UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

La Gestion de Compra y Rentabilidad de la empresa WVA REAL
OKASION ELECTROTIENDA S.A.C.

TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:

Licenciada en Administracion

AUTORAS:
Estela Diaz, Mikelle Estephane (ORCID:0000-0003-0322-3456)
Sanchez Cardenas, Betsy Mishel (ORCID:0000-0003-2674-6962)

ASESORA:
Mgtr. Diana, Huamani Cajale6n (ORCID:0000-0001-8879-3575)

LINEA DE INVESTIGACION
Gestion de Organizaciones

LIMA-PERU
2019


https://orcid.org/0000-0003-0322-3456
https://orcid.org/0000-0003-2674-6962

Dedicatoria
La presente tesis esta dedico a
nuestros padres, familiares vy
asesores que nos brindaron apoyo,
tiempo y conocimientos ante nuestro

desarrollo personal y profesional.



Agradecimiento
Agradecemos a Dios por darnos
fortaleza, a nuestros padres,
hermanos, tios (J&E), familia (C.V.)
por estar siempre a nuestro lado
apoyandonos en todo momento,
asimismo agradecer al profesor
Suasnabar Federico, por el apoyo en
la realizacion de nuestra
investigacion para el logro de nuestra

meta y desarrollo profesional.



indice de contenidos

[T To L o= 0] - USSR ii
AGTAAECTMIENTO ...ttt ii
1Yo TeT=Xe (=X 11 4=T 0T Lo Y- iv
[T TeT=Xe (=R 1= o1 = = v
INAICE A FIGUIAS ...vcveeeceiieeeee ettt ettt ettt neeaeeae s Vi
RESUMBI <. Vii
N 1= 1 - Vo3 viii
I, INTRODUGCCION ......cuiiiitieieete ettt ettt e et e et eaesteere e e e aeeteareaneenes 9
Y [ =5 ] 5T OSSR 24
2.1 Tipo y DiSef0 de iNVESHIGAaCION .......ccuvuiiiii i 24
2.2 Operacionalizacion de Variable..........ccccooi i 25
2.3 PODIACIiON Y CENSO. ..o 31
2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos, validez y confiabilidad .....32
A e o Lot To [T T T=T o] Ao 1 36
2.6 Método de analiSiS 0 UALOS .. ...uuuuuuriiiiiiiiiiiiiiiiierieieeeerrererrrrerrrrrarrrrrrnrnrrarnrrnnnnnnne 36
2.7 ASPECEOS BLICOS ..eeeiiiieeiiiiitie et e ettt e e e e ettt e e e e e e e e bbbt e e e e e e e e eaaaaas 36
. RESULTADOS ..ottt ettt e e e e e e e ettt e e e e e e e e e et a e e e e e e e e s e nnasaesanaaeens 37
A2 111010 1] [0 ] 65
V. CONCLUSIONES. .......ccc ittt e e e e e e e e e e et e e e e e e e e s e e nnanraraaeaaeas 71
VI. RECOMENDACIONES. ... ...ttt ettt e a e e e e e e s st e e e e e e e e s nnnntaneneaeeas 74
REFERENCIAS ...ttt ettt e e e e e e e ettt e e e e e e e s et ta e e e e e e e e e s nnnnnaneaaeaens 77
ANEXOS. ...ttt e et e e e e e e e e — e e e e e e ettt taaaee e e e nrrarraaaeeeaaans 88


file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc80299223
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc80299224

indice de Tablas

Tabla 1 Operacionalizacion de Variable (1) Gestion de CoOmMPra .........cccceevevererenereneeennenes 27
Tabla 2 Operacionalizacion de la Variable (2) Rentabilidad............c.ccoovevivieveniiieceieee, 29
Tabla 3 Escala psicométrica de ReNSIS LIKEI ..........cceiieieiiieereceeeeeee et 33
Tabla 4. Validez V de Aiken de los instrumentos de mediCion .........c.coccveeneencnincneennne. 34
Tabla 5. Tabla de escala de valor de alfa de Cronbach.............c.cccveineincincnncnncece, 35
Tabla 6. Fiabilidad de variable Gestion de COMPra.......ccccocvveecereeeeciceeese e 35
Tabla 7. Fiabilidad de la variable Rentabilidad .............c.cccviiviininiiniccceccen 35
Tabla 8. Frecuencia de la variable: Gestion de COmMPra.........cccoeeveireenieneneneeeseeeseeeneenes 37
Tabla 9. Frecuencia de la dimension: Reconocimiento de la Necesidad...........cc.coeceuennne 38
Tabla 10. Frecuencia de la dimension: Busqueda de Informacion. ..........ccccecevveneenecnnnne. 39
Tabla 11. Frecuencia de dimensién: Formacion de Alternativas............cccevevvennereeennene. 40
Tabla 12 Frecuencia de la dimension: Evaluacion de Alternativas. ..........ccceceveevneneennene. 41
Tabla 13. Frecuencia de la dimensién: Decision de [a COmpra.........c.ccccecevreevenineneeennnes 42
Tabla 14. Frecuencia de la dimension: Ejecucion de COmPra.......cccveeevererenesienesenieennenes 43
Tabla 15. Frecuencia de la dimension: Seguimiento Y Control Pos Compra...................... 44
Tabla 16. Frecuencia de la variable: Rentabilidad ............c..cccoeoineineniinieccccce, 45
Tabla 17. Frecuencia de la dimension: Rentabilidad Economica..........c.cocccevevcnincninennnne. 46
Tabla 18. Frecuencia de la dimension: Rentabilidad Financiera............cccocecveevenncnccnnee. 47

Tabla 19. Prueba de normalidad para las variables gestion de compras y rentabilidad.... 48
Tabla 20. Distribucién de frecuencia para Gestion de Compra y Rentabilidad.................... 49

Tabla 21. Distribucion de frecuencia Reconocimiento de la Necesidad y Rentabilidad .... 51

Tabla 22. Distribucion de frecuencia Busqueda de Informacién y Rentabilidad ................. 53
Tabla 23. Distribucion de frecuencia Formacion de Alternativas y Rentabilidad ................ 55
Tabla 24. Distribucion de frecuencia Evaluacion de Alternativas y Rentabilidad................ 57
Tabla 25. Distribucion de frecuencia Decision de Compra y Rentabilidad..............c............ 59
Tabla 26. Distribucion de frecuencia Ejecucion de Compra y Rentabilidad......................... 61

Tabla 27. Distribucion de frecuencia Seguimiento y Control Pos Compra y Rentabilidad 63



indice de figuras

Figura 1. Frecuencia de la muestra de la variable gestion de compras. .............. 37
Figura 2. Frecuencia de la muestra de la dimensién reconocimiento de la
L=Tod S o F= Lo RPN 38
Figura 3 Frecuencia de la muestra de la dimension busqueda de informacion.... 39
Figura 4. Frecuencia de la muestra de la dimension formacion de alternativas... 40
Figura 5. Frecuencia de la muestra de la variable evaluacion de alternativas. .... 41
Figura 6. Frecuencia de la muestra de la dimension decision de compra............ 42
Figura 7. Frecuencia de la muestra de la dimension ejecucion de compra. ......... 43
Figura 8. Frecuencia de la muestra de la dimension seguimiento y control pos

(070} 51110 = 44
Figura 9. Frecuencia de la muestra de la variable rentabilidad. ........................... 45
Figura 10. Frecuencia de la muestra de la dimension rentabilidad economica. ... 46

Figura 11. Frecuencia de la muestra de la dimension rentabilidad financiera. ..... a7

Figura 12. Gestion de Compra y Rentabilidad.............cccoovvviiiiiiiiiiiiiieiiece e 49
Figura 13. Reconocimiento de la Necesidad y Rentabilidad ................cccccvvennnnee 51
Figura 14. Basqueda de Informacion y Rentabilidad..............ccccccceiiiiiiiiiiinnnn. 53
Figura 15. Formacion de Alternativas de y Rentabilidad ...............cccccovvvveenenn. 55
Figura 16. Evaluacion de Alternativas de y Rentabilidad ..............ccccoovvvvieeennn. 57
Figura 17. Decision de Compra de y Rentabilidad ..., 59
Figura 18. Ejecucion de Compra de y Rentabilidad .............cccccceeeiiiiiiiiiiiinnnnn. 61
Figura 19. Seguimiento y Control Pos Compra y Rentabilidad............................. 63

Vi


file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682853
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682853
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682854
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682855
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682856
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682857
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682858
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682859
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682859
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682860
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682861
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682862
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682863
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682864
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682865
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682866
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682867
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682868
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682869
file:///D:/TESIS/BETSY/TESIS%20DE%20GESTION%20DE%20COMPRAS%20Y%20RENTABILIDAD%20DE%20LA%20EMPRESA%20WVA%20REAL%20OKASION%20ELECTRO%20TIENDA%20SAC.docx%23_Toc82682870

Resumen

El presente trabajo de investigacion titulado: “La gestién de compra y rentabilidad
de la empresa WVA REAL OKASION ELECTROTIENDA S.A.C.-2019” tuvo como
objetivo general determinar la relacion que existio entre la gestion de compras y la
rentabilidad en la empresa WVA REAL OKASION ELECTROTIENDA S.A.C.-20109.
La muestra de la investigacion estuvo constituida por 30 colaboradores internos de
la empresa. Desde el punto metodoldgico, el tipo de investigacion fue Basico, de
nivel descriptivo-correlacional, de disefio no experimental, y corte transversal
porque fue realizado en un solo tiempo determinado, los datos fueron recopilados
mediante la técnica de la encuesta y se proces6 mediante el programa estadistico
SPSS V.25 logrdndose como resultado de correlacion de un 0.884 entre la V1y V2
con una sig. 0.000 concluyendo que la gestion de compras tuvo relacion positiva
alta con la rentabilidad en la empresa WVA REAL OKASION ELECTROTIENDA
S.A.C.-20109.

Palabras clave: Procesos, Adquision y Rendimiento
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Abstract

The present research work entitled: "The management of purchase and profitability
of the company WVA REAL OKASION ELECTROTIENDA S.A.C.-2019" had as
general objective to determine the relationship that existed between the
management of purchases and profitability in the company WVA REAL OKASION
ELECTROTIENDA S.A.C.-2019. The research sample consisted of 30 internal
collaborators of the company. From the methodological point of view, the type of
investigation was Basic, of descriptive-correlational level, of non-experimental
design, and transversal cut because it was made in a single determined time, the
data were compiled by means of the technique of the survey and it was processed
by means of the statistical program SPSS V.25. achieved as a result of correlation
of 0.884 between V1 and V2 with a sig. 0.000 concluding that purchase
management had a high positive relationship with profitability in the company WVA
REAL OKASION ELECTROTIENDA S.A.C.-2019.

Keywords: Process, Acquisition and Performans.

viii



I.  INTRODUCCION
Las instituciones cuentan con problemas existenciales dentro del area de interna,
ya que, mediante ello, dependié una gran parte de la economia con la que cuenta
cada organizacion, como en el caso de la empresa familiar WWA REALOKASION
ELECTROTIENDA S.A.C. dedicada a la comercializacion de electrodomésticos,
electronica de consumo, imagen y sonido. Esta organizacion dependié mucho del
control interno que se manejaba dentro de ella, es decir la gestion de compras fue
una accion de suma importancia en dichas instituciones de comercializacion ya que
ello se visualizo en la rentabilidad que se pudo obtener en la institucion, y a pesar
que la economia se llegé a debilitar, esta pudo descender de los niveles de
inversion y del ingreso que pudo obtener la empresa por lo que primordialmente se
perjudico la entidad. Toda causa primordial dentro de la pobreza o de perseverancia
financiera, vino a ser el miedo de no exponerse o salir del area ya experimentado y
no de otros factores como el gobierno, economia entre otras. (Kiyosaki, 2015).

De manera internacional, en el area de Electrodomésticos De Linea Blanca
En Espafia publicado en enero del 2009, dice que, Europa y EE. UU, fueron
considerados como areas principales que seguidamente dominaron en el mercado
internacional del dicho rubro. En los comienzos de los 80, estos dos paises habian
convivido de manera autosuficiente. Pero todo ello cambié durante las mismas
décadas, debido a que Europa y Estados Unidos desarrollaron procedimientos de
condensacion de entidades muy importantes en donde las consecuencias
provinieron hasta el presente. A partir de ello el departamento procedié de estar
conformado de organizacion nacionales a multinacionales, y a raiz de ello se
caracterizé por una alta competencia en precios (p.6).

En los ultimos afios pasados se visualizaron un incremento de ventas, debido
a gue se traté de un alza monetaria pero consecutiva. Segun el presidente de ATA
(Asesores Técnico Asociado), mencion6 que el factor que hizo que la recuperacion
del comercio haya sido lenta, es por parte que actualmente existe demasiada
desconfianza del consumidor, ya que ellos fueron los principales autores de la
demanda. Segun informes estadisticos de la INE registrdé del comercio incremento
en un 2.98% en junio del 2018, a comparacién de afio 2017 con un 1.03%, lo cual
un 2.98% se acumulé de manera constante por 14 meses, con una muestra de 2

mil 770 empresas en el sector de comercializacion. Es decir, todo incremento de



ventas fue satisfactoria mediante una buena estrategia de ventas, y proceso de
compras debido a que todo se debe al precio por el cual se adquirio todo producto.

Dentro de dicho contexto, las empresas debieron de estar méas al tanto de la
gestibn de compras que existieron en las organizaciones para hayan podido
obtener un resultado positivo en la rentabilidad, ya que dependiendo de ello se
reflejé en los ingresos de la empresa. Un Estudio del Sector Electrodomésticos De
Linea Blanca En Espafia publicado en enero del 2009, indico que siguen existiendo
instituciones de varias naciones que han expuesto el mercado de los
electrodomeésticos. En cuanto a la Unién Europea, fue el grupo aleman Bosch-
Siemens quien dirigi6 la plaza consecutivamente, fue el grupo sueco Electrolux, el
grupo italiano Merloni. y, de otro modo, en el mercado norteamericano el lider vino
a ser el grupo estadounidense Whirlpool (p.6).

