que sirvan de Feedback, utilizando la
técnica de gamificacién de los mismos mediante la conversién de algunos plugin de
la plataforma, al considerar que el aprendizaje se trata de un proceso de desarrollo
de habilidades cognitivas y afectivas, alcanzadas en ciertos niveles de maduracion.
Para la construccién de los PLE de los aprendientes nos basamos en el modelo del
conectivismo (Siemens, 2004) en donde el “desarrollo de conocimiento va del
personal a la red, de la red a la institucién” ya que el proceso de aprendizaje ha
dejado de ser interno e individual por lo que se incorporan los recursos de las
redes sociales tales como Facebook, twitter entre otros, los cuales se utilizaran
como medios para dar referencias o consignas de trabajo ya sea individual o
grupal.

Para que este modelo cumpla con su objetivo, es necesario que se revise los roles

clasicos del profesor y los alumnos:

13
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“‘Alumno:

Es el centro del proceso de ensefanza y aprendizaje.

Es un protagonista activo ya que aplica los contenidos en lugar de ser pasivo
escuchando las lecciones magistrales

Construye sus conocimientos con otros (Aprendizaje social)

Interactuar con sus comparneros para resolver problematicas asociadas a los
contenidos disponibles en los entornos de ensefianza y aprendizaje a través de
foros, chats y actividades colaborativas como tareas grupales, wikis, glosarios,
talleres o redes sociales

Docente o facilitador:

En esta metodologia el docente no es la Unica fuente de conocimiento. Su
intervencién y guia sigue siendo importante para que los alumnos construyan el
conocimiento. Sin embargo, ahora tiene otros roles como:

Facilitar los contenidos apropiados del curso

Guiar a los alumnos para obtener informacién confiable

Personaliza el aprendizaje ofreciendo consultas, contenidos y actividades para
que cada alumno avance y obtenga los conocimientos sin dejar de lado sus
caracteristicas, dificultades o necesidades”. (e-ABC Learning, 2017)

Se espera que esta informacion sea lo mas significativa posible, para que pueda ser
aprendida. Asi el procedo de ensefianza y aprendizaje se realiza mediante el
intercambio dialéctico entre los conocimientos del docente y los del estudiante, de
tal forma que se pueda llegar a una sintesis productiva para ambos y una mejor
adaptacion al medio. Es decir, que los estudiantes construyan un conocimiento
significativo; alcancen la comprensién cognitiva para favorecer el cambio
conceptual, considerando las condiciones emocionales, tanto del educador como
del estudiante, para lograr niveles satisfactorios de adaptacién al contexto y un
adecuado bienestar.

14
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4. Objetivos

e Generales
Virtualizar el curso Gestion de Compras de la Carrera de Administracién de
Empresas de Hospedaje a través de un entorno virtual que facilite la ensefianza y
el aprendizaje de los estudiantes apoyados con material didactico y tecnologias
digitales, sociales y emergentes que mejor se adapten, por medio de la plataforma
Moodle del TEyPRD.

e Especificos

» Planificar y elaborar todo el material didactico que se utilizara como apoyo al
proceso de ensefanza y aprendizaje mediante la plataforma Moodle.

> Introducir a los estudiantes en el uso de la plataforma Moodle y la construccion
de propio PLE para enriquecer las practicas de Ensenanza y Aprendizaje.

» Cumplir con los requisitos establecidos por el TEyPRD en el uso del Aula Virtual
de la plataforma Moodle la cual seré el soporte del proyecto.

. Resultados esperados

Los resultados esperados con la implementacién del proyecto al 2020 son los
siguientes:

100% de la promocién (30 alumnos) del curso Gestion de Compras de la Carrera
de Administracion de Empresas de Hospedaje, para el segundo cuatrimestre del
2020, modalidad virtual.

0% de desercion al finalizar el segundo cuatrimestre, debido a la motivacion del
Modelo Pedagdgico (actividades, recursos didacticos y estrategias de ensefianza y
aprendizaje) basado en las nuevas tecnologias de comunicacién social.

100% del Material Didactico disefiado para apoyar el desarrollo de la asignatura
Gestién de Compras en el entorno virtual a principios del segundo cuatrimestre del
2020.

100% de los estudiantes matriculados aprobados, al final del segundo cuatrimestre
del 2020.

15
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. Aspectos operativos

e Administracion

La administracion del sistema recaera en tres instancias.

El docente de la materia: A este le corresponde crear su curso, desarrollar
materiales, practicas y acercarse los recursos que requiera para la misma.

El Director de la Carrera: Que es quien lo asesora acerca del manejo de la
plataforma, la activacion de cursos, revisién de alumnos inscritos, todo lo referente
a la administracién de los cursos de la carrera.

El Centro de Formacion Pedagégica y Tecnoldgica Educativa: Administra a
docentes, alumnos y recursos de Moodle, la base de datos (con los datos de los
alumnos inscritos), respalda cursos, genera los lineamientos para acreditar un curso
a distancia, realiza el mantenimiento de todos los elementos que sostienen el

funcionamiento de la plataforma.

e Aprendizaje y tecnologia

Se utilizaran tecnologias apropiadas para promover y acompanar el aprendizaje,
con anticipacién de las practicas a realizar por parte de los estudiantes. Se va a
trabajar con los recursos tecnoldgicos con que cuenta la UTN con apoyo del Centro
de Formacién Pedagogica y Tecnoldgica Educativa mediante el uso de la plataforma
Moodle en donde se subirdn los materiales didacticos (clases, guias didacticas,
unidades tematicas, foros y archivos de estudio) de la materia de Gestién de
Compras que se oferta de manera presencial para transitar hacia la modalidad a
distancia.

16
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Clase presentada en
la plataforma.

Texto relacionado directamente con la materia, utilizando
imagenes, gréficos videos y texto de colores para resaltar temas

importantes.

Lecturas obligatorias

Por medio de enlaces al lugar de origen de los archivos de Word
o PDF para que los estudiantes se informen de la parte teorica
del curso.

Demostracién

Se realiza por medio de un video o una presentacion algun tema
que alimente un poco mas la materia escrita.

Blog

Los estudiantes construyen un blog, donde cada uno construira
un aporte de contenido de texto relacionado con la materia.

Foro de discusion,
dudas y consultas

Se plantea un foro en la plataforma, con un tema de fondo
relacionado con la materia para que los estudiantes aporten
ideas, realicen consultas, relacionado con el tema central del foro.

Trabajo colaborativo

Construccién de una Wiki, donde cada estudiante aportara, texto,
videos, imagenes que ilustren el tema de la materia.

e Tutoria

El paradigma formativo en entornos virtuales cuenta, desde siempre, con adeptos y

detractores. Sin embargo, existe un consenso bastante generalizado en afirmar que

el factor clave para alcanzar una formacién en linea que responda a las mas

elevadas exigencias de calidad esta centrado en la tutoria en entornos de formacién

virtual, la cual se establece en tres horas semanales para este proyecto.

En el proceso de ensefanza y aprendizaje que utiliza este posgrado hay un aspecto

muy importante cual es que el docente cumple el rol de estudiante, lo cual viene a

sensibilizarlo, al mismo tiempo que adquiere las destrezas en el manejo de la

plataforma y le establece el norte de cdmo debe plantear las lecciones en este tipo

de entorno, de tal manera que la materia sea claramente explicada al estudiante.

El Tutor del curso tendra las siguientes funciones.
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Elaborar y/o manejar el Programa de la Asignatura.

Elaborar el sistema de evaluacion.

Definir los elementos de aprendizaje requeridos de acuerdo al Programa de la

Asignatura.

Disenar los elementos de aprendizaje definidos para el curso de forma conjunta con

un especialista en disefio grafico.

Elaborar los elementos de aprendizaje requeridos con el auxilio de un especialista

en entorno virtual.

Disenar el curso virtual.

Implementar el curso virtual.

e Materiales didacticos

Una de las caracteristicas mas importante de la labor del docente en entornos
virtuales es que la mayor parte de su actividad esta contenida en soportes textuales
gue median entre el docente y los alumnos. Las capacidades para elaborar diversos
tipos de textos y disenar actividades que constituyan verdaderas experiencias de
aprendizaje resultan entonces imprescindibles para un mejor desempefio

profesional.
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Clases Virtuales

Serén lineas de texto que expliquen ampliamente aspectos generales
de la materia, elaborados por los profesores con mas experiencia en

entornos virtuales de educacién de la universidad.

Estas guias son como una especie de cronogramas de curso, donde

se detalla paso por paso, todas las actividades que se realizaran en el

Guias curso, esta parte es elaborada por docentes que conocen bien el
Didacticas
contenido de la materia y tienen conocimientos basicos en entornos
virtuales de educacion.
Unidades Las unidades tematicas, son los contenidos propios del curso, todos
Tematicas los temas que se veran en detalle en el desarrollo del curso.

i Son archivos por lo general en formato pdf, que sirve como guia
Guias de principal para las lecturas obligatorias que el estudiante tiene que
Lecturas realizar durante el curso, las construyen los profesores.

Mapas Estos son resimenes de la materia, por medio de gréficos, que
Conceptuales representan enlaces entre los diferentes conceptos.

Proyecto como
trabajo final

En el que cada grupo selecciona una empresa de hospedaje y
mediante un cuestionario guia, se desarrolla un trabajo de
investigacion del proceso de compras.

7. Evaluacion y seguimiento del proyecto

e Antes, durante y al finalizar el proyecto

Antes de la implementacion del proyecto se debe disefiar un mecanismo de
evaluacion que asegure que el mismo se ha completado con todos sus elementos:
objetivos, contenidos, destinatarios, actividades a realizar, recursos que se

utilizaran, temporalizacién y evaluacién. Son funciones de la evaluacion:
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Monitoreo del avance o progreso del proyecto mediante la captura de informaciones
y datos de todo lo ejecutado hasta ese momento.

Estudio y analisis de las informaciones y datos que permitan hacer las
comparaciones de lugar y controlar las diferencias de acuerdo a lo planificado.
Seguimiento y ajustes en el camino de aquellas actividades y acciones hasta su
estabilizacion. La universidad auténoma del estado de Hidalgo utiliza los siguientes:
“Instrumentos de evaluacion:

Protocolo para el andlisis de los materiales.

Protocolo para el andlisis del desarrollo del curso en la plataforma virtual.
Encuestas de alumnos- profesores.

Protocolo para la evaluacion de los antecedentes académicos del docente”.

(Universidad Autonoma del Estado de Hidalgo, s.f.)

Durante el desarrollo del proyecto, es necesario evaluar la ejecucion en términos
de los objetivos planteados para el proyecto y para cada uno de los actores que
interactian en el mismo (logro de competencias conceptuales, procedimentales y
actitudinales) y métodos de aprendizaje utilizados (tecnologias, materiales de
estudio, técnicas de aprendizaje, contenidos, etc.).

Para evaluar el trabajo de los administradores y tutores es muy importante
desarrollar talleres y reuniones donde se permite la exposicion de dificultades y se
generen procesos de retroalimentacion para trabajar en conjunto para mejorar las
debilidades y potenciar las fortalezas.

Es determinante que el tutor dedique por lo menos 3 horas por semana al
seguimiento de sus estudiantes para interpretar adecuadamente los resultados que
pueda ir obteniendo para luego comunicarlo. Lo anterior lo podra obtener de los
datos estadisticos que arroja la plataforma tomando en cuenta el porcentaje de
asistencia, participacién y trabajos realizados por cada estudiante con el objetivo de
medir el grado de destrezas en el manejo de los recursos tecnoldgicos de la

plataforma.
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Al final, se evaluara el proceso de aprendizaje en cuanto a las tecnologias utilizadas
y el grado de aprendizaje e interés mostrado por los alumnos para establecer, si
han sido adecuados en pos de promover un aprendizaje significativo en los mismos.
A partir de esto, se definiran las estrategias a las que se le dara continuidad y las
que deberan modificarse.

