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INTRODUCCION

La presente investigacion titulada “Propuesta de mejora en la gestion de compras para
incrementar la productividad de la empresa Electro Retail SAC”, analiz6 la relacion entre las
variables: Gestion de compras y productividad; y comprende varias etapas la cual inicia con el
hallazgo del problema, recopilacién de informacién de la empresa, y su anélisis de la actual

gestion de compras que tiene la empresa Electro Retail SAC.

El trabajo se encuentra compuesto por seis capitulos. En el capitulo | se presenta una breve
descripcion de la problematica actual de la empresa, la formulacion de los problemas, los
objetivos de la investigacion, la justificacion de la investigacion, y los alcances y limitaciones
encontradas en todo el proceso .En el capitulo Il se encuentran los antecedentes internacionales
y nacionales de la investigacion, como también el desarrollo del marco tedrico en las que se
encuentran las bases tedricas y sus términos basicos que dan un soporte a la investigacion y su
relacién. En el capitulo Il se encuentran la hipotesis general y especificas las que seran
aceptadas de acuerdo con los resultados del estudio en el capitulo V, las variables de
investigacion y la matriz de consistencia. Luego en el capitulo IV se explican los tipos y
métodos que se usard en la investigacion, el disefio de la investigacion, la poblacion muestra o
participantes, las técnicas, instrumentos y procedimientos de recoleccién de datos. En el
capitulo V se muestra el resultado, analisis e interpretacion de la informacion recolectada en la
empresa, las dimensiones, indicadores y la prueba de hipotesis cruzada. En el capitulo VI, se
desarrolla las conclusiones de los resultados obtenidos y las recomendaciones de la
investigacion. Finalmente, en el capitulo VII se desarrolla el plan de mejora para la solucion

del problema.
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RESUMEN
La presente investigacion, titulada “Propuesta de mejora en la gestion de compras para
incrementar la productividad de la empresa Electro Retail SAC”, tiene como principal objetivo
demostrar que la implementacion de mejora en la gestion de compras incrementa la
productividad en la empresa Electro Retail SAC. Para lograr el objetivo de la investigacion se
desarroll6 un andlisis por medio del diagrama de Ishikawa con el fin de demostrar que las causas
principales generan una deficiencia en la gestion de compras. La investigacion es correlacional
ya que busca encontrar la relacion entre ambas variables: Gestion de compras y productividad.
También se torna descriptiva, ya que el proposito de la investigacion es describir las
caracteristicas o el comportamiento del objeto de investigacion en la poblacion de estudio. La
investigacion se aplicd una encuesta de 21 preguntas en una muestra conformada por 11
personas que trabajan en la empresa Electro Retail SAC, entre jefes de categoria, asistentes de
inventarios y comerciales, Planner logisticos y jefe de Planeamiento los cuales tienen contacto
directo con los procesos logisticos y comerciales. Los datos obtenidos fueron tabulados,
analizados e interpretados en el programa estadistico SPSS, donde se elaboraron tablas de
frecuencias estadisticas y graficos donde se realiz6 una breve descripcion de los resultados,
luego se realizaron las pruebas de hipotesis a través de la prueba estadistica Chi cuadrado,

Finalizando la investigacidn se exponen las conclusiones y recomendaciones.

Palabras claves: Mejora, Gestion de compras, productividad.
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ABSTRACT
This research, titled "Improvement proporsal in purchasing management to increase the
productivity of the company Electro Retail SAC", has as its main objective to demonstrate that
the implementation of improvement in purchasing management increases productivity in the
company Electro Retail SAC. To achieve the objective of the research, an analysis was
developed through the Ishikawa diagram in order to demonstrate that the main causes generate
a deficiency in purchasing management. The research is correlational since it seeks to find the
relationship between both variables: Purchase management and productivity. It also becomes
descriptive, since the purpose of the research is to describe the characteristics or behavior of
the research object in the study population. The research was applied a survey of 21 questions
in a sample made up of 11 people who work in the company Electro Retail SAC, among
category managers, inventory and commercial assistants, logistics Planner and Planning
manager who have direct contact with the processes logistics and commercial. The data
obtained were tabulated, analyzed and interpreted in the SPSS statistical program, where tables
of statistical frequencies and graphs were elaborated where a brief description of the results was
made, then the hypothesis tests were carried out through the Chi square statistical test. At the

end of the investigation, the conclusions and recommendations are presented.

Keywords: Improvement, Purchase management, productivity.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1  Situacion problematica

Las empresas de hoy en dia buscan tener una alta productividad para poder llegar y pasar
la rentabilidad presupuestada de la compafiia, para esto la mayoria de las empresas buscan
reducir tiempos, costos y automatizar procesos, ya que es necesario que las empresas empleen
una buena gestion por area y procesos obteniendo eficiencia y eficacia segin las metas

gerenciales trazadas por meses y afos.

La esencia para mejorar la productividad no es tanto el trabajo duro sino el inteligente.
Si la productividad es asociada con el mayor o menor esfuerzo del trabajador, se presta a
equivocos porque se asocia con mayor trabajo. (Fernandez Garcia, R. y Fernandez Garcia F. G.,

2013).

Las empresas en la actualidad se encuentran en constantes riesgos internos y externos
como nuevos competidores, nuevos proveedores, precios competitivos ofrecidos por los
suministros, falta de inventario del proveedor, desastres, pandemias y/o catastrofes. Para que
estas empresas superen los riesgos mencionados, que puedan incrementar y mejorar la
rentabilidad de las empresas deben tener una buena negociacion entre el cliente y el proveedor

junto con un eficiente proceso de gestion.

La mejora en los procesos internos, procesos productivos o administrativos como
también tener mejor planeacion en las compras y analisis de inventario también lleva a

incrementar la rentabilidad de la compafiia.



Desde el mes de marzo del afio 2020 hasta la actualidad, las empresas a nivel mundial y
nacional han enfrentado la Pandemia del virus Sars Cov 2, que conlleva a que adapten su Core

business y sus procesos, al huevo cambio y puedan seguir en el mercado.

Asi mismo, segun datos de la Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), en
Lima Metropolitana, el 75,5% de las empresas se encuentran operativas y el 24,5% estan
inoperativas al octavo mes del afio 2020. De las que se encuentran en actividad, el 67,4%
sefialaron que han presentado disminucidon en sus ventas, el 13,7% indicaron que se mantienen
y el 7,2% que presentd incremento en sus ventas. Mientras que, un 11,7% no registré ventas, se

detalla en la figura O1:

Figura 1. Empresas por estado de operatividad debido al impacto del Covid -19

#
INEI=

LIMA METROPOLITANA: EMPRESAS POR ESTADO DE OPERATIVIDAD

DEBIDO AL IMPACTO DEL COVID-19
JULIO-AGOSTO 2020
{Porcentaie)

Operativa
755

Fuente: INEI (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica)

Este riesgo a nivel mundial permite que todas las empresas puedan tener una mejor
vision y proyeccion detallada en la operacion y la cadena de suministro como en la importancia
de la buena gestion de compras y aprovisionamiento, en desarrollar relacion colaborativa y

estable con los proveedores actuales y futuros ya sean locales o internacionales.



Las tendencias espafiolas en estrategias logisticas para el area de compras y
aprovisionamiento estan orientadas a entablar, mantener y desarrollar relaciones a largo plazo
con proveedores que ofrezcan productos de calidad, segun criterios definidos de servicio y
disefio. En este contexto, la tendencia predominante consiste en reducir el nimero de
proveedores, con el fin de delegar en ellos (justo a tiempo) labores como control de calidad,
almacenamiento, transporte, disefio y consecucion de nuevos productos. (Pérez Monton F. J.,

2017).

Como consecuencia del riesgo que actualmente todas las empresas enfrentan, que es la
pandemia del virus Sars Cov 2, se tuvo disminucidon de la demanda en la mayoria de los sectores
por ende disminucién en la rentabilidad de cada empresa, procesos alterados y desordenados
debido a que la mayoria no contaba con plan de accion ante estos riesgos de gran magnitud y
mayor duracion. Se vio reflejado la deficiencia que las empresas tuvieron en la cadena de

suministro, el control de compra, aprovisionamiento, inventario y calidad de proveedores.

Actualmente la empresa Electro Retail SAC que es sujeto de estudio en el trabajo de
investigacion, es una fusion de 3 empresas lideres en el sector retail especializado en venta
minorista de productos electrodomésticos del Peru, siendo el segundo retail importante a nivel
nacional, tiene 1 afio en el mercado, sin embargo, las cadenas anteriores que conforman Electro
Retail SAC, cuentan con mas de 7 afios en el mercado nacional, sus ventas mensuales flucttan

en el monto aproximado de 30 millones de soles mensuales.

Debido a que la empresa Electro Retail SAC se fusion6 formalmente en Julio del 2020,
la fusién que comenzé desde el mes de marzo llevé a que la empresa experimente y tome nuevas

acciones al integrar y homogenizar procesos organizacionales y culturales.



Ante este acontecimiento a los pocos meses mientras la empresa homogenizaba procesos

aparecio la pandemia del COVID 19 y la empresa se vio afectada.

Actualmente la empresa sujeta de estudio cuenta con problemas de inventario debido a
que los proveedores locales no cuentan con la mercaderia fisica por problemas en las
importaciones ya que la mayoria no son productores directos, se tiene problemas en tiempos de
Ilegadas, atenciones y nos brindan poca informacién de productos que entrardn en los proximos
meses. La empresa no cuenta con una buena negociacion con los proveedores locales, como
acuerdos comerciales, procesos que involucren a los proveedores en las proyecciones de
compras y las ventas semanales, no todos los proveedores trabajan con un Forecast en
proyeccion de 3 meses en adelante y por la situacién actual no se realizan a comparacion de
afios anteriores reuniones donde se encuentren las personas involucradas en el area de compras
y aprovisionamiento que para la empresa las areas involucradas son logistica y planeamiento.
Por el problema de inventario, los proveedores nos brindan costos mas altos a diferencia de los
productos anteriores. Tampoco existen indicadores que puedan evaluar la atencion de los
proveedores en base a lo ofrecido desde el punto comercial lo que lleva a que en algunos casos
no cumplan con la entrega de los productos en las fechas establecidas y se generen retrasos,
perdida de ventas, quiebres, clientes insatisfechos. Finalmente, para tener la problematica de
estudio de la empresa Electro Retail, se realizo la herramienta del diagrama de Ishikawa que

nos ayuda en mostrar los principales factores que afectan directamente a la empresa.



Figura2. Herramienta de Diagrama de Ishikawa
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Fuente: Elaboracion propia

Si la empresa sigue sin generar un cambio en la gestion de compras la consecuencia seréa
altamente perjudicable en relacion con la rentabilidad, debido a que se perderan varias ventas,
el cliente comprara y confiara en la competencia. Este problema no sélo se vera reflejado en un

corto plazo, sino en un largo plazo que puede poner en riesgo el quiebre de la empresa.

En la actualidad por la coyuntura de la pandemia, los proveedores locales no han tenido
productos para abastecernos con el stock deseable y de acuerdo con la demanda del mercado,
es por ello por lo que se tiene problemas en la gestion de los procesos como las compras, como
proyeccion la tesis en mencion tiene como objetivo optimizar los procesos para poder negociar
y proyectar las nuevas compras y empezar a negociar con los proveedores internacionales

directamente.

Actualmente la empresa empez0 a importar la categoria de celulares por problemas de

stock de proveedores locales, esta importacion realizada permitio a la empresa reducir los costos



e incrementar el margen del producto, la empresa cuenta con problemas de stock por parte de
los proveedores locales en la categoria de cOomputo (Laptops, tablets, impresoras y
computadoras de escritorio) y este problema seguira hasta fin de afio. La tesis permitira que las
compras directamente con el proveedor principal nos ayuden a mejorar la rentabilidad y tener

stock ideal en el mercado.

La productividad incrementaria si se aplica un analisis que mejore la gestion de compras
para tener los productos en el momento indicado y evitar retrasos, perdida de ventas, como
consecuencia de un buen analisis junto con el proveedor local o internacional de los 20 primeros
productos que mas utilidad proveen en el diagrama de Pareto, para evitar compras de productos
gue no se venden bien y tener rotacion de los productos mas vendidos en el mercado especifico.
Ademas de aplicar KPIs que puedan evaluar a los proveedores locales o internacionales en
cumplimientos de calidad, de cumplimiento de mayor demanda nacional por sector, ya sea de
pedido y lo negociado como la informacién que nos brindan, planificacion de inventarios, lo

que permitira a reducir el costo y tiempo para obtener una productividad mayor al 80%

Como conclusion, ¢Qué utilidad tendra implementar una mejora en la gestion de

compras de la empresa lider que nos incremente la productividad?

1.2 Formulacion del problema
1.2.1 Problema General
¢En qué medida la propuesta de mejora en la gestion de compras incrementa

la productividad de la empresa Electro Retail SAC?



1.2.2 Problemas Especificos

PE1: ¢Enqué medida el control de inventario en la gestion de compras influye en el incremento

de la productividad en la empresa Electro Retail SAC?

PE2: (Como influye el control constante del area de compras en el incremento de la

productividad en la empresa Electro Retail SAC?

PE3: ¢En gué medida la buena negociacion con los proveedores locales o internacionales

influye en el incremento de la productividad en la empresa Electro Retail SAC?

1.3  Objetivos de la Investigacion

1.3.1 Objetivo General
Demostrar que la propuesta de mejora en la gestion de compras incrementa la

productividad en la empresa Electro Retail SAC

1.3.2 Objetivos Especificos

OEL: Establecer un control de inventario en la gestion de compras que influya en el incremento

de la productividad en la empresa Electro Retail SAC.

OE2: Establecer el grado de influencia del control constante del area de compras en el

incremento de productividad en la empresa Electro Retail SAC.

OE3: Evaluar la buena negociacion con los proveedores locales o internacionales y su influencia

en el incremento de la productividad en la empresa Electro Retail SAC.



1.4 Justificacion de la Investigacion

La investigacion propuesta busca la aplicacién de una buena gestion en los procesos y
areas involucradas utilizando reportes que mejoren el analisis en el area de compras. Permite
verificar y encontrar una posible solucion al problema actual que atraviesa la empresa.

El problema actual que atraviesa la empresa es que no se cuenta con la mercaderia en el
momento adecuado y como consecuencia se tiene problemas en costos, inventarios,
informacidn, acuerdos. Los proveedores locales no cuentan con un seguimiento y control para
poder medir las negociaciones e informacion que brindan de los productos ofrecidos.

