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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo determinar la relacion que existe entre el
planeamiento de la demanda y la gestion de compras de repuestos en una empresa del
sector automotriz, Callao 2019. Se define el concepto de las variables de estudio las cuales
son Planeamiento de la demanda y gestion de compras. El disefio de la investigacion que
se aplico fue no experimental, transversal y correlacional. Para desarrollar las pruebas
estadisticas se trabajé con el total de la poblacion, en decir se trabajo con una muestra
censal. La técnica de recoleccion de datos fue la encuesta. El instrumento utilizado fue el
cuestionario, en el cual se obtuvo un alfa de Cronbach 0.988, lo que se interpreta como

una alta confiabilidad estadistica.

De manera global, se concluye que existe una correlacién positiva alta en Rho de
Spearman 0.920 y un nivel de significancia de 0.00, en relacion con el resultado se puede
afirmar que la relacion obtenida es directa, es decir que ante la presencia de una 6ptima
gestion del planeamiento de la demanda da como resultado un alto nivel en la gestion de

compras.

Palabras clave: Planeamiento de la demanda, gestion de compras, estadistica, sector

automotriz, gestion.
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ABSTRACT

The purpose of this research was to determine the relationship between demand planning
and the management of spare parts purchases in a company in the automotive sector,
Callao 2019. The concept of the study variables which are demand planning is defined.
and purchasing management. The research design that was applied was non-experimental,
transversal, and correlational. To develop the statistical tests, they will be developed with
the total population, in other words, they will be handled with a census sample. The data
collection technique was the survey. The instrument used was the questionnaire, in which

a Cronbach's alpha 0.988 was obtained, which is interpreted as high statistical reliability.

Overall, it is concluded that there is a high positive correlation in Rho of Spearman 0.920
and a level of significance of 0.00, in relation to the result it can be affirmed that the
relationship obtained is direct, that is, in the presence of an optimal management of the

Demand planning results in a high level of purchasing management.

Keywords: Demand planning, purchasing management, statistics, automotive sector,

management.
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l. INTRODUCCION

Segln un estudio realizado por la organizacién Pew Research Center (2015) a nivel
mundial, se da a conocer las estadisticas acerca de los paises que cuentan con mas
propietarios de motos, siendo Tailandia el pais numero 1 dentro del ranking de 44 paises.
Una de las principales causas por las que las personas del ya mencionado pais asiatico
optan por adquirir motos es debido al trafico que existe en diversas ciudades del pais en
mencién y también por las oportunidades laborales que existen para las personas que

cuentan con este medio de transporte.

Argentina, es el segundo pais de habla hispana en Latino América que cuenta con mayores
propietarios de motos, siendo la marca HONDA la mas vendida en este pais y que por
ende registro mayor inscripcion de moto-vehiculo por propietarios, cabe resaltar que el
modelo de la marca HONDA que mas se vendié en el afio 2018 es la HONDA WAVE
110S. Estos resultados proporcionados por SIOMAA se pueden interpretar de que la
demanda de motocicletas en este pais es volatil y esto conlleva a que las empresas
comercializadoras de motos, en algunas ocasiones, tengas que administrar de manera mas
rigurosa la demanda de este producto, teniendo por resultado una mejor gestion de

compras y de la demanda de los repuestos de las motos mas vendidas en dicho pais.

Las ventas de motocicletas en Per( registro un crecimiento de 3.5% durante el 2018,
segun datos proporcionados por la Asociacién Automotriz del Perd. EI mercado de
motocicletas viene crecimiento, por lo cual estos productos necesitan mantenimiento cada

cierto tiempo lo cual implicada el cambio de partes por nuevos repuestos de motocicletas.

Tomando como referencia el estudio estadistico realizado por Pew Research Center
(2015), Pert es el sexto pais de habla hispana que cuenta con un 14% de propietarios de
motocicletas. Segun datos de la AAP afio 2018, la venta e inmatriculacién de vehiculos
menores, en este caso motos, tuvo un acumulado de 165,995 siendo HONDA la marca
que tuvo mas registro de ventas e inmatriculacion de sus motos por parte de sus
propietarios o clientes. La marca ya mencionada ocupa un 19.2% del total acumulado del
afio 2018 lo cual en cifras es 54,611 motos vendidas e inmatriculadas. Estos resultados
implican a que la empresa lider en motocicletas en el afio 2018 tenga que analizar y
estimar de manera exhaustiva su demanda de esta linea de negocio para que asi se pueda
Ilevar una mejor gestion de compras y de la demanda de los repuestos que requieran la

mencionada linea de negocio.



En el medio local este proyecto de investigacion pretende dar a conocer cuan importante
es el andlisis de la demanda para llevar una gestion de compras eficiente, mas ain cuando
este mercado de moto-vehiculos es més dificil de pronosticar en cuanto a la demanda se

refiere.

Si bien es cierto, se estan proponiendo nuevas leyes en cuanto al uso de estos medios de
transporte con la finalidad de fortalecer la lucha con la inseguridad ciudadana y la
reduccion de delitos en motocicletas lineales. Una de las propuestas es permitir solo al
conductor en la motocicleta mas no a un acompafiante y esto podria influir en la demanda
de motocicletas y como resultado las empresas comercializadoras de estos medios de
transporte tendrian que poner mas énfasis en mejorar su planificacion de compras de
acuerdo con el andlisis de la demanda de motocicletas y de los repuestos que estas

requieran.

Otro punto importante que considerar es el trafico que se vive en la ciudad de Lima, la
cual ha sido considerada como la tercera entre 403 ciudades de un total de 56 paises con
mas trafico a nivel mundial, este estudio fue realizado por la compafiia holandesa
TomTom y publicada por la revista Forbes. Este factor, podria jugar un papel importante
dentro de la demanda de motocicletas ya que se hacen mas flexibles ante el tréfico, cabe
resaltar que las motocicletas también utilizadas como herramientas de trabajo y que estos
productos son mas econdémicos que los vehiculos pero que, si bien es cierto, tienen cierta
desventajas, tales como estar prohibidos de transitar por ciertas avenidas las cuales son;
Via expresa de paseo de la repablica, Grau, Javier Prado, via evitamiento y el circuito de
playas, pero estas normas muchas veces no se cumplen por los motociclistas. Ademas,

las motos representan un 6% de accidentes de transitos en la capital, Lima.

Los repuestos creceran o disminuiran su demanda de acuerdo con la demanda y oferta de
motocicletas. Las motocicletas tienen una vida util de 12 a 15 afios siempre y cuando la
moto no haya sufrido accidentes ni caidas importantes, pero también influye el
kilometraje y averias de la moto, por lo cual podria ser un punto positivo en la demanda
de repuestos de motocicletas, cabe mencionar que los motociclistas también adquieren
accesorios para motos y para ellos mismos, este es un factor importante para analizar la
demanda de repuestos y accesorios de motos y tener como resultado una buena base para

planificar las compras.



En relacion a los estudios internacionales, se muestran algunos hallazgos

relevantes y estos son:

Lopez (2017) en su tesis Propuesta de un proceso de planeacion de la demanda para una
comercializadora de ropa. Para optar el Grado de Maestro en Ingenieria Industrial. El
objetivo general fue generar un modelo de planeacion de la demanda de acuerdo al
historico de ventas semanales que permita a la comparfiia mejorar su nivel de servicio,
lograr objetivos financieros y operativos establecidos por la empresa. La metodologia se
desarroll6 en un enfoque cuantitativo de tipo aplicada con disefio no experimental a un
nivel descriptivo correlacional, de alcance transaccional. La recoleccion de datos se
realiz6 mediante el ERP de la empresa, la cual proporciona informacion de las ventas por
semana que a partir de esta data historica se pudo realizar el planeamiento de la demanda.
Los resultados obtenidos en la propuesta del plan de la demanda expresan un crecimiento
superior al 15%, lo cual se interpreta que la propuesta de planeamiento de la demanda del

autor permite a la empresa lograr sus objetivos propuestos.

Perea (2014) en su tesis Propuesta de mejoramiento en la planeacion de la demanda en
una empresa de alimentos. Para optar el titulo profesional en Ingenieria industrial. El
objetivo general especifica proponer un disefio que permita la mejora del proceso de
planeamiento de la demanda en una empresa del sector de alimentos. La metodologia
aplicada a la mencionada investigacion es de tipo descriptivo y aplicado. La recoleccién
de datos se llevé a cabo mediante la actualizacion de los reportes de ventas, descarga de
informacidn a archivos Excel para su analisis y proyecciones. Como resultado se obtuvo
que la propuesta de mejoramiento en la planeacion de la demanda en una empresa de
alimentos, si afecta de manera positiva y genera soluciones que van a crear rentabilidad
y mejoras en el nivel de servicio de la empresa como también un efectivo planeamiento

de la demanda.