Contar con un area establecido de compras es de manera eficiente, ya que se
podria registrar todo el proceso de ingreso y salida del articulo adquirido, es decir
se podra mantener un registro del historial de compras de cada producto para asi
poder identificar toda informacion sobre dicho articulo (como por ejemplo, fecha de
compra, precio de compra, proveedor del cual se adquirié, ganancia por producto),
es decir mediante ello también se pudo visualizar el ingreso neto que existio para
la empresa y asi se pudo registrar toda inversion por producto y ganancia por el
mismo.

Es decir que, en el rubro de la comercializacion de productos de
electrodomésticos, existié un gran potencial de competencias debido a que cada
organizacion se baso fijamente en la gestion de compras, ya que a raiz de ello es
donde se realiz6 la fijacion de precios basandose en los costos fijos incluyendo una
ganancia que llegd a ser la rentabilidad de la organizacion, por ello es de suma
importancia que se haya tenido en cuenta el analisis de costos de compra de toda
empresa.

En cuanto a la rentabilidad se consider6 como la principal herramienta mas
allegada a los accionistas o duefios de la organizacion, por ello se conté con una
adecuada organizacion y manejo administrativo en cuanto al area que se encargo
en realizar las inversiones y gastos establecidos, ya que existen empresas que al
no llevar una buena gestion empresarial dicha empresas en cortos periodos

culminaron en crisis econdmica o en bancarrota.
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A nivel nacional, segun el Diario Actualicese, se comento que los costos fue
lo fundamental de toda organizacion ya que fue lo que contribuyé al presupuesto
del resultado de todas las operaciones, ademas mediante ello se realizé la toma de
decisiones, siempre en cuando se haya realizado la estimacién de forma existente
y se complementa con los gastos que se realiz6. Es decir que, para poder obtener
una rentabilidad a convenir, como organizacion se debi6 tener en cuenta todo lo
que se base en el producto, es decir las caracteristicas de ello, asi como también
se debid conocer la necesidad del publico para poder saber qué ofrecerles acorde
a lo que necesitaban, pero primordialmente se debid enfocar en la gestion de
compras, ya que fue la parte que desprende fijamente si existi® 0 no una
rentabilidad que pudo llegar a favorecer a la institucion.

A nivel local, la institucion familiar WVA REALOKASION ELECTROTIENDA
S.A.C. esta ubicada en Av. Nicolas Ayllén 172 - La Victoria, esta empresa fue una
Mype que contd con casi 9 afios en el rubro de electrodomésticos, ya que conté
con clientes potenciales, respecto a la necesidad que ha contado cada cliente en
los distintos dmbitos. Es decir, de acuerdo a la necesidad que se detectd se le
ofreci6 los productos que la empresa ha brindado, que vinieron a ser,
computadoras, impresoras, la linea blanca (refrigeradora, lavadora, cocina, etc.) y
mas. Para ello, Real Okasién contdé con proveedores quienes fueron los que
brindaron los productos que ofrecieron, de acuerdo a toda las funciones que
existieron dentro de la empresa que se ha detectado es por ello que conté con un
problema interno, basado en la gestion de compras, ya que no determinaron la
valoracién del producto por el estado en el que se encontré cada uno de ellos,
ademas contaron con un escasa cartera de proveedores a convenir y debido a eso
la empresa no generod una rentabilidad favorable.

Por ello, a raiz de la situacion representativa en dichos modos, se observo
gue la gestion de compras de la organizaciéon fue defectuosa, ya que se llegé a
determinar que la organizacién no contaba con un buen analisis de costos sobre
los proveedores que le brindaron los productos, comenzando por la compra por
habito, gastos innecesarios y un mal manejo de almacenaje. Y debido a las
acciones realizadas la empresa no contaba con una rentabilidad satisfactoria, la
cual se puede visualizar en el Anexo 6, se pudo ver que la rentabilidad en la

empresa Real Okasion ElectroTienda, ha estado disminuyendo en un 20% por mes,

11



en comparacion al aflo 2018, con el afio 2019, ya que la empresa al no estar
realizando una adecuada gestion de compra estuvo afectando a la rentabilidad.

Entonces analizando los problemas que se visualizaron en las entidades de
rubros diferentes dentro del mercado competitivo se observéd en la empresa, que
presento un escaso ingreso de ganancia debido a problemas internos en la gestion
de compras que reflejo en los estados financieros obtenidos y es por ello fue se
tomo como variable de estudio.

En conclusion, el actual estudio define si la administracion de compras tiene
relacion con la rentabilidad, es por ello que busca ayudar a que la empresa pueda
realizar los procesos de costos en cuanto a la gestién de compra competentemente
y asi poder lograr mayor rentabilidad en la empresa.

Dentro de los trabajos previos se cuenta a nivel internacional al autor Pillapa
(2015) en su trabajo de investigacion titulada “El control interno en las compras y
su incidencia en la rentabilidad de la empresa de calzado GAMOS de la ciudad de
Ambato”. Se tomé informacion de la Universidad de Cauca para la variable control
interno y la teoria del autor Sanchez para la variable rentabilidad. En donde el
propésito fue analizar los procesos del control interno utilizado en compras y su
influencia en la rentabilidad en la empresa calzados GAMOS de la ciudad de
Ambato para el mejoramiento de la administracion. Se aplicé el estudio de un
enfoque cuantitativo, tipo explicativo de la cantidad de 105 personas, en donde solo
83 personas fueron la muestra, en su prueba de chi cuadrado arrojé un 76.18 y el
de la tabla de 3.941. Entonces se aceptd la hipétesis alterna por lo que existe
relacion entre las variables. El autor de dicha investigacion concluy6 que no existio
monitoreo al proceso de compra en la organizacion GAMOS S.A., y es por ello que
infiri6 que no se cuente con indicadores de mejoria en la actividad del trabajador,
basado en el logro y sobre todo en las capacitaciones que son necesarios para el
mejoramiento de la rentabilidad empresarial.

El trabajo previo dejé un aporte sobre el tema investigado, ya que existié una
comparacion de diferencia entre la cantidad de la muestra, debido que utilizo la
cantidad de 83 personas, en cambio en esta tesis se determind 30 colaboradores
internos, ademas existe una alta relacion.

Fiallos (2017) en su tesis titulada “La gestion de los inventarios y su impacto
en la rentabilidad del sector ferretero en la cuidad de Ambato”. Para dicha
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investigacion se utilizo a los tedéricos Wheelen & Hunger para la variable gestion de
los inventarios y Eslava para la variable de rentabilidad. Por lo cual mantuvo un
objetivo de analizar la incidencia de la gestion de inventarios en la rentabilidad en
el sector de ferreteria, de la ciudad de Ambato. Dicha investigacion conto con el
estudio de enfoque cuantitativo, con una muestra de 48 trabajadores de la empresa,
en su prueba de chi cuadrado arrojo un 26.29 de manera alta y con un nivel de
significancia de 0.05. Por lo cual se obtuvo un resultado positivo, es decir que existid
relacion positiva con la aplicacién de la gestion de inventarios, que influyo en la
rentabilidad del dicho sector, lo cual se acepto la hipotesis alterna y se rechaza la
hipotesis nula.

El aporte de esta investigacion brindo un aporte importante debido a que
segun el resultado que se obtuvo se determind que, si existié una relacion positiva
en cuanto a la gestion de inventarios y su impacto en la rentabilidad, es decir si fue
importante la gestion de los inventarios para que no se haya podido alterar la
rentabilidad en el rubro de esta empresa.

Investigaciones relacionadas al nivel nacional se conté con Roca (2018) en su
tesis realzada y titulada “La Gestion de Compras y la rentabilidad en la unidad de
negocios de materiales de construccion en la empresa San Jorge Corp Eirl-2018”.
Para la realizacion de la investigacion se utilizé las definiciones de los teoricos,
Martinez para la variable gestion de compras y el autor Eslava para la variable de
rentabilidad. Con el objetivo de determinar la relacién que existié entre la gestion
de comprasy la rentabilidad en la unidad de negocios de materiales de construccion
en la empresa San Jorge Corp Eirl Ate-2018. Dicha investigacion mantuvo una
muestra conformada por 45 colaboradores de la organizacion. Fue realizado con el
tipo de investigacion basica, de nivel descriptivo-correlacional, de enfoque
cuantitativo, de disefio no experimental, y de corte transversal. Para la realizacion
del analisis de datos se aplicé el método estadistico SPSS y de acuerdo a ello
finalmente se analiz6 e interpreto de manera unitaria los graficos estadisticos
obtenidos, por lo que concluyo que si existe una relacion positiva baja de 0.314 y
una Sig. de 0.036.

El aporte de dicha investigacién brindo un aporte debido a que mantiene la

misma metodologia, ademas también se utilizo el mismo método estadistico, en
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donde los autores bases fueron Martinez (2013) y Eslava (2010) lo cual segun el
resultado determino una relacién baja entre las dos variables.

Pajares (2017) en su investigacion titulada “Planificacion de las compras y su
relacion con el abastecimiento de almacenes en una empresa de servicios
eléctricos, 2017”. Tesis de investigacién para obtener el Titulo profesional de
licenciado en Administracion de Empresas en la Universidad César Vallejo, Lima-
Perd. Con el proposito que fue identificar la relacion de la planificacion de las
compras con el abastecimiento de almacenes en la empresa Ezentis Peri SAC,
Callao, 2017. Para la realizacion del presente trabajo se recopil6 teorias de los
autores fundamentales Pau Coe, Navascués quienes se refirieron sobre la variable
planificacion de compras y Mufioz en el abastecimiento de almacenes. El proceso
metodoldgico de la dicha de tipo aplicado, de disefio no experimental y de corte
transversal, y de nivel descriptivas- correlacional. La totalidad de la poblacion de la
investigacion fue de 200 trabajadores y solo con la muestra de 132 colaboradores.
La informacién que se arrojo mediante el proceso en el programa SPSS 22. Con el
instrumento brindado por el autor lo cual fue el cuestionario, en su prueba de Rho
Spearman su correlacion arrojé6 un 0.796, por ello conté con una muestra de
correlacion alta, con el nivel de significancia fue de 0.00 por ser menor de 0.05
conlleva a aceptar la hipotesis alterna y rechazar la nula como el resultado que, si
existi6 relacion positiva alta entre la planificacibn de las compras con el
abastecimiento de los almacenes en la empresa Ezentis Peri SAC, Callao, 2017.

La presente investigacion dejé un aporte sobre el tema investigado,
mencionando que existid una relacién elevada entre las dos variables, debido a que
se aceptd la hipétesis nula por la alta relacion que existié entre las dos variables
por lo cual mantiene una correlacion de 0.796, es por ello que es alta y asimismo
con significancia de 0.00 debido a que es menos a 0.05. Adicional a ello existié una
diferencia con la tesis realizada debido a la cantidad de la muestra, ya que Pajares
opto por tomar una muestra de 132 y en cambio esta solo 30 trabajadores.

Bautista (2017) en su trabajo titulado “La gestion de compras y su relacion con
el crecimiento de las Mypes del Distrito San Juan de Miraflores, Ano 2017”. Para
gue se haya podido realizar dicha investigacién se utilizo los tedricos Vargas por el
lado de la variable Gestion de Compras y Lawrence y Lorsch por parte de la variable
Crecimiento de Mype. Cuya finalidad fue determinar la relacion entre la gestion de
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compra con el crecimiento de las Mypes del distrito de San Juan de Miraflores, Afio
2017. Desde el ambito metodologico, conto con un tipo de investigacion aplicada,
de un nivel descriptivo-correlacional, de disefio no experimental, y de corte
transversal. Conto con una muestra utilizada por el autor de 50 clientes externos.
El instrumento que se utilizé fue el cuestionario de tipo Likert, en donde se
determind que, si existid relacion entre la gestion de compras y el crecimiento de
las Mypes en el distrito de San Juan de Miraflores, segun la prueba de rho
spearman su correlacion entre las variables fue de 0.879, en su prueba de
significancia resulté 0.00 al ser menor de 0.05 lo conllevo a aceptar su hipotesis
alterna y rechazar la nula.

El aporte de dicha investigacion dedujo que existié relacion entre la gestion

de compras y el crecimiento de las Mype en el distrito de san juan de Miraflores,
debido a que se acepto la hipoétesis alterna debido a que el resultado arrojo menos
del 0.05, es decir que se ha utilizado una adecuada gestidon de compras y esto
contribuyé de forma eficiente a la rentabilidad de la organizacion.
Lacearos (2017) en su tesis titulado “Control interno y su incidencia en la gestidn
de compras de la empresa Urano Tours S.A. del distrito de San Juan de Lurigancho,
afio 2017”7, quien conto con los tedricos Claros y Ledn quienes fueron los que
aportaron las teorias. Cuyo objeto fue visualizar la incidencia de la Gestién de
Inventarios en la Rentabilidad en el sector Ferretero de la ciudad de Ambato el tipo
de dicha investigacion fue basica. Conto con nivel de investigacion descriptivo y de
un disefio no experimental transversal. Con una poblacion de 30 colaboradores del
area de contabilidad, tesoreria logistica y administracion, en donde la muestra
estuvo compuesta por toda la poblacién. Se realizé la recoleccién de datos a través
de un cuestionario con la escala de Likert. El andlisis de los datos obtenidos se
realiz6 mediante el programa SPSS en donde arrojo correlacién bilateral de 0.881
y con una sig. Bilateral de 0.00, en donde se concluyd que el control interno tiene
incidencia con la gestion de compras de la empresa Urano Tours S.A. del distrito
de San Juan de Lurigancho, afio 2017.

Esta investigacion dejo como aporte que todo el proceso de compras tanto
como inventario implica en el rendimiento de la empresa, porque en la tesis de
Lacearos se obtuvo que, si cuenta con relaciéon entre las dos variables, asimismo

como en la investigacion realizada.
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El trabajo de investigacion se baso6 en las diferentes teorias de la variable
gestion de compras que se definid que en toda organizacion sea privada o publica
de tipo comercializadora se realiz6 una gestiébn de compras para que asi se haya
podido contar con todo el proceso detallado de compras, debido a que fue de donde
ha comenzado toda accion de comercializacion, que generaba resultados
favorables para la empresa. Existieron empresas que han realizado una planeacion
en el &rea de compras con un manejo adecuado, donde se haya podido aumentar
la rentabilidad y obtener competitividad dentro del mercado. Para la teoria principal
de la investigacion se tuvo al autor Nohora (2012) quien mencioné que el objetivo
primordial de la actividad de compras se basoé en la disminucion de costos ante el
ingreso de utilidades y calidad de servicio brindado, mediante diversas
negociaciones que aportaron a la realizacién de la empresa.