Esta investigacion tiene como objetivo implementar una mejora en la gestion de compras
para que la mayoria de los problemas que actualmente presenta la empresa sean solucionados.
Tiene como finalidad incrementar la productividad de la empresa en estudio de investigacion
optando por negociar con proveedores internacionales y empezar a importar productos
disminuyendo el costo y mejorando el margen por categoria. Esta investigacion se realiza para
que las empresas aporten y mejoren su manera de medir y gestionar los procesos del area de
compras y abastecimiento.

El presente estudio es importante para los analistas de planeamiento comercial de cada
categoria en la empresa a investigar, y los administradores de categoria. La propuesta busca
mejorar el control y la gestion de todo el proceso de compras, mejorar y tener nuevas
negociaciones con proveedores actuales y futuros, como ya mencionado lineas arriba por causas
muy importantes y globales la empresa experimenta ain problemas que nos lleven a tener

deficiencia en la gestién de compras.



El presente estudio permite contribuir con el incremento de productividad, disminucién
de costos en productos y logisticos, control constante a los proveedores y negociaciones,

eficiencia y eficacia en procesos, incremento de ventas y satisfaccion del cliente final.

Se considera relevante conocer, dar seguimiento y tener una buena negociacion con los
proveedores locales e internacionales para que la rentabilidad y productividad de la empresa

incremente a corto y largo plazo.

1.5  Alcancesy limitaciones
La investigacion presente radica en dar importancia en realizar controles, evaluar y
brindar soluciones de los problemas actuales que tiene el area de planeamiento y logistica en

las compras e inventario de la empresa Electro Retail.

Dichos controles ayudaran a que la productividad y las ventas incrementen llegando asi

al presupuesto trazado por la directiva de manera mensual y anual.

La investigacion es tedrica — practico que permite regular y mejorar procesos que

actualmente maneja la empresa.

La recopilacion de informacion y datos por parte de la empresa puede verse afectada
debido a que no siempre pueden enviarlo en el tiempo solicitado, lo que podria perjudicar en la

toma de informacién.

Las personas involucradas de dichos procesos no cuentan con mucho tiempo para
reuniones fuera de su horario de trabajo o que limiten su trabajo por lo que no permitira tener

una informacién actualizada de los procesos.
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Los proveedores manejan tiempos y prioridades que en algunos casos no nos posibilitara

informacidn necesaria de productos y proyecciones.
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CAPITULO 1

MARCO TEORICO CONCEPTUAL

2.1.  Antecedentes de la investigacion

Espinoza C. (2018) en su tesis para obtener el grado de Magister en Administracion de
empresas titulada “Andlisis del proceso de compras para disefiar una propuesta de indicadores
de gestion que permita mejorar los procesos del rea de compras™ en la universidad catolica de
Santiago de Guayaquil, tuvo como objetivo principal Implementar Indicadores que ayuden en
la gestion para mejorar los procesos del area de compras. La investigacion de Espinoza estudia
a una empresa de fabricacion de empaques, actualmente la empresa presenta ausencia de
indicadores de gestion, solicitudes sin atender, procesos desactualizados, es por ello que esta
investigacion que busca implementar indicadores que se conviertan en un sistema y
compensacion de resultados que permitiran detectar los problemas a tiempo y ayuden en una
buena planificacion estratégica y toma de decisiones gerenciales que vayan alineados al giro de
la empresa estudiada. Debido a que el personal cumplia las funciones que realizaba en base a
sus experiencias propias lo que provoca retrasos ya sea en la produccién como en el
mantenimiento de las maquinas. La empresa no contaba con herramientas necesarias que
puedan medir la gestion y cumplimiento. Con los indicadores establecidos por el tesista se pudo
generar resultados y alertas numéricas que ayuden a mejorar el funcionamiento del proceso y a

la toma de decisiones.

Valle G. (2014) en su tesis titulada “Disefio de un modelo de gestion logistica en la
empresa Megaprofer S.A. de la ciudad de Ambato, para mejorar los niveles de productividad”.
Ambato - Ecuador. Para optar el titulo profesional, la investigacion tuvo como objetivo principal

disefiar un Modelo de Gestion Logistica en la empresa Megaprofer S.A. Esta investigacion
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busca implementar y mejorar los procesos logisticos para evitar la pérdida de recursos, costos
y desorganizacion en las funciones del personal para mejorar el tiempo en los despachos de
mercaderia que a futuro genera retrasos, perdidas en dinero y tiempo. El nuevo disefio de gestion
permite incrementar la productividad en el que el personal tendrd una mejor manipulacion de la
mercaderia y optimizacion en los procesos y funciones. El departamento de compras debe
mejorar sus estrategias optimizando recursos. En conclusién, la tesis busca tener un modelo que

incremente la productividad usando la buena gestion logistica.

Garcia J. (2018) en su tesis titulada “Gestion de compras para aumentar la productividad
en el area de logistica en la empresa BRITISH AMERICAN HOSPITAL S.A.C. 2018”. Lima -
Pert. Para obtener el titulo profesional, la investigacion tuvo como objetivo principal
Determinar como la gestion de compra aumenta la productividad en el area de logistica en la
empresa British American Hospital SAC. Esta investigacion busca la implementacién de una
mejora en la gestion de compras con la finalidad de mejorar la media de eficiencia y la media
de eficacia con el fin de mejorar la productividad de la empresa British American Hospital SAC,
otro objetivo de la tesis en mencion es la reduccion de los tiempos en los procesos del area de
compras. Esta investigacion fue realizada para incrementar porcentualmente la eficiencia y
eficacia del area de compras para la atencién y aprovisionamiento eficaz. Los beneficiarios del

trabajo en mencion fueron la gerencia y los empleados de las areas de compras y logistica.

Espino E. (2016) en su tesis titulada” Implementacion de mejora en la gestion compras
para incrementar la productividad en un concesionario de alimentos”. Lima - Peru. Para obtener
el titulo profesional de Ingeniero Industrial, la investigacion tuvo como objetivo principal
elaborar la implementacion de mejora en la gestion compra orientada a incrementar la

productividad en una pequefia empresa de Concesionario de alimentos. Esta investigacion busca
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implementar herramientas tecnologicas y técnicas que mejoren la visibilidad y ayuden con la
toma de decisiones para incrementar la productividad de la empresa como la disminucion de los
costos de produccion en la gestién de compras, reduccion de tiempos de los procesos y mano
de obra. El trabajo presente evalud que la toma de tiempos y mejora en la entrega de productos
que determino la calidad y cantidad de los productos recepcionados en almacén. Implemento
un plan de compras que la empresa no tenia para controlar el pedido de los productos reales y

los productos a necesitar.

Araujo V. (2017) en su tesis titulada “Aplicacion de la gestion de compras para la mejora
de la productividad de la Pasteleria Piero’s en el distrito de Puente Piedra en el afio 2017”. Lima
- Per0. La investigacion tuvo como objetivo principal establecer como la aplicacion de la gestion
de compras mejora la productividad de la Pasteleria Piero’s en el Distrito de Puente Piedra en
el afio 2017. Esta investigacion tiene como objetivo principal implementar el proceso de gestién
de compras para tener un requerimiento de compra en el momento indicado y tener las materias
primas a tiempo. Otro objetivo del trabajo de investigacion, una buena relacion con los
proveedores, dar seguimiento a las entregas y pedidos de las materias primas para poder
incrementar la productividad y rentabilidad de la Pasteleria Piero”s. La empresa no contaba con
una gestiéon en las compras de materias primas, ni negociaciones y buena relacion con los
proveedores principales, tampoco contaba con una lista de proveedores que cumplian lo

solicitado.

Rodas C. y Jiménez L. (2019) en su tesis titulada “Mejora de la gestion logistica para
incrementar la productividad de los Servicios Industriales de la Marina S.A., Chimbote-2019”.
Lima - Perd. La investigacion tuvo como objetivo principal mejorar la gestion logistica para

incrementar la productividad de la empresa Servicios Industriales de la Marina S.A. Esta
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investigacion tiene como objetivo principal identificar las herramientas para mejorar la gestion
logisticay evaluar la productividad una vez establecido la herramienta para calcular la demanda.
El tesista calculé la atencidn de entregas en las compras programadas y como incremento la
eficiencia en las entregas. Implement6é una matriz donde ordena a los proveedores segun el

volumen de compras y de ventas que genera cada proveedor.

Canicela Z. (2017), en su tesis titulada “Aplicacion de la gestion de compras para
mejorar la productividad en las compras de una asociacion de emolienteros de Lima Cercado,
2016”. Lima — Per0. Para obtener el titulo profesional de Ingeniero Industrial. La investigacion
tuvo como objetivo principal determinar como la aplicacién de la Gestion de Compra mejora la
productividad en las compras de una Asociacion de Emolienteros de Lima Cercado, 2016. La
investigacion presente busca mejorar la productividad de las compras de la Asociacion de
Emolienteros que tiene como problematica principal el mal manejo de proveedores estables y
formales que como consecuencia trae problemas en los plazos de entregas, la calidad de los
insumos y/o materias primas, demoras en las respuestas, los costos son elevados e ineficiencia
en el producto y servicio al cliente final que trae disminucion de la rentabilidad, teniendo en

cuenta que los asociados de emolienteros son 1200 a nivel nacional.

2.2. Bases tedricas
2.2.1. Gestion de compras
2.2.1.1. Concepto de gestion de compras
En el mundo empresarial existen muchos autores que definen la gestion de compras de
acuerdo con el mercado enfocado, por tal motivo existen diferentes definiciones como los

siguientes:
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“Consiste en suministrar de manera ininterrumpida, materiales, bienes y/0 servicios,
para incluirlos de manera directa o indirecta a la cadena de produccién. Estos bienes y/o
servicios, deben proporcionarse en las cantidades adecuadas, en el momento solicitado, con el
precio acordado y en el lugar requerido por el cliente, dentro de unos tiempos estipulados
previamente, es decir, que ni antes ni después ya que tanto una entrega anticipada no acordada,
como un retraso no previsto, pueden obstaculizar los procesos productivos del comprador”.
(Heredia, 2013, Pag. 24). Lo que nos afirma que tener un seguimiento en las cantidades, las
entregas y el costo y que estas se cumplan, evita retrasos y altos costos logisticos obteniendo

eficiencia en los procesos de compras.

En el libro Compras e inventarios (Publishing, 2012, P4g. 53) menciona que “la
gestion de las compras implica, por lo menos, doce pasos o fases basicas mencionadas a

continuacion”:

e Andlisis de la demanda final (prevision de ventas).

e Conversion de la demanda en requerimientos especificos.

e Andlisis de los stocks disponibles en la empresa.

e Elaboracién del plan de compras.

e Investigacion de los proveedores.

e Seleccion de las mercancias que se comprarén.

e Evaluacion de posibles sustituciones o incorporacion de nuevos insumos o
productos terminados.

e Acuerdos con los proveedores.

e Colocacion de las 6rdenes de compra.

e Seguimiento de los pedidos.
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e Recepcion y comprobacion de las mercancias pedidas.

e Colocacion en los depdsitos y almacenes.

2.2.1.2. Objetivos de la gestion de compras

De acuerdo con el libro Compras e inventarios (Publishing, 2012, pag. 58) indica que:
“para realizar cabalmente una buena funcion, es necesario que la gestion de compras y
aprovisionamiento (como también se le conoce), satisfaga por lo menos, diez objetivos clave

mencionados a continuacion’:

e Mantener un flujo ininterrumpido de materiales y servicios para permitir el
funcionamiento continuo de la empresa.

e Mantener el nivel de los stocks en sus niveles mas bajos posible, con el fin de
reducir los costes que dicho mantenimiento implica.

e Mantener lo méas bajos posible los precios de compra, sin afectar a los niveles
de calidad de los insumos adquiridos y de los productos finales que
comercializa la empresa, asi como mantener en sus niveles més bajos los costes
operativos y administrativos de la propia area.

e Mantener los niveles de calidad necesarios en los insumos y productos
terminados adquiridos con el proposito de asegurar la calidad de los productos
y servicios finales que servira la empresa al mercado.

e Mantener una continua basqueda de nuevos proveedores y fuentes alternas de
aprovisionamiento.

e Realizar las gestiones que sean necesarias para tratar de estandarizar, en lo

posible, los productos y servicios adquiridos por la empresa.
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e Participar activamente en la creacion de ventajas competitivas sostenibles para
la empresa, sea que la busqueda estratégica se centre en alcanzar el liderazgo
en costes, sea que se trate de lograr altos niveles de diferenciacion en los
productos o servicios de la empresa.

e Como parte del sistema logistico, mantener una actitud de armonia,
cooperacion y productividad con los demés departamentos de la empresa.

e Coadyuvar, dentro de sus areas de responsabilidades, a que la empresa alcance
niveles 6ptimos de tesoreria.

e Generar la informacién valida y fiable que requieren las demas areas operativas

de la empresa.

De manera que se puede decir que los objetivos de la gestion de compras ayudan a que

todas las empresas logren la satisfaccion de los consumidores y/o clientes finales.

2.2.1.3. Estrategias para optimizar la gestion de compras
Las empresas en la actualidad no deberian ver el area de compras como un area
netamente ordenada sino verlo como un enfoque estratégico y desde el punto de vista de

maultiples interacciones.

En un estudio Garcia (2020) explica que debemos tener en cuenta 13 estrategias para

optimizar la gestién de compras los cuales se explican a continuacion (Parr. 5):

o Es vital iniciar la gestion del area considerando estar siempre alineados a la
estrategia global de la organizacion.
Se basa en considerar y tener en cuenta que para cualquier decision de compra se debe

saber las estrategias de cada empresa, y que todas las areas vayan en un enfoque.
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o Como ABC de las compras y por ello no menos importante, es el hecho de
segmentar los productos y servicios involucrados utilizando Pareto y sobre todo la
matriz de Kraljic.

Se basa que el &rea de compras debe contar con un orden en productos y/o servicios
utilizando herramientas que nos ayuden a dar seguimiento e informacion rapida y
ordenada, la mayoria de las empresas MYPES y grandes empresas trabajan con la
gestion de categorias, familias o lineas.

o El corporativizar o centralizar las compras debe ser vista como una estrategia
clave, de existir esta opcion.

Se basa que las empresas deben usar las categorias, familias o lineas como punto de
analisis de compra y seleccién de proveedores, volumen de compras, volumen de
ventas que permitan tener un estado crediticio con los proveedores y evitar pagar al
contado la rotacién de compras. Otro punto importante es el de considerar que cada
producto tiene correlacion con otros que pueden venderse juntas como complemento
teniendo una estrategia de productos con el fin de que se jalar ventas.

o Se debe establecer procedimientos en el area de Compras que incluyan
lineamientos o metodologias formales de trabajo con las otras areas dentro de la
compafiia.