Recari (2015) en su tesis Gestion administrativa en los departamentos de compras y
contrataciones del ministerio de gobernacion de Guatemala. Para optar el titulo de
Licenciado en Administracion de empresas. El objetivo general busca determinar cémo
se lleva a cabo la gestion administrativa en el departamento de compras y requisiciones
del Ministerio de Gobernacion de la Republica de Guatemala. La investigacién realizada
es de caracter descriptivo y correlacional. La recoleccion de datos se llevo a cabo
mediante boletas de opinion y entrevistas. La poblacion y muestra total fue de 74



personas, las cuales estan involucradas directamente en la gestion de compras.  Los
resultados obtenidos expresan que ambas variables guardan relacion y es comprobado por

los integrantes que manejan de manera directa el departamento de compras.

Albani, A., Mussigmann, N., & Zaha, J. M. (2007), mencionan que, mantener una
relacion estratégica con los proveedores a largo plazo con una exigencia de calidad en los
servicios otorgador por el proveedor, contribuyen al éxito de la empresa. Las compras,
tiene como base fundamental una exigente seleccion de proveedores, que a largo plazo
daran soporte a la planificacion de la demanda con la finalidad de generar valor para la

empresa en cuanto a la red de suministros estratégicos.

En relacion a los estudios nacionales, se muestran algunos hallazgos relevantes y

estos son:

Espino (2016), en su tesis Implementacion de mejora en la gestiobn compras para
incrementar la productividad en un concesionario de alimentos. Para optar el Titulo
Profesional de Ingeniero Industrial. El objetivo general fue incrementar la productividad
en una pequefia empresa de Concesionario de alimentos mediante la mejora en la gestién
de compras. La metodologia aplicada corresponde a una investigacién con enfoque
cuantitativo y aplicativo, ya que se aplicara conocimientos tedricos-practicos para la
solucion de problemas, con un alcance correlacional y de disefio no experimental y
transversal, debido a que se analizara el diagndstico y la propuesta de mejora en la gestion
de compras y como incrementa la productividad en un tiempo determinado. La poblacién
y la muestra corresponde a las personas con cargos relacionados a la gestién de compras,
la cual se tomd a un total de 12 personas. La muestra se obtuvo con el método no
probabilistico intencional, se obtuvieron 11 cuestionarios validos, utilizando como
método de recoleccion de datos por medio de un cuestionario conteniendo 18 preguntas
con diferentes respuestas. En los resultados obtenidos se observan que todas las variables
se correlacionaron significativamente entre si alcanzando un nivel de significancia de
0.00 con lo cual se rechazd la hipétesis nula y obtuvo 0.864 de correlacion de Pearson
obteniendo como resultado que la implementacion de mejora en la gestion de compras

incrementa la productividad en el concesionario de alimentos.

Melgar (2017), en su tesis La gestién de compras para mejorar la calidad de servicio en
la empresa Segem S.A.C., Lima, 2017. Para optar el titulo profesional de Ingeniero

Empresarial. El objetivo general indica determinar la manera en que la gestion de compras
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mejora la calidad de servicio en la empresa SEGEM S.A.C., Lima, 2017. La metodologia
aplicada corresponde a una investigacion con enfoque cuantitativo de disefio cuasi
experimental. La poblacion y la muestra corresponde a los servicios prestados durante 12
meses en la empresa SEGEM S.A.C. Los resultados demuestran que en el periodo de 12
meses incrementa la calidad de servicio en un 13,4% gracias a la mejora en la gestion de

compras.

Escobedo (2016), en su tesis Demanda turistica y oferta de establecimientos de hospedaje
en la ciudad de Huamachuco, periodo 2010-2015. Para optar el Titulo Profesional de
Licenciado en Administracion. El objetivo general busca determinar la manera en que la
oferta de establecimientos de hospedajes se ve afectada por la demanda turistica en la
ciudad de Huamachuco. La metodologia aplicada a la mencionada investigacion
corresponde a un estudio correlacional, de método deductivo-inductivo, analitico-
sintético y sistémico. El disefio de la investigacién es descriptivo transaccional. La
poblacion 1, corresponde a 255,756 visitantes a la ciudad de Huamachuco en el afio 2015.
La poblacion 2 estd conformada por un total de 67 establecimientos. La muestra se obtuvo
con el método probabilistico aleatorio simple dando como resultado 67 establecimientos
aencuestar. Se obtuvieron 67 cuestionarios validos. En los resultados obtenidos se afirma
que la Demanda turistica se relacional de forma positiva con la oferta de establecimientos

de hospedajes en la ciudad de Huamachuco en el periodo 2010-2015.

En cuanto al marco tedrico, se muestran los conceptos de diversos autores que

definen las variables y dimensiones de estudio:

Planeamiento de la demanda: Van Der Laan, E., Van Dalen, J., Rohrmoser, M., Simpson,
R. (2019), define planeamiento de la demanda como un conjunto de métodos cualitativos

0 cuantitativos aplicados para aprovisionar stock a uno o varios centros de almacenaje.

El planeamiento de la demanda, si bien es cierto es un conjunto de acciones y técnicas de
calculo para pronosticar cual seria la demanda del mercado por cliente en un determinado
periodo, que por ende tiene por finalidad poder satisfacer la demanda de los clientes

teniendo como base un equilibrio entre la demanda y el suministro.

Eric, W., Jason, B., (2018) lo definen como el proceso de analizar las ventas y el mercado
con la finalidad de estimar los valores futuros de estas mismas, y a partir de ellos
planificar la demanda para tomar decisiones en la gestién de compras, trabajando en

conjunto con las diferentes areas comerciales de la empresa.



Es importante también aplicar la tecnologia adecuada para el analisis de datos y de
investigacion de mercados. Hoy en dia la tecnologia juega un rol importante en el
planeamiento de la demanda, ya que permitira analizar de manera dinamica los resultados
que se den al aplicar los métodos de planeacion de la demanda y a partir de ello tomar
decisiones que generen beneficios y bajos costos en la empresa, como también, aumentar

el nivel de servicio de la empresa a partir de la satisfaccion de la demanda.

Prondstico de la Demanda: D’Souza, E., & White, E. (2006), menciona que el prondstico
de la demanda es suma importancia en la gestion de empresas, debido a que es el primero
paso la creacion de un negocio sélido, que a su vez funciona también como informacion

de apoyo para la toma de decisiones.

El prondstico de la demanda otorga la informacion del comportamiento de los clientes,
esta informacion se debe almacenar en una base de datos para luego proceder con su
analisis y de esta manera poder tomar decisiones y acciones para generar valor en la

empresa.

Matsumoto, M., Komatsu, S., (2015), enfocan el pronéstico de la demanda a un escenario
importante de la cadena de suministros en cudl es la produccion, dando un enfoque en el
que el prondstico de la demanda tendra influencia en la produccion en cuanto al volumen
de fabricacién de productos se refiere con el fin de abastecer la demanda de una forma
mas exacta, permitiendo de esta manera que el area de produccion pueda establecer su
plan de produccion de acuerdo a los ajustes que se realicen mediante los métodos de

prondstico de la demanda.

Mercado: Parkin y Loria (2015), definen mercado como el lugar donde las personas
intercambian bienes y servicios a cambio de un beneficio monetario; antiguamente se le

llamaba trueques. (p. 44)

En lenguaje econdmico y desde un punto de vista administrativo, el mercado es el lugar
donde las empresas, personas naturales y juridicas y fabricas pueden obtener informacion

para a partir de la informacion puedan realizar negociaciones entre si.

Precio: Parkin y Loria (2015) El precio unitario es el valor monetario que tiene un bien o

servicio y que las personas deben ceder a cambio de estos. (p.56)



Los precios pueden variar de acuerdo con la tendencia del bien o servicio demanda por el
mercado, es por ello que los precios deben ser bien administrados, desde el costo final del
producto o servicios hasta su margen de utilidad la cual daré el precio final de estos y que
son importantes para poder mantenerse en el mercado y ser accesible para el segmento de

mercado al cual va dirigido el rubro de la empresa.