Las dimensiones para dicho autor fueron primero el reconocimiento de la
necesidad, se entendi® como parte de un proceso de compra, en donde el
negociante reconoci6, que necesidad o falta existe dentro de la empresa, debido a
diferentes factores existenciales y para que asi se haya podido adquirir dichos
productos o servicios para la satisfaccion de la necesidad requerida por el
consumidor, y se evite comprar mercaderia que tiene dificil rotacion, debié a que
eso afecta a que si no sale a la venta con el tiempo deja de valer el precio con el
que se compro, asi como se puede evidenciar en el Anexo 7.

Como segunda dimension fue la busqueda de informacién, mediante esta
etapa se reunio informacion detallada de los proveedores en general, con lo que la
empresa contaba, para poder analizar qué productos tendia a ofrecer y realizar una
comparaciéon de mercaderia.

Formacion de alternativas como tercera dimension, en donde después de
haber recopilado toda informacion se tuvo que determinar que el proveedor fue mas
conveniente para la empresa, es decir ya solo contaba con los proveedores que
mas favorecen de acuerdo a la negociacion entre ambas.

Como cuarto fue la evaluacion de alternativas, la cual una vez determinado el
proveedor a convenir, se debid establecer los principales criterios de la seleccion,
es decir empezd a realizar un presupuesto a cada mercaderia que se requiri6 al

precio mas conveniente para la empresa.
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Quinto la decision de compra, mediante esta fase lo que se requirié hacer, fue
que una vez presupuestada y aceptada por el proveedor de la mercaderia a
convenir se realizd la toma de decision de compra para poder seguir con el
procedimiento establecido.

La sexta dimension ejecucion de la compra, en esta fase una vez tomado la
decision compra, lo que se viene a realizar fueron las acciones de la compra, se
realiz6 una supervision de calidad por cada mercaderia comprada para conocer en
qué estado se encontraba dicha mercancia, asi como también la manera de
traslado hacia las instalaciones de la empresa.

Y por ultima dimension el seguimiento y control pos compra, se entendié que
una vez ya comprada y trasladada la mercaderia se debid supervisar en todo el
proceso de la adquisicién del producto por un cliente, debido a que a pesar del
tiempo pudo haber algunos dafios de fabrica inesperado para asi poder notificar al
proveedor y pueda actuar de inmediato mediante la garantia brindada, todas estas
dimensiones fueron de acuerdo al autor principal segun su criterio (Nohora, 2013).

Para el mayor incremento de informacion sobre la primera variable se tomaron
otros autores que aportaron con el entendimiento de la variable, la cual segun
Martinez (2013) mencionaron que su primordial funcion de la gestion de compras
fue la maximizacion del valor que en un inicio se invirtid, pero para el logro del
objetivo se debi6 tomar en cuenta varios factores, es decir todo lo que tuvo que ver
con lo que se llegue adquirir con la inversion, en el caso de un producto se debio
analizar los precios de compra, la calidad y estado en el que se encontraba el
mismo, para que una vez analizado todo ello se pueda determinar un punto de
ganancia y ademas a ello se pudo estar acorde con los precios de la competencia
para asi poder generar rentabilidad a favor de la organizacién en cuanto al
incremento de las de produccién en el area (p.17).

En otra definicién, segun Arenal (2016) define que para haber podido lograr
con los objetivos trazados, lo que basicamente se debieron realizar fue una
planificacion de compras, ya que eso ayudaba a realizar la adquisicion de los
productos detalladamente, porque para todo ello se debié determinar qué fue lo que
se solicitaba mediante la necesidad, seguidamente se realizé una estimacién de lo
gue se necesitaba en cuanto a costos, tiempo de entrega y de esa manera se pudo

identificar los proveedores potenciales a convenir y por ello se determind como
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primera dimension, analisis de la solicitud de compra, en donde explicaba que las
primeras tomas de decisiones fueron la que deciden el futuro de uno ya que
mediante ello se visualizé si afecto al resto del proceso después de haber realizado
la decision final, porque de ello se debié determinar conjuntamente un presupuesto
de acuerdo a lo necesidad.

Como segunda dimensién, la investigacion y seleccion de proveedores,
mediante esta dimension lo que se requiri6 hacer es una investigacion del
proveedor mas conveniente de manera cualitativas y cuantitativas, de acuerdo a
precios, calidad, descuentos, modalidades de pagos y entre otros respecto a la
mercaderia que se ofrecid. Seguidamente con la dimensién, de la negociacién con
el proveedor (seleccionado), fue el punto en donde una vez elegido el proveedor
conveniente mediante esta dimensién se debi6é realizar negociacién entre el
adquirente y vendedor respecto a que se encuentren a favor de la empresa por
parte de modalidades de pago, innovaciones, estados en el que se encontraba la
mercaderia y diferentes puntos respecto a la mercaderia por adquirir.

Asimismo, la siguiente dimension, el acompafiamiento de pedido (follow-up),
en esta fase la accion a realizar fue que, una vez determinada el requerimiento de
compra sobre los productos a obtener, se debié determinar acuerdos y plazos
exactos para llevar por buen camino de la negociacion que se obtuvo y asimismo
poder incrementar un seguimiento de los pedidos mediante comunicacion con el
proveedor seleccionado. Seguido de la dimensidon de control de la recepcion de
material comprado, que este procedimiento se debi6 realizar una vez llegada la
mercaderia al almacén u otros lugares determinados, para poder realizar un
adecuado soporte de calidad e identificar si llego de manera requerida dichos
productos negociados, y finalmente el pago, se pudo entender que es el ciclo final,
ya que después de haber realizado todo tipo de negociacion, seleccion recepcion y
control de calidad por la empresa, se podia realizar el pago establecido mediante
la negociacion por la mercaderia adquirida (p. 9-15).

En otro sentido segun el autor, Ferrin (2010) coment6 que la disminucion del
coste en el &rea de compras fue mas accesible de obtener beneficios favorables,
ya que dependiendo de ello se pudo incrementar mas ingresos en el area de ventas
porque se debe que a menor costo de inversion mayor margen de ganancia

teniendo en cuenta el margen de la competencia y asi poder seguir
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manteniéndonos en el mercado, segun la teoria del autor denomina las siguientes
dimensiones, prevision de necesidades, mediante este proceso segun el autor
menciond que lo que se debid realizar es poder prever segun la conducta del
pasado, en los diferentes cambios para el futuro y estar preparados para las ventas
ante la necesidad de los clientes.

Seguidamente como segunda dimension, precios de compra, tuvo la principal
accion, de contar con precios acorde a la calidad de los productos, asi como
también tuvo determinadamente los tiempos de entrega para el cumplimiento del
abastecimiento.

Después el plazo de entrega, la presente dimension se basoé netamente con
contar con una fijaciébn de entrega, pues asi se pudo evitar diferentes gastos
indebidos sin anticipacion. Como cuarta dimension, el cumplimiento de las
especificaciones, lo cual especificd que de acuerdo a lo que el comprador elegia el
producto, se le brindaba el precio, por que a mayor y menor calidad del producto
los precios varian, pero con la diferencia de la calidad con las que contaban cada
una de ellas, como quinta dimension. La rotacion de las existencias, en el cual se
comento que la rotacion de las existencias ayudo a liberar los recursos anteriores,
y asi es en donde se vendieron productos que ya habian sido depreciados. Seguido
por, evitar el riesgo de obsolescencia, lo cual se bas6 en que existieron algunos
productos obsoletos, pero a raiz de la innovacién dentro del mercado esta hizo que
deje de estar en ese estado y se haya podido comparar con otras maquinarias o
productos.

Asimismo, seguido de fuentes alternativas de suministro, mediante esta
dimension, el autor explico que al contar con variedad de alternativas de suministros
0 proveedores estabamos al margen de obtener mejor prestacion de producto o
servicio y no solo se estancaron con solo un proveedor, consecutivamente se
realizaban los contratos de compra, respecto a la definicion del autor refirié que al
contar con contrato de compra pactado de amplio periodo, en estos casos los
proveedores contaron con un tiempo de planificacion y concordancia hacia la
entrega de los productos pedidos.

Seguido por la dimension de las relaciones favorables con los proveedores,
nos dice que al tener una buena relacién con nuestros proveedores se haya podido

llegar a adquirir mejores precios y asi poder aprovechar dichos beneficios. Y asi se
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procedi6 a la siguiente dimension, planilla de compra, habla que si se realizaba una
buena organizacion del personal, podrian rendir mas y, sobre todo, se podia tener
buenos resultados, de lo cual va de la mano con la siguiente dimension, formacion
de personal no comentaba que, si el personal estaba bien capacitado, podia rendir
de manera mas eficientemente ante el desempefio de la empresa en consecuencia,
después de haber realizado todo dicho procedimiento se vino hacer la siguiente
dimension, lo cual fue el registro de la informacién, que vino a ser que si se realiza
un buen registro de la empresa, se podia evitar el robo dentro de ella.

Finalmente, la dimension de, incorporacion con los otros departamentos de
la entidad, sobre esta dimensidn se basé sobre la relacion que se tenian las
distintas é&reas con las que contaban con ciertas responsabilidades y
mantenimientos de canales de informacién (p.39-43).

Entonces segun los anteriores autores mencionaron que el proceso de

compras consistio en la adquisicion de los productos que se requirieron en un
margen de calidad aceptable y sobre todo en precios minimos para poder brindar
un precio accesible para el publico en general y para todo ello se debi6 realizar una
evaluacion de proveedores y asi se pudo obtener todo lo el proceso de compras en
orden (Griful y Canela, p.30-31).
Para la segunda variable rentabilidad segun el autor principal Aching (2005)
menciond que la rentabilidad mide toda la generacion de la utilidad por la entidad,
la cual conto con el objetivo de obtener el resultado neto que llego a obtener la
empresa, teniendo en cuenta las decisiones que se tomoO por parte de la
administracion, ya que el rendimiento de la empresa se expresa mediante las
ventas realizada, debido a que mediante esa area se puede visualizar la produccién
de la utilidad generada.

En concordancia con dicha teoria el autor en mencion conto con las dos
siguientes dimensiones, rentabilidad econémica, donde en esta dimension segun
el autor nos infiri6 que tuvo como finalidad poder ver el resultado neto que se tuvo
desde las politicas hasta las decisiones que se dieron en la administracion de los
ingresos de la empresa.

En cuanto a la segunda dimensién, segun el autor indico que fue la

rentabilidad financiera, la cual fue la interpretacion del rendimiento que la empresa

20



mostraba con respecto a todas sus ventas, a sus activos y a su capital, ya que, si

la empresa no producia utilidad, esta podia venirse abajo (p.27).

Segun otro tedrico, para pudo obtener un buen funcionamiento de diferentes
entidades lo que se necesito es un grupo de bienes, que llego a obtener ingresos
efectivos. Los componentes que integraban podian ser terrenos, edificios,
vehiculos y diversos agentes, pero siempre en cuando contaban con el mismo
objetivo para la contribucion directa o indirecta para beneficiarse con un ingreso a
futuro favorable. El autor en mencion contaba con dos dimensiones, que era
rentabilidad econdmica, que explicaba que se pudo determinar la rentabilidad neta
cuando se establecio todo tipo de gasto realizado, para que se haya analizado la
diferencia del costo de adquisicion y otros tipos de gastos internos, y asi se pudo
analizar la gestiébn que se ha tenido de activo, y la rentabilidad financiera, que
aportaron a la estructura de los financiamientos, es por eso que se debio realizar
una comparacion entre la rentabilidad econdémica y el interés para poder ver si fue
positivo, porque mediante ello, se vera reflejado si el ingreso obtenido cubrio los
interés y si al realizar todo ello aliin se contaba con beneficios favorables, entonces
es donde se determiné si la gestion aplicada fue la indicada (Pefia et al. 2013,
p.31-34).

Es decir, segun los autores, se entendid que la productividad fue el resultado
final de toda actividad realizada ya que se visualizaba después de haber
establecido todo tipo de estrategias en el inicio, durante y en la etapa final fue donde
se analizo si el rendimiento fue favorable o no para la organizacion (Wheelen &
Hunger, 2007, p.263).

Como problema general de dicha investigacion se presento6: ¢qué relacion
existio entre gestibn de compras y la rentabilidad de la empresa Real Okasién
Electro Tienda SAC, Victoria 20197 Y asi mismo como problemas especificos ¢ qué
relacion existid entre el reconocimiento de la necesidad y la rentabilidad de la
empresa Real Okasion Electro Tienda SAC, Victoria 2019?, ¢ qué relacion existid
entre la busqueda de informacién y la rentabilidad de la empresa Real Okasién
Electro Tienda SAC, Victoria 2019?, ¢ qué relacion existidé entre la formacion de
alternativas y la rentabilidad de la empresa Real Okasion Electro Tienda SAC,
Victoria 2019?, ¢qué relacion existio entre la evaluacion de alternativas y la

rentabilidad de la empresa Real Okasion Electro Tienda SAC, Victoria 20197, ¢ qué
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relacion existio entre la decision de compra y la rentabilidad de la empresa Real
Okasion Electro Tienda SAC, Victoria 20197?,¢ qué relacion existio entre la ejecucion
de compra y la rentabilidad de la empresa Real Okasion Electro Tienda SAC,
Victoria 2019? Y como séptimo y ultimo ¢ qué relacion existié entre el seguimiento
y control pos compra y la rentabilidad de la empresa Real Okasion Electro Tienda
SAC, Victoria 20197

La justificacion tedrica segun el tedrico Bernal (2010), es cuando un estudio
busco generar reflexion y un debate sobre el acontecimiento que existio, mediante
la confrontacion de una teoria (p. 108). Por ello, la justificacion tedrica para esta
investigacion que llevo por titulo gestion de compras y rentabilidad en la empresa
Real Okasion Electro Tienda SAC — La Victoria-2019. Se tuvo que realizar la
identificacion de las dimensiones que propusieron el teérico Nohora y Aching, haya
podido determinar si son semejantes a la realidad problematica de la organizacion.
Asimismo, en la justificacion metodoldgica, segun el tedrico Bernal (2010),
menciono que este tipo de investigacion se da cuanto se incrementa una estrategia
valida y sobre todo confiable (p.107), es decir, lo que busco la dicha investigacion
es determinar si existi6 relaciébn entre las variables de gestion de compras y
rentabilidad. Por ello, se tuvo que utilizar estrategias que estén acorde a la
investigacion, como el cuestionario que apoyaron a reunir toda informacion y asi
después se pudo ejecutaren el programa denominado SPSS, que mediante ello
ayudo a encontrar la solucién al problema detectado de nuestra entidad.