Se basa a que es de suma importancia implementar o establecer metodologias que
permitan tener una relacion con las areas de finanzas como el Planning Forecasting,
que analiza el presupuesto meta de ventas con el de la compra proyectada, los dias de

inventarios financieros que analiza el inventario con relacion al crédito con los



19

proveedores. También Sales operations planning que analiza y proyecta las ventas con
las compras generadas. Estos tipos de metodologias conllevan a tener mas
comunicacion con el area de operaciones y/o ventas, marketing, finanzas, contabilidad,
logistica.

o En toda evaluacion, es indispensable la utilizacion del enfoque de Costo total
considerando aspectos cuantitativos y cuantificando los cualitativos.

Se basa a que es importante identificar todos los costos de la empresa y realizar
comparativas de costos con el objetivo de minimizar costos ya sea de
aprovisionamiento, compras, logisticos, financieros, operativos.

o Considerar como una alternativa potencial de gran impacto en la mejora en
costos, la reevaluacion de las especificaciones técnicas de los requerimientos de
compra o una reingenieria del producto en conjunto con el area usuaria.

Se basa a que es necesario que los requerimientos de compras por categorias, familias,
lineas y hasta por producto sea cuestionado o validado con el stock actual total, las
ventas ya sea por dias, semanas y meses con tal de tener la mercaderia necesaria para
un cierto tiempo de cobertura.

o La negociacion del precio es apenas un 30% -40% de todo lo que una
negociacion eficiente debe involucrar.

Se basa a que la negociacion con el proveedor tiene una variedad de aspectos antes y
después del acuerdo, para ello es necesario sabe que los beneficios de una buena
negociacion no sélo es el cierre del precio del producto y/o servicio que se comprara

sino valores agregados, aspectos que diferencien y nos hagan méas competitivos.
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o En las compras, se debe tener siempre en cuenta que el abastecimiento ha
dejado hace mucho tiempo de ser local, a pasar a ser, indefectiblemente, global.

Se basa a que el area de compras no sélo debe tener enfoque en las compras o
proveedores locales si no ya que estamos en un mundo globalizado y la logistica
internacional no es tan compleja, se pueda realizar las compras internacionales de los
mismos productores esto conlleva a que los precios sean aun mas competitivos se
pueda generar mayor margen en la empresa.

o Siendo la negociacidn una actividad tan inherente al area, la preparacion para
toda negociacion es un aspecto clave.

El 4rea de compras y el comprador se encuentran constantemente en negociacion ya
sea con las diferentes areas, con el proveedor, con el operador logistico. Para tener
éxito y llegar a una buena negociacion es importante ver la mejor alternativa para el
acuerdo negociado esto quiere decir que es necesario tener claro conocimiento del
sector, del producto, proveedor, y la participacion, proyecciones, presupuesto.

o El establecer SLAs -Service Level Agreement- o Acuerdos de nivel de servicio
con proveedores criticos y relevantes se constituye en un pilar para la operacion.

Se basa a establecer el documento SLAs con el fin de conseguir un 6ptimo proceso
logistico y abastecimiento por parte del proveedor, en general todos los aspectos
operativos necesarios y que conlleven la operatividad.

o Implementar KPIs (Key Performance Indicator) o indicadores claves de
desempefio como un “must”.

Es necesario para obtener una mejora en la gestién de compras el uso de indicadores

gue nos ayuden a medir, gestionar y decidir con respecto a la compra, entrega de
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productos, el control de conformidad de productos por parte de proveedores, inventario
antiguo, control de stock, analisis de precios, lead time.

o Respecto a los proveedores, considerar la optimizacion de la base de
proveedores como una estrategia eficiente.

Se basa a tener proveedores confiables, responsables, tener un socio estratégico que
ayude a incrementar las ventas y tener productos competitivos.

o En el &rea de compras, la estrategia de tercerizacion siempre esta presente
como alternativa potencial y debe evaluarse en el marco de la estrategia global de la
compafiia, asi como de las consideraciones de las demas areas.

Todo depende que la empresa y la complejidad en los procesos que tiene el area de
compras y logistica, la mayoria de las empresas opta por tercerizar transportes,
operadores logisticos, que generan menos costos en un cierto tiempo a comparacion de
tener un operador logistico propio. Depende mucho de los objetivos y puntos

relevantes que tiene la empresa.

2.2.1.3.1. Matriz de los 4 cuadrantes de Kraljic
2.2.1.3.1.1. Definicién de la Matriz Kraljic

Podemos definir qué “Es una herramienta que ayuda a las empresas en la compra de
productos, de manera que pueda clasificar de acuerdo con un grado de importancia para la
empresa. Para poder saber el grado de importancia del producto para la empresa, se debe tener

en cuenta dos aspectos”. (Davila, 2010, p42)

La matriz de Kraljic ayuda de una manera estructurada a poder gestionar y analizar la
complejidad de los suministros o proveedores, el riesgo que tiene la empresa y los productos

si es que cambiamos de proveedor y el gran impacto econémico para la compafiia.
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2.2.1.3.1.2. Clasificacion de la matriz Kraljic
Best, Padhi, Wagner y Aggarwal (2012) explican que “En la clasificacion de la matriz
Kraljic se tiene cuatro criterios en base al aspecto financieros y la complejidad de suministro

mencionados a continuacion”. (Davila, 2010, p41):

o Productos Rutinarios: Son productos que se consiguen con facilidad en el
mercado, pero en el aspecto financiero los productos tienen bajo impacto por lo que no
representan a los productos que generan rentabilidad a la empresa.

o Productos apalancados: A comparacion de los productos anteriores, son
productos que se pueden encontrar con facilidad en el mercado y la mayoria de los
proveedores lo tienen disponible, también representan un alto porcentaje en la
rentabilidad de la empresa.

o Productos cuello de botella: Son productos escasos en el mercado y pocos
proveedores trabajan con esos productos, a la vez tienen un bajo impacto en el aspecto
financiero, por lo que representa un minimo en porcentaje de la rentabilidad de la
empresa

o Productos estratégicos: Son los productos que generan la rentabilidad a la
empresa, suelen llamarse los Cores de la compafiia debido a que el impacto financiero
es muy alto, pero los proveedores cuentan con poco stock del mismo, debido a que
todas las empresas suelen comprar todo. Para ello es necesario darle importancia de

analisis y compras de dichos productos.

2.2.14. Compras

“Las compras son una actividad altamente calificada y especializada. Deben ser

analiticas y racionales con el fin de lograr los objetivos de una acertada gestion de
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adquisiciones, que se resume en adquirir productos y/o servicios en la cantidad, calidad,
precio, momento, sitio y proveedor justo o adecuado buscando la maxima rentabilidad para la
empresa y una motivacion para que el proveedor desee seguir realizando negocios con su

cliente”. (Montoya, 2010, p18).

2.2.1.4.1. Area de compras

Para Montoya (2010) “El comprador debe estar atento y acucioso para que las otras
areas y personas procedan a efectuar y a agilizar las operaciones que se deriven de las
decisiones de compras, La interrupcion del proceso en alguna de sus operaciones, sin
conocimiento del departamento de compras, puede ser motivo para que pierdan oportunidades
de mercado, se afecte la gestion de ventas e inventarios o se deterioren las relaciones
comerciales con los proveedores”. (Pag. 38). Lo que se entiende el area de compras tiene
como objetivo gestionar con eficiencia las compras, tener una buena relacion con los

proveedores potenciales que ayuden a alcanzar los objetivos de cada empresa.

2.2.15. Inventario

Podemos afirmar que “Un inventario consiste en un listado ordenado, detallado y
valorado de los bienes de una empresa. Los bienes de la empresa se encuentran ordenados y
detallados dependiendo de las caracteristicas del bien que forma parte de la empresa,
agrupando los que son similares y valorados, ya que se deben expresar en valor econémico

para que formen parte del patrimonio de la empresa”. (Cruz, 2017, p12).

Por otro lado, Arenal (2020) indica que “Las empresas tienen la obligacion de realizar
inventario, y es necesario que este se ajuste a la realidad, ya que una sobrevaloracion del
mismo (decir que tenemos mas de lo que existe en la realidad) hace que el valor de una

empresa sea mayor, mientras que una infravaloracion hara que los impuestos que tengamos
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que pagar sean menores”. (Pag. 10). De manera que se puede concluir que es importante que
el area logistico y contable realice un inventario fisico y logico indicando el valor correcto

para evitar informacion errada y perjudique la toma de decisiones en la empresa.

2.2.15.1. Gestién de inventarios

En el libro Gestion de inventarios Arenal L. (2020) menciona que “La gestion de
inventarios es un punto determinante en el manejo estratégico de toda organizacion. Las tareas
correspondientes a la gestion de un inventario se relacionan con la determinacion de los
métodos de registro, los puntos de rotacion, las formas de clasificacion y los modelos de

inventario, determinados por los métodos de control”. (Pag. 8).

Por otro lado, “Un inventario se fundamenta y esta muy relacionado con dos funciones
basicas en la empresa y su logistica, como son la funcion de aprovisionamiento y distribucion,
ya que la empresa debe tener un gran control de sus inventarios para realizar los
aprovisionamientos adecuados y a tiempo y lograr atender a la demanda de su producto”.

(Cruz, 2017, p13).

2.2.1.5.2. Variables que afectan a la gestion de inventario
Es necesario explicar que existen 3 variables a tener en cuenta las cuales se describiran

a continuacion (Cruz, 2017, p14):

e Tiempo: Se basa al tiempo desde que se necesita la mercaderia, tiempo de
compra, tiempo de entrega de mercaderia por parte de los proveedores y el
tiempo de distribucion

e Demanda: Es importante sabes y tener conocimiento de la proyeccion de la

demanda a futuro teniendo una gestion de compra y de inventario correcto con
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el fin de tener el producto y/o servicio en el momento y lugar adecuado.
Teniendo eficiencia y eficacia en las ventas.

e Costes: Son los costos que genera la operatividad como la adquisicion del
producto y/o servicio, el almacén, transporte, retrasos en los procesos, de

aprovisionamiento.

2.2.1.6. Abastecimiento

Chopra y Meindl (2008) menciona que “El abastecimiento es un proceso que realiza
una organizacién para conseguir bienes o servicios esenciales para el funcionamiento y
operacion de la misma, para lo cual es necesario el relacionamiento con proveedores, quienes
se encargan de suministrar dichos requerimientos. Asi mismo, este proceso incluye todas
aquellas actividades que se relacionan con la compra, desde la deteccion de necesidades hasta

la extincion de la vida util del bien o servicio”. (Anaya, Barcena & Zagastizabal, 2017, p13).

Por otro lado, podemos indicar “El abastecimiento no es una funcion exclusiva del
departamento de compras, sino que es una funcién mas amplia que agrupa 6 etapas. La
primera etapa es la definicidn de necesidades, seguida de la seleccion de mecanismos de
compras, la recepcion de ofertas, la evaluacion de las mismas, para, finalmente, realizar la

ejecucion y gestion del contrato.”. Anaya, Barcena & Zagastizabal (2017, p13)

2.2.1.7. Aprovisionamiento

Arenal (2018), afirma que “El aprovisionamiento como parte de la estrategia
corporativa. Por lo que esa continuidad en el suministro se debe realizar teniendo en cuenta
las necesidades clave de la compaiiia, alineadas con los objetivos estratégicos. (Pag. 43). Se
entiende que el aprovisionamiento busca la continuidad y mejora en la planificacion de

compras e inventario.
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Es necesario indicar que existen dos sistemas de aprovisionamiento las cuales se

explican a continuacién (Arenal, 2018, p44):

e Sistema de revision continua: Se basa en que el stock se actualiza
automaticamente ya sea por ingreso o ventas, lo que permite una actualizacion
constante de la mercaderia y optimizacion en los pedidos y ayuda con la
reduccion de costes de almacén.

e Sistema de revision periodica: Se basa a que la informacion no se actualiza
automaticamente, sino que la informacion es esporadicamente, para tener la
informacion se debe esperar la revision del stock, no se encuentra sujeta al

pedido y se calcula por periodicidad.

2.2.1.7.1. Modelos de Aprovisionamiento

En el libro Los procesos de compras y la negociacion con proveedores (Silvia, 2016)
menciona que existen 4 modelos de aprovisionamiento que las empresas pueden decidir usar,
es muy importante saber qué modelo usar segun el producto y sector de la empresa ya que la
aplicacion adecuada de modelo puede llevar a una ventaja competitiva. A continuacion, se

explicaran los 4 modelos:

e Aprovisionamiento just in time (JIT)

Se basa a que los productos y /o servicios se solicitan con un estimado real y no
estimado o proyectado es por ello por lo que se generan pedidos en pequefias cantidades con

el fin de no sobre stockearte, tener manipulaciones y reducir el inventario de la empresa.

También Silvia (2016, p42) usa parametros para calcular, eliminar manipulaciones

intermedias y reducir el inventario. Se explicara a continuacion:
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o Volumen de la demanda: Se basa a tener un previo andlisis de la demanda
para poder tener la informacion del volumen.
o Frecuencia de suministro: Se basa a tener una buena gestion y colaboracion
de los proveedores adaptada a la compra y venta de productos.
o Tiempo de respuesta o plazo de entrega del proveedor: Se basa en que la
buena negociacion con el proveedor se vera reflejada en estos puntos ya que nos
deberéa responder de forma agil y disminuir costos, retrasos.
o Cantidad por unidad de suministro: Se basa en el conocimiento del
volumen, peso del producto para agilizar la entrega y distribucidn por parte de almacén
y transporte.

e Aprovisionamiento VMI (vendor managed inventory o inventario gestionado por

el vendedor)

Es un concepto de aprovisionamiento basado en el inventario, las fechas programadas,
las cantidades y compras. En este modelo el comprador debe entregar toda informacién al

proveedor para que el proveedor realice todo el analisis de pedidos.

“Es el proveedor el que en funcion de su criterio directamente suministra los productos
y servicios, teniendo en cuenta el stock de productos que hay en las instalaciones del
comprador y de la informacion que este le facilita sobre el consumo actual y la previsién de

consumo futuro de sus productos o servicios”. (Silvia, 2016, p43).