Los precios van a tender su tendencia a la baja o al alza de acuerdo a la ley de la demanda
que indica mientras mas alto sea el precio de un bien, menor sera la cantidad demanda y
que mientras mas bajo sea el precio de un bien, mayor serd la cantidad demanda por el

mercado.

Competencia: Sabbaghi, A., Vaidyanathan, G. (2007), mencionan que el llevar una
eficiente gestion de la cadena de suministros, aporta como una estrategia para mejorar la
ventaja competitiva de la compafia, esto debido a que el redisefiar la cadena de
suministros, o generar ahorros u optimizar procesos, permitiria sacar ventaja a las
empresas del sector, siempre y cuando se apliquen los métodos correspondientes y de un
adecuado control de la implementacion de los métodos para la mejora de la cadena de

suministros.

Recursos Humanos Especializados: Parra, C., Rodriguez, F. (2016), mencionan que
contar con un personal especializado en sus funciones y area de desempefio es base para
generar calidad en cuanto a los recursos humanos de la empresa se refiere. Contar con
una personal capacitacién, con buen nivel de comunicacién asertiva y dominio de la
inteligencia emocional es primordial para poder entablar mejores procesos y obtener
resultados positivos. Es por ello, que es sumamente importante mantener un personal
capacitado, ya que mientras mas se forme al trabajar, mejor seran sus habilidades y sus

conocimientos.

Coordinacion: Fiala, P. (2008), mediante avanza el tiempo, la tecnologia sigue
evolucionando y el entorno empresarial va en constante cambio dirigido a lo més
complejo y dindmico. La coordinacion es ahora mucho mas rapida a través de los sistemas
de gestion y comunicacion corporativa que buscan integrar areas para que estas
interactUen entre si y las decisiones y proyectos se lleven a cabo de una manera mas
organizada con una mejor planificacion para asi obtener mejores resultados gracias a un
eficiente flujo de informacion que mejora la coordinacion entre areas de la empresa y

también con los proveedores y clientes.



Tecnologia: Addo-Tenkoran, R., Helo, P. (2016), Aplican la tecnologia a los procesos y
sistemas de flujos operativos de la cadena de suministros, con la finalidad de optimizar
procesos y llevar una mejor gestion de la Big Data.

Las herramientas para visualizar y analizar datos son importantes para gestionar mejor la
organizacion, debido a que el plena era de la informacion y la tecnologia, gracias a estos
ERP, Softwares u cualquier otro sistema de programacion, permiten a la empresa
controlar mejor sus operaciones, tener informacion en el momento exacto para generar
informacion que permita tomar decisiones e implementar mejoras en la empresa. El tema
de big data, va desde la recoleccion de informacion hasta su andlisis para obtener cierta
informacidn especifica que permita a los colaboradores de cargos ejecutivos desarrollar
nuevos proyectos enfocandose en temas especificos. Cabe resaltar que la tecnologia hoy
en dia es un aspecto importante a la que toda empresa debe poner énfasis para mejorar su
competitividad empresarial.

Carbonneau, R., Vhidov, R., Laframboise, K. (2009), hacen mencién a los algoritmos,
los cuales son métricas y/o parametros que mediante un sistema de programacion
inteligente pueden ir de la mano con lo que sucede a diario en los datos cargados al
sistema, estos algoritmos permiten que el sistema reconozca el movimiento y variacion
de los datos en el sistema y que facilmente se acopla a lo que sucede a diario en las
operaciones de la empresa, esto permite que los prondsticos o proyecciones puedan ser

mas exactos.

Gestion de Compras: Montoya, A., indica que las compras es una actividad dentro de la
empresa que se considera altamente calificada y especializada, por la razén de que gracias
a esta actividad se pueda generar rentabilidad para la empresa y generar una motivacion
a los proveedores para seguir estableciendo negociaciones. La administracion de compras
se puede resumir en adquirir o comprar productos y/o servicios en la cantidad, calidad,

precio, momento, sitio y proveedor justo y/o adecuado. (p.18)

Andino, R. (2006), menciona que las compras también son vistas como estrategia. Una
de las estrategias es la de participar en mercados futuros, donde se comercian contratos
para fijar un precio a futuro, el cual también se vera afectado por la volatilidad del precio
del producto negociado con un contrato “forward” y esto puede generar beneficios o

rentabilidad como también perdidas en la operacion negociada. (p.37)



Abastecimiento Estratégico: Kotabe, M., Murray, J. (2004), mencionan que el
abastecimiento estratégico o en inglés Strategic Sourcing, es un método estratégico
aplicado a las compras y abastecimiento de la empresa que permite mejorar la
competitividad en el mercado y que por ende trae consigo beneficios que podrian ser
ahorros, mejora en la calidad de los productos y una mejor gestion de los productos de la

compafiia.

Talluri, S., Narasimhan, R. (2004), Definen strategic sourcing como un método de
innovacion en la gestion de compras o adquisiciones. El abastecimiento estratégico lleva
una estricta relacion con los proveedores, ya que es un punto critico que se tomara en
cuenta al momento de realizar las negociones. Este nuevo enfoque de compras permite
generar ahorros mediante la reduccion de costos, aumento de la productividad y eficiencia
de la empresa, medicion del riesgo de las compras, entre otros factores que permiten a la
empresa tener mas control y dominio de las compras con la finalidad de optimizar la

cadena de suministros.

Nivel de stock: Vilana (2011) define que el stock es la cantidad de articulos que una
empresa posea con la finalidad de venderlo afiadiéndole un margen de ganancia al costo

unitario de cada articulo. (p.2)

Se puede definir también como la cantidad de articulos que una empresa requiere para

poder continuar con su proceso productivo y comercial.

Cabe resaltar que mientras los articulos o productos de una empresa se encuentren

almacenados, no van a generan retorno de inversién hasta que sean vendidos.

Seleccidn de proveedores: Krajewski, Ritzman y Malhotra (2013), mencionan que para
la seleccion de proveedores es necesario analizar un punto determinante la cual son los
costos. (p.418)

Esta etapa es importante para elegir al proveedor que mas convenga, en el que la
negociacion sea ganar-ganar, y que gracias a esto la empresa pueda tener un

abastecimiento que no genere altos costos dentro de la cadena de suministro.



Los costos a considerar para la eleccion de proveedores son los siguientes:

Costos de material

Costos de flete
El tiempo de entrega
Costos anuales de inventario

Costos administrativos

Costo total anual.

Analizando estos costos, se puede llegar a la conclusion de cudl seria el proveedor ideal

para cerrar el contrato de abastecimiento.

Wong, T. (2008), menciona el método Mahalanobis Taguchi System, el cual es un sistema
que permite conocer mas a fondo la calidad del producto que se adquiere que a su vez
también permite pronosticar mediante una base de datos historia, cuéles serian los

requerimientos a futuro de un producto.

Costos: Altahona (2009), menciona que los costos representan una salida de dinero a la
empresa, la cual se ve reflejada en la inversion para la produccion, compra o almacenaje

de distintos productos, como también para servicios que una empresa ofrezca.

Asi mismo, los costos, los cuales son inventariables y que se asigna ya sea a un bien o
servicio que la empresa ofrezca al mercado tendra la capacidad de generar beneficios a
futuro, en la manera que los clientes de la empresa adquieran los bienes o servicios de la
empresa, para asi recuperar la inversion realizada incluyendo un porcentaje mas, el cual

se considera el margen de utilidad.

Calidad: Anwar, S. (2009), define calidad como el conjunto de propiedades de un
producto o servicio, el cual le da valor y superioridad a comparacion de otros productos

similares.

Los temas en donde se aplica la calidad han evolucionado en cuanto a mejores
significativas se refiere, ya que ahora se busca no solo tener la mejor calidad en cuanto
productos o servicios sino también tener calidad en la gestion empresarial, la cual indica

que al tener calidad en la gestion empresarial, también se podra cumplir con la demanda
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de calidad que se presenta en los clientes.

Técnicas de compras: Se define como el conjunto de habilidades o skill que el personal
de compras domina y conoce en base teGrica para aplicar estos conocimientos y

habilidades al realizar el analisis de reabastecimiento o compras para la empresa.

Negociacion Efectiva: Homs, R. (2013), menciona que el carisma y los atributos de

liderazgo son las habilidades claves que todo buen negociador debe tener.

La caracteristica de liderazgo representa lo que los demas quieren ser o tener, es lo que
menciona el autor, cabe resaltar que otra de las caracteristicas de la personalidad de lider,
es tener la facilidad para saber llegar a la persona con la cual se negocia, y llegar siempre

al acuerdo win to win.