Los tutores seran evaluados por los estudiantes de forma individual y en forma
colectiva el proceso de aprendizaje utilizado en el curso.

Las herramientas tecnoldgicas y plataforma seran evaluadas por medio de una
encuesta confeccionada para tal fin, con el objetivo de conocer las experiencias de
los estudiantes al utilizarlas, con indicacion de las facilidades y dificultades
encontradas durante el desarrollo del curso.

e indicadores de evaluacion de cada aspecto operativo

Administracion

Es imprescindible la experiencia y la formacion continua del docente (tutor) del curso
en el disefio de materiales y practicas en entornos virtuales de aprendizaje.

Es imprescindible que el tutor coordine con el director de la carrera aspectos
administrativos del curso como lo son la activacion de curso en la plataforma Moodle
y verificacion de alumnos inscritos.

Es imprescindible coordinar el mantenimiento y administracion de los recursos de la
plataforma Moodle, material de capacitacion y base de datos con el Area de

Tecnologia Educativa de la Universidad Técnica Nacional.

Aprendizaje y Tecnologia

Es imprescindible |a flexibilidad del modelo para que las practicas de aprendizaje se
adecuen a las necesidades del curso y favorezcan el proceso de ensefianza y

aprendizaje.
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Es deseable incentivar la conciencia del aprendizaje auto dirigido, autbnomo y autor
regulado, en donde los estudiantes son auto responsables del conocimiento y se
proyecte al trabajo grupal colaborativo.

Es imprescindible planificar en forma anticipada la tecnologia que promueva y

acomparie el aprendizaje de los estudiantes.

Tutoria

Es imprescindible la capacitacion de los docentes (tutores) en el uso correcto de las
herramientas tecnoldgicas y la plataforma a utilizar.

Es imprescindible que los tutores sean especialistas en mediacién pedagdgica en
entornos virtuales del area a desarrollar, para garantizar la transmision adecuada
de conocimientos acordes con los objetivos tedricos planteados.

Es imprescindible que los tutores cumplan con las tres horas semanales de
seguimiento de las actividades y evaluacién de las estadisticas.

Es deseable que los docentes (tutores) como parte del grupo interdisciplinario del
proyecto asistan a las sesiones de coordinacién y emitan informes con los avances

experimentados.

Material didactico

Es imprescindible que el material didactico para cada unidad del curso resulte de
facil acceso, disponibilidad suficiente y diseno atractivo para los estudiantes y que
sea propios para la mediacion en entornos virtuales.

Es imprescindible que el material didactico sea disefiado por tutores del curso a
desarrollar.

Es deseable que los materiales didacticos disefiados por los tutores, sean revisados

y aprobados por especialistas de disefio para entornos virtuales.
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8. Cronograma para ejecucion del proyecto

El cronograma toma en consideracion el tiempo necesario para realizar las
reuniones previas del equipo interdisciplinario, la conformacion del equipo de
trabajo, la capacitacion del personal que estara a cargo del curso virtual, el periodo
de ejecucion del curso y el respectivo analisis antes y después por parte del grupo
interdisciplinario del proyecto, cuya distribucién se presenta en la ilustracion 4.

MESES

ACTIVIDADES

Reuniones previas
grupo
interdisciplinario

Organizacion
equipo de trabajo

Adquisicion de
pluyin y pruebas de
funcionamiento

Confeccion
materiales

didacticos

Retroalimentacion
Grupo
interdisciplinario

Curso virtual
Gestion de
Compras

llustracién 3 : Cronograma General Curso Virtual Gestién de Compras.

9. Presupuesto

Si bien es cierto que con los recursos que cuenta la UTN tanto pedagégicos, de

formacion docente, tecnolégicos, bases de datos digitales y de administracion de la




PROYECTO VIRTUALIZACION CURSO GESTION DE COMPRAS 2019

plataforma Moodle son suficientes para poner en marcha el proyecto con las
dimensiones actuales, es necesario invertir tiempo y esfuerzo de manera conjunta
entre varias instancias para conformar el equipo interdisciplinar para integrar,
compartir y desarrollar los objetivos comunes de este proyecto y cuyos rubros se

presentan en la ilustracion 3.

[EREsYROESTo

RUBRO $ MONTO
Adquisicion de  pluyin 'y otras | 2400

aplicaciones y equipos

Tutores 1700
Viaticos 850

Mantenimiento equipo de computo 1500
Administrador de plataforma 1300

Asesoramiento equipo interdisciplinario | 1050
Total 8800

llustracién 4 : Presupuesto General Curso Virtual Gestion de Compras.
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DESARROLLO DEL PROYECTO
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1. Nombre del curso virtual: Gestion de Compras
2. Seleccion y justificacion de las herramientas tecnolégicas:

Para la realizacion de mi proyecto de intervencion, elegi la plataforma Moodle.
Primero: porque se ajusta al modelo pedagdgico de constructivismo indicado en la
propuesta pedagdgica del proyecto ya que defiende la colaboracién de todos los
participantes (estudiantes como disefiador y constructor de su propio conocimiento
y profesorado para ser un administrador muy organizado), de forma que puedan
contribuir a la experiencia educativa de diferentes formas, cuestion que se pone de
manifiesto en el disefio de las herramientas que se habilitaran, las cuales permiten
otorgar a los participantes la potestad de generar conocimiento y reflexionar de
forma critica en torno a los temas del curso, asi como construir conocimiento de
manera compartida

Segundo: Porque es la plataforma que utiliza la Universidad Técnica Nacional en el
area denominada Tecnologia Educativa y Produccién de Recursos Didacticos
(TEyPRD) en el Centro de Formacién Pedagégica y Tecnologia Educativa (CFPTE).
Esta plataforma de e-learning es un software gratuito que ofrece un potente paquete
de herramientas y recursos para crear cursos online y entornos de aprendizaje y
dentro de sus bondades y caracteristicas que sirven al proyecto tenemos:

-Se puede implementar para hacer cursos online, semipresenciales, crear cursos
complementarios a las actividades presenciales, repositorios de materiales o centro
de recursos, un espacio colaborativo, incluso aulas tutoriales.

-Posibilita cargar material educativo como presentaciones, videos, apuntes,
imagenes, presentaciones; facilita la realizacién de actividades o tareas; permite la
comunicacion entre docentes y alumnos; y tiene opciones para gestionar la
evaluacion de los estudiantes.

-Cuenta con instrumentos sincrénicos como el chat, pudiendo integrar
videoconferencias o pizarras digitales; asincrénicas como foros, mensajerias.
-Puede ser complementado mediante la integracidén con otros sistemas mas abiertos
y donde se da un mayor protagonismo al estudiante, como puede ser entorno de

|
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gestion de PLE, que favorece la gestién del aprendizaje autonomo de los
estudiantes, y estimula la comunicacién entre iguales.

Ademas de las herramientas de producciéon de materiales, Moodle dispone de una
serie de funcionalidades que hacen posible gestionar el proceso de ensefanza y
aprendizaje en una actividad formativa, refiriéndonos con ello a la posibilidad de:
-Gestionar el seguimiento de un curso mediante la finalizacion de actividades.

-La configuracién del acceso a los materiales mediante las restricciones de
disponibilidad y los agrupamientos.

-La gestiéon de competencias en el entorno virtual, o los sistemas de reconocimiento
como las insignias digitales o badges.

Asi este proyecto, constituye una propuesta de formaciéon que contempla su
implementacion predominantemente mediante Internet, haciendo uso de los
servicios y herramientas que esta tecnologia provee.

En cuanto a la estructura, los aspectos operativos de los materiales didacticos y
actividades a utilizar como apoyo al proceso de ensefianza y aprendizaje, que busca
que el alumno se apropie de las herramientas pertinentes para el logro de los
objetivos del curso de Gestion de Compras se habilitaran los siguientes:

Recursos

Novedades: Se utilizara para informar acerca de la habilitacién de las clases,
apertura y cierre de foros.

Pagina: Se utilizara para comunicar las indicaciones importantes sobre las
actividades que se deben desarrollar en la clase, por medio de las Orientaciones
de la semana.

Archivos: Seran incluidos en el aula virtual, en diferentes formatos como archivos
de texto, presentaciones, imagenes, videos, como apoyo a las actividades.

URL: Este recurso de enlace de paginas Web externas, se utilizara para que los
alumnos puedan acceder a mas contenidos para mejor resolver las actividades.

Libro: Se utiliza para la presentacion de temas especificos del curso, con la
finalidad de facilitar la informacion de una manera comprensible para el aprendiente.

Facebook: Mediante la asociacién de las cuentas de Facebook de los estudiantes

a la plataforma Moodle, se podran afadir actividades en vivo, podran realizar
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trabajos en forma conjunta y organizar sus fuentes de informacion para intercambiar
conocimiento.

Twitter: Se habilitard para que los estudiantes puedan leer la informacién de la red
sin salir de la plataforma, lo cual permite integrar las redes sociales al proceso de
gestién de contenidos del curso y motivar a los alumnos a integrar su PLE a dicho
proceso.

Lecturas: Por medio de enlaces al lugar de origen de los archivos de Word o PDF
para que los estudiantes se informen de la parte tedrica del curso,

Leccion: Para presentar material educativo, de manera que el estudiante pueda
abordar a su ritmo y puede evaluar lo aprendido a medida que se avanza en los
contenidos.

Actividades

Tarea: Esta actividad se utilizara para evaluar asignaciones en las que se le solicita
alguna evidencia de trabajo.

Wikis: Esta herramienta al permitir la edicion en forma colaborativa, se utilizara para
el desarrollo del trabajo final en grupos de 5 a 6 estudiantes, el cual se estructurara
durante el desarrollo del curso.

Foros: Estos espacios se utilizaran para el intercambio de ideas en forma reflexiva
entre los participantes del curso para discutir, analizar y retroalimentar una tematica
especifica, partiendo de una consigna o pregunta generadora. Se habilitaran foros
de consulta, para trabajar en forma colaborativa y abiertos de manera informal.

Chat: Este medio de comunicacién sincrénica (en tiempo real) sera utilizado para
generar entre los participantes conversacion para compartir e intercambiar ideas y
experiencias, trabajar en forma colaborativa y realizar consultas sobre el contenido
de los temas conforme se van desarrollando.

Cuestionario: Se utilizara para aplicar instrumentos de valoracion sobre los
contenidos u objetivos especificos del curso, para determinar los conocimientos
adquiridos durante el desarrollo del mismo.
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3. Planificacion de las clases

Conceptos y clases del médulo
Clase 1: Busqueda, Seleccion y Evaluacion de Proveedores
Clase 2: Contratos de Compra Venta
Clase 3: Negociacién con los Proveedores
Clase 1:
Busqueda, seleccion y Evaluacion de Proveedores

Obijetivo de la Clase:

Identificar los pasos del proceso de busqueda, seleccién y evaluacion de todos los
posibles proveedores que aseguren los flujos de aprovisionamiento que agreguen
valor a la empresa.

Contenidos de la clase:

e Los proveedores como parte del entorno
e Busqueda de proveedores
e Seleccion de proveedores

Bibliografia:
Obligatoria

Flores, Vicente (2019) Unidad 2. Gestion de Proveedores. Universidad Técnica
Nacional.