Es necesario tener una visibilidad de informacion, en este sentido Silvia (2016, p43)
explica que “el proveedor tenga visibilidad de todos los inventarios de la cadena y tome la
decision de las cantidades y el momento en que realizar los envios para que se mencionara a

continuacion”:
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o Asegurar la disponibilidad de piezas de acuerdo con la prevision de consumo
proporcionada por el comprador.

o Optimizar los costes de la cadena de aprovisionamiento.

e Aprovisionamiento con aplazamiento de fases productivas

Este modelo es para empresas que tienen mucha variedad, para esto el proveedor
esperara que el comprador le indique que modelo necesita comprar y el proveedor debera
fabricarlo. Es necesario tener informacion de la ubicacion del proveedor para el tiempo de

entrega del producto.

e Aprovisionamiento por orden de compra planificada

Es el modelo mas clasico de aprovisionamiento, debido a que se necesita una
planificacion para poder solicitar un pedido al proveedor. Se necesita proyectar los pedidos
manteniendo el inventario segun la politica de la empresa. Los pedidos se generan en base a
ordenes de compra que ayudara a separar y tener visibilidad de los productos que ingresaran a
corto y mediano plazo, esto permitird a poder tomar decisiones y hacer analisis de las

proyecciones de ventas.

2.2.1.8. Negociacion

Para tener una negociacion eficaz, es necesario saber que “El secreto de estos
principios consiste en tomar distancia de la negociacion, analizar los factores que puedan
incidir en su resultado y, a partir de un estado de pleno conocimiento de estos ultimos, generar
un plan de accion para hacerlos jugar a favor nuestro o, en su defecto, tratar de minimizar el

efecto negativo que pudieran tener”. (Luzuriaga, 2011, p18).
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2.2.1.8.1. Planificacion de la negociacion

Para tener una negociacion eficaz, es necesario saber que existen 8 pasos dentro de una

planificacion de negociacion las cuales se mencionardn a continuacion (Martinez, 2012, p13):
o Resultados deseados

Anotar los resultados que se desean en esta negociacion. Anotar las cosas que
se DEBEN conseguir y las cosas que nos GUSTARIA lograr. Incluir resultados

«intangibles» si se cree que son importantes en este caso.

. Prioridad de resultados

Ordenar lo que se DEBE conseguir por orden de importancia. Destacar sobre

todos dos o tres puntos clave.
o Analisis de necesidades y recursos

Segun Martinez (2012), es que es necesario poder tener claro nuestras
necesidades y las necesidades de la contraparte para poder tener una estrategia, a la vez
tener claro lo que nos ofrecera la contraparte y lo que ofreceremos nosotros, para poder

tener un Ganar — Ganar que es a lo que se desea llegar.



NUESTRAS NECESIDADES

Cruciales

Incidentales

RECURSOS DE LA OTRA PARTE
(lo que nos puede ofrecer)

Gran valor para nosotros

Escaso valor
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NECESIDADES DE LA OTRA PARTE

Cruciales

Incidentales

NUESTROS RECURSOS
(lo que podemos ofrecer)

Gran valor para el otro
(Ssupuesto)

Escaso valor

Figura 3. Analisis de necesidades y recursos

Fuente: Libro “La negociacion” de Martinez Guillén

o Equilibrio de poder

Nuestro poder en la negociacion depende de nuestra dependencia relativa de la

otra parte y de las alternativas de que disponemos 0 podemos crear para conseguir

acuerdo. Basandonos en el analisis de necesidades y recursos, nos situaremos en la

linea de poder.

o Elecciones de estrategias

Basandonos en el analisis del poder. ¢ Qué estrategia nos parece mas adecuada

en esta situacion? ;qué estrategias utilizara la otra parte?, Lo que quiere indicar es

necesario tener claro las estrategias de la otra parte y nuestras estrategias para llegar a

una buena negociacién. Los puntos a tener para concretar la negociacion son los

siguientes (Martinez, 2012, p15).
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a) No comenzar
b) Lo toma o lo deja
C) Regateo
d) Negociacién
o Orientacion téactica

Una estrategia puede ponerse en practica de muchas formas, dependiendo de
las tacticas que se utilicen. En este paso se trata de elegir las tacticas mas adecuadas a
la situacion concreta. Si nos basamos en las variables Relacion y Fiabilidad, podemos
disefiar este diagrama.

MANATENER/CONSTRUIR
UNA RELACION

Suave Suave
Abierto
Cerrado
GRAN FIABILIDAD
FIABILIDAD
Cerrado :
Abierto Duro
Duro
Figura 4. Mantener/Construir una relacién

Fuente: Libro “La negociacion” de Martinez Guillén

Relacién:



32

Duro: Nos esforzamos en conseguir satisfacer nuestras propias necesidades,

dejamos que la otra parte se preocupe de las suyas.

Suave: Nos esforzamos para que la otra parte también satisfaga sus necesidades,

como nosotros satisfacemos las nuestras.

Fiabilidad:

Abierto: Estamos abiertos a las expectativas, necesidades ocultas, recursos y

temas personales.

Cerrado: Somos cautos en cuanto a revelar informacion propia a la otra parte.

Con el diagrama de Relacion y Fiabilidad tendremos una tactica mas adecuada para la

negociacion.
o Analisis de la posicién inicial

a) Escribir nuestra oferta o demanda inicial, donde se piensa llegar a un
acuerdo, y punto limite de ruptura.
Demanda Acuerdo oferta esperado Limite de ruptura

b) Nuestra oferta inicial debe ser elevada pero creible ¢Cuél debe ser?

C) ¢Firmeza, flexibilidad en nuestra postura inicial?

d) ¢Cuando vamos a presentar nuestra oferta inicial?

Concretar nuestra oferta inicial.
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f) ¢Como reaccionara la otra parte a nuestra oferta inicial?

. Planificacion de tacticas

El cuadro siguiente nos ayudara a concretar algunas tacticas importantes en cada
una de las fases de la negociacion. Dependera del tema y de la ocasion la importancia

de cada una de las tacticas.

FASE DE LA NEGOCIACION TACTICAS NOTAS
Preliminar * Local
« Construir un clima positivo, » Situacion fisica
* Definir la situacion y establecer las re-| » Autoridad para decidir
glas * Horano plazo fijo

* Orden del dia

Inicial » Posicion inicial:
* Plantear posicion inicial ~ (Elevada?
» Comprobar la posicion inicial del otro (Firme?

- Cuindo?

* Responder a presiones
* Gestion de la tension

De diagnostico » Revelar y ;cuindo?
* Tdentificar necesidades ocultas - Necesidades
o Comprobar los recursos como satisfac-|  — Recurses
citn de necesidades - Ofertas
« Comprobar el valor de 10s recursos » Construir fiabilidad y confinnza

» Concesiones

Final * Tiempo

* Equiparar recursos y necesidades » Concesiones

* Contratar. Llegar a un acuerdo + Comprobacion de comprension
terminologica

» Gestion de posibles tensiones
* Plazo final y retrusos
» Forma de acuerdo

Figura 5. Fases de la negociacion

Fuente: Libro “La negociacion” de Martinez Guillén
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2.2.1.8.2. Relacion entre el comprador y el proveedor

Duenas (2017) confirma que “Una buena comunicacion, una buena relacion con los
proveedores como minimo permitira a la empresa beneficiarse de los “favores” que sus
proveedores les puedan proporcionar en términos de calidad de sus productos o servicios,
condiciones economicas, etc., que en ultimo lugar redundaréa en la calidad de los productos y
servicios prestados por las empresas a sus clientes finales, lo que sin duda va a propiciar una
mejor imagen de esta y una mayor ventaja frente a sus competidores”. (Pag. 190). Es
importante tener una buena comunicacion con el proveedor, dar informacidn transparente

beneficiard a ambas partes y se genera el tan conocido Gana — Gana.

Por otro lado, Montoya (2010) explica que “El proceso de compraventa de mercancia o
adquisicion de productos para que la empresa pueda desarrollar su actividad normalmente,
exige un contacto permanente entre comprador y vendedor, por esta razon es evidente que las
relaciones deben llevarse dentro de un ambiente de cordialidad, respeto, delicadeza y mutua
confianza”. (Pag. 51). En otras palabras, el comprador en cada reunion con el proveedor debe
pensar que es una oportunidad de un negocio exitoso, dar soluciones a los problemas que

presenta la empresa, mostrar respeto y mucha confianza.

2.2.1.8.3. Gestidn de pedidos y proveedores

Una de las definiciones es “La gestion de pedidos como parte integrante de la gestion
de aprovisionamiento es la actividad basica que se encuentra dentro de la cadena de
suministro y fundamental para la gestion de los costes de la misma y de la mejora de la
calidad de los bienes y servicios que finalmente seran vendidos a los clientes finales”.

(Duefias, 2017, p222).
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Por otro lado, también menciona que “La gestion de pedidos y distribucion consiste en
todas aquellas actividades que proceden del cumplimiento de las érdenes de pedido de los
clientes a la vez que aseguran el maximo valor de la cadena de suministro y del servicio que

se presta al cliente final”. (Duenas, 2017, p225).

2.2.1.8.3.1. Objetivos de la gestion de pedidos y la distribucion

De igual manera, menciona que “Este proceso de gestion y distribucion de los pedidos
es un proceso importantisimo y critico para ambas empresas (proveedores y cliente), ya que
supone el punto de contacto entre ambas. El éxito de este proceso dependera de la forma de
adecuarse entre ellas, asi como del cumplimiento de las condiciones pactadas en la relacion
contractual, ya sean derechos u obligaciones de una u otra empresa”. (Duenas, 2017, p226).
Lo que entendemos como la buena comunicacion ayudara a adecuarse entre el proveedor y

cliente.

También, menciona que para tener una correcta gestion de pedidos y distribucion

depende de lo siguiente:

o Conocer exactamente los requerimientos de los clientes de manera precisa en lo
que respecta al producto y/o servicio, sus cantidades, plazos de entrega,
precios, etc.

o Asegurar los plazos y fechas de entrega precisas.

o El mantenimiento continuo de informacion sobre el estado del pedido.

o Transmitir de manera correcta la informacion del pedido a la cadena de

suministro.
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2.2.2. Productividad

Castanyer (2009) afirma que “Es la medida, tanto de los resultados como de los
factores puestos a contribucidn, lo que exige se hayan determinado previamente las unidades
de medida, tanto de unos como de los otros. Cuando la unidad de medida adoptada es la
misma para el numerador y el denominador de la expresion de la productividad es frecuente
utilizar la denominacion de rendimiento, expresado mediante una magnitud sin dimensiones”
(Pag. 8). Es necesario saber que la productividad no solo evalla la mano de obra de una

empresa sino a todos los otros factores que intervienen en lo productivo.

2.2.2.1. Herramientas para optimizar de productividad

2.2.2.1.1. Diagrama de Ishikawa
Las causas de los problemas comunes en las empresas son muy dificiles de detectar
para ello es necesario aplicar herramientas que ayuden a encontrar la causa y poder tomar

accion.

Es definido como “El diagrama de Ishikawa conocido también como causa-efecto, es
una forma de organizar y representar las diferentes teorias propuestas sobre las causas de un
problema. Nos permite, por tanto, lograr un conocimiento comun de un problema complejo,

sin ser nunca sustitutivo de los datos” Stachu, 2009, p5).

Para Stachd (2009) el diagrama se elabora de la siguiente manera:

o Ponerse de acuerdo en la definicion del efecto o problema.
o Trazar una flecha y escribir el “efecto” del lado derecho.
o Identificar las causas principales a través de flechas secundarias que terminan

en la flecha principal.
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Identificar las causas secundarias a través de flechas que terminan en las

flechas secundarias, asi como las causas terciarias que afectan a las secundarias.

Asignar la importancia de cada factor.

Definir los principales conjuntos de probables causas: materiales, equipos,

métodos de trabajo, mano de obra, medio ambiente (5 M’s).

Marcar los factores importantes que tienen incidencia significativa sobre el

problema.

2.2.2.1.2.

Registrar cualquier informacion que pueda ser de utilidad.

Diagrama de Pareto

Una de las herramientas importantes para mejora, “El diagrama de Pareto es una

comparacion ordenada de factores relativos a un problema. Esta comparacion nos va a ayudar

a identificar y enfocar los pocos factores vitales diferenciandolos de los muchos factores

utiles”. (Stacht, 2019, p4). Es importante porque prioriza los problemas y los ordena.

Teniendo en cuenta que el diagrama de Pareto se puede elaborar, a continuacion, se

detallan algunos puntos que explican como:

Cuantificar los factores del problema y sumar los efectos parciales hallando el
total.

Reordenar los elementos de mayor a menor.

Determinar el % acumulado del total para cada elemento de la lista ordenada.
Trazar y rotular el eje vertical izquierdo (unidades).

Trazar y rotular el eje horizontal (elementos).

Trazar y rotular el eje vertical derecho (porcentajes).
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e Dibujar las barras correspondientes a cada elemento.
e Trazar un gréfico lineal representando el porcentaje acumulado.

e Analizar el diagrama localizando el "Punto de inflexion" en este dltimo gréafico.

2.2.2.1.3. Demanda

De acuerdo con el aspecto economico, se define que “consiste en el conjunto de
productos y servicios que se mueven en un momento dado dentro de un lugar. Dependiendo
del momento, lugar y participantes, se podra hablar de un tipo de demanda o de otra”. (Cruz,

2018, p56).

También Cruz (2018) indica que “La demanda en la empresa esta intimamente
relacionada con el proceso de produccion, ya que la cadena productiva de la empresa, su
planificacién, organizacion, cambio y programacién estan condicionados por la demanda del
producto que la empresa fabrica en un momento determinado”. (Pag. 57). La demanda debe
ser enfocada a la participacion del cliente, para poder tomar accion en la produccion,

distribucidn, venta y compra de los productos.

2.2.2.1.3.1. ABC de demanda.

Segtn Arenal (2020) menciona que “El origen del analisis ABC, que se deriva del
principio de Pareto, se remonta a los afios 50, y se incorporaria a los sistemas de produccion
de la época en Japdn, expandiéndose internacionalmente en las décadas posteriores de la mano
de las filosofias occidentales de control de calidad y de los sistemas de produccion japoneses
orientados a la eficiencia. El analisis ABC consiste en aplicar el principio de Pareto o regla
80/20 para segmentar entidades (productos, clientes, proveedores, etc.)”. (Pag. 32). En la
actualidad el Anélisis de ABC se aplica en el inventario de la compaiiia, para ordenar y

optimizar los procesos.
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Una vez se ordene el inventario segun conceptos individuales de cada compafiia,

Arenal (2020) indica que los porcentajes tipicos resultantes que se explicaran a continuacion:

o Categoria A: En torno al 20% de las referencias representan aproximadamente
el 80% del valor del inventario (regla 80/20).

o Categoria B: En torno al 30% de las referencias representan aproximadamente
el 15% del valor del inventario.

o Categoria C: En torno al 50% de las referencias representan solo el 5% del

valor del inventario

2.2.2.14. Sistemas FIFO, LIFO, PMP.
Los siguientes sistemas de valuacion de inventario, sirven para poder evaluar el
inventario de la empresa en dinero y la buena distribucion de los productos sin generar

pérdidas en costos de productos.