Cantidad de pedido: Krajewski, Ritzman y Malhotra (2013), mencionan que existe una
presion en los administradores de la cadena de suministros, por el hecho que estos tienen
la obligacion de mantener un bajo de nivel de inventario para evitar el exceso de costos
de almacenaje, pero a la vez necesitan mantener también un alto inventario para reducir

costos de preparacion y ordenar. (p.315)

En conclusién, la cantidad de pedido busca minimizar los costos totales, manteniendo un
punto de equilibrio en la gestion de inventarios, teniendo la capacidad de poder atender

los pedidos presentes y futuros y también evitar un posible quiebre de stock.

Valor Agregado: Voelkl, J., Silva, J., Solano, C., Pulido, L. (2009), definen valor
agregado a las caracteristicas extras que se ke afiaden a un producto en beneficio para sus

clientes como también una diferenciacién de sus productos con el de otros proveedores.

Automatizacién: La automatizacion es la implementacién y el uso de sistemas variados,
ya sean computarizados o electromecanicos con la finalidad de optimizar los flujos de

trabajo en las empresas.

Las compafias implementan sistemas con los cuales buscan optimizar sus procesos
operativos como también de produccidn y que a su vez les permita gestionar una mejor

fuente de datos que conlleve a una gestién empresarial mas dinamica y eficiente.

Koh, S. L., & Maguire, S. (2009), hacen mencion al sistema de gestién SAP R3, un ERP

de solucién empresarial que permite automatizar los procesos operativos de la empresa,
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siempre y cuando se le dé buen uso y se cargue datos correctos. Este sistema permite
almacenar cantidades enormes de data en la nube, que en futuro posiblemente sirva para
andlisis de datos y para la toma de decisiones. A su vez este sistema permite la integracion

comercial entre proveedor, empresa y cliente.

Potdar, V., Wu, C., Chang, E. (2007), da a conocer que la captura automatizada de datos
es un aspecto de suma importancia que se debe aplicar dentro de los procesos de la cadena
de suministros, ya que esto permitird llevar una gestion adecuada de la cadena de
suministros. La captura de datos mediante sistemas recoge la informacién completa de un

producto y se actualiza en el software sin necesidad de intervencion humana.

Formulacion del problema: De acuerdo con las variables, lo que se busca es resolver el

siguiente problema general y especificos:

¢Existe relacion entre el planeamiento de la demanda y gestion de compras en la
empresa del sector automotriz, Callao, 2019?

Problemas especificos:

a)  ¢Existe relacion entre planeamiento de la demanda y prondstico de la demanda en
la empresa del sector automotriz, Callao, 2019?

b)  ¢Existe relacion entre planeamiento de la demanda e informacion del mercado en
la empresa del sector automotriz, Callao, 2019?

c) ¢Existe relacion entre el planeamiento de la demanda y recursos humanos
especializado en la empresa del sector automotriz, Callao, 2019?

d) ¢Existe relacion entre el planeamiento de la demanda y tecnologia en la

empresa del sector automotriz, Callao, 2019?

Justificacion del estudio: Behar (2008), menciona que la justificacion del estudio permite
que el contenido de la investigacion sea clara y precisa, y que es este es el primer paso
para realizar una investigacion. La eleccion del tema y del contenido va a depender de la
decision del investigador y de la calidad de la informacion que se maneje para realizar la

investigacion. (p.27)

Justificacion tedrica: Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), indican que el valor
tedrico es lo que el autor busca aportar de su investigacion realizada, en este caso a las
ciencias sociales, brindando conceptos y nuevas hipotesis que mediante un analisis

estadistico se pueden afirmar o rechazar como también encontrar la relacion entre las
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variables estudiadas. (p.40)

Justificacion metodoldgica: Herndndez, Ferndndez y Baptista (2014), hacen mencién a
crear nuevos métodos de andlisis o recoleccion de datos, a la definicién de conceptos y

mejoras en la forma de experimentar con las variables. (p.40)

La presente investigacion, busca la relacion entre variables tomando en cuenta una
metodologia descriptiva — correlacional, para hallar cual es la confiabilidad de la relacion
entre las variables estudiadas, para de esta manera brindar informacion que sirva para
futuras investigaciones, donde se pueda reforzar los resultados de esta investigacion y se
pueda reforzar los conceptos o definiciones que brindar diversos autores acerca de las

variables tratadas en esta investigacion.

Justificacion practica: Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), mencionan que las

implicaciones précticas de la investigacion buscan resolver problemas reales. (p.40)

Las variables presentadas en esta investigacion buscan resolver problemas reales acerca
del planeamiento de la demanda y la administracion de compras, con la finalidad de
aportar un reforzamiento a los conceptos que brindan diversos autores acerca de estas
variables que son muy utilizadas y aplicadas en las empresas. Gracias a esta investigacion
se podra tomar medidas en la practica en la manera que se tomaré la relacion que existe

entre las variables estudiadas.

Hipdtesis: De acuerdo con las variables de estudio, se determina la siguiente hipotesis

general y especificas:

Existe relacion entre planeamiento de la demanda y gestién de compras en la

empresa del sector automotriz, Callao, 2019.
Hipdtesis especificas:

a)  Existe relacion entre planeamiento de la demanda y prondstico de la demanda en
la empresa del sector automotriz, Callao, 2019.

b)  Existe relacion entre planeamiento de la demanda e informacion del mercado en
la empresa del sector automotriz, Callao, 2019.

c) Existe relacion entre el planeamiento de la demanda y recursos humanos

especializado en la empresa del sector automotriz, Callao, 2019.
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d) Existe relacion entre el planeamiento de la demanda y tecnologia en la

empresa del sector automotriz, Callao, 2019.

Objetivos: De acuerdo con las variables de estudio, se determina el siguiente objetivo

general y especificos:

Determinar la relacion que existe entre el planeamiento de la demanda y gestién de

compras en la empresa del sector automotriz, Callao, 2019.
Objetivos Especificos:

a)  Determinar la relacion que existe entre planeamiento de la demanda y pronéstico
de la demanda en la empresa del sector automotriz, Callao, 2019.

b)  Determinar la relacion que existe entre planeamiento de la demanda e informacion
del mercado en la empresa del sector automotriz, Callao, 2019.

c) Determinar la relacién que existe entre planeamiento de la demanda y recursos
humanos especializados en la empresa del sector automotriz, Callao, 2019.

d) Determinar la relacién que existe entre el planeamiento de la demanda y
tecnologia en la empresa del sector automotriz, Callao, 2019.
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Il.  METODO
2.1. Tipo y disefio de investigacion:
Enfoque de la investigacion:

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), define que el enfoque cuantitativo, utiliza

la recoleccion de datos para probar una hipotesis.

Se utilizo el enfoque cuantitativo con la finalidad de probar las variables mediante la
recoleccion de datos para luego confirmar si la hipotesis propuesta se rechaza o se acepta;
para conocer la respuesta acerca de la hipotesis, los datos recolectados seran procesador
en un sistema de estadistica, con la finalidad de poder interpretar de manera mas exacta

el resultado de la correlacion entre variables.
Disefio de investigacion

Segun Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014), mencionan que la investigacion no
experimental es aquella en la que no se manipulan las variables y que se utiliza la
observacion para recoger informacion en un momento determinado para luego analizarla.
(p.149)

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), mencionan que una investigacion no
experimental — transaccional tiene como propdsito describir y analizar la incidencia e

interrelacién entre variables en un momento determinado. (p.151)

La presente investigacion se basa en un disefio no experimental transversal por el hecho
de que no se intervendra o manipulara las variables y por el motivo de que la recoleccion
de datos se dard en un momento determinado gracias a un cuestionario que sera procesado

y analizado mediante técnicas estadisticas.
Tipo de investigacion

Maya (2014), define investigacion aplicada como los conocimientos tedricos puestos en

practica. (p.17)

Vargas (2009), El presente proyecto es de investigacion aplicada, ya que se utilizo los
conocimientos adquiridos y que también se fueron adquiriendo a lo largo del desarrollo
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de este proyecto, con la finalidad de implementarlos en la investigacion basada en la

préctica. (p.159)
Método de investigacion

Gobmez (2012), menciona que el método deductivo es un procedimiento racional que va

de lo general a lo particular.