Por otra parte, la justificacion practica segun el teérico Bernal (2010),
interpreto que el objetivo de esta investigacion practica, tuvo un fin de buscar la
solucion o implementacion de estrategias hacia el problema existente (p.106). Es
decir, esta elaboracion del trabajo de investigaciéon permiti6 determinar que
problematica era la que existia entre la gestion de Comprasy la rentabilidad, porque
asi se pudo obtener mejoras de puntos criticos, y finalmente se pudo concluir con
una finalidad aceptable entre la primera y segunda variable que se realiz6 dentro
de la empresa.

Y por ultimo a nivel social esta dicha investigacion brindé informacién
confiable para una eficiente gestion de compras de la institucion Real Okasion
Electro Tiendas, debido a la implementacion de estrategia que hizo que su

funcionamiento sea mas efectivo, ademas a ello se ofrecieron recomendaciones
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para asi solucionar los problemas de la rentabilidad a favor de la empresa. Por otro
lado, este trabajo de utilidad para aquellas empresas que cuenten con este tipo de
problemas.

Como hipétesis general, existe relacion entre la gestibn de compra y la
rentabilidad de la empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDA SAC en el
afio 2019 y como hipotesis especificas se cuenta con siete, donde la primera es si
existe relacion entre reconocimiento de la necesidad y la rentabilidad en la empresa
WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDA SAC en el afio 2019. La segunda, si
existe relacion entre la busqueda de informacion y la rentabilidad en la empresa
WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDA SAC en el afio 2019. La tercera si existe
relacion entre la formacion de alternativas y la rentabilidad en la empresa WVA
REAL OKASION ELECTRO TIENDA SAC en el afio 2019. La cuarta si existe
relacion entre la evaluacion de alternativas y la rentabilidad en la empresa WVA
REAL OKASION ELECTRO TIENDA SAC en el afio 2019. La quinta si existe
relacion entre la decision de compra y la rentabilidad en la empresa WVA REAL
OKASION ELECTRO TIENDA SAC en el afio 2019, la sexta, que existe relacion
entre la ejecucion de la compra y la rentabilidad en la empresa WVA REAL
OKASION ELECTRO TIENDA SAC en el afio 2019 y la séptima y ultima si existe
relacion entre el seguimiento de control posventa y la rentabilidad en la empresa
WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDA SAC en el afio 2019.

Segun Bernal (2010), menciond que los objetivos fue la razén por cual se realiz6

dicho estudio, con el fin de lograr alcanzarla dicho propdésito (p. 97).

Se presentd como objetivo general: Determinar la relacion entre gestion de
compras la rentabilidad en la empresa WVA Real Okasion Electro Tienda SAC,
Victoria 2019 y como primer objetivo especifico: Determinar la relacion entre
reconocimiento de la necesidad y la rentabilidad en la empresa WVA Real Okasion
Electro Tienda SAC, Victoria 2019. Como segundo; determinar la relacién entre la
busqueda de informacién y la rentabilidad en la empresa WVA Real Okasién Electro
Tienda SAC, Victoria 2019. Tercero, determinar la relacion entre la formacion de
alternativas y la rentabilidad en la empresa WVA Real Okasion Electro Tienda SAC,
Victoria 2019. El cuarto, determinar la relacion entre la evaluacion de alternativas y
la rentabilidad en la empresa WVA Real Okasion Electro Tienda SAC, Victoria 2019.

El quinto, determinar relacién entre la decision de compra y la rentabilidad en la
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empresa WVA Real Okasion Electro Tienda SAC, Victoria 2019. El sexto,
determinar relacion entre la ejecucion de la compra y la rentabilidad en la empresa
WVA Real Okasion Electro Tienda SAC, Victoria 2019 y como ultimo determinar
relacion entre el seguimiento de control pos venta y la rentabilidad en la empresa
WVA Real Okasion Electro Tienda SAC, Victoria 2019.

Il. METODOLOGIA
2.1 Tipo y Disefio de investigacion
Todo estudio aplicado se encontré direccionado con el fin de resolver problemas
tacticos, por ello el objetivo fue la busqueda de la explicacion de un fenémeno
existente (Landeau 2007, p.55).

La investigacion se desarrollé el tipo de disefio de investigacion aplicada,

debido a que tuvo como objetivo resolver problemas existentes en base a teorias.

Disefio de Investigacion

En cuanto al disefio de dicha investigacion, el autor Behar (2008) menciono que un
estudio no experimental, fue aquel que observo los fenbmenos tal y como se
desarrollaron, y no se manipularon a ninguna de las variables. Por ello de acuerdo
el autor este trabajo se realiz6 de manera no experimental, ya que no se alteré a
ninguna variable, es decir el resultado se dio de acuerdo al estudio de la
problematica establecida (p.18).

Consecutivamente, la realizacion de la investigacion fue disefio no
experimental y de corte transversal o transeccional, debido a que se recogio
acontecimientos en un solo tiempo, es decir en un tiempo determinado (Hernandez,
Fernandez y Baptista, 2014, p.154).

La investigacion de esta problematica en dicha empresa fue no experimental
y de corte transversal, ya que no se manipulo ninguna de las variables y todos los

datos se obtuvo en un tiempo determinado.
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Nivel de investigacion: Descriptivo-correlacional

La investigacion descriptiva-correlacional se bas6 en un proposito de los sucesos
que acontecieron para poder identificar qué indicios de relacion existié entre ambas
variables, lo cual mediante ello se podia obtener un resultado determinado (Salking,
2006, p.10).

La actual investigacion tuvo un nivel descriptivo correlacional, en donde se lleg6 a
describir propiedades, caracteristicas y el nivel de relacion que se encontraba entre
ambas variables de gestion de compras y rentabilidad de la empresa familiar WVA
Real Okasion Electro Tiendas S.A.C.

Enfoque
En cuanto al enfoque cuantitativo, se caracterizd por la recopilacién de datos para
poder experimentar hipétesis en la evaluaciéon numérica y el estudio estadistico,
donde se pudo obtener y contar con las pautas del comportamiento y probar teorias
recopiladas (Hernandez et al., 2014, p.4).

En la actual investigacion tuvo un enfoque cuantitativo, respecto que se realiz6
recopilacion y un estudio de datos porque asi se pudo brindar una respuesta a todas

las preguntas generadas, asi como también se pudo probar la hipotesis establecida.

2.2 Operacionalizacion de Variable.

Variables

Las variables fueron todo instrumento de analisis que estaba incluido a todo lo que
se evidencio a una realidad existente, de la cual existieron dos tipos de variables,
dependientes e independientes (Banea, 2017, p.93).

En toda organizacion sea privada o publica de tipo comercializadora se realizé
una gestion de compras para que asi se haya podido contar con todo el proceso
detallado de compras, debido a que fue de donde se comenzé toda accion de
comercializacion, que generaba resultados favorables para la empresa.

Existieron empresas que han realizado una planeacion en el area de compras
con un manejo adecuado, ya que asi se pudo aumentar la rentabilidad y se obtuvo
competitividad dentro del mercado.

El objetivo primordial de la actividad de compras se baso en la disminucion de
costos ante el ingreso de utilidades y calidad de servicio brindado, mediante
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diversas negociaciones que han aportado a la realizacion de la empresa (Nohora,
2012).

Operacionalizacion
De acuerdo a Hernandez et al, no detallo que en la operacionalizacion se basaba
en la desintegracion de las variables, dimensiones e indicadores que se midieron

por escalas e items (Hernandez et al., 2014, p.211).

VARIABLE 1: Gestion de Compras

El principal objetivo de la funcion de compras fue la reduccion de costos y obtencion
de utilidades y eficiencia en el servicio. En términos generales, era obtener
mediante negociaciones, los recursos necesarios que ayudaban en el cumplimiento

de la misma de la organizacion (Nohora, 2013, p12).

VARIABLE 2: Rentabilidad

La rentabilidad mide toda la generacion de la utilidad por la entidad, la cual conto
con el objetivo de obtener el resultado neto que llego a obtener la empresa, tiendo
en cuenta las decisiones que se tomé por parte de la administracién, ya que el
rendimiento de la empresa se expresa mediante las ventas realizada, debido a que
mediante esa area se puede visualizar la produccion de la utilidad generada.
(Aching, 2005, p. 28-31).
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Tabla 1

Operacionalizacion de Variable (1) Gestion de Compra

VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADOR ITEMS ESCALA DE MEDICION
Estrategia 1
Reconoci- Clientes 2
miento de la Demanda 3
necesidad Adquirir 4
Nohora (2012) menciona: El Carencia 5
principal objetivo de la funcion Actualizacion 6
de compras fue la reduccion _ .
3 _ La variable de gestién de com- Proveedores 7
< de costos y obtencién de utili- _ Busqueda de
5 Evaluar 8
o o ~ prase llevo a cabo mediante las . L,
o dades y eficiencia en el servi- ) o informacion .
= ) o dimensiones de reconocimiento Informacion 9
) cio. En términos generales, _ ) )
O ) ~ de la necesidad, busqueda de Recopilar 10 ESCALA ORDINAL TIPO
g era obtener mediante negocia- y . —
) informacion, formacién de alter- Negociacion 11 LIKERT
P4 ciones, los recursos necesa- ) . )
Q . nativas, evaluacion de alternati- Formacién de Aceptable 12
s rios que ayudaban en el cum- o )
i o ) vas, decision de compra y se-  alternativas Requerimiento 13
o plimiento de la mismadelaor-
L guimiento y control pos compra. Comparacion 14
ganizacion (p.12).
Criterios 15
Evaluacion de Garantia 16
alternativas Analisis 17
Alternativas 18
Decision de la Decision 19
compra Compra 20
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Presupuesto 21
Mercaderia 22
Precios 23
Supervision de cali-
24
dad

Ejecucion de

Traslado 25
compra

Forma de pago 26
Condiciones 27
Seguimiento y Reclamo 28
control pos Control 29
compra Producto 30
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Tabla 2

Operacionalizacion de la Variable (2) Rentabilidad

VARIA- . . ESCALA DE
DEFINICION CONCEPTUAL  DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADOR ITEM .
BLE MEDICION
Porcentaje 1
Aportacion 2
Evaluar 3
Segun Aching (2005) indico: Satisfaccion 4
Fue toda accion de inversion Medicion 5
concluida en donde se pudo ob- Lo
Maximizacion 6
tener resultado favorable a lo in- e
. v ! Rentabilidad Planeacién 7
crementado inicialmente, en L. ;
Econémico Interés de ventas 8
A cuanto a todo referido de la em- . - i L
< i La variable rentabilidad se llevo Adquisicion 9
&) presa de manera interna, por- ] ) ] » ESCALA OR-
- . a cabo mediante las dimensio- Inversion
o) gue asi se pudo generar frutos - o ) DINAL TIPO
< o ) ) nes de rentabilidad econdmicay Perdida 11
E beneficiosos, es decir eso im- N _ ) LIKERT
m ] rentabilidad financiera. Capital invertido 12
4 plica que cada vez que se ha-
Socios 13
blaba de rentabilidad se obtenia
. . Generar beneficios 14
un beneficio econémico a favor
. Organizacion 15
de la empresa en conjunto de
cada accion realizada (p.28, Activos 16
31). Eficiencia 17
Promedio 18
Rentabilidad Fi- Impuesto 19
nanciera Bienes 20
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Ganancias
Financiamiento
Inversionistas
Estrategias
Toma de decisiones
Ingresos
Costos de ventas
Comparacion de resultados
Gastos de financiamiento

Gastos

21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
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2.3 Poblaciony Censo.
Poblacion
Segun el autor Juan y Diez (1996) menciond, que la poblacion es todo aquello que
estaba conformado por un juego de elementos que contenian cualidades comunes
entre ellas, para ello cada parte que integraba a dicho conjunto se establecié un
nombre de individuo. Debido a la cantidad de los estudios que se realizé a todos
los involucrados de la poblacion, se requiri6 el manejo de subconjuntos de los
componentes extraidos de dicha poblacion, de cual se denominé la muestra (p.95).

La poblacién a la que se dirigio esta investigacion representd a todas las
personas que involucraron esta investigacion. El presente estudio estuvo
conformado por 30 clientes internos de la organizacion WVA REAL OKASION
ELECTRO TIENDAS SAC.

Criterios de Inclusion.
En cuanto a todo el personal de la empresa WVA Real Okasion Electro Tienda SAC,
se tomo en cuenta a la informacion de los colaboradores del area de compras y
finanzas debido que contaban con informacion valida de acuerdo a la problemética
existente.

Criterios de Exclusion:
Respecto a lo que no han sido incluidos en cuando a la informacion que se recopilo,
fue el personal de area de ventas y limpieza, ya que no desempefaron en puestos
gue a afecte a la realizad problematica.
Censo
Se utilizé en dicha investigacion el censo, debido a que solo se seleccioné al area
de gestién compra y finanzas la cual estuvo formada por un total 30 colaboradores
que desempefian dentro las areas especificas, de la entidad W.V.A. Real Okasion
Electro Tienda S.A.C. Se determin6 como censo a la totalidad de los clientes
internos que constituyeron una poblacion estadistica, asi como también se definio
como un grupo de elementos de informacion sobre el que se aplicaban las

observaciones (Sabino, 2004, p.24).
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2.4 Teécnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y
confiabilidad
En el actual informe, estuvo establecido con una cantidad de 60 preguntas que
estaban relacionadas entre las variables y las dimensiones de gestion de compras
y rentabilidad, mediante ello se basaron en toda la informacién recopilada, de lo
cual se realizaban una encuesta mediante un cuestionario que se les brindaba a
los trabajadores de la empresa REAL OKASION ELECTRO TIENDAS SAC en el
distrito de la Victoria, Lima-Pert 2019.
Técnica de recoleccion de datos
Fue determinar como un procedimiento primario para la recopilacion de informacién
sobre el fundamento de un grupo de preguntas, que fue de donde se garantizaba
la informacién conveniente de la muestra para que se haya podido ser analizada
mediante diferentes procedimientos cuantitativos para la obtencién de resultados
(Grande y Abascal, 2005, p.14).