Segun Arenal (2020, p46) existen 3 tipos de sistemas para monetizar el inventario

actual, se explicara a continuacion:

e FIFO (Firstin, first out) Primero en entrar, primero en salir

El principio de este sistema es vender lo primero que entr6 con la finalidad de
evitar las obsolescencias del producto, depreciacion, vencimiento si el caso fueran
productos perecibles. Si no se practicara este sistema los productos antiguos tienen
un menor costo a comparacién de los productos que recién ingresaron a almacén.
Los productos que son precisos para este sistema son los perecederos, la ropa de

moda, telefonia, tecnologia, accesorios de computadoras.



40

e LIFO (Lastin, first out) Ultimo en entrar, primero en salir.

Es lo contrario que el FIFO, el principio tiene como objetivo vender lo ultimo
que entro con la finalidad de que los Gltimos productos tienen un mayor costo y
mayor precio, a pesar de que el método LIFO so6lo se basa al mayor precio y costo,
el ingreso es bajo sin embargo el proceso LIFO realiza una comparacion de
ingresos actuales y gastos, mas cercana a la realizad que el sistema FIFO. Los
productos que son precisos para este sistema con los productos en cantidad y

similares, como el carbén, cemento, ladrillo.

e PRECIO MEDIO PONDERADO (PMP)

Este sistema calcula las cantidades con el precio medio por producto, es decir
el producto que tuvo varios ingresos en un determinado tiempo, con diferentes
costos, y cantidades. El sistema PMP toma el precio medio y se pondera la media
del nimero mayos de unidades ingresadas, lo que significa que el ingreso con mas

unidades pesara mas en precio que las demas.
Segun Arenal (2020) EI PMP se calcula de la siguiente forma:

o Se multiplica cada precio por el nimero de unidades que existen de ese
precio
o Se suma el resultado de esas multiplicaciones

o Ese importe se divide entre la suma total de unidades.

El Decreto Ejecutivo N°38708-H, en el afio 2014 quedo desautorizado para efectos
fiscales, la valoracion de inventarios en método LIFO o UEPS dejando establecido que los

contribuyentes para fines contables, segun las NIC 2 que excluye utilizar el método UEPS.
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2.3.  Definicion de términos basicos
Para abordar el trabajo de investigacion presente, es necesario definir y conocer
algunos conceptos de términos relacionados con la gestion de compras ya que se

implementara una mejora para incrementar la productividad operativa y comercial.

Abastecimiento: El abastecimiento puede ser entendido como el proceso realizado por una
organizacion para conseguir aquellos bienes y servicios que requiere para su operacion y que
son producidos o prestados por terceros. Este concepto implica incorporar en la definicion de
proceso todas aquellas actividades que se relacionan con la compra o contratacion, desde la

deteccion de necesidades hasta la extincion de la vida Util del bien o servicio. (Gil, 2020).

Aprovisionamiento: Actividad que se encarga de poner a disposicion los diferentes insumos
y componentes que la organizacion requiere para su correcto funcionamiento. (Figueroa &

Tello Huayapa, 2020).

Compradores: Ofrece sus servicios de compra de mercancias al por mayor personalizada a
MYPES, asi como a sociedades y organizaciones (empresa), rigiéndose a base de condiciones

estipuladas. (Camasca, Cautter, Holguin & Riojas, 2018).

Demanda: La demanda en un entorno econdmico consiste en el conjunto de productos y
servicios que son adquiridos por los consumidores en un momento dado dentro de un lugar.

(Cruz, 2018).

Distribucion: Es la expedicion de los productos en el mercado, esta puede ser primaria o

secundaria. (Alcarraz, 2016).

Eficacia: El grado en que se realizan las actividades planeadas y se alcanzan los resultados

planeados. (Zavala, 2017).
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Eficiencia: Se logra cuando el objetivo perseguido se obtiene con el minimo de inputs.

(Zavala, 2017).

Estrategia: La estrategia es una herramienta de direccion que permite la satisfaccion de las
necesidades del publico objetivo a quien esta dirigida la actividad de la empresa, a través de
una interaccién proactiva de la organizacion con su entorno y el uso de procedimientos y
técnicas con un basamento cientifico empleadas de manera repetitiva e integral. (Ronda, 2021,

Parr. 1).

Gestion de compras: La gestién de compras se encarga de realizar todas las compras de
productos que se requieren para la produccion o comercializacion del producto. (Arenal,

2016).

Inventario: Es la verificacidn y control de los bienes materiales o bienes patrimoniales de la
empresa, que realizamos para regularizar la cuenta de existencias contables con las que
contamos en nuestros registros, para calcular si hemos tenido pérdidas o beneficios. (Meana,

2017).

Negociacion: Proceso de comunicacion de un lado y el otro y viceversa, que se utiliza para
Ilegar a un acuerdo cuando las partes tienen algunos intereses compartidos y otros

controvertidos. (Estela, 2016).

Productividad: La productividad como el uso correcto de los recursos en cada organizacion y
encada proceso, la buena utilizacion de recursos nos conllevara a generar riquezas en la
organizacion, la productividad en si abarca actuar en todos los niveles, areas o jerarquias de la

empresa. (Araujo, 2017).
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Procesos: Es un conjunto de actividades que transforman entradas en salidas. Tiene la
siguiente caracteristica: la suma del valor agregado de las salidas es mayor a la suma del valor
agregado de las entradas y presentan variabilidad, repetitividad, horizontalidad y son

susceptibles de ser mejorados. (Pacherres, 2014)

Proveedor: El proveedor es una empresa o persona que brinda productos a otra empresa o
persona. El objetivo del comprador estard siempre orientado a aumentar su poder de compra o

a favorecer su posicion en el mercado. (Silvia, 2016).



44

CAPITULO 111

HIPOTESIS Y VARIABLES
3.1.  Hipdtesis y/o supuestos basicos
3.1.1. Hipotesis General

La mejora en la gestion de compras influye significativamente en la productividad en la

empresa Electro Retail SAC.

3.1.2. Hipotesis Especificas
HEL: Aplicar un control de inventario en la gestion de compras influye significativamente en el

incremento de la productividad en la empresa Electro Retail SAC.

HE2: El control constante del area de compras influye significativamente en el incremento de

la productividad en la empresa Electro Retail SAC.

HE3: La buena negociacion con los proveedores locales e internacionales influye

significativamente en el incremento de la productividad en la empresa Electro Retail SAC.

3.2.  Variables de la investigacion

Tabla 1.Variables de la investigacion

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES

Planificacion de Inventarios

Rotacion de productos

Negociacion con los proveedores.
VARIABLE

INDEPENDIENTE Plan de compras
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(X) Controlar el inventario

Gestion de compras

Costeo de inventarios

Costo de “no vender” (perder

ventas).

Evaluacion  de  proveedores

actuales y nuevos

Cumplimiento del presupuesto

mensual.

Contactar con los
VARIABLE proveedores

DEPENDIENTE .,
Control de la gestion de

Y
(¥) compras
Productividad
Eficiencia
Eficacia

Gestion de Compras

% pedidos atendidos

Costos de  almacenaje vy

distribucién

Ventas por categorias

Rentabilidad de la empresa

Entrega de mercaderia a tiendas

% total de pedidos

Satisfaccion del cliente

Fuente: Elaboracion Propia



3.3. Matriz logica de consistencia
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PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES
INDICADORES
GENERAL GENERAL GENERAL Planificacion de Inventarios
¢En qué medida la propuesta de | Demostrar que la propuesta La mejora en la gestion de VARIABLE | Controlar el | Rotacion de productos
mejora en la gestion de compras | de mejora en la gestion de compras influye inventario Negociacién ~ con  los
incrementa la productividad de compras incrementa la significativamente en la INDEPENDIEN proveedores.
la empresa Electro Retail SAC? | productividad en la empresa productividad en la empresa TE Plan de com
Electro Retail SAC Electro Retail SAC pres
ESPECIFICOS ) Contactar ~ con Costeo de inventarios
ESPECIFICOS ESPECIFICAS » los proveedores

¢EN qué medida el control de Gestion de Costo de “no vender”, perder
inventario en la gestion de | Establecer un control de | Aplicar un control  de compras de ventas
compras influye en el | inventario en _Ia gestion de | inventario en la gesti_én de Control de la | Evaluacién de proveedores
incremento de la productividad | compras que influya en el | compras influye gestion de | locales y nuevos
en la empresa Electro Retail | incremento de la | significativamente en el compras o
SAC?. productividad en la empresa | incremento de la productividad Crlérslplijr:s@ trgensual dEI

Electro Retail SAC. en la empresa Electro Retail prestip
¢Cémo influye el control SAC. Gestién de Compras
constante del area de compras en | Establecer el grado de . .
el incremento  de la | influencia  del  control | Elcontrol constante del dreade | | \piag| E o Z/g“ci?;i')‘ios atendidos  y
productividad en la empresa | constante del darea de | compras influye DEPENDIENT Eficiencia
Electro Retail SAC?. compras en el incremento de | significativamente en el E Costos de almacenaje y

productividad en la empresa | incremento de la productividad distribucién
¢(En qué medida la buena | Electro Retail SAC. en la empresa Electro Retail (Y) Incremento de ventas por
negociacion con los proveedores SAC. categorias
locales e internacionales influye | Evaluar —la buena o Productividad y
en el incremento de la | Negociacion con los | La buena negociacion con los o Rentabilidad de la empresa
productividad en la empresa proveedpres locales e proveedpres Iocales_ € Eficacia Entrega de mercaderia a
Electro Retail SAC?. internacionales y su | internacionales influye tiendas

influencia en el incremento
de la productividad en la
empresa Electro Retail SAC.

significativamente en el
incremento de la productividad
en la empresa Electro Retail
SAC.

Satisfaccion del cliente
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CAPITULO IV

METODO

4.1. Tipoy método de investigacion

El tipo de la presente investigacion es aplicada teniendo como objetivo mejorar en la
gestion de compras para incrementar la productividad, a partir de los conocimientos tedricos
adquiridos y convertirlos en conocimientos précticos, obteniendo informacion y resultados que

puedan ser utilizados para otras investigaciones y empresas.

Por otro lado, se desarrollo la solucion aplicando una metodologia hipotética —
deductivo. Este tipo de investigacion nos permite crear una hipotesis para luego validar y
confirmar la verdad a partir de la experiencia propia de la empresa en estudio para ser

comparada con los resultados obtenidos por el estudio.

Asimismo, la investigacion se desarrolla en un enfoque mixto, organizando vy
recolectando los datos cualitativos y cuantitativos obtenidos. Finalmente, la metodologia
permite analizar la informacion y resolvera los problemas principales y especificos de forma

inmediata, respondiendo el planteamiento de la tesis.

4.2.  Disefo de la investigacion
En el presente trabajo de investigacion se plantea el disefio descriptivo - explicativo que
permite hallar y descubrir nuevas mejoras en la gestion de compras de la empresa Electro Retail

SAC:
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a. No experimental, es la que se realiza sin manipular las variables de estudio,
basdndonos en el andlisis, observando y buscando el proposito de la

investigacion.

b. Prospectivo, debido a que los datos que se recolectaran serén a proposito de la

investigacion y el investigador tendra el control y realizara las mediciones.

C. Transversal, debido a que los datos que se necesitan para el estudio son elegidos
previamente y analizados en un determinado tiempo para poder ver su incidencia

en un momento dado.

d. Explicativo, se realizara la explicacion de la causa y efecto del problema.

e. Exploratorio, se realizara el estudio de las variables en un momento especifico y

conocer sus propiedades, caracteristicas de un hecho en un determinado tiempo.

f. Descriptivo, ya que el propoésito de la investigacion es observar y describir el

comportamiento del objeto de investigacion en la poblacion de estudio.

g. Correlacional, debido a que el propésito principal es determinar la gran relacion

entre las variables de estudio en funcion de la relacion causa — efecto.

4.3. Poblacion, muestra o participantes

La poblacion estd conformada por los empleados de la empresa Electro Retail SAC
ubicada en lima metropolitana, constituida por 11 personas entre Planner, jefe de planeamiento,
administradores y asistentes. Que sirve de referencia para poder validar y aplicar la estrategia

propuesta.
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La muestra determinada es de tipo censal ya que se utilizara la totalidad de la poblacion

siendo la muestra de 11 personas que laboran en la empresa Electro Retail SAC.

4.4. Instrumentos de recogida de datos
El instrumento utilizado para la recoleccion de datos es un cuestionario, el cual llevara
una serie de preguntas el cual deben ser claras y concretas, que presentan un orden

preestablecido que nos ayudaran a tener la informacion necesaria y relevante de los encuestados.

Se maneja como estrategia de investigacion, el cuestionario ya que ayudara a identificar

las variables y las caracteristicas que ayuden a la problematica de estudio.

4.5.  Técnicas de procesamiento y analisis de datos
Una vez culminada las encuestas a la muestra determinada procederemos a revisar las
respuestas de cada uno, se aplicaran criterios estadisticos para realizar graficos de datos y

tabulacién utilizando el software SPSS.

Para el analisis de datos en el software se utilizaron las tablas de distribucidn que permite
obtener los datos de una manera adecuada segun el porcentaje y la frecuencia de la muestra de

la poblacion.

Para culminar se utilizo la prueba estadistica llamada Chi — cuadrado para analizar y

comprobar si las variables de la investigacion se encuentras relacionadas o no.

4.6. Procedimiento para la ejecucion del estudio
Las actividades por seguir para la ejecucion del estudio se desarrollaron teniendo en
cuenta ciertos procesos los cuales fueron fundamentales para la recoleccion de datos y otros

procesos, las actividades fueron seran las siguientes:
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Solicitud de permiso para realizar la encuesta a la poblacién establecida.

Informacion a la poblacion de los objetivos de la investigacion y cuestionario.

Aplicar y recoleccion de datos del cuestionario.