De acuerdo con lo definido por el autor, la presente investigacion conlleva un método
deductivo, partiendo de una verdad universal para llegar a plantear conclusiones
particulares y que se veran reflejadas en su aceptacion o rechazo una vez se analice

estadisticamente las variables para determinar si la hipdtesis se acepta o se rechaza.
Nivel de investigacion

Nifio (2011), menciona que la investigacidn descriptiva tiene como propdsito describir la
realidad del objeto de estudio. (p.34)

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), mencionan que la investigacién con alcance

correlacional tiene como finalidad conocer la relacion entre los objetivos de estudio.

La presente investigacion es de nivel descriptivo correlacional, ya que se representa
mediante palabras la descripcion de los objetivos de estudio y a su vez se busca determinar

el grado de relacion entre las variables de estudio.
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2.2. Variables y operacionalizacion

Matriz Operacional de la variable 1: Planeamiento de la demanda

S Definicion . . . . Escala de
Definicion Conceptual . Dimensiones Indicadores Items L Escala
Operacional medicion
L, La recoleccion de datos es sumamente importante
Recoleccion de datos . o
para realizar un prondstico.
Prondsti | . o nsidera factible utilizar mét ntitativ r
ondstico de la Métodos Cuantitativos Co S dera ac peu ar métodos cuantitativos para
demanda realizar prondsticos.
Métodos Cualitativos Con_5|dera fagtll_nle utilizar métodos cualitativos para
realizar prondsticos.
La informacion acer I man | pr
Demanda del producto a informacion ace ca_de a de a da del producto
permite que el planeamiento de mejores resultados.
Van Der Laan, E., Van ge preparé  un 3 Precio del producto La _|nforma0|c_)n acerca (_jel del producto permite
| J. Roh . . Informacién del realizar un mejor planeamiento _
Dalen, J., Rohrmoser, cuestionario con 13 . ., . . . 4=
- ; =~ mercado - La informacion sobre la competencia permite realizar
M., Simpson, R. items para medir Competencia or ol . Completame
(2019) define las siguientes un mejor p a'n,eam|ento. . . . nte de
' - : ) . La informacion sobre los clientes permite realizar un
planeamiento de la dimensiones: Clientes . . acuerdo
Prondstico de la mejor planeamiento. 3 = Bastante Q
demanda  como un demanda La coordinacion del 4rea de planeamiento con las " oo =
conjunto de metodos f i del Coordinacion demas reas de la empresa es importante para realizar , _ 5 =
litativos o informacion e i S = Poco de
cuall una mejor planificacion.
L . mercado, recursos - , . acuerdo
cuantitativos aplicados hUManos Recursos La cooperacion del area de planeamiento con 1as ;1 _ \ada de
para aprovisionar stock especializados  y Humanos Cooperacion demas areas de la empresa es importante para realizar acuerdo

a uno o varios centros
de almacenaje.

tecnologia.

especializados

Tecnologia

Personal capacitado

Sistema ERP

Herramienta
andlisis de datos
Herramienta

una mejor planificacion.

Es importante mantener capacitado al personal de
planeamiento con la finalidad de mejorar la gestion
de esta area.

Los sistemas ERP optimizan los procesos para
realizar el planeamiento de la demanda.

Las herramientas de analisis de datos permiten que el
planeamiento sea mas efectivo.

de Las herramientas de visualizacion de datos permiten

visualizacién de datos que el planeamiento sea mas efectivo.
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Matriz Operacional de la variable 2: Gestion de compras

Definicién

Definicién

Escala de

. Dimensiones Indicadores items . Escala
Conceptual Operacional medicion
Gestién eficiente Es importante gestionar los gastos al momento de realizar compras
del gasto para el abastecimiento de la empresa
Gestion del Esimportante gestionar los riesgos al momento de realizar compras
riesgo de compra para el abastecimiento de la empresa
Abastecimiento Administracion Al realizar compras para el abastecimiento de la empresa, se toma
Montoya, A., estratégico por categorias en cuenta las categorias de productos del portafolio.
indica que las Nivel de stock Se toma en cuenta los niveles de stock antes de realizar las
compras es una compras.
actividad dentro Nivel de Se toma en cuenta el nivel de inventario antes de realizar las
de la empresa que . ) inventarios compras. _
se considera Cl(jest?(:ﬁgfi? ng Plazos de pago El pla_zo de pago es un factor importante al momento que se debe
seleccionar proveedores.
altamente 16 items para El plazo d - 4=
e plazo de entrega es un factor importante al momento que se debe
calificada Y medir las Seleccion  de 1820 deentrega oo cionar proveedores. Completamente
especializada, siguientes proveedores : La calidad es un factor importante al momento que se debe de acuerdo
por la razén de dimensiones: Calidad seleccionar proveedores. 3=Bastantede O
que gracias a esta Abastecimiento El costo es un factor importante al momento que se debe acuerdo =
actividad se estrategico, Costos seleccionar proveedores. 2 = Poco de 2
pueda  generar Seleccion de Especificaciones  Se debe pasar por inspeccion de calidad los productos adquiridos, acuerdo
rentabilidad para Proveedores, técnicas para verificar que cumplen con las especificaciones técnicas. 1 =Nada de
la empresa y tecnicas de Negociacion El personal de la empresa debe estar capacitado para los temas de 2CU€rdo
una compras Y Técnicas  de efectiva negociacion con los proveedores.

generar
motivacion a los
proveedores para
sequir
estableciendo
negociaciones.

automatizacion.

compras

Automatizacioén

Valor agregado

Cantidad minima

de pedido
Flujo de pedidos

Control de

compras

Control de gastos

Se considera importante el valor agregado del proveedor al
momento de negociar las compras.
Se considera importante conocer la cantidad minima de pedido
establecida por el proveedor al momento de negociar las compras.
Es importante que el flujo de pedido sea automatico y a través de
sistemas de compras o de gestion.

Se debe contar con un formato, software, hardware o un ERP para
llevar el control de compras de la empresa

Se debe contar con un formato, software, hardware o un ERP para
llevar el control de gastos de la empresa
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2.3. Poblacion y muestra
Poblacion

Lopez (2004) Define poblacién al conjunto de personas u objetos de los cuales se busca recaudar
informacion en una investigacion. La poblacion, cabe resaltar que puede estar constituida por

personas, objetos, animales, documentacion, entre otros.

La poblacion que se considera es el total de personal de la empresa en su sede logistica ubicada
en el departamento constitucional del Callao. El personal total de esta sede es de 50 personas
que estan ubicadas en las areas administrativas. Para el presente estudio se tomo la poblacion

como muestra total.
Muestra

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) Definen muestra como al subgrupo de la poblacion. La
muestra se puede considerar como un subconjunto de la poblacién de la cual se buscara

recolectar informacion.

En la presente investigacion se utiliza una muestra no probabilistica. Se consideran 50 personas,

las cuales son integrantes de areas relacionadas al area de planeamiento de la empresa.

2.4.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
Técnica de recoleccion de datos

GOmez (2012), describe que las técnicas de recoleccion de datos permitiran recoger informacion

a través de distintos instrumentos aplicados a la investigacion.
Instrumento

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), mencionan que en la investigacion se dispone de
distintitos instrumentos para la recoleccion de datos, las cuales ayudaran a medir las variables o

los objetivos de estudio en la investigacion. (p.217)
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Para la presente investigacion se utilizard como instrumento un cuestionario compuesto de 29
preguntas previamente seleccionadas para realizar la medicion de las variables con base a la

informacidn que se recibira de la aplicacion de este instrumento a la muestra.

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), citan a Chateauneuf (2009) que el cuestionario es el
conjunto de preguntas que se realizan de acuerdo con las variables de estudio. Asi mismo, para

realizar la encuesta se requirio a utilizar la escala de Likert
Validez

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), mencionan que la validez representara el grado en que

un instrumento medird la variable. (p.200)

Experto Grado Resultados
Mg. Merino Garces, José Mg. Administracion Aplicable
Dr. Vazquez Espinoza, Juan Dr. Administracion Aplicable
Mg. Guerra Bendezu, Carlos Mg. Administracion Aplicable

Confiabilidad

Herndndez, Fernandez y Baptista (2014), mencionan que la confiabilidad es el grado de
exactitud de la medida, esto de acuerdo con que, si se aplica el mismo instrumento repetidas
veces al mismo sujeto u objetivo, por ende, los instrumentos aplicados nos daran los mismos

resultados.