Instrumento de recoleccion de datos

La herramienta de evaluacion que se establecio fue el que inscribe todos los datos
observables que mostraban realmente las definiciones que el investigador tenia
como objetivo. Es decir, se determinaba de manera verdadera la realidad que
queria obtener (Gomez, 2006, p.122).

En dicha investigacion realizada se utilizdé un instrumento de cuestionario
gue estuvo conformado por 60 items, de lo cual la variable Gestién de Compras se
establecié por 7 dimensiones para la creacion de las preguntas, por otra parte, la
variable rentabilidad brindo 6 dimensiones, la cual se ejecutdé a todos los
colaboradores que realizaban labores en la empresa REAL OKASION ELECTRO
TIENDAS SAC en el distrito de la Victoria, Lima-Peru.
Cuestionario
En mencién a la palabra cuestionario se refiri6 a una cédula u otra forma de
entrevista, ya que fue un conjunto preciso de preguntas formuladas para la
informacion requerida (Naresh, 2004).

La encuesta permitié recopilar informacion, la cual dicha encuesta estaba

conformada por 30 preguntas sobre las teorias planteadas.
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Mediante esta encuesta segun el autor, lo que se llego a establecer era que,
para cada item realizado, existia 5 niveles de respuesta, en donde (Nunca es 1),
(Casi Nunca es 2), (A veces es 3), (Casi Siempre es 4) y por ultimo de mayor
ponderacion es (Siempre es 5). (Castafieda, Cabrera, Navarro y Vries, 2010).

Tabla 3.

Escala psicométrica de Rensis Likert

1 | Nunca

2 | Casi Nunca
3 | Aveces
4

5

Casi Siempre
Siempre

Fuente: Tomado de Malhotra (2004)

Validez
La validez fue quien identificaba el nivel de representatividad de las muestras
relacionado a la poblacién que representaban. Es decir, dicho error muestral estaba
altamente vinculado con el tipo de validez (Nieto y Rodriguez, 2009, p.108).

Para determinar la validez del instrumento se utilizé el valor del coeficiente
de Aiken, representada de la siguiente manera:

V= (x ) /k

Donde los pardmetros son:

V = Valor de coeficiente de Aiken obtenido

X = Media de calificacion de jueces

k = Rango de valores posibles de la escala de Likert utiliza

| = Calificacién mas baja posible

La validez del instrumento se obtuvo mediante un juicio de expertos. Segun
(Galicia, et al,2017 p.44) la cual esta investigacién cuenta con variedad de
definiciones para lo que son jueces, la cual fue estudiado por 1 asesores
metodolégico y un asesor metodoldgico, y 02 asesores tematicos que fueron
docentes de la Universidad César Vallejo. Toda recopilacion se sujetaba a un
analisis metodoldgico con un fin de que el estudio era adaptado con objetividad,

transparencia y validez establecida.

33



Tabla 4.

Validez V de Aiken de los instrumentos de medicion

Instrumento Instrumento
N° Validador Competencias Desarrollo
gerenciales organizacional
1  Mgtr. Diana Lucila Huamani Cajaleén 100% 100%
2  Mgtr. Ricardo Ruiz Villavicencio 100% 100%
3 Mgtr. Edgar Laureano Lino Gamarra 100% 100%

El porcentaje obtenido en la tabla N 05, demostré que los instrumentos de
investigacion poseen relevancia, pertinencia y claridad otorgada por los asesores
tematicos y metodoldgico, asi mismo el detalle de las tablas se encuentra en el
anexo 10.
Andlisis de Fiabilidad
La fiabilidad se determiné como la probabilidad de que cualquier dispositivo que
haya realizado su funcion adecuada mediante el periodo establecido mediante su
aplicacion prevista (Bertram, 2012, p.1). La cual en esta investigacion se utilizé el
alfa de Cronbach, que es un estadigrafo que mide el promedio de correlaciones de
ambas variables.

Para determinar el valor del coeficiente de Alfa de Cronbach se utilizo la

siguiente ecuacion:
K 3
K 2 Oy,

71l

o =

Donde los parametros son:
K = Numero de items en la escala
o?Yi = Varianza de items en la escala

02X = Varianza de las puntuaciones observadas de los individuos
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Tabla 5.

Tabla de escala de valor de alfa de Cronbach

Valores de Alfa Interpretacion
0.90-1.00 El instrumento de medicion es excelente.
0.80-0.89 El instrumento de medicion es bueno.
0.70-0.79 El instrumento de medicion es aceptable.
0.60-0.69 El instrumento de medicion es bajo.
0.50-0.59 El instrumento de medicion es muy bajo.
<0.50 El instrumento de medicion no es aceptable.

Nota: Tomado de Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014)

Tabla 6.
Fiabilidad de variable Gestion de Compra

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos

Nota: Tomado de SPSS versiéon 25

Por medio de una prueba piloto que se realiz6 a 30 colaboradores con
caracteristicas y comportamientos similares al de la muestra, se realizo la prueba
de confiablidad Alfa de Cronbach y se obtuvo como resultado un 0.889. Ya que esto
permitié6 otorgar mayor viabilidad al cuestionario referido a la variable gestion de

compra.

Tabla 7.
Fiabilidad de la variable Rentabilidad

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de
Cronbach N de elementos

,880 30
Nota: Tomado de SPSS version 25

Respecto a la segunda variable se realiz6 por medio de una prueba piloto que se
realizo a 30 colaboradores con caracteristicas y comportamientos similares al de la

muestra, se realizé la prueba de confiablidad Alfa de Cronbach y se obtuvo como
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resultado un 0.880. Ya que esto permitié otorgar mayor viabilidad al cuestionario
referido a la variable rentabilidad.
2.5 Procedimientos
Para la realizacion del trabajo de investigacion, se obtuvo las dos variables
(dependiente e independiente) de la realidad problematica de acuerdo a la
problematica que se observé en la empresa WVA Real Okasion Electro Tienda
SAC, para la relacion entre dichas variables, se tuvo que realizar la busqueda de
antecedentes que describian las variables de acuerdo a su resultado, y asi se tomé
como referencia y aporte significativo para el estudio a que se realizo.
Consecutivamente de ello se procedio a realizar una busqueda de tedricos que
definan dichas variables, y asi fue todo el proceso de la realizacion, ademas a ello
también fue realizado por el apoyo de los docentes de la universidad que se
encontraban aptos y capacitados en el tema de investigacion, quienes nos indicaron
pautas para la formulacién de variables de la gestibn de compras y rentabilidad,

nombrando sus dimensiones e indicadores.

2.6 Método de anélisis de datos

El proceso de estudio de informacién estuvo entendido por el sistema SPSS,
ademas permitié los resultados de tablas y figuras, ya que eran interpretados y
analizados, porque asi se pudo decretar el nivel de relacién entre gestion de compra
y rentabilidad de la entidad Familiar WVA Real Okasion Electro Tiendas S.A.C.,

periodo 2019. También, se uso la prueba estadistica de Rho Spearman.

2.7 Aspectos éticos

La averiguacion adquirida en la investigacion fue referenciada segun normas APA.
Asimismo, la informacién adquirida para el presente estudio fue brindado por parte
de la empresa, ya que era tomada de manera confidencial, asi también se evito
todo tipo de plagio, y para evitar todo ello se tuvo que verificar, mediante el
programa de verificacion de Turnitin para constatar la honestidad del propésito.

36



Frecuencia

lll.  RESULTADOS

3.1. Estadistica Descriptiva

El andlisis de los resultados se realizd por la ayuda de los 30 colaboradores del
area de finanzas de la empresa WVA REAL OKASION ELECTROTIENDA S.A.C.
que laboran en La Victoria- el resultado es el siguiente:

3.1.1. Variable Independiente-Gestion de Compra

Tabla 8.

Frecuencia de la variable: Gestion de Compra

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje

acumulado
Malo 9 30,0 30,0 30,0
Valido -Reaular 12 40,0 40,0 70,0
Bueno 9 30,0 30,0 100,0

Total 30 100,0 100,0
Nota: Tomado de SPSS versiéon 25

Malo Regular EBueno

Figura 1 . Frecuencia de la muestra de la variable gestion de compras.

INTERPRETACION:

Mediante la tabla 8, en cuanto a la variable Gestion de Compras, de la empresa
WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDAS SAC, de la totalidad de los
encuestados que eran 30, se obtuvo los siguientes resultados:

Segun lo obtenido, se pudo visualizar que un 30,00% de la muestra realizada por
los colaboradores de la empresa, respondieron con un nivel bueno y malo, mientras
gue el 40,00% respondieron que estaba en un nivel regular con respecto a la

variable de gestion de compra.
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Tabla 9.

Frecuencia de la dimension: Reconocimiento de la Necesidad

Reconocimiento de la Necesidad

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje

acumulado
Malo 9 30,0 30,0 30,0
valido _Regular 11 36,7 36,7 66,7
Malo 10 33,3 33,3 100,0

Total 30 100,0 100,0
Nota: Tomado de SPSS version 25

12

Frecuencia

Malo Regular Bueno
Figura 2. Frecuencia de la muestra de la dimension reconocimiento de la necesidad.

INTERPRETACION:

Mediante la tabla 9, en cuanto a la dimension Reconocimiento de la Necesidad, de
la empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDAS SAC, de la totalidad de los
encuestados que eran 30, se obtuvo los siguientes resultados:

Segun lo obtenido, se pudo visualizar que un 33,33 % de la muestra realizada por
los colaboradores de la empresa, respondieron con un nivel bueno, mientras que
un 36,67% con un nivel regular y un 30,00% un nivel bueno, debido fijamente a que
realizaban las compras sin motivo alguno, es decir no realizaban compras por la

necesidad establecida o detectada del cliente.
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Tabla 10.
Frecuencia de la dimension: Busqueda de Informacion.

Busqueda de Informacién

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Malo 16 53,3 53,3 53,3

valido Regular 7 23,3 23,3 76,7
Bueno 7 23,3 23,3 100,0
Total 30 100,0 100,0

Nota: Tomado de SPSS version 25

20 "

Frecuencia
=

Malo Regular Bueno

Figura 3 Frecuencia de la muestra de la dimension basqueda de informacion.

INTERPRETACION:

Mediante la tabla 10, en cuanto a la dimension Busqueda de Informacién, de la
empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDAS SAC, de la totalidad de los
encuestados que eran 30, los siguientes resultados fueron:

Segun lo obtenido, se pudo visualizar que un 33,33% respondieron con un nivel
bueno, un 23,33% un nivel regular y un 53,33% malo, esto se pudo relacionar de
gue dentro del proceso de compras no realizaban una busqueda de informacion de
un proveedor conveniente en cuanto a productos o asimismo también porque no

les beneficiaba de manera efectiva la compra que realizaban.
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Tabla 11.
Frecuencia de dimension: Formacion de Alternativas

Formacién de Alternativas

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje

acumulado
Malo 18 60,0 60,0 60,0
. Regular 6 20,0 20,0 80,0
Valido “Bueno 6 20,0 20,0 100,0

Total 30 100,0 100,0
Nota: Tomado de SPSS version 25

Frecuencia

Malo Fegular Bueno

Figura 4. Frecuencia de la muestra de la dimension formacion de alternativas.

INTERPRETACION:

Mediante la tabla 11, en cuanto a la dimension Formacion de Alternativas, de la
empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDAS SAC, de la totalidad de los
encuestados que eran 30, los siguientes resultados eran:

Segun lo obtenido, se pudo visualizar que un 20,00% respondieron con un nivel
bueno y regular, mientras que un 60,00% respondieron con un nivel de malo debido
a la consecutividad de compra en los mismos proveedores, ya que no realizaban
una formulacion de alternativas a convenir y compraban en los proveedores mas

recurrentes sin evaluar el estado en el que se encontraba la mercaderia.
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Tabla 12.
Frecuencia de la dimensién: Evaluacion de Alternativas.

Evaluacién de Alternativas

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Malo 11 36,7 36,7 36,7

Valido Regular 13 43,3 43,3 80,0
Bueno 6 20,0 20,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Nota: Tomado de SPSS version 25

125 8
100 8

75

Frecuencia

50 (6

25 1

00 =

Malo Regular Bueno

Figura 5. Frecuencia de la muestra de la variable evaluacion de alternativas.

INTERPRETACION:

Mediante la tabla 12, en cuanto a la dimensién Evaluacion de Alternativas, de la
empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDAS SAC, de la totalidad de los
encuestados que eran 30, los siguientes resultados eran:

Segun lo obtenido, se pudo visualizar que un 20,00% respondieron con un nivel de
bueno, el 43,33% respondieron regular, mientras que un 20,00 respondieron con
un nivel malo. Es decir que regularmente realizaban una evaluacion de alternativas,
debido a que la empresa se basé en dos personas seleccionadas de compras y tan

solo una de ellas realizaba la evaluacion de las alternativas mas no siempre.
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Tabla 13.
Frecuencia de la dimension: Decision de la Compra

Decision de la Compra

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Malo 11 36,7 36,7 36,7
valido Regular 9 30,0 30,0 66,7
Bueno 10 33,3 33,3 100,0

Total 30 100,0 100,0

Nota: Tomado de SPSS version 25

Frecuencia

Malo Reqular Bueno

Figura 6. Frecuencia de la muestra de la dimension decision de compra

INTERPRETACION:

Mediante la tabla 13, en cuanto a la dimensién Decision de Compra, de la empresa
WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDAS SAC, de la totalidad de los
encuestados que eran 30, los siguientes resultados eran:

Segun lo obtenido, se pudo visualizar que un 33,33% mencionaron un nivel bueno,
un 30,00% un nivel regular y un 36,67% respondieron un nivel bueno, de acuerdo
a estos resultados se pudo interpretar que mayormente contaban con un error en

la decision de compra, debido al estado de mercaderia, precio establecido, etc.
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Tabla 14.