Complementaria:

Webyempresas (2019) https:/www.webyempresas.com/teoria-de-las-cinco-
fuerzas-de-porter/

MailxMail.com (2008) http://www.mailxmail.com/curso-proveedores-compra-
venta/seleccion-proveedores-caso-practico
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Recursos:

Fotografia que encabezara todas las clases.
https://photos.google.com/photo/AF1QipMianFuNxVE2QHVkpAp8853952sShPjCn
SgAYYA

Icono a ser utilizado para identificar las asignaciones (actividades) en todas las
clases.
https://photos.google.com/photo/AF1QipOcknapbrWyuDm4WYnEhuobQIlaWf{lIMB

mcPopsJ

Firma que sera utiliza al final de todas las clases
https://photos.google.com/photo/AF1QipNFvzqE55CcFIsDkD29h4rfCUOd3h-
tU11wo8IA

Videos Calculo de demanda estimada por minimos cuadrados que muestran la
forma de calcular la demanda estimada de un producto, publicado en YouTube.
Parte 1: https://www.youtube.com/watch?v=RnOhvgNpukM

Parte 2: https://www.youtube.com/watch?v=wiTbwfmtLmQ

Parte 3:_https://www.youtube.com/watch?v=32mpivxN128

Actividades:
Actividad 1: Caso Proceso de Seleccion de Proveedores

Esta actividad se propone con el objetivo de llevar a la practica dos de las etapas
del proceso de Seleccion de Proveedores: 1) Evaluacion de las necesidades,
mediante el método de minimos cuadrados como respuesta a la pregunta: ;Cuanto
Pedir? y 3) Analisis de ofertas bajo el criterio de precio. La calificacién se hara por
medio de un cuestionario tipo test con respuesta automatica, con posibilidad de tres
intentos para acertar. El plazo para realizarlo sera de 20 minutos.

Foro:
Foro 1:

Una de las herramientas indispensables para la buena gestién de los suministros
es contar con proveedores idoneos, que nos garanticen su disponibilidad para suplir
las necesidades de la empresa. Como Administradores en una empresa de
hospedaje, y especialmente como responsable de unos recursos SUMINISTROS,
debemos tener un listado de proveedores, para el proceso de adquisicion. Después
de leer el documento sobre el tema y realizar su propio andlisis en un ensayo,
responda: ;Por qué es importante y que garantias nos ofrece contar con unos
proveedores previamente evaluados y calificados? Este foro estara abierto durante
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una semana y se calificaran la participacion de al menos tres, en términos de
contenido, lenguaje y respuesta.

Clase 2:
Contratos de Compra Venta
Obijetivo de la Clase:

Identificar los elementos, requisitos y obligaciones en los contratos de compra venta
producto de la relacidbn comercial con nuestros proveedores.

Contenidos de la clase:

e El contrato de compra venta
e Obligaciones del comparador
e Obligaciones del Vendedor

e Finalizacion del contrato

Bibliografia:
Obligatoria

Flores, Vicente (2019) Unidad 2. Gestion de Proveedores. Universidad Técnica
Nacional.

Complementaria

Monografias.com (2012) https://www.monografias.com/trabajos91/contrato-
compraventa/contrato-compraventa.shtmi

Recursos:

Video contrato de compra venta que nos muestra conceptos de la compra venta
en forma animada publicado en YouTube.
https://www.youtube.com/watch?v=MI8vBFbK65M

Actividades:
Actividad 2 Mapa Conceptual

Esta actividad se propone con el objetivo de apropiarse de los conceptos y
elementos que deben tener los contratos de compra venta mediante la elaboracién
de un mapa conceptual en donde se incluya las ideas mas relevantes y
estructurando los conceptos de lo mas generales a los mas especificos. Se calificar
por medio de una rabrica de estructuracion del mismo y se tendra un plazo de una
semana para su entrega.
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i:oro:
Foro 2

Para garantizar que se cumplan los derechos y obligaciones de las partes en un
contrato de compraventa deben plasmarse las condiciones de compra en un
documento que firmado garantice el cumplimiento de lo que en este se estipule.
Luego de realizar la lectura del material se presentara un caso hipotético que sera
analizado en el foro para identificar: Los requisitos de validez, elementos del
contrato, obligaciones de las partes, pliego de condiciones y los aspectos formales.
Se calificara en términos de contenido, lenguaje y respuesta y permanecera abierto
por una semana.

Clase 3:
Negociacién con los Proveedores
Obijetivo de la Clase:

Identificar las etapas del proceso de negociacion con los proveedores con el fin de
obtener relaciones duraderas con beneficios mutuos para las partes.

Contenidos de la clase:

e Preparacion de la negociacion
e Fases de la negociacién

e Debate o negociacién

e Resolucién de Problemas

e Cierre

Bibliografia:
Obligatoria

Flores, Vicente (2019) Unidad 2. Gestién de Proveedores. Universidad Técnica
Nacional.

Recursos:

Video Simulacién de una negociacién (Empresa exportacién) que nos muestra una
simulacién de negociacion de una empresa exportacion en donde se puede ver
plasmando las fuerzas competitivas de Porter, publicado en YouTube.
https://www.youtube.com/watch?reload=9&v=V7Q4frhiIHaw
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Video Negociar es facil, si se sabe como - Entrevista con Alejandro Hernandez
publicado en Youtube.
https://www.youtube.com/watch?v=Qqd9blvMSD4

Actividades:

Actividad 3 CASO

Esta actividad se propone para poner en practica las reglas de negociacién segun
(Budjac, 2011) mediante la lectura del siguiente caso.

“Clint es el supervisor de Marilyn, ella es una, empleada de Medio tiempo y
conocida por asumir responsabilidades. Clint le dijo a uno de sus colegas que
podria engahar a Marilyn Para que completara un proyecto y asi pudiese

tomarse un fin de semana largo.

Clint le dijo a Marilyn que solo ella tenia las habilidades y la meticulosidad
para completar el proyecto en forma apropiada y en tiempo y, que, ademas, le
hara un gran favor si acepta el desafio. Marilyn accedié sin embargo como no
puedo localizarlo el fin de semana para obtener informacion importante para
finalizar el proyecto, lo dejo incompleto. Clint responsabilizo a Marilyn por la
falla y ella siente que su impecable expediente tiene una mancha. Marilyn se
esta lamentando por todo esto ya que renuncio a su fin de semana entero. Sin

paga extra, solo por quedar bien”.

¢, Cudles reglas de negociacién rompid Clint?

¢, Guales rompi6 Marilyn?

En este punto ¢;puede Marilyn recuperarse de sus errores? Si es asi,
¢, Cémo?

W~

Esta actividad se calificar términos de contenido, lenguaje y respuesta se tendra un
plazo de una semana para su entrega.

Foro:
Foro 3

Lea muy atentamente el siguiente fragmento del libro inteligencia Emocional del
autor Daniel Coleman:
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«Los descubrimientos realizados sobre el liderazgo en el mundo empresarial
y profesional nos proporcionan una imagen bastante mas compleja. En este
sentido, el Coeficiente de Inteligencia (Cl) constituye un excelente predictor
de la capacidad de afrontar los retos cognitivos que exige una determinada
posicion, y son centenares —si no miles— los estudios que demuestran que
el Cl predice, sin la menor duda, el escalafon profesional al que puede acceder
una persona.

Pero el valor predictivo de Cl parece desvanecerse cuando de lo que se trata
es de determinar quiénes, de entre un amplio abanico de candidatos
intelectualmente preparados, acabaran alcanzando una posicién de liderazgo.
Esto se debe, en parte, al lamado "efecto piso", es decir, que quienes ocupan
los escalones superiores de una determinada profesion o los niveles mas
elevados de una organizacién, ya han sido seleccionados en funciéon de sus
capacidades intelectuales y de su experiencia [...] pero dentro de este grupo
de personas, quienes mostraran mayor capacidad de liderazgo no es ni las
que poseen una mayor capacidad técnica ni el mayor Cl, sino las que poseen
mayor inteligencia emocional.»

¢ Qué entiende Coleman por liderazgo? ;Qué relacion tiene esta cualidad con la
capacidad de una persona para llevar a cabo una negociacion? Este foro estara
abierto durante una semana y se calificard la participacion de al menos tres, en
términos de contenido, lenguaje y respuesta.

4. Redaccion de las clases

Clase 1

Vicente Flores

Clase 1: Busqueda, seleccién y Evaluacion de
Proveedores

Bienvenidos a nuestra primera clase de la Unidad 2 la cual pretende poner en
practica la forma de buscar y seleccionar a los proveedores mejor calificados
agregando valor y competencia al hotel. La idea es ir avanzando paso a paso en la

35




PROYECTO VIRTUALIZACION CURSO GESTION DE COMPRAS 2019

generacion de conocimiento de forma particular y/o grupal, para reflexionar y
compartir, con la finalidad de conseguir los objetivos propuestos para esta clase.
Desde ya me pongo a sus 6rdenes para consultas, por lo que no duden en
contactarme.

La busqueda y seleccion de proveedores mas adecuados a las necesidades de un
hotel es un proceso que esta presente en todas las empresas y generalmente recae
sobre del departamento de compras. La busqueda y seleccidén de proveedores, se
puede dar principalmente por tres razones, ya sea porque se estd iniciando
operaciones 0 porque ya posee, pero estos no le satisfacen sus necesidades y
requieren de mejor calidad o para ampliar la cartera de proveedores de donde poder
escoger si los desea cambiar.

La clave de una buena seleccién de los proveedores recae en la importancia de
saber qué criterios utilizar para seleccionarlos, conocer el entorno y las fuerzas que
intervienen en especifico el poder de negociacion de los proveedores y saber
negociar, ya que se debe tomar en cuenta que tipo de impacto tendran los productos
0 servicios que ofrece y si este sera un impacto positivo con la calidad del servicio
y competitividad del hotel.

Dentro del proceso de seleccion hay dos aspectos de suma importancia que deben
saber: la primera es la evaluacion de las necesidades, ¢ cuanto pedir?, lo cual es
posible predecir entre otros métodos por medio del analisis de la recta de regresion
por minimos cuadrados y, segundo, el andlisis de ofertas mediante la calificacion de
los criterios de seleccién.

Para el calculo de las necesidades ¢ Cuanto Pedir? los invito a ver los videos Célculo
de demanda estimada por minimos cuadrados, Parte 1, Parte 2 y Parte 3 y como
ejemplo del analisis de ofertas los invito a acceder el siguiente link de MailxMail.com

Asignaciones (actividades)

Leer la Unidad 2. Gestion de Proveedores, tema busqueda, seleccién y evaluacién
de proveedores.
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Realizar la actividad denominada Caso Proceso de Seleccion de Proveedores en
donde deberan de realizar dos de las etapas del proceso de Seleccién de
Proveedores: la #1 Evaluacion de las necesidades, mediante el método de minimos
cuadrados como respuesta a la pregunta: ¢ Cuanto Pedir? y la #3 Analisis de ofertas
bajo el criterio de precio. La calificacién se hara por medio de un cuestionario tipo
test con respuesta automatica, con posibilidad de tres intentos para acertar. El plazo
para realizarlo sera de 20 minutos.

Ademas, se le invita a participar en el Foro ;Por qué es importante y que garantias
nos ofrece contar con unos proveedores previamente evaluados y calificados?

Una de las herramientas indispensables para la buena gestion de los suministros
es contar con proveedores iddneos, que nos garanticen su disponibilidad para suplir
las necesidades de la empresa. Como Administradores en una empresa de
hospedaje, y especialmente como responsable de unos recursos SUMINISTROS,
debemos tener un listado de proveedores, para el proceso de adquisicion. Después
de leer el documento sobre el tema y realizar su propio andlisis en un ensayo,
responda: ;Por qué es importante y qué garantias nos ofrece contar con unos
proveedores previamente evaluados y calificados? Este foro estara abierto durante
una semana y se calificaran la participacion de al menos tres, en términos de
contenido, lenguaje y respuesta.

Les deseo éxito para esta semana y seguimos en contacto. Manos a la obra o mejor
dicho a la plataforma.