En la confiabilidad de muestras encuestadas se utilizd el programa estadistico SPSS Statistics
24, en la cual se aplicd el coeficiente de Cronbach para medir la confiabilidad, obteniendo como

resultado 0,988, lo cual indica una alta confiabilidad en el instrumento aplicado.
2.5. Procedimiento

Se realiz6 una busqueda de informacion en fichas electronicas de bases de datos de la asociacién
automotriz del Perq, revistas indexadas, articulos cientificos y libros acerca de las variables de

estudio para formulas las encuestas y proceder a su aplicacion y analisis estadistico.
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2.6. Método de analisis de datos

Prieto (2017), menciona que el método deductivo conduce al investigador a razonar acerca de
sus variables y por ende también sobre su hipotesis. Para la presente investigacion se usara el

método estadistico descriptivo.

Para reforzar la deduccidn, se procede a analizar estadisticamente el instrumento que mide las
variables para de esta manera dar el resultado de que si se acepta o rechaza la hipotesis general,
la cual se formula con fundamentos tedricos cientificos que dan explicacion a los objetivos de

estudio.
2.7. Aspectos éticos

En la presente investigacion se emple6 diversos elementos de estdndares éticos, tales como el
respeto al derecho de autor, ya que se tomo referencias de diversos autores y sus conceptos
otorgados a la comunidad o poblacion estudiantil académica de diversas partes del mundo, es

este motivo que se emplea el estilo APA para su respectivo citado bibliogréafico.
Aspectos éticos para tomar en cuenta:

Andnimo: Se mantendra la total privacidad y discrecion de la informacion otorgada por la

empresa para gque se pueda realizar esta investigacion.

Confiabilidad: La informacién obtenida, se guardard en un grado de confidencia profesional.
Los resultados obtenidos en esta investigacion seran otorgados a la compafiia, asi mismo

también se hara pablica la investigacion para la comunidad académica.

Obijetividad: La investigacion presente serd neutral y efectiva con la finalidad de revelar la

situacion de la empresa en cuanto a las variables de estudio.

Finalmente, el investigador, toma la responsabilidad de la autenticidad de los resultados, la
fiabilidad de los datos que se han proporcionado por la empresa y la identidad de las personas

gue aportaron la informacion necesaria para realizar el presente trabajo de investigacion.
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I11. RESULTADOS
Pruebas de normalidad:
Pruebas de hipotesis:
Se establecid las siguientes hipotesis para la Variable 1: Planeamiento de la demanda.

HO: Los datos de la variable planeamiento de la demanda de una empresa del sector
automotriz en la provincia constitucional del Callao, afio 2019 muestran una distribucion

normal.

H1: Los datos de la variable planeamiento de la demanda de una empresa del sector
automotriz en la provincia constitucional del Callao, afio 2019 no muestran una

distribucién normal.

Se establecid las siguientes hipdtesis para la Variable 2: Gestion de compras.

HO: Los datos de la variable gestion de compras de una empresa del sector automotriz

en la provincia constitucional del Callao, afio 2019 muestran una distribucion normal.

H1: Los datos de la variable gestion de compras de una empresa del sector automotriz

en la provincia constitucional del Callao, afio 2019 no muestran una distribucion normal.

Se utilizo un 5% de nivel de significacion para un contraste bilateral, los resultados obtenidos

son mostrados en la tabla 1.
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Tabla 1
Pruebas de normalidad Kolmogérov-Smirnov para la variable 1 y variable 2.

Estadistico gl Sig.
PLANEAMIENTO DE LA
0.183 50 0.000
DEMANDA
GESTION DE COMPRAS 0.168 50 0.001

Fuente: Elaboracion propia

Los resultados obtenidos muestran que p-valor es menor que 0.05 en ambas variables, por lo
tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipétesis alterna para las variables planeamiento

de la demanda y gestion de compras, debido a que las variables no muestran normalidad.
Resultados Descriptivos
Resultados descriptivos de la variable 1: Planeamiento de la demanda

Tabla 2

Distribucién de frecuencia de la Variable 1: Planeamiento de la demanda

Frecuencia Porcentaje

Nada de acuerdo 3 6,0
Poco de acuerdo 8 16,0
Bastante de acuerdo 11 22,0
Completamente de acuerdo 28 56,0
Total 50 100,0

Fuente: Encuesta a colaboradores

En la tabla 2, se muestran los resultados obtenidos de la variable 1, luego de aplicar el
instrumento de recoleccion de datos a los colaboradores de la empresa. El 6% de los encuestados
percibid estar nada de acuerdo, el 16% percibid estar poco de acuerdo, el 22% representa a los
colaborados que estan bastante de acuerdo, mientras que el 56%, percibe estar completamente

de acuerdo.
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Variable 1: Planeamiento de la Demanda

Porcentaje

Macla cle acuerdo  Poco de acuerdo Bastante de Completamente de
acuerdao acuerdao

Planeamiento de la Demanda

Figura 1. Percepcion de la Variablel: Planeamiento de la demanda

Segun los resultados mostrados en la figura 1, el porcentaje que obtuvieron nada de acuerdo y
poco de acuerdo son los colaboradores de la empresa que no pertenecen al area de planeamiento,
mientras que el porcentaje de bastante de acuerdo y completamente de acuerdo son los

colaboradores que tienen relacion y que pertenecen al area de planeamiento.

Resultados descriptivos de la variable 2: Gestion de compras

Tabla 3

Distribucion de frecuencias de la variable 2: Gestién de compras

Frecuencia  Porcentaje

Nada de acuerdo 3 6,0
Poco de acuerdo 6 12,0
Bastante de acuerdo 15 30,0
Completamente de acuerdo 26 52,0
Total 50 100,0

Fuente: Encuesta a colaboradores
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En la tabla 3, se muestran los resultados obtenidos de la variable 2, luego de aplicar el
instrumento de recoleccion de datos a los colaboradores de la empresa. EI 6% de los encuestados
percibio estar nada de acuerdo, el 12% percibié estar poco de acuerdo, el 30% representa a los
colaborados que estan bastante de acuerdo, mientras que el 52%, percibe estar completamente

de acuerdo.

Variable 2: Gestion de compras

Porcentaje

Mada de acuerdo  Poco de acuerdo Bastante de Completamente de
acuerdo acuerdo

Gestion de compras

Figura 2. Percepcion de la Variable 2: Gestion de compras.

Segun los resultados mostrados en la figura 2, el porcentaje que obtuvieron nada de acuerdo y
poco de acuerdo son los colaboradores de la empresa que no pertenecen al rea de planeamiento,
mientras que el porcentaje de bastante de acuerdo y completamente de acuerdo son los

colaboradores que tienen relacion y que pertenecen al area de planeamiento.
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Resultados descriptivos de la dimensién 1: Pronostico de la demanda

Tabla 4

Distribucién de frecuencias de la dimensién 1

Frecuencia Porcentaje

Nada de acuerdo 3 6,0
Poco de acuerdo 6 12,0
Bastante de acuerdo 5 10,0
Completamente de acuerdo 36 72,0
Total 50 100,0

Fuente: Encuesta a colaboradores

En la tabla 4, se muestran los resultados obtenidos de la dimension 1, luego de aplicar el

instrumento de recoleccidon de datos a los colaboradores de la empresa. EI 6% de los encuestados

percibid estar nada de acuerdo, el 12% percibi6 estar poco de acuerdo, el 10% representa a los

colaborados que estan bastante de acuerdo, mientras que el 72%, percibe estar completamente

de acuerdo.
Resultados descriptivos de la dimension 2: Informacion del mercado

Tabla 5

Distribucién de frecuencias de la dimensién 2

Frecuencia Porcentaje

Nada de acuerdo 6 12,0

Poco de acuerdo 3 6,0
Bastante de acuerdo 11 22,0
Completamente de acuerdo 30 60,0
Total 50 100,0

Fuente: Encuesta a colaboradores

En la tabla 5, se muestran los resultados obtenidos de la dimension 2, luego de aplicar el

instrumento de recoleccion de datos a los colaboradores de la empresa. EI 12% de los



encuestados percibié estar nada de acuerdo, el 6% percibi6 estar poco de acuerdo, el 22%
representa a los colaborados que estan bastante de acuerdo, mientras que el 60%, percibe estar

completamente de acuerdo.
Resultados descriptivos de la dimensidn 3: Recursos Humanos Especializados

Tabla 6
Distribucién de frecuencias de la dimensién 3

Frecuencia  Porcentaje

Nada de acuerdo 8 16,0
Bastante de acuerdo 15 30,0
Completamente de acuerdo 27 54,0
Total 50 100,0