Revision de los datos obtenidos.
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CAPITULO V
RESULTADOS Y DISCUSION

5.1.  Presentaciony analisis de los resultados
Para la presente investigacion, se realizo una encuesta de 21 preguntas a una muestra de
11 colaboradores de la empresa Electro Retail SAC de los cual describiremos sus caracteristicas

a continuacion:

Tabla 2.;Consideras que los actuales procesos para las compras y negociaciones con proveedores

son los adecuados?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido En desacuerdo 2 18,2 18,2 18,2
Acuerdo 9 81,8 81,8 100,0
Total 11 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Figura 6. ¢Consideras que los actuales procesos para las compras y negociaciones con

proveedores son los adecuados?

En desacuerdo;
2

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla 2 y figura 6, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcién de sus trabajadores sobre los actuales procesos para las compras y negociaciones
con proveedores, si son los adecuados o no, en donde se obtuvo como resultado que, 81.8% de
los trabajadores se encuentran de acuerdo con el enunciado, un 18.2% de los encuestados
indican estar en desacuerdo, siendo mas del 80% de la muestra los que consideran que los

actuales procesos para las compras y negociaciones con proveedores son los adecuados.



52

Tabla 3. ¢Los acuerdos comerciales con los proveedores actuales tienen puntos en temas de

compras y cumplimiento?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  En desacuerdo 2 18,2 18,2 18,2
Ni de acuerdo, ni 1 91 9,1 27,3
desacuerdo
Acuerdo 6 54,5 54,5 81,8
Totalmente de Acuerdo 2 18,2 18,2 100,0
Total 11 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Figura 7. ¢Los acuerdos comerciales con los proveedores actuales tienen puntos en temas

de compras y cumplimiento?

Totalmente de
Acuerdo; 2 En desacuerdo;

2

Ni de acuerdo,
i desacuerdo;
1

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla 3 y figura 7, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcion de los trabajadores sobre, si los acuerdos comerciales con los proveedores actuales
tienen puntos en temas de compras y cumplimiento, en donde se obtuvo como resultado que, el
18.2% de los trabajadores se encuentran totalmente de acuerdo con el enunciado, un 54.5% esta
de acuerdo, por el contrario un 9.1% indican no estar ni de acuerdo ni en desacuerdo y un 18.2%

de los encuestados indican estar en desacuerdo, siendo mas del 60% de la muestra los que
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consideran que los acuerdos comerciales con los proveedores actuales tienen puntos en temas

de compras y cumplimiento.

Tabla 4. Consideras que los proveedores cumplen con lo acordado en el acuerdo y

negociacién?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  En desacuerdo 4 36,4 36,4 36,4
Acuerdo 7 63,6 63,6 100,0
Total 11 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Figura 8. ¢Consideras que los proveedores cumplen con lo acordado en el acuerdo y

negociacion?

Elaboracion propia

En la tabla 4 y figura 8, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcion de los trabajadores sobre si los proveedores cumplen con lo acordado en el acuerdo
y negociacion, en donde se obtuvo como resultado que, el 63.6% de los trabajadores se
encuentran de acuerdo con el enunciado, por el contrario un 36.4% de los encuestados
se encuentran en desacuerdo, siendo mas del 50% de la muestra los que consideran que los

proveedores cumplen con lo acordado en el acuerdo y negociacion con Electro Retail SAC.
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Tabla 5. ;Consideras que se deberia evaluar a nuevos proveedores locales o internacionales

periddicamente?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ni de acuerdo, ni 1 9,1 9,1 9,1
desacuerdo
Acuerdo 4 36,4 36,4 45,5
Totalmente de Acuerdo 6 54,5 54,5 100,0
Total 11 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Figura 9. ¢Consideras que se deberia evaluar a nuevos proveedores locales e

internacionales periédicamente?

Ni de acuerdo,

__—— ni desacuerdo;

1

Elaboracion propia

En la tabla 5 y figura 9, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcion de los trabajadores internos sobre si se deberia evaluar a los nuevos proveedores
locales e internacionales periédicamente, en donde se obtuvo como resultados que, el 54.5% de
los trabajadores se encuentran totalmente de acuerdo con el enunciado, un 36.4% esta de
acuerdo, por el contrario el 9.1% de los encuestados no se encuentran ni de acuerdo ni en
desacuerdo, Siendo mas del 90% de la muestra los que consideran que se deberia evaluar a

nuevos proveedores locales e internacionales periédicamente.
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Tabla 6.;Consideras confiable la informacion brindada en tema de inventarios por parte del

proveedor?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Totalmente en 1 9,1 9,1 9,1
desacuerdo
Ni de acuerdo, ni 5 45,5 45,5 54,5
desacuerdo
Acuerdo 5 455 45,5 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura 10. ¢Consideras confiable la informacion brindada en tema de inventarios por parte

del proveedor?

Totalmente en
desacuerdo; 1

Acuerdo; 5

Elaboracion propia

En la tabla 6 y figura 10, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcion de los trabajadores internos sobre si consideran confiable la informacion brindada
en tema de inventarios por parte del proveedor, en donde se obtuvo como resultados que, el
45.5% de los encuestados se encuentran totalmente de acuerdo con el enunciado, por el contrario
un 45.5% de los encuestados no se encuentran ni de acuerdo ni desacuerdo y el 9.1% indican
estar en desacuerdo, siendo mas del 50% de la muestra los que no consideran confiable la

informacion brindada en tema de inventarios por parte del proveedor.
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Tabla 7.:Se cuenta con un analisis de forecast sales con proyeccion a meses futuros para las

compras por categoria y linea?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido En desacuerdo 1 9,1 9,1 9,1
Ni de acuerdo, ni 1 9,1 9,1 18,2
desacuerdo
Acuerdo 6 54,5 54,5 72,7
Totalmente de 3 27,3 27,3 100,0
Acuerdo
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura 11.

para las compras por categoria y linea?

Totalmente de
Acuerdo; 3

Elaboracion propia

En desacuerdo; 1 Ni de acuerdo, ni

' desacuerdo; 1

Acuerdo; 6

¢Se cuenta con un andlisis de forecast sales con proyeccion a meses futuros

En la tabla 7 y figura 11, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la

percepcion de los trabajadores internos sobre si se cuenta con un analisis de forecast sales con

proyeccion a meses futuros para las compras por categoria y linea, en donde se obtuvo como

resultado que, el 27.3% de los trabajadores se encuentran totalmente de acuerdo con el

enunciado, un 54.5% esta de acuerdo, por el contrario el 9.1% de los encuestados no estan ni de

acuerdo ni en desacuerdo, y el 9.1% indica estar en desacuerdo, siendo mas del 50% de la

muestra los que consideran que se cuenta con un analisis de forecast sales con proyeccion a

meses futuros para las compras por categoria y linea.
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Tabla 8.¢El problema actual de la empresa es el poco inventario por categoria?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valid En desacuerdo 2 18,2 18,2 18,2
0
Ni de acuerdo, ni 4 36,4 36,4 54,5
desacuerdo
Acuerdo 3 27,3 27,3 81,8
Totalmente de 2 18,2 18,2 100,0
Acuerdo
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura12.  (El problema actual de la empresa es el poco inventario por categoria?

Totalmente de
Acuerdo; 2 En desacuerdo; 2

Elaboracion propia

En la tabla 8 y figura 12, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcién de los trabajadores internos sobre el problema actual de la empresa es el poco
inventario por categoria, en donde se obtuvo como resultados que, el 18,2% de los encuestados
se encuentran totalmente de acuerdo, un 27.3% indican estar de acuerdo, por lo contrario un
36.4% de los encuestados indican no estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, y el 18.2% indican
estar en desacuerdo, siendo mas del 50% de la muestra los que consideran que el problema

actual de la empresa no es el poco inventario por categoria.
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Tabla 9.;Se cuenta con un plan de contingencia para problemas de inventario a nivel de mercado?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente en 1 9,1 9,1 9,1
desacuerdo
En desacuerdo 3 27,3 27,3 36,4
Ni de acuerdo, ni 3 27,3 27,3 63,6
desacuerdo
Acuerdo 4 36,4 36,4 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura13.  ¢Se cuenta con un plan de contingencia para problemas de inventario a nivel de

mercado?

Totalmente en

' desacuerdo; 1
Acuerdo; 4 En

desacuerdo; 3

ni desacuerdo;

3

Elaboracion propia

En la tabla 9 y figura 13, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcion de los trabajadores internos sobre si se cuenta con un plan de contingencia para
problemas de inventario a nivel de mercado, en donde se obtuvo como resultado que, el 36.4%
de los encuestados indican estar de acuerdo con el enunciado, por el contrario un 27.3% indican
no estar ni de acuerdo ni en desacuerdo con el enunciado, el 27.3% estan en desacuerdo y el
9.1% indican estar totalmente en desacuerdo, siendo mas del 50% de la muestra los que
consideran que no se cuenta con un plan de contingencia para problemas de inventario a nivel

de mercado.
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Tabla 10.  ;Se cuenta con un anélisis estratégico de los productos de acuerdo con el mercado y la

compafiia?
Porcentaje
Frecuencia valido Porcentaje acumulado

Valido Ni de acuerdo, ni 5 455 45,5

desacuerdo

Acuerdo 5 45,5 90,9

Totalmente de 1 9,1 100,0

Acuerdo

Total 11 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura 14. ¢Se cuenta con un analisis estratégico de los productos de acuerdo con el

mercado y la compafiia?

Elaboracion propia

Totalmente de
Acuerdo; 1

Ni de acuerdo, ni
desacuerdo; 5

En la tabla 10 y figura 14, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la

percepcién de los trabajadores internos sobre si se cuenta con un analisis estratégico de los

productos de acuerdo con el mercado de la compafiia, en donde se obtuvo como resultados que,

el 9.1% de los encuestados se encuentran totalmente de acuerdo con el enunciado, el 45.5%

indican estar de acuerdo, por el contrario un 45.5% de los encuestados indican no estar ni de

acuerdo ni en desacuerdo con el enunciado, siendo mas del 50% de la muestra los que

consideran que se cuenta con un analisis estratégico de los productos de acuerdo con el

mercadero de la compafiia.
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Tabla 11. ;Los reportes actuales ayudan al analisis de compras de manera oportuna?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Acuerdo 9 81,8 81,8 81,8
Totalmente de 2 18,2 18,2 100,0
Acuerdo
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura 15.¢Los reportes actuales ayudan al analisis de las compras de manera oportuna?

Totalmente de
Acuerdo; 2

Elaboracion propia

En la tabla 11 y figura 15, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcion de los trabajadores internos sobre si los reportes actuales ayudan al analisis de las
compras de manera oportuna, en donde se obtuvo como resultados que, el 18.2% de los
encuestados indican estar totalmente de acuerdo y el 81.8% indican estar de acuerdo, siendo el
100% de la muestra los que consideran que los reportes actuales ayudan al andlisis de las

compras de manera oportuna.
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Tabla 12. ;Lainformacion brindada por el operador logistico es transparente y confiable?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia valido acumulado
Valido Totalmente en 1 91 9,1
desacuerdo
En desacuerdo 2 18,2 27,3
Ni de acuerdo, ni 5 455 72,7
desacuerdo
Acuerdo 3 27,3 100,0
Total 11 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura16. ¢Lainformacién brindada por el operador logistico es transparente y confiable?

Elaboracion propia

Acuerdo; 3

Totalmente en
desacuerdo; 1

En la tabla 12 y figura 16, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la

percepcién de sus trabajadores internos sobre si la informacién brindada por el operador

logistico es transparente y confiable, en donde se obtuvo como resultados que, el 27.3% de los

encuestados indican estar de acuerdo con el enunciado, por el contrario, el 45.5% indican no

estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, el 18.2% indican estar en desacuerdo y el 9.1% de los

encuestados indican estar totalmente en desacuerdo, siendo mas del 50% de la muestra los que

consideran que la informacion brindada por el operador logistico no es transparente y confiable.



Tabla 13. ;Crees que teniendo una eficiente gestion en las compras de mercaderia

incrementaria la venta por categoria?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido En desacuerdo 1 9,1 9,1 9,1
Acuerdo 4 36,4 36,4 45,5
Totalmente de 6 54,5 54,5 100,0
Acuerdo
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 17. ¢Crees que teniendo una eficiente gestion en las compras de mercaderia

incrementaria la venta por categoria?

En desacuerdo; 1

Totalmente de
Acuerdo; 6

Elaboracion propia

En la tabla 13 y figura 17, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la

percepcién de los trabajadores internos sobre si cree que teniendo una eficiente gestion de

compras de mercaderia incrementaria la venta por categoria, en donde se obtuvo como

resultados que, el 54.5% de los encuestados indican estar totalmente de acuerdo con el

enunciado, un 36.4% indican estar de acuerdo, por lo contrario el 9.1% de los encuestado

indican no estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, siendo mas del 80% de la muestra los que

consideran que teniendo una eficiente gestion en las compras de mercaderia incrementaria la

venta pro categoria.
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Tabla 14. ;Consideras que mejorando la estrategia de analisis de rotacion por categoria

incrementarian las ventas de la empresa Electro Retail SAC?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Acuerdo 7 63,6 63,6 63,6
Totalmente de 4 36,4 36,4 100,0
Acuerdo
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura 18. ¢Consideras que mejorando la estrategia de analisis de rotacion por categoria

incrementarian las ventas de la empresa Electro Retail SAC?

Elaboracion propia

En la tabla 14 y figura 18, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcion de los trabajadores internos sobre si consideras que mejorando la estrategia de
analisis de rotacion por categoria, incrementarian las ventas de la empresa Electro Retail SAC,
en donde se obtuvo como resultados que, el 36.4% de los encuestados indican estar totalmente
de acuerdo con el enunciado, y el 63.6% indican estar de acuerdo, siendo el 100% de la muestra
los que consideran que consideran que mejorando la estrategia de analisis de rotacion por

categoria, incrementarian las ventas de la empresa Electro Retail SAC.



Tabla 15.  ;Se aplican estrategias comerciales que diferencien los productos con alto impacto

y con bajo impacto de la empresa Electro Retail SAC?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia valido acumulado
Valido Ni de acuerdo, ni 18,2 18,2
desacuerdo
Acuerdo 54,5 72,7
Totalmente de 27,3 100,0
Acuerdo
Total 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura 19.

impacto y con bajo impacto en la empresa Electro Retail SAC?