Vicente Flores
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Clase 2

Vicente Flores

Clase 2: Contratos de Compra Venta

Bienvenidos a nuestra segunda clase de la Unidad 2 la cual pretende poner en
practica los conceptos, las caracteristicas y elementos de los contratos de Compra-
Venta como instrumento que asegura el cumplimiento de lo pactado con los
proveedores como resultado de la relacion comercial. La idea es ir avanzando paso
a paso en la generacion de conocimiento de forma particular y/o grupal, para
reflexionar y compartir, con la finalidad de conseguir los objetivos propuestos para
esta clase. Desde ya me pongo a sus 6rdenes para consultas, por lo que no duden
en contactarme

El proceso Administrativo de compra venta se inicia con el desarrollo de las etapas
de seleccion vistas en la clase anterior y finaliza con la formalizacion de un contrato
lo cual tiene como consecuencia la generacion de un proceso documental que va
desde las facturas, pedidos, 6rdenes de compra y documentos de pago entre otros.

Para garantizar que se cumplan los derechos y obligaciones de ambas partes en la
compra venta deben plasmarse las condiciones de compra en un documento que
firmados por las partes garantice el cumplimiento de lo que en él se estipule.

Los contratos de Compra-Venta pueden ser de caracter civil o mercantil por lo que
sera necesario saber identificarlos ya que cada una tienen efectos juridicos
diferentes. Cuando un comerciante adquiere mercancias de un proveedor para
posteriormente ponerla a la venta a un consumidor final, estamos frente a una
operacion de compra venta de caracter mercantil, mientras que si un consumidor
adquiere productos en una tienda para consumo en el hogar estamos frente a una
operacion de compra venta de caracter civil.

Asi las cosas, para que un contrato de compra venta sea mercantil deben estar
presente tres aspectos a saber:
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-Compra de cosas muebles
-Que se compren para revender
-Que se haga con el animo de lucrar

Para su perfeccionamiento puede ser verbal o escrito y se deben saber distinguir
los elementos materiales (el bien objeto del contrato y el precio) y personales (el
vendedor y el comprador).

La finalizacion de un contrato se puede dar de tres formas:
-Porque expira el tiempo de vigencia.

-Por acuerdo entre las partes.

-Incumplimiento de alguna de las partes.

Se es invita a ver el video Contrato de Compra-Venta en donde se muestra en forma
simple algunos conceptos y etapas para llega al contrato de Compra Venta

Asignaciones (actividades)

Leer la Unidad 2. Gestiéon de Proveedores, tema contrato de Compra-Venta.

Leer el documento Los contratos de Compra-Venta como material de apoyo para
el desarrollo del Mapa Conceptual y la participacién en el foro.

Antes de realizar la actividad y participar en el foro, el grupo se dividira en subgrupos
para investigar sobre el temay se trabajara en Facebook como plataforma en donde
publicaran sus avances y dudas, ademas se utiliza el Hashtag #Mapa y #Compra-
Venta en twitter para compartir enlaces para acceder a materiales con los demas
grupos para luego subir los productos de mapa conceptual y Contrato de Compra-
Venta a YouTube y compartirlos con todo el grupo.

El mapa conceptual tiene como objetivo apropiarse de los conceptos y elementos
gue deben tener los contratos de Compra-Venta en donde se incluya las ideas mas
relevantes y estructurando los conceptos de lo mas generales a los mas especificos.
Se calificar por medio de una rubrica de estructuracién del mismo y se tendrd un
plazo de una semana para su entrega. La entrega se hara mediante archivo de
imagen formato JPG rotulado de la siguiente manera: Agrupo #_Mapa Conceptual,
a través de la seccion de Actividades
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Ademas, se les invita a participar en el foro Compra-Venta
Leer caso Hipotético

Para garantizar que se cumplan los derechos y obligaciones de las partes en un
contrato de compraventa deben plasmarse las condiciones de compra en un
documento que firmado garantice el cumplimiento de lo que en este se estipule.
Luego de realizar la lectura del material se presentara un caso hipotético que sera
analizado en el foro para identificar: Los requisitos de validez, elementos del
contrato, obligaciones de las partes, pliego de condiciones y los aspectos formales.
Se calificara en términos de contenido, lenguaje y respuesta y permanecera abierto
por una semana.

Nos seguimos leyendo.

Vicente Flores

Clase 3

Vicente Flores

Clase 3: Negociacion con los Proveedores

Bienvenidos a nuestra tercera clase de la Unidad 2 la cual pretende luego poner en
practica la forma de buscar y seleccionar a los proveedores, el mantener relaciones
comerciales duraderas mediante una buena negociacion para asegurar los flujos de
aprovisionamientos necesario para el funcionamiento del hotel. La idea es ir
avanzando paso a paso en la generacién de conocimiento de forma particular y/o
grupal, para reflexionar y compartir, con la finalidad de conseguir los objetivos
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propuestos para esta clase. Desde ya me pongo a sus 6rdenes para consultas, por
lo que no duden en contactarme.

Negociar es como cualquier otra situacién social con propdsitos comerciales.
Funciona mejor cuando las partes se dan tiempo para conocerse. Resulta util
evaluar a las personas que participan en las negociaciones antes que éstas
comiencen. Los antecedentes individuales nos dan una guia excelente sobre el nivel
de importancia que tiene cada cosa para cada uno, y el nivel de experiencia en el
tema. Conforme se inicie el proceso, usted debera observar, escuchar y aprender,
ya que, al fin y al cabo, esta relacionada con la inteligencia emocional.

Algunas negociaciones son complejas y tienen muchos asuntos vinculados. Otras
tal vez solo tengan algunos. Asimismo, la complejidad de los temas individuales
para discutir puede variar mucho. Nadie puede predecir la direccién que tomaran
las negociaciones a menos que ambas partes hayan expuesto estos puntos. Puede
haber necesidades ocultas que no haya expuesto ninguna de las partes, pero estas
surgiran conforme transcurran las negociaciones.

La negociacién y el conflicto son parte de la naturaleza humana. Las empresas
negocian con clientes, proveedores, trabajadores, colaboradores, etc. La capacidad
de negociar es una habilidad que se aprende con la practica la cual se podria
mejorar si aplicamos ciertos criterio, reglas y métodos como estrategia de negacion
gue lo que busca son oportunidades que puedan posicionar al hotel en una ventaja
competitiva.

La relacion con los proveedores se debe fijar en forma armoniosa y duradera a largo
plazo y para que esta sea posible las negociaciones deberan llegar al desenlace de
“Yo gano” “Tu ganas”, con lo cual, ademas de alcanzar sino todos, la mayoria de
los objetivos, habremos cuidado la imagen del hotel y la ética empresarial, creando
un marco para futuras negociaciones.

Para vivenciar la negociacion se le invita a ver el video Simulacién de una
negociacién (Empresa exportacion) que nos muestra una simulacion de negociacion
de una empresa exportacién en donde se puede ver plasmando las fuerzas
competitivas de Porter.
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De igual forma, el video Negociar es facil, si se sabe cémo en una entrevista con
Alejandro Hernandez, autor del libro con el mismo nombre quien desde 1993
imparte seminarios y conferencias sobre el tema de habilidades directivas y
negociacién a ejecutivos del sector empresarial y banca.

Asignaciones (actividades)

Leer la Unidad 2. Gestién de Proveedores, Negociacion
con los Proveedores.

Leer el capitulo 13 del libro (Budjac, 2011) Técnicas de Negociacién y Resolucién
de conflictos Reglas de negacion y errores comunes.

Una vez ledos el material y visto el video se les invita a desarrollar el siguiente
caso Reglas de Negociacion.

Esta actividad se propone para poner en practica las reglas de negociacion segun
(Budjac, 2011) mediante la lectura del siguiente caso.

“Clint es el supervisor de Marilyn, ella es una, empleada de Medio tiempo y
conocida por asumir responsabilidades. Clint le dijo a uno de sus colegas que
podria engahar a Marilyn Para que completara un proyecto y asi pudiese

tomarse un fin de semana largo.

Clint le dijo a Marilyn que solo ella tenia las habilidades y la meticulosidad
para completar el proyecto en forma apropiada y en tiempo y, que, ademas, le
hara un gran favor si acepta el desafio. Marilyn accedié sin embargo como no
puedo localizarlo el fin de semana para obtener informacién importante para
finalizar el proyecto, lo dejo incompleto. Clint responsabilizo a Marilyn por la
falla y ella siente que su impecable expediente tiene una mancha. Marilyn se
esta lamentando por todo esto ya que renuncio a su fin de semana entero. Sin

paga extra, solo por quedar bien”.

1. ¢Cudles reglas de negociacién rompié Clint?
2. ¢Cuales rompié Marilyn?
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3. En este punto ;puede Marilyn recuperarse de sus errores? Si es asi,
¢, Cémo?

Esta actividad se calificar términos de contenido, lenguaje y respuesta se tendra un
plazo de una semana para su entrega. La entrega se hara mediante archivo en
formato de procesador de texto (Word) rotulado de la siguiente manera:
Apellido_Nombre_Reglas de Negociacion, a través de la seccién de actividad.

De igual forma se les invita a participar del foro ;Qué relacion tiene esta cualidad
con la capacidad de una persona para llevar a cabo una negociacion?

Lea muy atentamente el siguiente fragmento del libro inteligencia Emocional del
autor Daniel Coleman:

«Los descubrimientos realizados sobre el liderazgo en el mundo empresarial
y profesional nos proporcionan una imagen bastante mas compleja. En este
sentido, el Coeficiente de Inteligencia (Cl) constituye un excelente predictor
de la capacidad de afrontar los retos cognitivos que exige una determinada
posicion, y son centenares —sino miles— los estudios que demuestran que
el Cl predice, sin la menor duda, el escalafon profesional al que puede acceder
una persona.

Pero el valor predictivo de Cl parece desvanecerse cuando de lo que se trata
es de determinar quiénes, de entre un amplio abanico de candidatos
intelectualmente preparados, acabaran alcanzando una posicion de liderazgo.
Esto se debe, en parte, al lamado "efecto piso", es decir, que quienes ocupan
los escalones superiores de una determinada profesion o los niveles mas
elevados de una organizacién, ya han sido seleccionados en funciéon de sus
capacidades intelectuales y de su experiencia [...] pero dentro de este grupo
de personas, quienes mostraran mayor capacidad de liderazgo no es ni las
que poseen una mayor capacidad técnica ni el mayor Cl, sino las que poseen
mayor inteligencia emocional.»

¢ Qué entiende Coleman por liderazgo? ;Qué relacion tiene esta cualidad con la
capacidad de una persona para llevar a cabo una negociacion? Este foro estara
abierto durante una semana y se calificara la participacion de al menos tres, en
términos de contenido, lenguaje y respuesta.

Les deseo éxito para esta ultima semana de la unidad.
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5 Capturas de pantalla de las clases

Usted no se ha identificado.

Campus Virtual UTN

Principal Academia E-learning Formacion Acader MepVirtual REA Simulacion Equipo TEyPRD

Espafiol - Internacional (es)

ENTRAR D[
Nombre de usuario

o P s

......

Contrasefia

M Recordar nombre de
usuario

Acceder

¢ Ha extraviado la
contrasefia?

Tecnologia Educativa y Produccién
de Recursos Didacticos
campusvirtuaI.utnAacAcr/course/category.ph?id:162 enida al CU rSO |eCtiVO 201 9.

Campus Virtual UTN

incipal Academia E-leamning Formacion IT-Academy MepVirtual REA  Simulacion  Equipo TEyPRD

Bpaiiol - Internacional (es)

BUSCARENLOS o]a)

Curso Gestion de Compras FOROS

Administracion

Proyecto de Intervencion

Bulsqueda avanzada (?)