Frecuencia de la dimension: Ejecucion de Compra

Ejecucion de Compra
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Malo 9 30,0 30,0 30,0

valido Regular 12 40,0 40,0 70,0
Bueno 9 30,0 30,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Nota: Tomado de SPSS version 25

Frecuencia

Malo Regular Bueno
Figura 7. Frecuencia de la muestra de la dimension ejecucion de compra.

INTERPRETACION:

Mediante la tabla 14, en cuanto a la dimensién Ejecucion de Compra, de la empresa
WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDAS SAC, de la totalidad de los
encuestados que eran 30, los siguientes resultados eran:

Segun lo obtenido, se pudo visualizar que un 30,00% mencionaron con un nivel
bueno, un 40,00% con un nivel regular y un 30,00% consideran un nivel malo, ya
que en el momento de la ejecucibn de compra se cometieron incidentes
inadecuados que perjudicaban la rentabilidad, como por ejemplo contaban con
movilidad propia, pero por motivos sin razon alguna se contrataba otra movilidad

en donde se generaba un gasto para la empresa.
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Tabla 15.
Frecuencia de la dimension: Seguimiento Y Control Pos Compra

Seguimiento y Control Pos Compra

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Malo 14 46,7 46,7 46,7

valido Regular 6 20,0 20,0 66,7
Bueno 10 33,3 33,3 100,0
Total 30 100,0 100,0

Nota: Tomado de SPSS version 25
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Figura 8. Frecuencia de la muestra de la dimension seguimiento y control pos compra

INTERPRETACION:

Mediante la tabla 15, en cuanto a la dimension Seguimiento de Control Pos
Compra, de la empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDAS SAC, de la
totalidad de los encuestados que eran 30, los siguientes resultados eran:

Segun lo obtenido, se pudo visualizar que un 33.33 % mencionaron un nivel bueno,
un 20,00% un nivel regular, y un 46,67% malo, segun el resultado que arroja se
infiere que existio un mal seguimiento y control pos compra dentro de la empresa,
debido a que no realizaban un control de calidad después de haber llegado al

almacén y se repartian en tienda.
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3.1.2. Variable Independiente-Rentabilidad

Tabla 16.
Frecuencia de la variable: Rentabilidad

Rentabilidad
Frecuencia Porcentaje Porcentaje vadlido  Porcentaje acumulado
Valido Malo 8 26,7 26,7 26,7
Regular 14 46,7 46,7 73,3
Bueno 8 26,7 26,7 100,0
Total 30 100,0 100,0
Nota: Tomado de SPSS version 25
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Figura 9. Frecuencia de la muestra de la variable rentabilidad.

INTERPRETACION:

Mediante la tabla 16, en cuanto a la variable Rentabilidad, de la empresa WVA
REAL OKASION ELECTRO TIENDAS SAC, de la totalidad de los encuestados que
eran 30, los siguientes resultados eran:

Segun lo obtenido, se pudo visualizar que un 26,67 % respondieron con un nivel
bueno, un 46,67% un nivel regular y un 26,67% malo, en cuanto a esta variable,
segun el grafico se pudo visualizar que existid escaza rentabilidad, la cual contaba
con diferentes factores, en donde una de ellas era la inadecuada gestion de

compras.
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Tabla 17.

Frecuencia de la dimensién: Rentabilidad Econémica

Rentabilidad Econémica
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Malo 16 53,3 53,3 53,3

valido Regular 8 26,7 26,7 80,0
Bueno 6 20,0 20,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Nota: Tomado de SPSS version 25

Frecuencia

Malo Reqgular Bueno

Figura 10. Frecuencia de la muestra de la dimension rentabilidad econémica.

INTERPRETACION:

Mediante la tabla 17 en cuanto a la dimensién Rentabilidad Econdmica de la
empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDAS SAC, de la totalidad de los
encuestados que eran 30, los siguientes resultados eran:

Segun lo obtenido, se pudo visualizar que un 20,00 % mencionaron un nivel bueno,
un 26,67% un nivel regular y un 53,33% con un nivel malo, es decir mediante estos
resultados se pudo interpretar que contaba con una rentabilidad econémica mala,
ya que esta dimension sirvidé para poder evaluar el resultado neto que se tuvo en
las decisiones que se dieron en la administracion de los ingresos de la empresa, lo
cual no estaba siendo utilizada de manera positiva en cuanto a la empresa WVA
Real Okasion Electro Tienda SAC.
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Tabla 18.
Frecuencia de la dimensién: Rentabilidad Financiera

Rentabilidad Financiera
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Valido Malo 8 26,7 26,7 26,7
Regular 12 40,0 40,0 66,7
Bueno 10 33,3 33,3 100,0
Total 30 100,0 100,0

Nota: Tomado de SPSS version 25

Frecuencia

Malo Regular Bueno

Figura 11. Frecuencia de la muestra de la dimension rentabilidad financiera.

INTERPRETACION:

Mediante la tabla 18, en cuanto a la dimension rentabilidad financiera de la empresa
WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDAS SAC, de la totalidad de los
encuestados que eran 30, los siguientes resultados eran:

Segun lo obtenido, se pudo visualizar que un 33,33% contaba con un nivel bueno,
un 40,00% un nivel regular y un 26,67% contaba con un nivel malo, , es decir
mediante estos resultados se pudo interpretar que contaba con una rentabilidad
financiera regular, ya que con esta dimensién se visualiz6 mediante el rendimiento
gue la empresa mostraba con respecto a todas sus ventas, a sus activos y a su
capital, ya que, si la empresa no producia utilidad, esta podia venirse abajo lo cual
no estaba siendo utilizada de manera positiva en cuanto a la empresa WVA Real
Okasion Electro Tienda SAC.
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3.2. Prueba De Normalidad.

Tabla 19. Prueba de normalidad para las variables gestion de compras y
rentabilidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Gestién De Compra
(Agrupada) ,200 30 ,004 ,808 30 ,000
Rentabilidad 233 30 ,000 813 30 ,000
(Agrupada)

a. Correccion de significacion de Lilliefors
Nota: Tomado de SPSS version 25

INTERPRETACION

Del analisis obtenido para la prueba de normalidad de datos sobre la variable de
gestion de compra y la variable de rentabilidad, se obtuvo un valor P de 0.000,
mediante el test de SHAPIRO-Wilk para el andlisis de muestras, menor igual a 30
elementos, el cual fue el que se utilizaba en la tesis ya que nuestra muestra estuvo

basada en de 30 colaboradores.
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3.3. Contrastacion De Hipotesis

Comprobacion de la hipotesis general

Hipdtesis Nula: No existe relacion directa entre gestion de compra y rentabilidad de
los colaboradores de la empresa WVA REAL OKASION ELECTROTIENDA S.A.C.-
20109.

Hipdtesis Alterna: Existe relacion directa entre gestion de compra y rentabilidad de
los colaboradores de la empresa WVA REAL OKASION ELECTROTIENDA S.A.C.-
2019

Tabla 20.

Distribucién de frecuencia para Gestion de Compra y Rentabilidad

% del total
Rentabilidad (Agrupada) Total Correlaciones
Malo  Regular Bueno
Gestion de Malo 26,7% 3,3% 30,0% Rho Spearman
Compra Regular 36,7% 3,3% 40,0% ,884
(Agrupada) Bueno 6,7% 23,3% 30,0% Sig (Bilateral)
Total 26,7% 46,7% 26,7% 100,0% ,000¢
Nota: Tomado de SPSS versiéon 25
Grafico de barras
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Figura 12. Gestion de Compra y Rentabilidad
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INTERPRETACION

En la tabla 20 de la totalidad de los trabajadores encuestados del area de finanzas
de la empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDA S.A.C en el distrito de la
Victoria, Lima- Pert 2019 donde se recolecto la informacion necesaria para llegar
a los siguientes resultados.

De acuerdo al analisis del cruce de variables en la prueba de hipotesis para la
variable gestiébn de compra y la rentabilidad correspondiente a la hipotesis general
del resultado de Rho Spearman nos afirman que hay un 0,884 de relacion entre la
dimensiény la variable. Se alcanz6 un Sig (Bilateral) igual 0,000 < 0,05; por lo tanto,
se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis alterna confirmando que existe
relacion entre la gestion de compra y la rentabilidad.

Confirmando la relacién obtenida se puede confirmar con los resultados obtenidos
en la tabla cruzada entre gestion de compra y la rentabilidad, donde gestion de
compra tiene un nivel regular con un 40,0% y la rentabilidad cuenta con un nivel
regular con un 46,7%, ademas se puede ver que tanto la capacitacion y la

rentabilidad tienen una relacién del 36,7% con un nivel de regular.

50



Tabla 21.

Distribucién de frecuencia Reconocimiento de la Necesidad y Rentabilidad

% del total
Rentabilidad (Agrupada) Total Correl:mone
Malo Regular Bueno

Reconocimien Malo  20,0% 6,7% 33%  30,0% Rho
to de la Spearman

i Regular 6,7% 16,7% 13,3% 36,7% ,456

Necesidad S—lg
[0) 0, 0,

(Agrupada) Bueno 23,3% 10,0% 33,3% (Bilateral)

Total 26,7% 46,7% 26,7% 100,0% ,011¢

Nota: Tomado de SPSS version 25

Grafico de barras
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Figura 13. Reconocimiento de la Necesidad y Rentabilidad

INTERPRETACION

En la tabla 21 de la totalidad de los trabajadores encuestados del area de finanzas
de la empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDA S.A.C en el distrito de la
Victoria, Lima- Pert 2019 donde se recolecto la informacién necesaria para llegar
a los siguientes resultados.

De acuerdo al andlisis del cruce de variables en la prueba de hipotesis para la
dimensiéon de reconocimiento de la necesidad y de la variable rentabilidad

correspondiente a la hipotesis general del resultado de Rho Spearman nos afirman
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que hay un 0,456 de relacidon entre la dimension y la variable. Se alcanzo6 un Sig
(Bilateral) igual 0,011 < 0,05; por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta
la hipotesis alterna confirmando que existe relacion entre la dimension de
reconocimiento de la necesidad y la rentabilidad.

Confirmando la relacion obtenida se puede confirmar con los resultados obtenidos
en la tabla cruzada entre reconocimiento de la necesidad y la rentabilidad, donde
reconocimiento de la necesidad tiene un nivel regular con un 36,7% Yy la rentabilidad
cuenta con un nivel regular con un 46,7%, ademas se puede ver que tanto el
reconocimiento de la necesidad y la rentabilidad tienen una relacion del 16,7% con

un nivel de regular.
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Tabla 22.

Distribucién de frecuencia Busqueda de Informacion y Rentabilidad

% del total
Rentabilidad (Agrupada) Correlacione
Total
Malo Regular Bueno S
, Malo 23,3% 30,0% 53,3% Rho
Busqueda Spearman
de ~~Regula 54, 10,0% 100%  23.3% 671
Informacion r
(Agrupada) g 6.7% 16,7%  23,3% _Sig
(Bilateral)
Total 26,7% 46,7% 26,7% 100,0% ,000¢
Nota: Tomado de SPSS version 25
Grafico de barras
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Figura 14. Busqueda de Informacion y Rentabilidad

INTERPRETACION

En la tabla 22 de la totalidad de los trabajadores encuestados del area de finanzas
de la empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDA S.A.C en el distrito de la
Victoria, Lima- Pert 2019 donde se recolecto la informacion necesaria para llegar
a los siguientes resultados.

De acuerdo al andlisis del cruce de variables en la prueba de hipoétesis para la

dimension de la busqueda de informacién y de la variable rentabilidad
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correspondiente a la hipotesis general del resultado de Rho Spearman nos afirman
que hay un 0,671 de relacidon entre la dimension y la variable. Se alcanzo un Sig
(Bilateral) igual 0,000 < 0,05; por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta
la hipétesis alterna confirmando que existe relacion entre la dimension de la
busqueda de informacion y la rentabilidad.

Confirmando la relacion obtenida se puede confirmar con los resultados obtenidos
en la tabla cruzada entre basqueda de informacién y la rentabilidad, donde la
busqueda de informacion tiene un nivel malo con un 53,3% y la rentabilidad cuenta
con un nivel regular con un 46,7%, ademas se puede ver que tanto la busqueda de
informacion y la rentabilidad tienen una relacion del 30,0% con un nivel de malo y

regular.
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Tabla 23.

Distribucién de frecuencia Formacion de Alternativas y Rentabilidad

% del total
Utilidad De Activo (Agrupada) Correlacione
Total
Malo Regular Bueno S
Rho
0) 0, 0, 0,

Formacion de Malo 26,7% 30,0% 3,3% 60,0% Spearman
Alternativas Regular 13,3% 6,7% 20,0% ,686
(Agrupada) g 0 3,3% 16,7%  20,0% Sig

(Bilateral)
Total 26,7% 46,7% 26,7% 100,0% ,000¢
Nota: Tomado de SPSS version 25
Grafico de barras
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Figura 15. Formacion de Alternativas de y Rentabilidad

INTERPRETACION

En la tabla 23 de la totalidad de los trabajadores encuestados del area de finanzas
de la empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDA S.A.C en el distrito de la
Victoria, Lima- Pert 2019 donde se recolecto la informacién necesaria para llegar

a los siguientes resultados.
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De acuerdo al analisis del cruce de variables en la prueba de hipétesis para la
dimensiéon de la formacion de alternativas y de la variable rentabilidad
correspondiente a la hipétesis general del resultado de Rho Spearman nos afirman
que hay un 0,686 de relacion entre la dimensién y la variable. Se alcanz6 un Sig
(Bilateral) igual 0,000 < 0,05; por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta
la hipotesis alterna confirmando que existe relacion entre la dimensién de la
formacion de alternativas y la rentabilidad.

Confirmando la relacién obtenida se puede confirmar con los resultados obtenidos
en la tabla cruzada entre la formacion de alternativas y la rentabilidad, donde la
formacion de alternativas tiene un nivel malo con un 60,0% y la rentabilidad cuenta
con un nivel regular con un 46,7%, ademas se puede ver que tanto la formacion de
alternativas y la rentabilidad tienen una relacion del 30,0% con un nivel de malo y

regular.
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Tabla 24.