Fuente: Encuesta a colaboradores

En la tabla 6, se muestran los resultados obtenidos de la dimension 3, luego de aplicar el
instrumento de recoleccion de datos a los colaboradores de la empresa. EI 16% de los
encuestados percibi6 estar nada de acuerdo, el 30% percibio bastante de acuerdo, mientras que

el 54%, percibe estar completamente de acuerdo
Resultados descriptivos de la dimensién 4: Tecnologia

Tabla 7

Distribucién de frecuencias de la dimensién 4

Frecuencia Porcentaje

Nada de acuerdo 6 12,0

Poco de acuerdo 3 6,0
Bastante de acuerdo 8 16,0
Completamente de acuerdo 33 66,0
Total 50 100,0

Fuente: Encuesta a colaboradores
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En la tabla 7, se muestran los resultados obtenidos de la dimension 4, luego de aplicar el
instrumento de recoleccion de datos a los colaboradores de la empresa. EI 12% de los
encuestados percibio estar nada de acuerdo, el 6% percibio estar poco de acuerdo, el 16%
representa a los colaborados que estan bastante de acuerdo, mientras que el 66%, percibe estar

completamente de acuerdo.
Resultado de las correlaciones

Como resultado de distribucién de las variables, ambas no presentan una distribucién normal,
por lo tanto, se utilizé la técnica no paramétrica de correlacion de Spearman para probar las
hipotesis especificas y la hipdtesis general. Ademas, el tipo de estudio es censal, por lo cual solo
se va a considerar el valor de indice de correlacion Rho de Spearman y se descartara el valor del

sig. o p-valor.
Hipotesis especifica 1:

HO: No existe relacion entre planeamiento de la demanda y prondstico de la demanda en la
empresa del sector automotriz, Callao, 2019.

H1: Existe relacion entre el planeamiento de la demanda y prondstico de la demanda en la

empresa del sector automotriz, Callao, 2019.
Hipétesis especifica 2:

HO: No existe relacion entre planeamiento de la demanda e informacion del mercado en la

empresa del sector automotriz, Callao, 2019.

H1: Existe relacion entre el planeamiento de la demanda e informacion del mercado en la

empresa del sector automotriz, Callao, 2019.
Hipotesis especifica 3:

HO: No existe relacion entre planeamiento de la demanda y recursos humanos especializados en

la empresa del sector automotriz, Callao, 2019.
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H1: Existe relacion entre planeamiento de la demanda y recursos humanos especializados en la

empresa del sector automotriz, Callao, 2019.
Hipotesis especifica 4

HO: No existe relacion entre el planeamiento de la demanda y tecnologia en la empresa del sector

automotriz, Callao, 2019.

H1: Existe relacion entre el planeamiento de la demanda y tecnologia en la empresa del sector

automotriz, Callao, 2019.

Tabla 8
Correlacion de Spearman: Dimensiones -Variable 1

PLANEAMIENTO DE

LA DEMANDA

Prondstico de la Coeficiente de

demanda correlacion 0,519
Informacion del Coeficiente de

Rho de Spearman mercado correlacion 0,827
Recursos Humanos  Coeficiente de

Especializados correlacion 0,832
Coeficiente de

Tecnologia correlacion 0,671

Fuente: Elaboracion propia

Segun los resultados expresados en la tabla 8, para todas las dimensiones en relacion con la
variable planeamiento de la demanda se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la hipotesis nula,
debido a que el indice de coeficiente de correlacion de Spearman fue para la primera dimension
0.519, para la segunda dimension 0.827, para la tercera dimension 0.832 y para la cuarta
dimensién 0,671 en las cuales existe una correlacion positiva moderada y una correlacion

positiva alta.
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Hipétesis general

HO: No existe relacion entre el planeamiento de la demanda y gestion de compras en la empresa

del sector automotriz, Callao, 2019.

H1: Existe relacion entre el planeamiento de la demanda y gestion de compras en la empresa del

sector automotriz, Callao, 2019.

Tabla 9

Correlacion de Spearman entre variables

GESTION DE
COMPRAS

Rho de Spearman PLANEAMIENTO Coeficiente de 0,920

DE LA DEMANDA correlacion

Fuente: Elaboracion propia

Segun los resultados expresados en la tabla 9, en la cual se encuentra el resultado del coeficiente
de correlacion entre las variables planeamiento de la demanda y gestién de compras el cual es
de 0.920, indica que la correlacion es positiva muy alta, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula

y se acepto la hipdtesis alterna.
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IV. DISCUSION

De acuerdo a la presente investigacion, es importante tomar en cuenta aspectos importantes
acerca del planeamiento de la demanda y de la gestion de compras, estos aspectos vienen desde
lo tecnologico hasta el manejo de la base de datos mediante el uso de sistemas que permitan
desarrollar una mejor gestion de ambas variables, no cabe duda que gracias a un buen
planeamiento, haciendo uso de métodos cuantitativos o cualitativos para pronosticar la
demanda, los resultados de esta aplicacion influiran de manera significativa en la gestion de
compras eficientes debido a que se tomara una posicion de tomar decisiones en base de datos
gue sean mas exactos y que tengan mas relacion con la realidad, con la finalidad de evitar
problemas de inventario, de stock, de insatisfaccion de la demanda o aumento de los gastos y
costos. Es por ello importante que se gestion de manera adecuada las variables presentadas en

la investigacion para tener una gestion adecuada de la primera fase de la cadena de suministros.

En este sentido, Albani, A., Mussigmann, N., & Zaha, J. M. (2007), confirman que la
gestién de compras es suma importante para la cadena de suministros y que va de la mano con
el planeamiento de la demanda. Dentro de la gestion de compras, se encuentra la seleccion de
proveedores, un tema el que los autores pones énfasis y confirman que el seleccionar y mantener
una buena relacién con los proveedores a largo plazo con una exigencia de calidad en los
productos, puede mantener el éxito de la empresa. De acuerdo con lo confirmado por los autores,
es importante mantener una adecuada administracion de las dimensiones de la gestion de

compras, la cual sera abastecida de informacion por los datos del planeamiento de la demanda.

Perea (2014), esta de acuerdo que el planeamiento de la demanda de una empresa, si es
bien gestionada, mediante algoritmos en los software u ERP, permitira que la informacién y en
planeamiento sea mas confiable, por lo cual mediante esta informacion se puedan tomar
decisiones que conlleven al aumento de la rentabilidad y la mejora en el nivel de servicio de la

empresa.

Ademés, tomando en cuenta el resultado obtenido, conociendo y verificando que el
planeamiento de la demanda va de la mano con la gestion de compras, no solo se da en la
empresa que se aplico el estudio, sino también en empresas de otros paises diferentes al Perd,

las cuales implementan una eficiente gestién del planeamiento para asegurar el éxito en un
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futuro, ya que no hay empresa que llegue al éxito si no existe un planeamiento adecuado.

A través que pasa el tiempo, los sistema de gestion se hacen mas complicados, por lo cual las
empresas ponen todo su esfuerzo para lograr ser competitivos en su entorno, y en donde se pone
mas énfasis es en la tecnologia aplicada al planeamiento ya que es la fase de suma importancia
de la cadena de suministros y lo que se busca es tener datos exactos para una mejor gestion a
largo plazo, apoyandose en los pronésticos y automatizando la cadena de suministros para
generar ahorros, mejorar en la productividad y en el nivel de servicio, es por ellos que el persona
de estas areas de planeamiento y compras deben ser bien capacitados en temas estadisticos y de
metodologias para la planificacion y la gestion de compras con la finalidad de que se cumpla
con los planes estratégicos de la compafiia.

41



V. CONCLUSIONES

Las conclusiones a las que se arrib6 estan en concordancia con el objetivo general y los objetivos

especificos de la investigacion. Estos fueron:

1.

Se demuestra que el planeamiento de la demanda se relaciona con la gestion de compras

en una empresa del sector automotriz, callao, 2019.

Se demuestra que el planeamiento de la demanda se relaciona con el pronostico de la

demanda en la empresa del sector automotriz, Callao, 2019.

Se demuestra que el planeamiento de la demanda se relaciona con la informacion del

mercado en la empresa del sector automotriz, Callao, 2019.

Se demuestra que el planeamiento de la demanda se relaciona con el recurso humano

especializado en la empresa del sector automotriz, Callao, 2019.

Se demuestra que el planeamiento de la demanda se relaciona con la tecnologia en la

empresa del sector automotriz, Callao, 2019.
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VI. RECOMENDACIONES

Se recomienda que el para el estudio del planeamiento de la demanda se especifiquen

los métodos cuantitativos mas utilizados en las empresas del sector automotriz.