ULTIMAS o}
NOTICIAS

Afiadir un nuevo tema

(Sin novedades aln)

EVENTOS ol
PROXIMOS

No hay eventos préximos

Ir al calendario
Nuevo evento
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Campus Virtual UTN Vicente Flor

incipal Academia E-learning Formacion IT-Academy MepVirtual REA  Simulacion Equipo TEyPRD

Bpaiiol - Internacional (es)

Administracion

Ir al calendario
Nuevo evento

.
=

Bloque Introductorio ACTIVIDAD B
RECIENTE

-]

|| Informacién General Actividad desde jueves, 6 de

P junio de 2019, 22:20
B Guia Didéctica Informe completo de la
/. Unkiad 2 actividad reciente
Sin actividad reciente

161 Comunicacion e Interaccion

W=l Novedades

| Guia Didactica

Campus Virtual UTN

incipal Academia E-learning Formacion IT-Academy MepVirtual REA Simulacién  Equipo TEyPRD

Epaiiol - Internacional (es)

Administracion

Bloque Académico

Unidad 2: Gestion de Proveedores
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Campus Virtual UTN Vicente Flore

incipal Academia E-learning Formacion IT-Academy MepVirtual REA Simulacion Equipo TEyPRD

Epaiiol - Internacional (es)

Administracion

BUSQUEDA, SELECCION Y EVALUACION DE
PROVEEDORES
Clase 1

| Uinidad 2 Clase 1

‘f, ‘&{ Materiales
" .
Caso Proceso de Seleccion de Proveedores

o2
@ Actividad

W= ¢ Por qué es importante y que garantias nos ofrece contar con unos proveedores
previamente evaluados y calificados?

V Test Seleccion de Proveedores

Campus Virtual UTN Vicente Flores Vargas l/,l

incipal Academia E-learning Formacion IT-Academy MepVirtual REA Simulacion  Equipo TEyPRD

Fpariol - Internacional (es)

Administracion

CONTRATO DE COMPRA VENTA
Clase 2

— | Unidad 2 Clase 2

- ‘x\ ! Materiales

% =
B CASO HIPOTETICO
.20
=@~ Actividad
-
y

COMPRA-VENTA

& Mapa Conceptual
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Academia E-learning Formacion IT-Academy MepVirtual REA Simulacion Equipo TEyPRD

Bpariol - Internacional (es)

Administracion

NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES
Clase 3

Unidad 2 Clase 3

‘g‘ * Materiales
! Técnicas de Negociacion y Resolucion de conflictos
o2 e
@w Actividad
o
g
W= ¢ Qué relacion tiene esta cualidad con la capacidad de una persona para llevar a

cabo una negociacion?

! Reglas de Negociacion

Vicente Flores

Clase 1: Bisqueda, seleccion y Evaluacién de Proveedores

Bienvenidos 2 nuestra primers clase de |a Unidad 2 |a cusl pretende poner en practics |s forma de buscar y seleccionar
3 los proveedores mejor calificados agregando valor y competencia al hotel .La idea es ir swvanzando pasc a pasoc enla
generacion de conccimiento de forma particular y/e grupal, para reflexionar y compartis, con la finalidad de conseguir los
objetivos propuestos para esta clase. Desde ya me pongo & sus ordenes para consultas, por lo gue no duden en
contactarme.

La blsgueda y seleccion de proveedores mas adecuados a las necesidades de un hotel &s un procesc que esta presents
en todas las empresas y generslments recae sobre del departaments de compras. Le blsgueds y seleccicn de
proveedores, se puede dar principalmente per tres razones, ya sea porque se esta iniciande operaciones o porque ya
posee, pero estos no le satisfacen sus necesidades y requieren de mejor calidad o para amplisr |8 cartera de provesdores
de donde poder escoger si los desea cambiarn

La clave de una buena seleccidn de los proveedores recas en s importancia de saber qué oriterics utilizar pars
seleccionarlcs, concoer el entorneo y las fuerzas gue intervienen en especifico el poder de negociacicn de los
provesdores v saber negocian ya que se debe tomar en cusnta que tipo de impacts tendran los productes o servicios gue
ofrece y si este sera un impacto positive con |a calidad del servicio y competitividad del hotel.

Dentro del proceso de seleccidn hay dos sspecios de suma importancia que deben saber |3 primers &3 |a eveluacidn de
las necesidades, ;cuante pedir?, lo cusl es posible preded entre otros métodos por medio del analisis de la recta de
regresion por minimes cuadrados y, segundo, el analisis de ofertas mediante |a calificacion de los oit:

o5 de seleccion.

Fara el célculo de |as necesidades ;Cuanto Pedir? los invite a ver los videos Calculo de demanda estimada por minimos
cuadrados,
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Campus Virtual UTH

hoial Academia Ekeaming Fommackn  IT-Acadesy Al L=, Simiacha il - imemackonal {es)

LI .,

Aadminlsiraaldn
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Virtual UTH

3l Academi

Adminl staalsn

Asigraciones (actkidades)

Leer 3 Unkdad 2. Gastian de Provesdones, fema blsguada, selecolin y evaluachin de provesdorss.

Seallzar 13 20i0a0 0eN0MINE0a C250 Prosesd 02 S21200in 02 Provesionss & 00nde 0eDran o neallzar 008 02 135 &13025 02l Drocesn 02 S2I200in 02 Prvesconss: 13 51
Svaluzchn oe 138 neceskiades, mediame &l Moo de MINIMOs cusdracos como TeEIuesta 3 I3 pregunia: ; Culrio Pedir? y |3 #3 Andllsls de olerizs bejo el criierl de preci
L3 calMCackn 52 Mara poT Medio 02 U CURSTNarka 0 1251 60N Me5DUSsta SUIMANCA, o0n POSIINGad e es IMemDs D3ra 3canar. £l pIEzo [ara realizank serd de 20
MFIACE.

Ademzs, 52 ke it 3 participar en el Foro Por qué 25 ImpariaTiz j gua garaniias nos off2oe coniar £0n unoe provestorss previameniz evaluados § calfleados?

Uma de 135 herramientzs Indlspensailes para 13 buena gestion de bos suministos es contar con provesdares Iineos, gue nos garantiesn =u dispaniolidad para suplr s
necesidaces oz 13 eMprega. Comd ASTINIETA00NES £ UNE STDNEEE 08 NOSDECEE. | SS0RCIEIMETE COMD MEEDINEE0IE 02 UN0E TECUNECE SUMINISTROS, 0eDamos tener i
51200 02 proveadanes, para el proceso de adoulsickin. Despuds de leer el documento sobre & tema y realizar su proplo andlisls &n un enssyo, responda; ;| Por gud es
ITIDAMETE § QUR QEMSTIEE NOS ORCE COMIET CON UNGE DrOVESCONES DReviSETE SVEIUEG0s ¥ calfieacos? S5 forD SS1Erd EIEND OUTEME UNE SEMENE § 52 callficardn 1z
paricipaciin de al menas tres, en nmings de comenido, lenguale 1 Tespuesta

Les desed &xho Para esta 5amand | 5eguimos &n comact. Mands a 13 abra o mejor dicho 3 13 platstnma

UiRima modificackin: midrooles, 20 de mayo de 23, 1423
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Unidad 2 Clase 2

Vicants Flores

Cizsa 20 Contratos da Compra Venta

Blervenies 3 MUSSiTa segunda ¢lase de 1 Unidad 2 1 cusl pretende poner en prctica 10s conoepeos, 125 caracterslicas | elementos o2 Kos contratos g2 Comprs-
Wi coma Instrumento gue 3seguia el cumplimiento de 10 Pa5tad0 £0n 105 Proveedones Goma fesultado de 12 relackin comencial. 13 koea o5 If 3/@nzand paso a
PEs0 &N (3 Jenerasion de comasimiento de Torma paricular o Grapsl, para refietonar § compartir, oon (3 inalidad de conseguir s onjeivGs propuestos para esta
clzse. Desde yame pongo a3 sus drdenes para consulias, par b gue no duden en contactamme

El proceso Adminisiraivg 02 compra vema 52 Inkcla con el desanmolio de 135 eia0as de saleooion visias en 13 clase amerion § inaliza con 3 ormalzackn dewn
SOMAIEA0 1o cual tlene SOmo Sonsecuancla 13 generachin de un proceso documental gueva desde 135 facturas, padidos, dndenes de COmpIa | SOCamEos de pago
EMtre ofros.

Fara garanilzar que e cumplan kos derechos f obligaciones de ambas paries en la compra venia deben plasmarse las condiclones de cOmpra en un documenio
gue firmados por (25 paries garantica el cumplimienta de ¥ gue en & 52 estipule.

L5 Sonirsns de Compra-Vienta pueden Sef de caracler oMl o mercantil por k0 o 52ra necesark saber identifcarios 3 que 0303 una Henen e5ecios juridicos
diferenies. Cuando un comerclanie adgulers mencanciss de un provesdar para posteriorments ponerta a favents 2 un consumidor final, estamas frente auna
operackdn da compra venia de caracier mercanill, merras que sl un consumikior adgulens producios en una flenda para consumo en el hogar estamos frenfe a una
operachn de CMpIa verta o2 Cardcer ol

As135 00535, {133 Gue U SOnrat d2 COMDIa vents 553 Mencantll denen estar presen fres 35mR0ios 3 5aber
~Caommpra de cos3s musbles
-Que 52 COmpren para rvendar

-G 52 haga oon &l anima de lucrar

Para U PErECCRNETISTo DUSOE S2MVENDEl 0 250D ¥ 52 02DEN 52027 QIEINGUIN 108 SIRTETIDE MEeTIZies (2 Dien 00l 02| ConirEN ¥ & orck) ¥ personales (gl
\ENG00T § ] COMDIadar)

Fanm:

—neumplimien de 2iguns o2 (35 panes

Adminl simalén

2 les Ivk3 aver el video

B

& 0onga 52 MUSSIa &N Tnma Simpie Jiguncs CONoEmos | i30es para liega 3l comtran de Compra Vet
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Asigraciones (actvidades)

Lear 3 Unidad 2. Gestidn de Provesdones, fema comrato de Comara-venta
Lear el documento Los oomiratos de Compra-viamia como material de 3poyo para el desarnafio del Mapa Concapdual § 13 paniclpackin en el fro

Ares de reslizar i3 actiidad y particloar en el faro, & gropo 52 diidind en sungrupos para investigar soore =) jema y 52 tralisjard en Facebook oomo platatorma en
donde punlicaran sus avances | dudss, sdemas se uilliza el Hasniag #MEDS ¢ $00Mora-Venta en tWINSr DEra comianir enlaces para 3coeder 3 materiales con los
dRMIas QIupos para luego sublr s producios de mapa conceptual y Contrato de Compra- Vienta 3 YouTube ¥ compartinios con oo el grapa L3 entrega &2 hara
medizrie arzho de Imagen Trmatn SRS rotulado o2 13 sigulete MEnera AQrupe # Mapa Concaptusl, 3 raves oo 13 S200kn de Acthidates

El mana concapiual tiene como abjetio aproplarse de ks conGapios | elementos que daban lener los confraios de Compra-Vanta en donde e Incluya 1as ldeas
ma&s relevanies | estruciurandd oS concepios de ko mas generales 3 ks mas especMioos. Se calificar por medio de una niorksa de estruciurackin del mismo | se
fendra un plazo de Una SMEna para s entrega

Agemas, 52 les iula 3 particloar en el foro Comora-viama
Leer c3s0 Hipotatico

Para garamizar gue 52 cumplan 105 denachos y obligaciones de 135 paries en un comrato de compraventa deben plasmarss l3s condiclones da oompra en un
documento que finmado garantice &l cumplimianto de o gue en este 52 estipdle. Luago de reallzar |3 lectura del material 52 presemtara un o350 NipMEtico gue sera
arailzada en el foro para idemtificar: Los reguishos dealidez, elemeamos del contrato, obligacknes de las panes, pllego de condiclonss v los aspedios Trmales.
Sa calificara en ¥mminos de comenido, lenguale | respuesta § pENTEneCara Ao por una semana.

o s2gUimis leendo
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Simnutacion Wizesira BV Custrimestra 2013 GC-01-2013 NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES

Adminl srmolon

Unidad 2 Clase 3

Vicants Flores

Clzse 3. NagoCiaciin con I0E Provesdores

Blermenidos a nuesina fercera clase de ta Unidad 2 la cusl prefends loago poner en praciica la forma de buscar y seleccionar a bos proveedores, el maniener
relackones comerclales daraderas medianie una buena negoclaciin para asegurar ks flujos de aprovislnamienios necesark para el Lnclonamiamio dal hotel. La
ldea es Ir amnzando paso a paso &n la generacikin dea conocimienio de forma parficular wWo grupal, para reflexkonar  comparilr, con ia inalidad de consaguir los
objetvos propuesios para esta clase. Desde yame ponga 3 sus drdenes para consulias, por ko gue no duden en contactanme.