Distribucion de frecuencia Evaluacion de Alternativas y Rentabilidad

% del total
Rentabilidad (Agrupada) Total Correl;mone
Malo Regular Bueno

., Malo 16,7% 20,0% 36,7% Rho
Evaluacién de Spearman

Alternativas Regular 10,0% 26,7% 6,7% 43,3% ,664

(Agrupada) g eng 20,0%  20,0% Sig
(Bilateral)

Total 26,7% 46,7% 26,7%  100,0% ,000°

Nota: Tomado de SPSS version 2
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Figura 16. Evaluacion de Alternativas de y Rentabilidad

INTERPRETACION

En la tabla 24 de la totalidad de los trabajadores encuestados del area de finanzas
de la empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDA S.A.C en el distrito de la
Victoria, Lima- Pert 2019 donde se recolecto la informacién necesaria para llegar
a los siguientes resultados.

De acuerdo al andlisis del cruce de variables en la prueba de hipotesis para la
dimensiéon de la evaluacion de alternativas y de la variable rentabilidad
correspondiente a la hipotesis general del resultado de Rho Spearman nos afirman

qgue hay un 0,664 de relacién entre la dimensién y la variable. Se alcanzé un Sig
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(Bilateral) igual 0,000 < 0,05; por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta
la hipotesis alterna confirmando que existe relacion entre la dimensién de la
evaluacion de alternativas y la rentabilidad.

Confirmando la relacién obtenida se puede confirmar con los resultados obtenidos
en la tabla cruzada entre la evaluacion de alternativas y la rentabilidad, donde la
evaluacion de alternativas tiene un nivel regular con un 43,3% vy la rentabilidad
cuenta con un nivel regular con un 46,7%, ademéas se puede ver que tanto la
evaluacion de alternativas y la rentabilidad tienen una relacion del 26,7% con un

nivel de regular.
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Tabla 25.

Distribucion de frecuencia Decision de Compra y Rentabilidad

% del total
Rentabilidad (Agrupada) Total Correlaciones
Malo Regular  Bueno
L, Malo 23,3% 13,3% 36,7% Rho Spearman
Decision de Regula

Compra 3,3% 13,3% 13,3% 30,0% ,604
(Agrupada) Bueno 20,0% 13,3% 33,3%  Sig (Bilateral)

Total 26,7% 46,7% 26,7% 100,0% ,000°¢

Nota: Tomado de SPSS version 25
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Figura 17. Decision de Compra de y Rentabilidad

INTERPRETACION

En la tabla 25 de la totalidad de los trabajadores encuestados del area de finanzas
de la empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDA S.A.C en el distrito de la
Victoria, Lima- Pert 2019 donde se recolecto la informacién necesaria para llegar
a los siguientes resultados.

De acuerdo al andlisis del cruce de variables en la prueba de hipoétesis para la
dimension de la decision de compra y de la variable rentabilidad correspondiente a
la hipotesis general del resultado de Rho Spearman nos afirman que hay un 0,604
de relacion entre la dimensioén y la variable. Se alcanzé un Sig (Bilateral) igual 0,000

< 0,05; por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna
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confirmando que existe relacion entre la dimension de la decision de compra y la
rentabilidad.

Confirmando la relaciéon obtenida se puede confirmar con los resultados obtenidos
en la tabla cruzada entre la decisién de compra y la rentabilidad, donde la decision
de compra tiene un nivel regular con un 36,7% y la rentabilidad cuenta con un nivel
regular con un 46,7%, ademas se puede ver que tanto la decision de compra y la

rentabilidad tienen una relacion del 13,3% con un nivel de regular y malo.
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Tabla 26.

Distribucion de frecuencia Ejecucion de Compra y Rentabilidad

% del total
Rentabilidad (Agrupada) Total Correl:mone
Malo Regular Bueno
o Malo 233%  6,7% 30,0% Rho
Ejecucion de Spearman
Compra Regular 3,3% 30,0% 6,7% 40,0% , 7166
(Agrupada) g g 10,0%  200%  30,0% Sig
(Bilateral)
Total 26,7% 46,7% 26,7% 100,0% ,000°
Nota: Tomado de SPSS version 25
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Figura 18. Ejecucion de Compra de y Rentabilidad

INTERPRETACION

En la tabla 26 de la totalidad de los trabajadores encuestados del area de finanzas
de la empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDA S.A.C en el distrito de la
Victoria, Lima- Pert 2019 donde se recolecto la informacion necesaria para llegar
a los siguientes resultados.

De acuerdo al analisis del cruce de variables en la prueba de hipétesis para la
dimensién de la ejecucion de compra y de la variable rentabilidad correspondiente
a la hipotesis general del resultado de Rho Spearman nos afirman que hay un 0,766
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de relacion entre la dimension y la variable. Se alcanz6 un Sig (Bilateral) igual 0,000
< 0,05; por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipétesis alterna
confirmando que existe relacion entre la dimension de la ejecucion de compra y la
rentabilidad.

Confirmando la relacion obtenida se puede confirmar con los resultados obtenidos
en la tabla cruzada entre la ejecucion de compra y la rentabilidad, donde la decision
de compra tiene un nivel regular con un 40,0% y la rentabilidad cuenta con un nivel
regular con un 46,7%, ademas se puede ver que tanto la ejecucién de compray la

rentabilidad tienen una relacion del 30,0% con un nivel de regular y malo.
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Tabla 27.

Distribucion de frecuencia Seguimiento y Control Pos Compra y Rentabilidad

% del total
Rentabilidad (Agrupada) Correlacione
Total
Malo Regular Bueno S
- Malo  26,7% 20,0% 46,7% Rho
Seguimiento y Spearman
control Pos  Regul 20.0% 20.0% 822
Compra ar
(Agrupada) Buen 6.7% 26.7% 33.3% _ Sig
0 (Bilateral)
Total 26,7% 46,7% 26,7% 100,0% ,000¢
Nota: Tomado de SPSS version 25
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Figura 19. Seguimiento y Control Pos Compra y Rentabilidad

INTERPRETACION

En la tabla 27 de la totalidad de los trabajadores encuestados del area de finanzas
de la empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDA S.A.C en el distrito de la
Victoria, Lima- Pert 2019 donde se recolecto la informacién necesaria para llegar
a los siguientes resultados.

De acuerdo al andlisis del cruce de variables en la prueba de hipoétesis para la
dimensién de la frecuencia seguimiento y control pos compra y de la variable
rentabilidad correspondiente a la hipotesis general del resultado de Rho Spearman
nos afirman que hay un 0,822 de relacién entre la dimensién y la variable. Se
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alcanzé un Sig (Bilateral) igual 0,000 < 0,05; por lo tanto, se rechaza la hipétesis
nula y se acepta la hipétesis alterna confirmando que existe relacion entre la
dimension de frecuencia seguimiento y control pos compra y la rentabilidad.

Confirmando la relacién obtenida se puede confirmar con los resultados obtenidos
en la tabla cruzada entre la frecuencia seguimiento y control pos compra y la
rentabilidad, donde la frecuencia seguimiento y control pos compra tiene un nivel
malo con un 46,7% y la rentabilidad cuenta con un nivel regular con un 46,7%,
ademas se puede ver que tanto la frecuencia seguimiento y control pos compra y

la rentabilidad tienen una relacion del 20,0% con un nivel de malo y regular.
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IV. DISCUSION

Los resultados obtenidos en este estudio de Gestion de compras y Rentabilidad en
la empresa WVA Real Okasion Electro Tienda SAC- La Victoria 2019, tuvo la
finalidad de determinar la relacion entre la gestion de compra y rentabilidad en la
empresa WVA Real Okasion Electro Tienda SAC — La Victoria, 2019. En cuanto a
los resultados obtenidos después de analizar los datos que fueron recopilados,
procesados y analizados dio como resultado inferencias que se contrastaran a
través de las evidencias internas y externas. Entonces, en cuanto a la hipotesis
general busco investigar si existe relacion entre Gestion de compras y la
Rentabilidad de la empresa WVA Real Okasion Electro Tienda SAC, La Victoria -
Pert 2019. Por ello de acuerdo a los resultados arrojados mediante el software
estadistico SPSS V25 y el Rho Spearman deduce que existe un nivel de correlacion
positiva alta de 0.884, y una sig. De 0.000, en donde se rechaz6 la hipétesis nula 'y
se acepto la alterna, por lo cual este resultado estuvo en relacion con su teorico
propuesto Nohora (2013) el principal objetivo de la funcién de compras era la
reduccion de costos y obtencion de utilidades y eficiencia en el servicio. La cual
dicha investigacidon estuvo en concordancia con lo planteado en la tesis
internacional de Pillapa (2015) quien en su hipétesis de investigacién determiné que
el proceso de compras si incide en la rentabilidad, mediante la confirmacion de sus
resultados con el estadistico Chi cuadrado, dicha relacion entre las dos variables
dando el resultado de 76.18, significativamente media, pero demostrado que si tuvo
incidencia entre las dos variables. Asimismo, contdbamos con el reforzamiento de
la tesis internacional de Fiallos (2017) en donde busco si la gestion de los
inventarios influye en la rentabilidad del sector ferretero, obteniendo un resultado
de 26.29 determinando que la gestion de los inventarios si influyo en la rentabilidad
de las empresas del sector ferretero, tomando de baso al autor tedricos principales
Rubio & Villaroel (2012) en donde menciono que la gestion de inventarios, tuvo
como objetivo determinar la cantidad de existencias que fue necesario mantener en
el almacén y el ritmo adecuado de pedidos para cubrir las necesidades de
produccion y comercializacion de la empresa. También se encontraron estudios
nacionales que reforzaron el resultado obtenido; segun Roca (2018) quien investigo
sobre la Gestion de Compras y la rentabilidad, demostrando una la correlacion
positiva baja mediante la prueba estadistica del Rho Spearman con un valor de
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0.314; basandose en su teorico Martinez (2013) indico que la gestion de compras
debe satisfacer las necesidades de la empresa, considerando que dicha decision
contribuyo a maximizar la inversion del dinero y del mismo modo que generaba un
equilibrio entre los objetivos que de los otros departamentos a fin de que en
conjunto se logré mejorar el beneficio como también la posicion competitiva y quien
Eslava(2010) lo relaciona con la rentabilidad que fue importante que el beneficio
que la empresa venga obteniendo por su actividad, la auténtica evaluacion del
negocio no se hace hasta que no se relaciona dicho beneficio con los recursos
econdémicos y financieros empleados para su obtencion. A ello se sumaba la
investigacion de Pajares (2017) quien mediante el estudio realizado quiso
determinar la relacion de la planificacién de las compras, con el abastecimiento de
almacenes, quien demostr6 mediante Kolmogorov y la correlacion de Rho de
Spearman donde existia una relacion positiva alta de un 0.796 entre las dos
variables, confirmando lo que afirmo sus teérico Pau Cos y Navascués (1998) que
las compras era una funcién que tenia como objetivo adquirir aquellos bienes
servicios que la empresa necesita del exterior, garantizando a diferentes factores.
Por ello también sirvié de apoyo la tesis nacional de Bautista (2017) quien busco
identificar la relacion entre la gestion de compra con el crecimiento de la Mype, lo
cual mediante el estadistico Shapiro - Wilk, y el Rho de Spearman, determino que
si existe una relacion de un 0.879 entre ambas variables, lo cual determino su
siguiente autor Vargas (2014) que la gestion buscaba crear un factor diferenciador
en la competitividad de las empresas, alineandose con las tendencias mundiales,
especialmente con la establecida por el GPP y los preceptos de la responsabilidad
social empresarial.

Para finalizar se cuenta con la tesis de Lacearos (2017), quien busco determinar
la relacién que existe entre el control interno y la gestién de compras, por lo que se
demostré mediante el Rho de Spearman un 0.881 de correlacién entre ambas
variables, lo cual su autor base Fonseca (2013) confirmo que el control interno era
el proceso efectuado por la junta de directores, la gerencia y otro personal,
disefiado para proporcionar seguridad razonable respecto al logro de objetivos
relacionados con la efectividad y eficiencia de las operaciones, confiabilidad de la
informacion financiera y cumplimiento de las leyes y regulaciones. Por lo tanto, se

puede inferir que dadas las evidencias encontrada y recopiladas, refuerzan la
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hipotesis planteada afirmando que existe relacion directa entre la gestion de compra
y la rentabilidad en la empresa WVA Real Okasion Electro Tienda SAC; por lo que
comprueba que la gestién de compra es uno de los puntos claves para una buena
rentabilidad dentro de una empresa, debido a que es el comienzo de una inversion
a ganar o en otros casos a perder.

En cuanto a la primera hipdtesis especifica, planteada en cuanto al
Reconocimiento de la Necesidad y la Rentabilidad de la empresa WVA
RealOkasion Electro Tienda SAC, La Victoria-2019, mediante el Rho Spearman nos
afirman, con un (Rho de 0,456 y una Sig (Bilateral) igual 0,011 < 0,05, en donde
incida que si existe relacion entre la dimension | y la Variable I, aceptando la
hipotesis alterna y rechazando la hipétesis alterna, asimismo, teniendo similitud con
la investigacion de la tesista Roca (2018) con una correlacion, mediante el Rho
Spearman de (Rho de 0,361 y una Sig. (Bilateral) igual 0,015 < 0,05, en lo que se
determina que se acepta la hipotesis alterna, por ello para dicha dimension, se
basaron en el tedrico Ferrin (2010), en donde infiere que para poder realizar toda
accion de compra es necesario obtener informacién de los productos que cuenten
con mas demanda, asimismo lo que es solicitado por parte de los compradores.

En cuanto a la segunda hipotesis especifica planteada respecto a la
Busqueda de Informacién y Rentabilidad de la empresa WVA RealOkasion Electro
tienda SAC, La Victoria-2019, mediante el Rho de Spearman se obtuvo un (Rho de
0,671 y una sig. (Bilateral) = 0,000; p<0.05), determinando que si existe relaciéon
entre dicha dimension y la variable Il, contado con similitud con la investigacién del
tesista Lecaros (2017) respecto a su dimensién Operaciones Previas a la Compra
, basada en el tedrico Escudero (2014), menciona que consiste en estudiar las
necesidades de la empresa, es decir contar con la informacion de los productos
gue existe en el mercados y estar preparado ante cualquier necesidad imprevista,
por ello tienda a buscar informacion de todos los proveedores convenientes, por
ello mantiene relevancia con la dimension planteada de la actual investigacion.