Elaboracion propia

Totalmente de
Acuerdo; 3

Ni de acuerdo, ni
desacuerdo; 2
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¢Se aplican estrategias comerciales que diferencien los productos con alto

En la tabla 15 y figura 19, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la

percepcion de los trabajadores internos sobre si se aplican estrategias comerciales que

diferencien los productos con alto impacto y con bajo impacto en la empresa Electro Retail

SAC, se obtuvo como resultados que, el 27.3% de los encuestados indican estar totalmente de

acuerdo con el enunciado, el 54.5% indican estar de acuerdo, por el contrario el 18.2% de los

encuestados no estan ni de acuerdo ni en desacuerdo con el enunciado, siendo mas del 70% de

la muestra los que consideran que se aplican estrategias comerciales que diferencien los

productos con alto impacto y con bajo impacto en la empresa Electro Retail SAC.
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Tabla 16. ;La mercaderia con rotacion alta se encuentra en el momento oportuno?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido  En desacuerdo 2 18,2 18,2 18,2
Ni de acuerdo, ni 3 27,3 27,3 45,5
desacuerdo
Acuerdo 6 54,5 54,5 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura20.  ¢La mercaderia con rotacion alta se encuentra en el momento oportuno?

Elaboracion propia

En la tabla 16 y figura 20, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcion de los trabajadores internos sobre la mercaderia con rotacion alta se encuentra en el
momento oportuno, en donde se obtuvo como resultados que, el 54.5% de los encuestados
indican estar de acuerdo con el enunciado, por el contrario un 27.3% indican no estar ni de
acuerdo ni en desacuerdo y el 18.2% indican estar en desacuerdo con el enunciado, siendo mas
del 50% de la muestra los que consideran que la mercaderia con rotacion alta se encuentra en

el momento oportuno.
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Tabla 17. ;Todas las categorias se encuentran afectadas con las ventas actualmente?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente en 1 9,1 9,1 9,1
desacuerdo
Ni de acuerdo, ni 1 9,1 9,1 18,2
desacuerdo
Acuerdo 7 63,6 63,6 81,8
Totalmente de 2 18,2 18,2 100,0
Acuerdo
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura21l. ¢Todas las categorias se encuentran afectadas con las ventas actualmente?

Totalmente de Totalmente en

Acuerdo; 2 desacuerdo; 1
' Ni de acuerdo, ni

desacuerdo; 1

Acuerdo; 7

Elaboracion propia

En la tabla 17 y figura 21, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcidn de los trabajadores internos sobre si todas las categorias se encuentran afectadas con
las ventas actualmente, se obtuvo como resultados que, el 18.2% de los trabajadores se
encuentran totalmente de acuerdo con el enunciado, el 63.6% esta de acuerdo, y por lo contrario
el 9.1% de los encuestados indican no estar de acuerdo ni en desacuerdo, y el 9.1% indican estar
totalmente en desacuerdo, siendo mas del 70% de la muestra los que consideran que todas las

categorias se encuentran afectadas con las ventas actualmente.
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Tabla 18.  ;Si se aplicase alguna clausula para el “No cumplimiento” de atencién que se encuentre

en el contrato comercial, mejoraria la atencion del proveedor?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Vélido Acuerdo 3 27,3 27,3 27,3
Totalmente de 8 72,7 72,7 100,0
Acuerdo
Total 11 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Figura 22. ¢S1 se aplicase alguna clausula para el “No cumplimiento” de atencion que se

encuentren en el contrato comercial, mejoraria la atencion del proveedor?

s

Elaboracion propia

En la tabla 18 y figura 22, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcion de los trabajadores internos sobre si se aplicase alguna clausula para en “No
cumplimiento” de atencion que se encuentren en el contrato comercial, mejoraria la atencion
del proveedor, se obtuvo como resultados que, el 72.7% de los encuestados indican estar
totalmente deacuerdo con el enunciado, un 27.3% indica estar de acuerdo, siendo el 100% de la
muestra los que consideran que si se aplicase alguna clausula para el No cumplimiento de

atencion que se encuentre en el contrato comercial, mejoraria la atencion del proveedor.
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Tabla 19. Se realizan evaluaciones y seguimientos periédicos de servicio a los

proveedores actuales?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido Totalmente en 1 91 9,1 9,1
desacuerdo
En desacuerdo 2 18,2 18,2 27,3
Ni de acuerdo, ni 2 18,2 18,2 45,5
desacuerdo
Acuerdo 5 45,5 45,5 90,9
Totalmente de 1 9,1 9,1 100,0
Acuerdo
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura 23. ¢Se realizan evaluaciones y seguimientos periddicos de servicio a los

proveedores actuales?

Totalmente de Totalmente en

Acuerdo; 1 . desacuerdo; 1
)

& En desacuerdo; 2

Acuerdo; 5 \y
Ni de acuerdo, ni

desacuerdo; 2

Elaboracion propia

En la tabla 19 y figura 23, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcion de los trabajadores internos sobre si se realizan evaluaciones y seguimientos
periddicos de servicio a los proveedores actuales, en donde se obtuvo como resultados que, el
9.1% de los encuestados indican estar totalmente de acuerdo con el enunciado, un 45.5% indican
estar de acuerdo, por el contrario, el 18.2% indican no estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, el
18.2% de los trabajadores indican estar en desacuerdo y el 9.1% indican estar totalmente en
desacuerdo, siendo mas del 50% de la muestra los que consideran que se realizan evaluaciones

y seguimientos periddicos de servicio a los proveedores actuales.
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Tabla 20. ;Los tiempos de entrega de los requerimientos generados son oportunos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vaélido En desacuerdo 1 9,1 9,1 91
Ni de acuerdo, ni 3 27,3 27,3 36,4
desacuerdo
Acuerdo 7 63,6 63,6 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura24.  ;Los tiempos de entrega de los requerimientos generados son oportunos?

En desacuerdo; 1

' Ni de acuerdo, ni
desacuerdo; 3

Acuerdo; 7

Elaboracion propia

En la tabla 24 y figura 24, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcion de los trabajadores internos sobre si los tiempos de entrega de los requerimientos
generados son oportunos, en donde se obtuvo como resultados que, el 63.6% de los encuestados
indican estar de acuerdo con el enunciado, por el contrario, el 27.3% indican no estar de acuerdo
ni en desacuerdo, y el 9.1% de los encuestados indican estar en desacuerdo, siendo mas del 60%
de la muestra los que consideran que los tiempos de entrega de los requerimientos generados

son oportunos.
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Tabla 21. ¢Los reclamos de atencion a los proveedores son atendidos oportunamente?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Totalmente en 1 91 9,1 91
desacuerdo
En desacuerdo 1 9,1 9,1 18,2
Ni de acuerdo, ni 3 27,3 27,3 455
desacuerdo
Acuerdo 5 455 45,5 90,9
Totalmente de Acuerdo 1 9,1 9,1 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura25.  ¢Los reclamos de atencidn a los proveedores son atendidos oportunamente?

Totalmente de Totalmente en
Acuerdo; 1 ‘? - desacuerdo; 1
Acuerdo En desacuerdo; 1

: \y Ni de acuerdo, ni
- desacuerdo; 3

Elaboracion propia

En la tabla 21 y figura 25, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcion a los trabajadores internos sobre si los reclamos de atencion a los proveedores son
atendidos oportunamente, en donde se obtuvo como resultados que, el 9.1% de los encuestados
indican estar totalmente de acuerdo con el enunciado, el 45.5% de los encuestados indican estar
de acuerdo, por el contrario, el 27.3% indican no estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, el 9.1%
indican estar en desacuerdo y el 9.1% de los encuestados indican estar totalmente en desacuerdo,
siendo mas del 50% de la muestras los que consideran que si los reclamos de atencién a los

proveedores son atendidos oportunamente.



71

Tabla 22.  ¢Silaentrega de los requerimientos generados se cumpliese al 100% ayudaria

a cumplir la meta de venta mensual?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ni de acuerdo, ni 1 9,1 9,1 9,1
desacuerdo
Acuerdo 3 27,3 27,3 36,4
Totalmente de Acuerdo 7 63,6 63,6 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura 26. ¢Si la entrega de los requerimientos generados se cumpliese al 100% ayudaria a

cumplir la meta venta mensual?

Ni de acuerdo, ni

' desacuerdo; 1

Acuerdo; 3

Totalmente dev

Acuerdo; 7

Elaboracion propia

En la tabla 22 y figura 26, se muestran los resultados obtenidos en referencia a la
percepcion de los trabajadores internos sobre si la entrega de los requerimientos generados se
cumpliese al 100% ayudaria a cumplir la meta venta mensual, en donde se obtuvo como
resultados que, el 63.6% de los encuestados indican estar totalmente de acuerdo con el
enunciado, el 27.3% indican estar de acuerdo, por el contrario, el 9.1% de los encuestados no
estan ni de acuerdo ni en desacuerdo, siendo mas del 60% de la muestra los que consideran que
si la entrega de los requerimientos generados se cumpliese al 100%, ayudaria a cumplir la meta

venta mensual.
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5.2.  Anadlisis de resultados
Para contrastar la hipdtesis general y las hipdtesis especificas 1,2,3 se recopild
informacién con la encuesta que consto de 21 preguntas, de los cuales 16 pertenecen a la

variable independiente (Gestidn de compras) y 5 a la variable dependiente (Productividad).

Luego de obtener el resultado de la encuesta, se realiz6 la prueba estadistica Chi —
cuadrado de Pearson para el cruce de las preguntas de la variable independiente y de la variable

dependiente en los cuales analizamos 16x5 = 80 contrastes o tablas de contingencia.

5.2.1. Prueba de hipotesis especifica 1

Ho: Contactar con proveedores no influye en la eficiencia

Hi: Contactar con proveedores influye en la eficiencia

Prueba estadistica: prueba Chi — Cuadrado (X2)

Nivel de significancia: a: 0.05

Grados de libertad: 4

Punto critico: 9.48772904

Funcion pivotal

4-339 5
L L = 5.704

X20 =5.704 pertenece a la region de aceptacion bajo la hipdtesis nula

Decision: como 5.704 pertenece a la region de aceptacion bajo la hipétesis nula,

aceptamos la hipotesis Nula y rechazamos la hipdtesis alternativa.



5.2.2.
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73

Conclusion: Concluimos diciendo que contactar con proveedores no influye en la

eficiencia.

Prueba de hipoétesis estadistica 2

Ho: Contactar con proveedores no influye en la eficacia

Hi: Contactar con proveedores influye en la eficacia

Prueba estadistica: prueba Chi — Cuadrado (X2)

Nivel de significancia: a: 0.05

Grados de libertad: 4

Punto critico: 9.48772904

Funcion pivotal

P 2_, Z, (O ; E)
el L =2.444

X20 = 2.444 pertenece a la regidn de aceptacion bajo la hipétesis nula

Decisién: como 2.444 pertenece a la region de aceptacion bajo la hipdtesis nula,

aceptamos la hipétesis Nula y rechazamos la hipétesis alternativa.

Conclusion: Concluimos diciendo que contactar con proveedores no influye en la

eficacia.

Prueba de hipotesis estadistica 3

Ho : El control de gestion de compras no influye en la eficiencia



5.2.4.

Hi: El control de gestién de compras influye en la eficiencia
Prueba estadistica: prueba Chi — Cuadrado (X2)

Nivel de significancia: a: 0.05

Grados de libertad: 4

Punto critico: 9.48772904

Funcion pivotal

s r (0. -E.)

Z‘{ | Z.f Z’ ) E,

=1.571

X20 = 1.571 pertenece a la region de aceptacidn bajo la hipdtesis nula
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Decision: como 1.571 pertenece a la regidn de aceptacion bajo la hipétesis nula,

aceptamos la hipotesis Nula y rechazamos la hipdtesis alternativa.

Conclusién: Concluimos diciendo que el control de gestion de compras no influye

en la eficiencia.

Prueba de hipotesis estadistica 4

Ho: El control de gestion de compras no influye en la eficacia

Hi: El control de gestion de compras influye en la eficacia

Prueba estadistica: prueba Chi — Cuadrado (X2)

Nivel de significancia: a: 0.05
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Grados de libertad: 4
Punto critico: 9.48772904
Funcion pivotal

r (O.-E.)

Z‘{ | Z.f Z’ ) E,

=11.524

X20 = 11.524 pertenece a la regidn de aceptacion bajo la hipétesis alternativa

Decision: como 11.524 pertenece a la region de aceptacion bajo la hipdtesis

alternativa, aceptamos la hipdétesis alternativa y rechazamos la hipotesis nula.

Conclusion: Concluimos diciendo que el control de gestion de compras influye en la

eficacia.

Prueba de hipotesis estadistica 5

Ho : El control de inventario no influye en la eficiencia

Hi: El control de inventario influye en la eficiencia

Prueba estadistica: prueba Chi — Cuadrado (X2)

Nivel de significancia: a: 0.05

Grados de libertad: 2

Punto critico; 5.99146455

Funcion pivotal
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2=3y O

=6.799
X20 = 6.799 pertenece a la region de aceptacion bajo la hipotesis alternativa

Decision: como 6.799 pertenece a la regién de aceptacion bajo la hipdtesis

alternativa, aceptamos la hipdétesis alternativa y rechazamos la hipotesis nula.

Conclusion: Concluimos diciendo que el control de inventario influye en la

eficiencia

Prueba de hipotesis estadistica 6

Ho : El control de inventario no influye en la eficacia
Hi: El control de inventario influye en la eficacia
Prueba estadistica: prueba Chi — Cuadrado (X2)
Nivel de significancia: a: 0.05

Grados de libertad: 2

Punto critico: 5.99146455

Funcion pivotal

2=3y O

=0.917

X20 = 0.917 pertenece a la region de aceptacion bajo la hipotesis nula
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Decision: como 0.917 pertenece a la region de aceptacion bajo la hipotesis nula,

aceptamos la hipotesis Nula y rechazamos la hipdtesis alternativa.

Conclusién: Concluimos diciendo que el control de inventario no influye en la

eficacia.
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CAPITULO VI
6.1. Conclusiones

1. De acuerdo con la investigacion realizada a la empresa Electro Retail SAC sobre la
incidencia de la Gestion de compras de la empresa y el incremento de productividad, se
concluye que las negociaciones y punto de acuerdo con los proveedores actuales son de suma
importancia para un buen servicio y gestion en la compra, reaprovisionamiento y cumplimiento.

2. En la encuesta realizada casi un 90% de la muestra se encuentra de acuerdo en que se
deberian evaluar nuevos proveedores locales e internacionales periédicamente, con el fin de
minimizar costos, incrementar las ventas e incrementar el margen de ganancia por la linea de
producto, teniendo un cumplimiento mayor al 100% de la meta de la empresa Electro Retail

SAC.