Negoclar es coma cualguler ofra shuackin soclal con propdshios comenclales. Funclana mejor cuanda 125 paries e dan Blempo para conocerse. ResuRia OFl
eahiar 3 I3s parsonas que particlpan en l3s negoclaclonss anes que éstas comiencan. Los anecadanies Indiiduzles nos dan una guia excelente sobre el nkel de
fleng 533 603 Para 533 uno, § & nikel de experkencia en el tema. Conforme se inlcle £ prosesn, usied deDera obsenar, eScUshar y 3rendsr, ya
5aDa, 8583 Melacinada con I3 Ineligencla emosional

AlgUnEs NEgOCIECIoNgE 507 COMDIZEE | TSN MUCHDE 35UTI0S INCUIE005. OUT3S 131 VeT 30k 1903 Sigunos. ASITIESMI. |3 Coieidad o2 108 1MEs IndkiuEkes
DEra CISCUNI DUSDE USMIST MUED. NEIE DUSte Dreoeclr 13 Qir2noiin Qus MEraT 125 N2g0CiSTinNes 3 MEN0S GUS 3TINSE DIMES NEEN SIIUSI S5108 DUTE
Pusts MA0T NECSEa02E 00UR3S TU2 N0 NSJE S0USEI0 NINGUNE 02 153 D3MS3, DEr0 23135 SUNgIren COTmme ITNSCUITEN 125 negasianiones

L3 negoclackin y el conflici son pane de |3 nalrakea Fumana. Las empresas negoclan oon clienies, proveedares, tratsjadores, colaboradoras, e, La capackiad
92 negoslar &5 U3 Ranliidad que sa aprands 20n 13 Practica 13 cual 52 podra Majorar sl 3pieamos Clenos orRario, regias § MeAndos cOmd estraiegia da negackn
gue o gue busea 50N oporiunkiades Gue puadan posieionar 3l kel en U3 ventaja competina.

La relackin oon Kes provestores e dabe Tijar en ma anmoniosa | duradera 3 largs plazo y para gue esia 523 posioke 135 negoclackones deberan liegar al
deseniage de Yo gand™ "Tu ganas™, ©0n K cual, 3dems de akanzar sind 1o, 13 mEport e ks objeives, REbremes cukdad 13 Imagen o2l noel 1 13 kel
‘emDTesarial, SreanG U MNco Para Auras negociasionss

Paravikenclar la negoctacidn se ke invfia a ver el video Simulackin na negociaciin (Empresa exporiacking que nos muesina una skmalackin de negoclackin de
una emoresa exgporiackin en donde se puade ver plasmando las fuerzas competiilas de Porer

N3 SMPTesa exponacion an 0onde 52 puade ver plasmando 13s erzas compaiRhas o2 Poner.

De Igual forma, elvideo

sdminl sracion
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Asignaciones {acividades)

Lear 13 Unidad 2. Gestion de Provesdones, Negoclacion con ios Provesdones.

Lear el capiuio 13 del libno (Budjac, 2011} Téonlcas de Nagoclackn ¢ Resokuckin da conflicios Reglas de negackin i ermones olmunes.

Unzvez ledos 2l material ki wisio el vided 52 les IWR3 2 desarroliar el ER_','JE'TE =380 .'-‘E; I35 da M E;':Gl&:l':l"
Ext3 acividad 52 propone Para poner en practics kes regles de negoctackin segon [Budjac, 2011} mediants 13 lectura del sigulente casa.

“Ciint &6 &l supervisor oe Mariyn, slia &5 una, smplaada o8 Madio tiempo y conocits por 25T responsabiidadss. Clnt bs 0l 0 & UnD 08 5US
COMSQAE QUS PO sngafar 3 Marilyn Pars qus compietars un proyecto j 28l pudiass tomarss un fin ds semana LErgo.

Ciint be ] o @ Mariyn gus s0l0 siia tenta tzs habiidades y 12 meticulositad para compistar ol projecto sn forma spropiads y en tempo § qus, sosmas,
}& hard un gran favor sl scapta of desamio. Mariyn accedio sin mbaEngo Como No pusdo localizarko o fin ds semana para obtansr Informacion
importants para finafizar o proyecto, o os|o Incompisto. CHnt responssbiiizo 3 Mariyn por t falla y slta slants gus su Impecabls sxpadiants tians
una mancha. Mariiyn sa s5ta lsmantando por todo asto ya gus renunclo 2 su Tin 0 ssmana sntero. 3in paga extra, $000 por quadsr bian®.

£ Cugiles regias de negoclackin rompld Clint?
£ Cudiles romgid Marity?
3. En esle punio .-_Il\ﬂ N'Er"_."l TeCUDSTArse 08 SUs ermanes? Sl es a5l l-'_'C".'I'TIZI?

k-

[Esta acividad 52 calificar iRrmings de contenida E'EQ‘.E_E  nespuests 58 fendra un plazo g Una 58mMana Bara s emnagda. La emraga 52 rEra medianis archio en
formato de procesator de S (Word) rotulato de 13 sigulente manera: Apsiide_Mombre Replas de Negociscion, 3 fraves de 13 5ecckin de acthidad

De gzl forma 52 les vl 3 panticiar del foro ; G relacikon tlene esta cualidad con 3 capackiad de una parsona para liear 3 cabo una negoclackin®

Lea ey Stentamente el sigulems fragmenio del lioro Imeligencta Emocional del autor Danle] Coleman

el descubrimisntos realizacos sobre sl Bderazgo en & mundo smprasartal y profesional nos proporcionan wns imagsn bastants més complaja.
En aste santido, & Cosficlents os inteligancis [C1) constitups un sxcslants predictor de i capecidad s afrontsr los retos cognithvos qus sxigs una
ostsrminada posicion, y 50N cantenarss —eing miles— los astudios gus demusstran que sl C pradics, Sin ts menor duds, o secatafon profasional s
U PUSHS SCCHST LNE PETE0NI

Parn ol vator predictive de C1 parsss 0ssVaNecErss cUando o lo gus ss trata es o determinar gquisnss, de antra un amplio abanico de candidatos
Intstsctuaimants praparados, scabardn slcanzando wna poskcion ds Bosrazgo. Esto 69 debs, an parts, sl Bamado “stecto plso™, o6 Oaclr, gus quisnss
DCUPEN J06 SECAIONSE SUPSTionss 09 una determinada profasion o os nhveles mas slevatos 09 LNE Organizacion, y han sido sslaccionanos en

- Tuncion o= s capechiades Intslsctualss § de su sxpariancia [...] pero dentro s aste grupo os personas, quisnss mostrardn mayor capechtsd de
lderazgo N0 &5 N 136 QU POSSEN LN MEpor capaciiad tcnica ni sl mayor C1, sing k26 que possan mayor Intsligencis smocionals
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FUNDAMENTACION DEL CURSO

La industria hotelera juega un papel decisivo en la actividad turistica de nuestro
pais y, por ende, en su impacto economico-social. El fuerte crecimiento que esta
experimentando el sector hotelero con la apertura de nuevos establecimientos,
el aumento de la competencia y una demanda mas exigente, hace indispensable
contar con personal con la capacidad de aportar valor afiadido por medio de las
buenas practicas, competencias y habilidades adquiridas para desenvolverse

profesionalmente en esta actividad.

La gestion de compras, entendida como seleccién de proveedor y negociacion
de precios. La compra entendida en un amplio sentido, que engloba todas las
necesidades que pueda tener un establecimiento hotelero, es una de las tareas
mas importantes dentro de la cadena de suministros de una empresa de
hospedaje ya que puede mejorar considerablemente sus margenes de beneficio
siguiendo una politica de aprovisionamiento adecuada. Por tanto, el éxito de una
empresa depende de forma directa de una buena gestion en las compras.

Este curso se ofrece en modalidad virtual, a través de la Plataforma Moodle del
Area (TEyPRD) en el Centro de Formacién Pedagégica y Tecnologia Educativa
(CFPTE).
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G‘OBJETIVOS GENERALES Y ESPECIFICOS

General

Adquirir los conocimientos teéricos y practicos sobre el proceso correcto para

gestionar de forma eficiente las compras y los proveedores en funcién de las

necesidades de las operaciones de una empresa de hospedaje.

Especificos

Analizar la importancia de un efeciente proceso de gestién de compras dentro
de las empresas de hospitalidad.

Aplicar los modelos de la gestion logistica .

Determinar la importancia de los proveedores como parte del proceso de
compras.

Conocer la legislacion mercantil y fiscal

N
I CONTENIDOS

El Curso de Gestion de Compras se compone de cinco unidades o médulos y

tiene una duracién de 14 semanas, una semana de introduccion, doce de

contenidos y la ultima para la presentacion del trabajo final.

UNIDAD 1: INTRODUCCION A LA GESTION DE COMPRAS

1.1. Modelos basados en la gestion de proveedores.

1.2. Modelos basados en la gestion logistica («supply chain»).

1.3 La Direccién de compras.

UNIDAD 2: GESTION DE PROVEEDORES

2. 1 Busqueda y Seleccion de proveedores.

Evaluacion de ofertas (costes, precios y calidad)
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2.2 Contrato de Compraventa

2.3 Negociacion con proveedores

UNIDAD 3: LA GESTION DE COMPRAS EN EL SUPPLY CHAIN

3.1 Organizacion administrativa del departamento de compras.

3.2 Planificacién y prevision de las compras. Presupuesto de compras.
3.2 Gestién de stocks.

3.4 Coste Total del Aprovisionamiento. Rentabilidad de las compras.

UNIDAD 4 : TENDENCIAS EN LA GESTION DE COMPRAS
4.1 Compras por Internet.

4.2 Mesas de compras.

4.3 Subastas electrénicas

4.5 Tipo de cambio

UNIDAD 5: LEGISLACIONES
5.1 Fiscal

5.2 Contrataciéon Admnistrativa

METODOLOGIA DE TRABAJO

Cada participante tendra su propio ritmo de estudio y la dedicacién dependera
también de su formacidn y experiencia profesional previa en los contenidos que
desarrolla este Curso. Es indispensable considerar que no es completamente un
curso de autoaprendizaje. Cuenta con un cronograma de actividades, instancias
de trabajo grupal y otras en las que se optara por el trabajo individual. En todos
los casos, esas actividades deberan completarse dentro del tiempo previsto, en
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general de una semana. Se estima una dedicacion semanal promedio de 6 horas

reloj.

Al inicio de cada médulo se publicaran todos los recursos didacticos
correspondientes al mismo, un cronograma organizador y una guia orientadora
para recorrerlo. Las consignas de las actividades seran publicadas cada
semana, los dias miércoles. El didlogo con el tutor y los comparferos sera
permanente en forma sincrénica y asincronica por medio de los foros, chat,

twitter y mensajeria interna.