Se debe efectuar el presente estudio no solo a una empresa sino a una industria especifica

para obtener mayor conocimiento del comportamiento de las variables.

Se recomienda someter la presente tesis a un andlisis cualitativo para confirmar si se

obtiene el mismo resultado

Se debe preparar un cuestionario especifico acerca de los métodos de prondsticos para
conocer cudl es el més exacto o el que mas se utiliza por las empresas para mejorar su

efectividad en los prondsticos.

Se recomienda realizar un estudio en cuanto a la tecnologia aplicada a las variables de
la presente tesis, con la finalidad de aportar conocimientos acerca de la  evolucion del

planeamiento de la demanda y la gestion de compras.

Se debe analizar y especificar la importancia de la gestion de stock en relacion con la
demanda del sector automotriz para determinar las mejoras que repercuten en la gestion

de compras y evitar los quiebres de stock y desabastecimiento.
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ANEXOS

Anexo 1. Instrumento de recoleccion de datos

“Planeamiento de la demanda y gestion de compras de repuestos en una empresa del sector automotriz,

Callao, 2019”

OBJETIVO: Determinar la relacion entre Planeamiento de la demanda y gestion de compras de repuestos en la

empresa Honda del Perd S.A., Lima, 2019.

INSTRUCCIONES: Marque con una X la alternativa que usted considera valida de acuerdo al item en los

casilleros siguientes:

ITEMS

VALORES DE LA ESCALA

Completamente
de acuerdo

Bastante
de acuerdo

Poco de
acuerdo

Nada

de

acuerdo

Variable 1: Planeamiento de la demanda

4

3

2

1

Dimension 1: Prondsticos de la demanda

La recoleccion de datos es sumamente importante para realizar un
pronostico.

Considera factible utilizar métodos cuantitativos para realizar
prondsticos.

Considera factible utilizar métodos cualitativos para realizar
prondsticos.

Dimension 2: Informacion del mercado

La informacion acerca de la demanda del producto permite que el
planeamiento de mejores resultados.

La informacion acerca del del producto permite realizar un mejor
planeamiento

La informacién sobre la competencia permite realizar un mejor
planeamiento.

La informacion sobre los clientes permite realizar un mejor
planeamiento.

Dimension 3: Recursos Humanos especializado

La coordinacion del area de planeamiento con las demas areas de
la empresa es importante para realizar una mejor planificacion.

La cooperacion del area de planeamiento con las demas areas de la
empresa es importante para realizar una mejor planificacion.

10

Es importante mantener capacitado al personal de planeamiento
con la finalidad de mejorar la gestion de esta area.

Dimension 4: Tecnologia

11

Los sistemas ERP optimizan los procesos para realizar el
planeamiento de la demanda.

12

Las herramientas de analisis de datos permiten que el planeamiento
sea mas efectivo.

13

Las herramientas de visualizacién de datos permiten que el
planeamiento sea mas efectivo.

Variable 2: Gestién de compras

Dimension 1: Abastecimiento estratégico

14

Es importante gestionar los gastos al momento de realizar compras
para el abastecimiento de la empresa
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Es importante gestionar los riesgos al momento de realizar compras

15 para el abastecimiento de la empresa

16 Al realizar compras para el abastecimiento de la empresa, se toma
en cuenta las categorias de productos del portafolio.

17 Se toma en cuenta los niveles de stock antes de realizar las
compras.

18 Se toma en cuenta el nivel de inventario antes de realizar las
compras.

Dimension 2: Seleccion de proveedores

19 El pla_zo de pago es un factor importante al momento que se debe
seleccionar proveedores.

20 El plago de entrega es un factor importante al momento que se debe
seleccionar proveedores.

21 La ca_lidad es un factor importante al momento que se debe
seleccionar proveedores.

29 El costo es un factor importante al momento que se debe
seleccionar proveedores.

Dimension 3: Técnicas de compras

23 Debe pasar por inspeccion de calidad I.o.s prpductos aglquiridos,
para verificar que cumplen con las especificaciones técnicas.

24 El per_sor}E}I de la empresa debe estar capacitado para los temas de
negociacion con los proveedores.

25 Se considera imp_ortante el valor agregado del proveedor al
momento de negociar las compras.

26 Se considera importante conocer la cantidad ml’r_wima de pedido
establecida por el proveedor al momento de negociar las compras.
Dimension 4: Automatizacion

27 Es importante que el flujo de _pedido sea automatico y a través de
sistemas de compras o de gestion.

28 Se debe contar con un formato, software, hardware o un ERP para
llevar el control de compras de la empresa

29 Se debe contar con un formato, software, hardware o un ERP para

llevar el control de gastos de la empresa

Gracias por su colaboracién
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Anexo 2: Matriz de consistencia

Titulo: Planeamiento de la demanda y gestién de compras de repuestos en una empresa del sector automotriz, Callao, 2019

Problema Obijetivos Hipotesis Variables Dimensiones Indicadores Metodologia
Problema general Obijetivo General Hipotesis general Recoleccion de datos
Prondstico de la demanda | Métodos cuantitativos
¢Existe relacion entre el Determinar la relacion que Existe relacion entre Métodos cualitativos
planeamiento de la existe entre el planeamiento laneamiento de la demanda Demanda del producto
demanda y gestion de de la demanda y gestion de plane: y . Precio del producto Enfoaue:
compras en la empresa del | compras en la empresa del gestion de compras en la . Informacion del mercado Competencia e
. . empresa del sector automotriz, | Planeamiento - Cuantitativo
sector automotriz, Callao, | sector automotriz, Callao, Callao. 2019 Clientes
” 2019 allao, . de la demanda —— )
20197 : Coordinacion Tino:
Recursos Humanos — po-
. — . . . . Especializados Cooperacion _ Aplicativo
Problemas especificos Objetivos especificos hipdtesis especificas Personal capacitado
Sistemas ERP Disefio:

a) ¢Existe relacion entre
planeamiento de la
demanda y pronostico de la
demanda en la empresa del
sector automotriz, Callao,
2019?

a) Determinar la relacion que
existe entre planeamiento de
la demanda y prondstico de
la demanda en la empresa
del sector automotriz,
Callao, 2019.

a) Existe relacion entre
planeamiento de la demanda y

pronoéstico de la demanda en la

empresa del sector automotriz,
Callao, 2019.

Tecnologia

Herramientas de andlisis de datos

Herramientas de visualizacién de datos

b) ¢Existe relacion entre
planeamiento de la
demanda e informacién del
mercado en la empresa del
sector automotriz, Callao,
20197

b) Determinar la relacion que
existe entre planeamiento de
la demanda e informacion
del mercado en la empresa
del sector automotriz,

Callao, 2019.

b) Existe relacion entre
planeamiento de la demanda e
informacion del mercado en la
empresa del sector automotriz,
Callao, 2019.

c) ¢Existe relacion entre el
planeamiento de la
demanda y recursos
humanos especializado en
la empresa del sector
automotriz, Callao, 2019?

c) Determinar la relacion que
existe entre planeamiento de
la demanda y recursos
humanos especializados en
la empresa del sector
automotriz, Callao, 2019.

c) Existe relacion entre el
planeamiento de la demanday
recursos humanos
especializado en la empresa
del sector automotriz, Callao,
2019.

d) ¢Existe relacion entre el
planeamiento de la
demanda y tecnologia en la
empresa del sector
automotriz, Callao, 2019?

d) Determinar la relacion que
existe entre el planeamiento
de la demanda y tecnologia
en la empresa del sector
automotriz, Callao, 2019.

d) Existe relacion entre el
planeamiento de la demanda y
tecnologia en la empresa del
sector automotriz, Callao,
2019.

Gestién de
compras

Abastecimiento estratégico

Gestidn eficiente del gasto

Gestion del riesgo de compra

Administracion por categorias

Nivel de Stock

Nivel de inventarios

Seleccion de proveedores

Plazo de pago

Plazo de entrega

Calidad

Costos

Técnicas de compras

Especificaciones técnicas

Negociacion efectiva

Valor agregado

Cantidad minima de pedido

Automatizacién

Flujo de pedidos

Control de compras

Control de gastos

Transaccional No
experimental

Nivel:
Descriptiva -
Correlacional

Método:
Hipotético — deductivo

Poblacion:
50 personas

Muestra:
Muestra censal 50
personas

Técnica:
Encuesta

Instrumento:
Cuestionario
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de datos.
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