3. En la encuesta realizada el 100% de la muestra indica que se debe implementar una
clausula en los acuerdos comerciales con los proveedores para mejorar el cumplimiento de los
requerimientos y acuerdos realizados para obtener un mejor servicio y evitar las demoras,
riesgos de mercaderia u retrasos que generan gastos para la empresa Electro Retail SAC.

4. Concluida la investigacién podemos indicar que la gestion de compras influira
significativamente con la eficacia y productividad en la empresa Electro Retail SAC, a través
de la mejora en el proceso de negociacién y cumplimientos que se aplicara por medio del
analisis de % de pedidos atendidos Vs % pedidos solicitados.

5. Se concluye que el control de inventarios influira significativamente con la eficacia y
productividad en la empresa Electro Retail SAC, a través de un buen acuerdo y revision de

procesos.
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6.2. Recomendaciones

1. Se recomienda invertir tiempo y capacitaciones al personal encargado en las compras,
el inventario y negociacion con los proveedores con la finalidad que se puedan comprometer
con la vision, problematica, soluciones y objetivos como un todo, que permitan aumentar la
productividad de la empresa para asi poder llegar a la meta e incrementar las ventas.

2. Se recomienda mejorar la negociacion y servicio que nos brindan los proveedores
actuales, misma que ha sido demostrada a través de la encuesta en el que la muestra indica
necesario la evaluacién de nuevos proveedores locales e internacionales, mejorando e
incrementando la productividad sin tener riesgo en el inventario requerido, como también en las

evaluaciones periddicas de cumplimiento de los proveedores.

3. Se recomienda que el personal del area de planeamiento tenga conocimiento y mejore
la comunicacion interna por categoria de producto, segun el analisis estadistico realizado en el
instrumento nos podemos dar cuenta que no todas las personas de la muestra logran tener una
vision del problema como un todo. El tener una buena politica de comunicacion ayuda a tener

una buena rotacion de talento humano de la empresa y llegar a los objetivos de la empresa.



80

CAPITULO VII
7.1.  Plan de Mejora

Considerando la informacién de la situacion actual y recolectada por medio del
instrumento utilizado, se determind la necesidad de una mejora en los procesos de gestion de
compras con la finalidad de incrementar su productividad, incrementar las ventas, demanda de
clientes y el stock objetivo por categoria de producto.

El plan de mejora consiste en proponer procesos de gestion de compras donde se

utilizaran una serie de mecanismos basados en técnicas y herramientas del ambito logistico.

Tabla 23. Herramientas de ambito logistico

Seleccion de nuevos proveedores
Evaluacion de proveedores actuales

Capacitacion al personal

Fuente: Elaboracion propia

Las herramientas mencionadas nos ayudaran para tener una mejora en la gestion de
compras y nos permitira llegar al objetivo principal del trabajo de investigacion presente.
7.1.1.  Seleccion de nuevos proveedores

En la empresa Electro Retail SAC actualmente no existe seleccién de nuevos
proveedores periddicamente, debido a que se cuentan con proveedores necesarios para las
compras de los productos.

Debido a la problemaética actual que llevo a todas las empresas a tener riesgo de quiebre
por riesgos externos ya sean politicos o de salud. En el caso de Electro Retail SAC aumentaron

los costos de los productos con alta rotacién, disminuy6 el inventario de los proveedores e
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incumplieron con el forecast presupuestado y en algunos casos con los pedidos generados, es

necesario el proceso de seleccion de proveedores periddicamente.

La seleccion y homologacion de proveedores nuevos periédicamente resulta de gran
importancia dentro de la gestion de compras brindando que los productos con alta rotacién se

encuentren en el lugar oportuno para el cliente.

Un proceso adecuado de Seleccidén y homologacion de proveedores beneficiaria a la
empresa Electro Retail en disminuir los costos de los productos, inventario oportuno,
incremento de ventas y tener una cartera de proveedores con la finalidad de incrementar la

productividad de la empresa Electro Retail SAC.
La Seleccion de los proveedores se dara bajo los siguientes métodos:
e El tiempo estimado del proceso de seleccion son de 3 semanas.
e Publicacién de vacantes de proveedores dealers 0 mayoristas en la pagina de
LinkedIn cada 4 meses.
e Los requisitos para el envio de las solicitudes seréan:
a) Proveedor nacional:
RUC y razon social
Accesibilidad a Crédito minimo de 45 dias
Representante legal
Direccion de las oficinas de la empresa
Email, teléfono
Categoria; producto que provee

b) Proveedor internacional
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Razon social

Ficha Ruc

Forma de pago

Costos de los productos
Referencias de otros clientes
Experiencia en el pais

o Realizado el back up de los proveedores segun los requisitos expuestos, se procede con
una previa confirmacion de las cantidades disponibles, para evaluar la capacidad de

respuesta que nos puede brindar en las compras futuras.

o Se evaltan los costos y una vez confirmada la disponibilidad se procede con la

negociacion de los requerimientos actuales si fuera necesaria.
7.1.2. Evaluacion de proveedores actuales

Es necesario establecer un procedimiento de calificacion al servicio de los proveedores
actuales, en la presente investigacion y recoleccion de informacion por medio de la encuesta
obtuvimos como resultado que las Ordenes de compra a los proveedores contienen sobrantes y
faltantes, esto quiere decir que no cumplen con lo solicitado, a la larga los sobrantes y faltantes
perjudican la gestion de compras y las ventas debido a que nos generan retrasos en los

aprovisionamientos a tiendas.

Para la empresa Electro Retail SAC y los trabajadores vinculados a la gestién de compras
es de suma importancia tener un andlisis de servicio del proveedor, este KPI sirve para poder
tener un acuerdo de nivel de servicio en los acuerdos con los proveedores, y resulta muy efectivo

para establecer penalizaciones por el incumplimiento.
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La formula para calcular el cumplimiento de servicio de pedido es:

Entregas citadas

Cumplimiento de Entregas % =
Entregas reales

A continuacion, se demuestra el estatus de los proveedores actuales de la empresa

Electro Retail SAC.

Tabla 24. KP1 Cumplimiento de entrega

INFORMACI SETIEMBRE
CUMPLIM
CUMPLIM M3 TOTAL CUMPLIMIE
CATEGORIA PROOVREED CITAD | RECIBID  'ENTO DE RECIBIDO SIE',I\'II—I—EOI\/IDBE NTO TOTAL
AGOSTO REAL E
BLANCA BOSCH 196 195 99% 227 219 96% 98%
BLANCA | COLDEX 896 836 93% 870 866 100% 96%
BLANCA 'N?AUARA 3105 3059 96% 990 954 96% 96%
BLANCA LG 1598 = 1183 74% 1785 1663 93% 84%
BLANCA MABE @ 2166 2026 94% 1039 1869 96% 95%
BLANCA OSTER | 57 57 100% 9 9 100% 100%
BLANCA SA'V(';SUN 1444 1235 86% 2145 2050 96% 91%
COMPUTO  DELTRON | 4 4 100% 22 2 100% 100%
COMPUTO  INGRAM 10 10 100% 30 30 100% 100%
PROMOM . . .
computo PROMOM 23 20 88% 16 15 99% 94%
COMPUTO SMAA&RETC 38 31 81% 45 a4 98% 90%
MARRON AOC 9 9 100% 28 18 66% 83%
MARRON LG 262 247 94% 448 411 98% 96%
MARRON | PHILIPS 38 38 100% 84 84 100% 100%
MARRON SA“gSUN 245 245 100% 312 309 99% 100%
MOTOS BAJAJ 77 77 100% 357 357 100% 100%
PEDS IMACO | 81 81 100% 39 39 100% 100%
PEDS 'N',?AUARA 54 54 100% 12 11 99% 100%
PEDS OSTER | 78 78 99% 43 39 91% 95%

Total general

La mejora al aplicar este analisis es poder evaluar a los proveedores por categoria de

productos y saber quién no esta cumpliendo con los requerimientos solicitados, como podemos

10473 |
Fuente: Elaboracién propia
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ver en el siguiente cuadro, en el mes de Julio y agosto en la empresa Electro Retail se tienen 4
proveedores que no cumplen al 100% con lo citado. Sin este andlisis podemos perjudicar la
buena rotacion de los productos y el inventario para el aprovisionamiento a tiendas.

7.1.3.  Capacitacion al personal

Debido a los resultados del instrumento, se detecté un problema cultural en la empresa
Electro Retail SAC, ya que no toda la poblacion puede visualizar o esta informado de los
problemas que tiene cada categoria de producto, es decir que el area comercial y el area de
planeamiento no se encuentra trabajando como un equipo para la gestién de compras y el
proceso logistico que conlleva a este.

Como parte importante en la mejora en los procesos de la gestion de compras es
necesario llevar a cabo la capacitacion al personal encargado del proceso de compras y producto
esto ayudara a que todo el personal trabaje en equipo, exista menos riesgo de perder ventas,
inventario y que se incrementen los costos.

Las reuniones semanales que actualmente se llevan a cabo por categoria en reuniones
distintas, se modificaran a reuniones donde participara todo el equipo, como un todo, y ayudara
a que el area de planeamiento y comercial se encuentre informada de cada tema de inventario y
compra.

La capacitacion e informacion al personal semanal tendré los siguientes objetivos:

e Los empleados podran analizar los problemas actuales de las categorias y tomar
decisiones sobre aquellas.

e Aumentara la productividad de las compras e inventario.

e Aumentaran las ventas y clientes

e Incrementara la cartera de proveedores



Se cumplira con la meta presupuestada
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PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES
INDICADORES
PRINCIPAL GENERAL GENERAL Planificacién de Inventarios
¢En qué medida la implementacién de Evaluar la implementacién de mejora en La mejora en la gestion de compras Controlar el | Rotacion de productos
mejora en la gestion de compras la gestion de compras incrementando la influye significativamente en la inventario
incrementa la productividad de la productividad en la empresa Electro productividad en la empresa Electro VARIABLE Negociacion con los
empresa Electro Retail SAC? Retail SAC Retail SAC Contactar con los | proveedores.
INDEPENDIENTE proveedores
Plan de compras
X) Control de la
SECUNDARIOS ESPECIFICOS ESPECIFICAS gestion de compras | Costeo de inventarios

¢En qué medida el control de inventario
en la gestion de compras influye en el
incremento de la productividad en la
empresa Electro Retail SAC?.

¢Como influye el control constante del
area de compras en el incremento de la
productividad en la empresa Electro
Retail SAC?.

¢En qué medida la buena negociacién con
los proveedores locales e internacionales
influye en el incremento de la
productividad en la empresa Electro
Retail SAC?.

Proponer un control de inventario en la
gestion de compras que influya en el
incremento de la productividad en la
empresa Electro Retail SAC.

Establecer el grado de influencia del
control constante del area de compras en
el incremento de productividad en la
empresa Electro Retail SAC.

Evaluar la buena negociacion con los
proveedores locales e internacionales y su
influencia en el incremento de la
productividad en la empresa Electro
Retail SAC.

El control de inventario en la gestién de
compras influye significativamente en el
incremento de la productividad en la
empresa Electro Retail SAC.

El control constante del area de compras
influye  significativamente en el
incremento de la productividad en la
empresa Electro Retail SAC.

La buena negociacion con los
proveedores locales e internacionales
influye  significativamente en el
incremento de la productividad en la
empresa Electro Retail SAC.

Gestion de compras

VARIABLE
DEPENDIENTE

v)

Productividad

Eficiencia

Eficacia

Costo de “no vender”, perder
de ventas

Evaluacién de proveedores
locales y nuevos

Cumplimiento del presupuesto
mensual

Gestion de Compras

% pedidos atendidos 'y
solicitados
Costos de almacenaje y

distribucion

Incremento de ventas por
categorias

Rentabilidad de la empresa

Entrega de mercaderia a

tiendas

Satisfaccion del cliente




APENDICE B: Encuesta de Investigacion

Nombre Sexo

Cargo

En cada una de las preguntas siguientes, marque con un aspa el nimero que mejor se adecUe a su opinidn sobre el

asunto en cuestion.

Esta garantizada la confidencialidad para evitar suspicacias de cualquier tipo

Total Acuerdo: 5; Acuerdo: 4; Indiferente: 3; En Desacuerdo: 2; Total Desacuerdo: 1
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Preguntas

Escala de Importancia

1

2

3

4

5

1. ¢Consideras que los actuales procesos para las compras y negociaciones con
proveedores son los adecuados?

2. ¢Los acuerdos comerciales con los proveedores actuales tienen puntos en temas de
compras y cumplimiento?

3. ¢Consideras que los proveedores cumplen con lo acordado en el acuerdo y
negociacién?

4.;Consideras que se deberia evaluar a nuevos proveedores locales o internacionales
periddicamente?

5. ¢ Consideras confiable la informacion brindada en tema de inventarios por parte del
proveedor?

6. ¢ Se cuenta con un analisis de forecast sales con proyeccidn a meses futuros para las
compras por categoria y linea?

7. (El problema actual de la empresa es el poco inventario por categoria?

8. ¢Se cuenta con un plan de contingencia para problemas de inventario a nivel de
mercado?

9. ¢Se cuenta con un andlisis estratégico de los productos de acuerdo con el mercado
y la compafiia?

10. ¢Los reportes actuales ayudan al analisis de compras de manera oportuna?

11. ¢La informacion brindada por el operador logistico es transparente y confiable?

12. ;Crees que teniendo una eficiente gestion en las compras de mercaderia
incrementaria la venta por categoria?

13. ;Consideras que mejorando la estrategia de analisis de rotacion por categoria
incrementarian las ventas de la empresa Electro Retail SAC?

14. ;Se aplican estrategias comerciales que diferencien los productos con alto impacto
y con bajo impacto de la empresa Electro Retail SAC?

15. ¢ La mercaderia con rotacion alta se encuentra en el momento oportuno?




16. ¢ Todas las categorias se encuentran afectadas con las ventas actualmente?
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17. ¢Si se aplicase alguna clausula para el “No cumplimiento” de atencion que se
encuentre en el contrato comercial, mejoraria la atencidn del proveedor?

18. ;Se realizan evaluaciones y seguimientos periédicos de servicio a los proveedores
actuales?

19. ¢Los tiempos de entrega de los requerimientos generados son oportunos?

20. ¢Los reclamos de atencién a los proveedores son atendidos oportunamente?

21. ;Si la entrega de los requerimientos generados se cumpliese al 100% ayudaria a
cumplir la meta de venta mensual?