Es fundamental la revision del cronograma y el ingreso frecuente al campus
(preferentemente en forma cotidiana) para resolver las actividades, participar de
los intercambios, y estar al tanto de las novedades y los aportes del grupo.

Se sugiere no dejar todo para el dia previo a que comience otra actividad o un
nuevo mddulo, ya que hay instancias en las que el trabajo colaborativo no seria

posible si los aportes de los participantes son a ultimo momento.

@La periodicidad, la participacion y el intercambio entre todos los
participantes son importantes para llevar adelante de manera

enriquecedora este tipo de curso.

Cada participante ingresara al Campus por Unica vez con el nombre de usuario
y contrasena que le han sido asignados. Al hacerlo, se le solicitara el cambio de

clave por una personal.

Cada cursante formara parte de un grupo que se mantendra durante toda la
cursada para el desarrollo del trabajo de investigacion mediante el uso del
recurso wiki y Facebook. El enfoque grupal pretende generar espacios de

colaboracion entre los participantes para compartir y construir conocimientos.

El de Novedades sera un espacio de comunicacion en el que encontraran avisos

e informaciones generales y anuncios de la Coordinacion.

Las interacciones seran a través de Foros, chat, twitter y de la mensajeria interna
del Campus. Ademas, contaran con el foro abierto un espacio de “charla social”
compartido con todos los participantes.
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En la pestafna Participantes podran acceder al perfil y forma de comunicacion
con el resto de los cursantes. Es importante que cada perfil cuente con su

fotografia personal para facilitar el reconocimiento mutuo.

La aprobacién del curso requiere regularidad de acceso al Campus
(preferentemente en forma cotidiana), participacion en los foros de intercambio,

resolucién y aprobacion de las actividades de los cinco médulos.

La evaluacion es considerada un proceso integral y continuo, que incluye
situaciones de autoevaluacion y de evaluacién y seguimiento por parte del tutor

tanto del proceso como de los resultados.

Las devoluciones con sus respectivos feeback se realizaran en los plazos que
permitan una retroalimentacién oportuna. Como sintesis para la evaluacion final
se considera una escala cualitativa integradora de las distintas dimensiones, con

las siguientes alternativas:
e-Aprobado

e-Reprobado

e-Retiro injustificado.

Como recomendaciones generales para el uso de la plataforma como en
cualquier espacio académico, se deban respetar las normas basicas de
comportamiento individual y social (la “etiqueta” tipica en estos espacios en

linea, forma de participacién en los foros, extensién de mensajes, etc.).

,
WY EVALUACION DEL APRENDIZAJE
La evaluacién de este curso es tanto cognoscitiva como socio-afectiva. La

primera representa un 90% y la segunda un 10% de la nota final.

Los aspectos cognoscitivos del curso se evaluan a través de foros, cuestionarios
y un trabajo final. En la plataforma o aula virtual se ofrecen instrucciones
detalladas para cada actividad y la forma en la que se evaluara cada una de

ellas.
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Foros de discusion en linea: Cada semana se establecera un foro de discusion
en el cual se va a discutir un tema o se va a desarrollar un caso. El estudiante
debe participar en forma activa y respetuosa en la discusion. En cada foro se
especifica el ejercicio a efectuar y los criterios que se utilizaran para su

evaluacion.

Cuestionarios en linea: Cada semana se presentara un cuestionario con
distintas preguntas sobre los temas estudiados en el curso. En cada cuestionario
se ofrecen las instrucciones respectivas y los lineamientos sobre tiempo vy

nuamero de oportunidades que se tienen para efectuar la prueba.

Trabajo final: Al inicio del curso se formaran los grupos de trabajo y se ofreceran
las instrucciones precisas para su desarrollo, asi como los criterios mediante los
cuales se evaluard, el cual consiste en la aplicacion de un cuestionario a un
gerente de compras de un hotel o restauran con el objetivo de recabar

informacion sobre el proceso de compras para proponer las mejoras respectivas.
Los siguientes son los porcentajes de las distintas evaluaciones:

Foros de discusién en linea: 40% (5 foros con valor de 8% cada uno)
Cuestionarios en linea: 30% (5 cuestionarios con valor de 6% cada uno)
Trabajo final: 20%

Evaluacion socio afectiva: 10%

La nota minima de aprobacién es 70.

La finalidad de la evaluacién socio-afectiva es obtener informacién de la
conducta manifestada por el participante, especificamente en cuanto a
comportamientos, valores, actitudes y sentimientos. Para su valoracion se
emplea el siguiente instrumento que permite la observacion de los siguientes

aspectos: participacion, puntualidad, respeto, expresién e interaccion.
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PRESENTACION DEL TUTOR

Mi nombre es Vicente Flores Vargas, soy licenciado en Administracién de
negocios y actualmente estoy terminando una maestria en Entornos Virtuales de

Aprendizaje.

Laboro para UTN Sede del Pacifico en el Area Administrativa como encargado
de la Unidad de Mantenimiento y como docente en las carreras de Contabilidad
y Finanzas y Administracién de Empresas de Hospedaje desde hace 8 anos.

Les doy la mejor de las bienvenidas al Curso de Gestion de Compras en donde
tendré el placer de ser su Tutor y como primera solicitud el tener presente la
responsabilidad de estar al pendiente y leer detenidamente los mensajes que te

envio, asi como visitar continuamente la seccion de Novedades del aula virtual.

Recuerda que, aunque necesitas administrar tu tiempo y realizar tus actividades
a tu propio ritmo, no estas solo(a) en tu paso por este curso, cuentas con mi
apoyo en todo momento.

Vicente Flores Vargas

Tutor
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Curso Gestion de Compras

UNIDAD 2: GESTION DE PROVEEDORES

Busqueda, Seleccién y Evaluacion de proveedores.
Contrato de Compraventa
Negociacion con proveedores

Objetivo general:

Adquirir las habilidades profesionales necesarias para acordar con los proveedores
el desarrollo de los flujos de aprovisionamiento, negociando y teniendo en cuenta
las condiciones y/o margenes establecidos en el contrato de compra y/o suministro,
asi como realizar el seguimiento y evaluacién de los proveedores para asegurar su
cumplimiento y mejorar la calidad del proceso de aprovisionamiento.

Gestion de Proveedores

La gestion de proveedores es clave en los procesos de toma de decisiones de una
empresa de hospedaje porque los proveedores controlan cuanto paga la empresa
por los bienes que venda y los servicios que presta.

Segun (Empresas, 2019) La gestion de proveedores es un proceso de negocio
que permite a una empresa seleccionar adecuadamente a sus proveedores Yy
negociar los mejores precios de bienes y servicios que compra.



Busqueda, Seleccion y Evaluacion de proveedores
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Los proveedores como parte del entorno

Si una empresa tiene éxito en el mercado es porque ha investigado el entorno que
la rodea; solo cuando se conoce el entorno se estd en condiciones de tomar
decisiones casi acertadas al eliminar parte de la incertidumbre del comportamiento
del mismo.

Segun (Gomez Aparicio, 2013) El entorno empresarial es el conjunto de fuerzas
que se situan en el exterior de la empresa de las cuales no se tiene control, y que
ejercen influencia sobre ella.

La empresa se encuentra sometida a cinco fuerzas competitivas externas, segun
(Porter, 2009) una de ellas es el poder de negociacion de los proveedores:

|!



Tomar conciencia de estas cinco fuerzas puede ayudar a una empresa de
hospedaje a comprender la estructura del sector en el cual compite y elaborar
una posicion que sea mas rentable (si quiere profundizar mas sobre las 5
fuerzas de Porte pinche aqui).

Busqueda de proveedores

Segun (Gomez Aparicio, 2013) el primer paso a dar en las relaciones con los
proveedores es proceder a su busqueda, para posteriormente seleccionar a
aquellos que mejor se adecuen a las necesidades de nuestra empresa.

Las técnicas de busqueda se pueden catalogar como busqueda de proveedores on-
line o como busqueda off-line, las cuales no son alternativos, sino
complementarios.

A. La busqueda on-line

La busqueda on-line consiste en aprovechar las ventajas que nos ofrecen los
buscadores de internet a través de la descripcion del producto, la cual se ha
convertido en una practica comun en las empresas. Es decir, lo que antes se hacia
usando las Pagina Amarillas en papel, ahora se hace usando internet.

Existen dos tipos de motores de busqueda:
Google
e Genéricos (Google, Yahoo, AltaVista, Excite o Bing): . R
funcionan utilizando unos programas, llamados robots o = \Paltavista
}Aml
werlure@ 1 W

spiders que rastrean internet y leen tantas paginas como |
pueden, presentando un indice de direcciones de cardcter Xeite T
general. ®

Inktomi
e Verticales: Son motores de busqueda mas especificos sobre temas concretos, lo
que permite que tanto la obtencién de la informacion como la creacidén de indices
sean mas especializados en el sector del que se trata. Los mas populares son los

utilizados para buscar hoteles, seguros, o viajes.

B. La busqueda off-line
La basqueda off-line, o tradicional, todavia sigue teniendo su importancia, y aunque
va perdiendo peso paulatinamente en favor de la busqueda on-line, se basa en la

busqueda de proveedores a través de:

e Prensa, radio y television: un anuncio en estos medios sirve, ante todo, para
dar a conocer los productos que se comercializan.



e Publicaciones especializadas: Como lo son las revistas especializadas y
dedicadas a todo tipo de contenido.

e Ferias y exposiciones: son un medio para conocer de cerca los productos y de
entablar relaciones con futuros proveedores.

La seleccion de proveedores

El enfoque tradicional ha sido comprar utilizando el precio como criterio Unico de
decision. En la actualidad, este enfoque esta siendo modificado por otros tipos de
sistema de seleccion en los que se deben evaluar mas variables. La dependencia
de un solo proveedor, elegido en funcidn del precio, es una estrategia que a largo
plazo presenta demasiados riesgos para la empresa. En el polo opuesto se
encuentran los métodos denominados multicriterio, o de seleccion global.

Por ello, a parte del criterio del precio, nos centraremos en modelos que contemplan
algunos elementos mas del proceso de compra. En cualquier caso, en todos los
modelos se lleva a cabo el siguiente proceso para realizar la seleccion de
proveedores.

Segun (Gémez Aparicio, 2013) el Proceso de seleccion de proveedores incluye:

* Realizacion de una lista de proveedores



1. Evaluacion de las necesidades

. : AIMENTDS -
En el ciclo de compras, que es la primera fase de la M_ﬁ Yo
actividad de la empresa, resulta de vital importancia dar Disp;f.‘w“_-_-_:_“
respuesta a tres preguntas clave: WU e

Malitign o, on oo o -

e ; Qué pedir? t o
e ;,Cuando pedir? _
e ;, Cuanto pedir?

No son cuestiones que pueda responder por si solo un departamento del hotel:
en sus respuestas se veran involucrados, como minimo, los departamentos de
alimentos y bebidas, mantenimiento, pisos y ventas. Todos utilizaran técnicas de
investigacion operativa para dar respuesta a dichos interrogantes.

Por ejemplo, para dar respuesta a la ultima pregunta, es decir, determinar la
cantidad de articulos que el hotel prevé necesitar, generalmente se utilizan dos
técnicas estadisticas a saber:

-Las media moviles
Y la que escogi para desarrollar en este curso:

-El andlisis de la recta de regresion a través del método de los minimos
cuadrados.(Ejemplo célculo de demanda Aqui.)

2. Realizacién de una lista de proveedores

’ . Listado de
La busqueda de proveedores debe llevarnos a realizar un o
listado de proveedores que, en principio, puedan

satisfacer nuestras necesidades. CO

 —
oF —
o —
o —

Se deben abrir registros para cada uno de ellos, en donde
se incluira toda la informacion que se crea relevante:

e Datos identificativos: razdn social, domicilio legal y comercial, teléfono, fax,
direccion web, correo electrdnico, etc.

e Tipo de productos que ofrece o servicios que presta, precios, politicas de
descuentos, condiciones de pago acordadas, condiciones generales de entrega
y contratos que se hayan firmado.

Ademas, figuran catalogos y muestras de los articulos ofrecidos, con los
resultados de los analisis realizados a los mismos mediante el método de prueba
ciega.



Los archivos deben mantenerse actualizados de forma constante, 1o que implica
la continua revisién de los datos identificativos y la inclusién de nuevos
productos, asi como las modificaciones de materiales o de precios que los
proveedores pudieran establecer.

3. Analisis de ofertas de los proveedores

Esta fase conlleva:

e La solicitud de propuestas a proveedores de la lista
anterior.

¢ La obtencién de su catalogo de productos.
e La recepcién de ofertas detalladas por escrito.

4. Establecimiento de criterios de seleccion

Calidad
{Alta calidad)

El paso previo para la eleccion correcta de proveedores
es definir con claridad los criterios claves de
evaluacion, o aquellos factores dominantes que van a
determinar el resultado del proceso de evaluacion.

Precio Servicio

(Accesible)

(Exclente)

Burrofeliz.com

Segun sea la situacion y la estrategia competitiva, puede ser que el precio
domine la decisidn; en otros casos, el plazo de entrega o la calidad pueden ser
los factores claves (estos criterios reciben el nombre de parciales), o tal vez
sea necesario considerar un conjunto de todos ellos (criterios de seleccién
globales).

Vamos a desarrollar un caso bajo criterio de seleccion parcial del modelo de
seleccion por precio.

5. Certificacion de proveedores

LA MEJOR RELACION | 5 fase final del proceso de seleccién de proveedores

&=\ o0 ©s lacertificacion de estos. El objetivo de este paso es

lograr que el proveedor realice su labor de acuerdo con

. las pautas comunmente establecidas, bajo una

sERvicio v concepcion de los denominados sistemas de gestion
de calidad, basados en las normas I1SO.

PRECIO v

Si un proveedor certifica sus productos, estos podran entrar en los almacenes
de la empresa practicamente sin controles, es decir, los articulos elaborados por
este tipo de proveedores son ingresados al hotel sin inspecciones previas en la
recepcion. Esto conlleva a importantes ventajas:



¢ Elimina los costos asociados al control.
¢ Disminuye el lead time de abastecimiento.
¢ Reduce devoluciones.

De alguna forma, un programa de certificacion de proveedores debe incluir
visitas a las fabricas de los mismos por parte de un equipo multidisciplinar de la
empresa compradora en las que se debe evaluar:

e La capacidad del proveedor para cumplir con los objetivos de calidad.

e Los costos y la capacidad de entregas, tanto desde el punto de vista de los
procesos como desde el punto de vista de la tecnologia de informacién y de los
recursos humanos.

Con base en esta informacién, se crea un equipo conjunto de cliente-proveedor,
cuyo objetivo final sera realizar un documento en el que se establece un acuerdo
comun sobre seguimiento y control, en un afan de mejora continua. Dicho
programa debe incluir:

e Los objetivos del mismo.

e Las areas que deberan controlarse.

e Los responsables del programa.

e La asignacién de equipos de trabajo.

¢ La metodologia a utilizar.

e Los métodos y herramientas necesarios para su implementacion, la
documentacion a emplear y el cronograma a cumplir.

e Los criterios de evaluacién que se aplicaran posteriormente. Ademas, debe

acordar los métodos y medios para inspeccionar los productos del proveedor,

con el fin de llegar a otorgar la certificacion.

Una vez aplicados los controles sobre los aspectos acordados y cumplidas todas
las fases del programa, se emite un certificado al proveedor, en el que se le
define como proveedor oficial de la empresa.



Contrato de Compra Venta

Contrato

Segun (Definicion.com.mex, s.f.) es un pacto o convenio entre partes que se obligan
sobre materia o cosa determinada y a cuyo cumplimiento pueden ser exigidas.

El contrato de compraventa

Segun (Wikipedia, s.f.) la compraventa es un contrato consensual, bilateral, oneroso
y tipico en virtud del cual una de las partes (vendedor) se obliga a dar algo en favor
de la otra (comprador) a cambio de un precio en dinero.

Obligaciones que asumen el comprador y el vendedor.
Obligaciones del comprador:

- Recepcion de la cosa objeto del contrato. EI comprador que examine las
mercancias la recibirlas, no podra reclamar contra el vendedor alegando defecto
en la cantidad o en la calidad de las mercaderias. El vendedor podra evitar la
reclamacion exigiendo que en el acto de entrega se haga el reconocimiento en
cuanto a la cantidad y la calidad.

- Pago del precio: Puestas las mercaderias a disposicion del comprador y
dandose este por satisfecho, empezara para él la obligacién de pagar el precio
al contado o en los plazos convenidos con el vendedor. La demora del pago
constituira la obligacion de pagar un interés de la cantidad que adeuda con el
vendedor.



Obligaciones del vendedor:

- La entrega de la cosa objeto del contrato. Mientras que no se pacte entrega
de una cantidad determinada, la mercancia objeto del contrato ha de ser
entregada en su totalidad. El vendedor debe entregar la mercancia en un plazo
estipulado. Si no se hubiese estipulado plazo para la entrega, el vendedor debera
tenerlas a disposicidén del comprador en las 24h siguientes al contrato.

- Garantia por defectos ocultos. En toda venta mercantil el vendedor quedara
obligado al saneamiento a favor del comprador, salvo pacto en contrario.

Finalizacion del contrato

-Expiracion del tiempo. El comprador que no haya hecho reclamacién de los
defectos dentro de los 30 dias siguientes a la entrega, perdera el derecho a reclamar
por esta causa al vendedor salvo pacto contrario.

-Acuerdo entre las partes. En cualquier momento, las partes contratantes, de
mutuo acuerdo, pueden rescindir el contrato y suspender la operacién de
compraventa.

-Incumplimiento contractual de alguna de las partes. Si alguno de los elementos
personales incumpliera alguna de las clausulas reflejadas en el contrato, podra dar
lugar a la parte contraria a rescindir el contrato y exigir la indemnizacion
correspondiente.

Negociacion con los proveedores

La negociacion y el conflicto son parte de la naturaleza humana. Las empresas
negocian con clientes, proveedores, trabajadores, colaboradores etc. La capacidad
de negociacién es una habilidad muy util, imposible de aprender en pocos dias y
que se puede perfeccionar o mejorar mucho si aplicamos ciertos criterios, métodos,
y seguimos un proceso o fases y nos ejercitamos en ciertas habilidades para



adquirir experiencia ya que, al fin y al cabo, esta relacionada con la inteligencia
emocional.

Para (Gomez Aparicio, 2013) La inteligencia emocional es la capacidad de
reconocer nuestros propios sentimientos, los sentimientos de los demas, motivarnos
y manejar adecuadamente las relaciones que sostenemos con los demas y con
nosotros mismos.

La negociacion es el arte de lograr ventajas mutuas entre comprador y vendedor
sin crear hostilidad. Se trata de un proceso de aprendizaje.

Durante la relacién con los proveedores (seleccionados y certificados) pueden surgir
conflictos, por razones obvias de interés y la necesidad de intercambio de recursos.

La negociacion es la mejor estrategia para la gestién de conflicto con el objetivo de
evitar la ruptura de la relacién, reconociendo que es mas beneficioso llegar a
acuerdos, lo cual supone ceder algo a cambio de algo. En resumen, el objetivo de
la negociacion como estrategia es buscar oportunidades que puedan posicionar al
hotel en una ventaja competitiva.

Preparacion de la negociacion

A la hora de platear la estrategia de negociacion, se deben tener en cuenta los
factores positivos y negativos, tanto de la empresa con del entorno en términos de
poder de los compradores y de los proveedores. Para visualizar ejemplos de
factores positivos y negativos del entorno los puedes acceder desde aqui.

Esta claro que no existe un manual Unico que nos guie en cémo llevar a cabo la
estrategia de negociaron dado que todos los procesos de negociacion son distintos.
Sin embargo, podemos establecer una base para formularla siguiendo las
siguientes 5 fases que se plantean como respuesta a las siguientes preguntas:



Fase de la Negociacion

Con la documentacién preparadas se inicia propiamente con la negociacion
siguiendo las siguientes etapas:

[



Comienzo y presentacion de la propuesta

Uno de los aspectos esenciales es la forma de como presentamos
nuestra propuesta:

-Presentacién de los participantes, separando las justificacién y
justificaciones, con un tono de voz que demuestre seguridad. La
presentacion debe tener este formato: “Si ustedes aceptan las
condiciones 1-2-3, nosotros estamos dispuestos a aceptar 1-2-3.
También se establecen los objetivos, agenda y tiempos y reglas
de juego.

Debate o negociacion

Una vez realizada la propuesta, llega la fase propia de la
negociacién, en donde nada se debe ceder en forma gratuita, es
decir, si condescendemos en algo sera a cambio de algo en
donde la palabra clave sera “Sl”. Si ustedes aceptan A, nosotros
aceptamos B. Presentamos primero nuestras condiciones.

Resolucion de Problemas

En toda negacién pueden aflorar conflictos que sera necesario
resolver; los mas normales suelen venir motivados por:

-Especificaciones de los productos
-Forma de pago

-Cronograma-

-Comunicacién

-Forma de entrega de los productos

-Quien asume los gastos.

El instituto Nacional de la Tecnologia de la Comunicacién (INTECO) presenta 10
principios basicos para la resolucion de conflictos, los cuales los puede acceder

desde aqui.
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Cierre

1 COMIENZO

PRESENTACIONES

Las relaciones con los proveedores se deben fijar a largo plazo,
pues el hotel es una organizacién o entidad que ha de continuar
en el tiempo ‘

DEBATE

En toda negociacion existen cuatro posibles desenlaces: : ciERRe
Yo gano Tu pierdes
Yo pierdo Ta ganas
Yo pierdo Ta pierdes
Yo gano Ta ganas

A largo plazo solo el cuarto desenlace proporciona una relacion duradera y
armoniosa con los proveedores ya que ademas de alcanzar todos o la mayoria de
los objetivos, habremos cuidado la imagen y la ética empresarial, ademas de crear
un marco para futuras negociaciones beneficiosas para ambas partes.
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Vicente Flores

Con la virtualizacion del cuso Gestion de Compras se pretende aumentar la oferta
académica de la Sede del Pacifico, al romper con las barreras geograficas y
transposicion de horarios de tal forma que los potenciales estudiantes puedan tener
mas y mejores oportunidades de educarse a nivel superior, contribuyendo a la
superacion personal y con ello al desarrollo econémico y social del pais.

Con la virtualizacién del cuso Gestion de Compras se busca bajar la desercion
mejorando la calidad en la educacion mediante la motivacion a los estudiantes para
que asuman un rol activo en el proceso de ensefianza y aprendizaje aprovechando
su condicion de nativos digitales de tal forma que puedan desarrollar su propio
entono personal de aprendiza (PLE), poniendo en practica sus habilidades para la
busqueda de la informacion en el ciberespacio, desarrollando criterios de valoracion
de esa informacion, para elaborar nueva y compartirla para trabajar en forma
colaborativa, dando solucién a problemas en el plano personal y como sociedad.

Con la virtualizacién del cuso Gestion de Compras se aprovecha la capacidad
tecnolégica instalada en la universidad, al incorporar las posibilidades tecnologias
digitales actuales como apoyo a las metodologias del sistema educativo
institucional.