Asimismo en cuanto a la tercera hipétesis planteada respecto a la Formacion
de Alternativas y Rentabilidad de la empresa WVA RealOkasién Electro tienda
SAC, La Victoria-2019, en donde mediante el Rho de Spearman se obtuvo un (Rho
de 0,686 y una sig. (Bilateral) = 0,000; p<0.05), en donde dicha dimension se baso
mediante la tedrica Nohora (2012) y respecto al tesista Bautista (2017), en la
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investigacion, La gestion de compras y su relacion con el crecimiento de las mypes
del distrito San Juan de Miraflores, afio 2017, respecto a su dimension Il, que es
los Proveedores, se obtuvo mediante el Rho de Spearman un 0,624 con una sig.
(Bilateral) = 0,000, en donde dicha dimension se basoé en teoria del autor Kotler
(2003), mencionando que con la persona que se realiza la cotizacion de compra,
debe contar con un seguimiento adecuado, determinando tiempo y condiciones
adecuadas para que asi| la persona que evalué la propuesta brindada por parte del
proveedor, lo tome como una de sus primeras elecciones a obtener. Por ello cuenta
con una similitud entre ambas debido a que en el proceso de formacion de
alternativas debe contar con diferentes opciones de productos y precios. Por lo cual
dichas hipétesis planteadas segun su investigacién se aceptaron las hipotesis
alternas y se rechazaron las hipétesis nulas.

Prosiguiendo con la cuarta hipotesis especifica planteada respecto a la
Evaluacion de Alternativas y Rentabilidad de la empresa WVA RealOkasion Electro
tienda SAC, La Victoria-2019, mediante el Rho de Spearman con un (Rho de 0,664
y una sig. (Bilateral) = 0,000; p<0.05), en donde se acepto la hipotesis alterna 'y se
rechazé la hipotesis nula, lo cual se bas6 en la teoria de Nohora (2012) y se
encontré similitud con la tesis de Lecaros (2017) respecto a su dimension
Operaciones Previas a la Compra, considera el indicador Estudio del mercado,
apoyado del autor Anaya (2015) menciona que consiste en reunir y sobre todo
analizar las informacion relativas del articulo o material en venta, por ello dentro de
dicha dimension que considera dicho indicador, mediante el Rho de Spearman se
obtuvo un (Rho de 0,666 y una sig. (Bilateral) = 0,000; p<0.05),en donde se acepta
la hipétesis alterna y se rechaza la nula. Asimismo, en cuanto a la hipotesis IV
planteada respecto a la Decision de compra y Rentabilidad en la empresa WVA
RealOkasion Electro tienda SAC, La Victoria-2019, mediante el Rho de Spearman
con un (Rho de 0,604 y una sig. (Bilateral) = 0,000; p<0.05), en donde se acepté la
hip6tesis alterna dejando a concluir que existe correlacion te entre dicha hipotesis
con la variable IlI, tubo similitud con la investigacion del tesista anteriormente
mencionado Lecaros (2017), quien dentro de sus variables cuenta con dimension
operaciones previas a la compra, y cuenta con uno de sus indicadores que es
Decision de compra, en donde utilizo la teoria Heredia (2013) que incluye

decisiones relacionas con lo que se quiere comprar y donde se comprara, por lo
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cual dicha dimensién mediante el Rho de Spearman obtuvo un (Rho de 0,666 y
una sig. (Bilateral) = 0,000; p<0.05), en donde también acepto la hipdtesis alterna
y se rechazo la hipotesis nula.

Respecto a la quinta hipotesis especifica planteada en cuanto a la ejecucién
de compra y rentabilidad de la empresa WVA RealOkasion Electro tienda SAC, La
Victoria-2019, mediante el Rho de Spearman, con un (Rho de 0,766 y una sig.
(Bilateral) = 0,000; p<0.05), no afirma que existe relacion en cuanto a la dimension
de Gestion de Compra con la rentabilidad de la empresa. Por lo cual dicho resultado
nos constata una similitud de otra investigacion realizada del tesista Lecaros (2017)
en cuanto al control interno y la seleccién de proveedores mediante un resultado
del Rho de Spearman, con un (Rho de 0,699 y una sig. (Bilateral) = 0,000; p<0.05),
que determina que efectivamente existe relacion entre el control interno de la
empresa y la seleccion del proveedor, ya que mediante la dimension de la actual
investigacion determina que en cuanto a la Decision de compra se determiné la
seleccion del mejor proveedor a convenir de la empresa, por lo que se basoé en
teoria de la autora Nohora (2012) y respecto a la investigacién de Lecaros se basé
en teorias de Fonseca en donde infiere que dicho control es realizado por parte de
los directores, gerentes y otro personal para la determinacion de logros como
empresa, y en cuanto a la Gestién de Compra se baso en el autor Carrefio (2016)
y Escudero (2014) en donde el primer teorico, indica la Gestion de Compra es
obtener los materiales necesarios para la gestién de las operaciones, respecto a la
cantidad, tiempo u lugar preciso tomando en cuenta la calidad y precio mas
favorable y por parte del segundo autor menciona que es un conjunto de operacién
que realiza toda entidad para obtener todos los productos necesarios contando con
la cantidad y calidad desea por parte de los clientes.

En cuanto a la sexta hipotesis especifica planteada en cuanto al seguimiento
y control pos compra con la rentabilidad de la empresa WVA RealOkasion Electro
tienda SAC, La Victoria-2019, se determina que, si existe una relacion positiva
mediante el Rho de Spearman, con un (Rho de 0,822 y una sig. (Bilateral) = 0,000;
p<0.05), por lo que se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la nula. Por ello dicho
resultado confirma que la similitud con otro estudio realizado por parte del tesista
Bautista(2017), en cuanto a su hipotesis planteada respecto Seguimiento y control

y el Crecimiento de las Mypes nos indica que del mismo modo mediante el Rho de
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Spearman existe una correlacion positiva de un (Rho de 0,783 y una sig. (Bilateral)
= 0,000; p<0.05), por lo que también implica que si existe relacién entre el
seguimiento y control ante el crecimiento interno de las Mypes de San Juan de
Miraflores, por lo que se rechaza la hipétesis nula. Para el apoyo de dicha
dimensién de la investigacion se tomé la teoria del autor Martinez (2007), que
inflere que mediante un contrato de pedido de compras no culmina la
responsabilidad, ya que después de ello viene a llevarse a cabo un control
administrativo, y por parte del Crecimiento de Mype (Variable 1l) se apoy6 en la
teoria de Lawrence y Lorsch (1967, citado en Rodriguez, Martinez, 2011).

Es decir, con estos resultados se puede afirmar que se cuenta con evidencias
eficientes para determinar que existe correlacion entre la Gestion de Compra y la
Rentabilidad de la de la empresa WVA RealOkasion Electro tienda SAC, La
Victoria-2019. Que se realizé un estudio y se obtuvo resultados similares a las
siguientes investigaciones de las diferentes empresas, es decir que, si se maneja
una buena gestion de compras, se obtendria buenos resultados en cuanto a la

rentabilidad.
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V. CONCLUSIONES
Después de haber obtenido los resultados del presente estudio, con la informacion
que se habia reunido sobre los colaboradores de la empresa WVA REAL OKASION
ELECTROTIENDA S.A.C., se mostraron las siguientes conclusiones:

1. De acuerdo a la hipétesis general para que se haya podido evidenciar las
variables de gestion de compra y rentabilidad se obtuvo un grado de
correlacion de Rho=0.884, Sig. (Bilateral)=0.000. Por medio del estadigrafo
Rho de Spearman concluyendo que si existio una correlacion positiva alta
entre las dos variables. Es por ello que se concluyd que la investigacion
realizada acepto la hipotesis alterna y rechaza la nula, afirmando que existié
relacion entre la variable gestién de compra y la variable rentabilidad, ya que
fue una de las piezas de mayor importancia para que haya podido existir un
optimo desarrollo empresarial, porque se llegaron a convertir en el encaje
competitivo de los distintos productos y que luego se llegaron a ofrecen en
el mercado.

2. De acuerdo a la primera hipotesis especifica de la dimension reconocimiento
de la necesidad y la variable rentabilidad de Rho=0.456, Sig.
(Bilateral)=0.011. Mediante el estadigrafo Rho de Spearman se concluyo
que si existid una correlacion positiva moderada entre la dimensién y la
variable. Es por eso que se concluyd que la investigacion realizada rechazo
la hipétesis nula y acepto la alterna, afirmando que existio relacion entre la
dimensién reconocimiento de la necesidad y la variable rentabilidad, ya que
si uno como cliente llego a reconocer exactamente lo que en verdad ha
requerido para que asi haya podido satisfacer sus necesidades era mucho
mas féacil realizar todo el proceso requerido para una compra favorable, en
el cual se detectd que en la empresa se compra por comprar, ocasionando
gastos innecesarios.

3. De acuerdo a la segunda hipétesis especifica de la dimension busqueda de
informacion y la variable rentabilidad de Rho=0.671, Sig. (Bilateral)=0.000.
Por medio del estadigrafo Rho de Spearman concluyendo que si existio una
correlacion positiva moderada entre la dimension y la variable. Es por eso
gue se concluy6 que la investigacion realizada acepto la hipétesis alterna 'y

rechaza la nula, afirmando que existio relacion entre la dimension busqueda

71



de informacion y la variable rentabilidad, ya que al reunir una adecuada
informacion de los proveedores del cual llego a utilizar se pudo tomar una
adecuada decision, asi mismo se detect6 que la empresa no realizaba una
adecuada busqueda ocasionando pérdidas que afectaban a la empresa

De acuerdo a la tercera hipoétesis especifica de la dimension formacion de
alternativas y la variable rentabilidad de Rho=0.686, Sig. (Bilateral)=0.000.
Mediante el estadigrafo Rho de Spearman se concluy6 que si existié una
correlacion positiva moderada entre la dimensién y la variable. Es por eso
que se concluyé que la investigacion realizada rechazo la hipotesis nula y
acepta la alterna, afirmando que existio relacion entre la dimension
formacidén de alternativas y la variable rentabilidad, ya que para que se haya
realizado una adecuada compra se necesitaba de infinidades de alternativas
antes de realizar la compra porque asi se analizaba la que mas era
conveniente, en el cual se llegé a detectar que la empresa contaba con
proveedores ya fijos, y no se buscaba nuevas alternativas que llegaban a
favorecer a la rentabilidad de la empresa.

De acuerdo a la cuarta hipétesis especifica de la dimension evaluaciéon de
alternativas y la variable rentabilidad de (Rho=0.664, Sig. (Bilateral)=0.000.
Por medio del estadigrafo Rho de Spearman concluyendo que si existia una
correlaciéon positiva moderada entre la dimensién y la variable. Es por eso
gue se concluy6 que la investigacion realizada acepto la hipétesis alterna 'y
rechazo la nula, afirmando que existia relacion entre la dimensién evaluacién
de alternativas y la variable rentabilidad, ya que cuando se analizaba uno a
uno las infinidades de alternativas que nos podian proponer al realizar el
proceso de compra se pudo llegar a escoger al mejor, asi mismo se hallé
con una mala evaluacion de alternativas en la empresa evidenciandose en
la rentabilidad que mostraba la empresa.

De acuerdo a la quinta hipétesis especifica de la dimensién decision de
compra y la variable rentabilidad de Rho=0.604, Sig. (Bilateral)=0.000.
Mediante el estadigrafo Rho de Spearman concluyendo que si existia una
correlacion positiva moderada entre la dimension y la variable. Es por eso
gue se concluyd que la investigacion realizada rechazo la hipotesis nula y

acepta la alterna, afirmando que existio relacion entre la dimension decision
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de compra y la variable rentabilidad, ya que en la decisiéon de compra se
recolectaba toda la informacion suficiente que se lograba a obtener de los
pasos anteriores mostrados, para no ocasionar perdidas a la empresa, como
se esta visualizando hasta ahora por medio de la rentabilidad por una mala
decision.

De acuerdo a la sexta hipoétesis especifica de la dimension ejecucion de la
compra y la variable rentabilidad de (Rho=0.766, Sig. (Bilateral)=0.000. Por
medio del estadigrafo Rho de Spearman concluyendo que si existia una
correlacion positiva alta entre la dimension y la variable. Es por eso que se
concluyo que la investigacion realizada acepto la hipotesis alterna y rechaza
la nula, afirmando que existia relacion entre la dimensién ejecucion de la
compra y la variable rentabilidad, ya que al realizar la compra uno como
comprador ya debid de estar seguro en haber escogido al mejor proveedor
gue nos brindaba mejores beneficios que sobre todo haya incrementado la
rentabilidad y no la haya disminuido.

De acuerdo a la séptima hipétesis especifica de la dimension seguimiento
de control pos venta y la variable rentabilidad de (Rho=0.822, Sig.
(Bilateral)=0.000. Mediante el estadigrafo Rho de Spearman concluyendo
que si existié una correlacion positiva alta entre la dimension y la variable.
También concluye que la investigacion realizada rechazo la hipétesis nula 'y
acepto la alterna, afirmando que existio relacion entre la dimensién
seguimiento de control pos venta, ya que después de que se adquirid el
producto se le ponia a prueba y si existia alguna falla, se realizaba el reclamo
por el producto fallado, en el cual se detect6 que en la empresa no se realiza
un seguimiento de control a los productos que se habian adquirido.
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VI.

RECOMENDACIONES

La empresa WVA REAL OKASION ELECTROTIENDA S.A.C. considera
como fundamental la gestion de compras y la rentabilidad, es por ello que se
le recomienda que la empresa realice una adecuada gestion de compras
donde se lleve a cabo uno a uno los procedimientos necesarios para realizar
una buena compra, mediante reunién con los vendedores, para conocer el
producto que cuenta con alta demanda, asi como también tomar en cuenta
las sugerencias de todas las personas de area de ventas, debido a que estan
consecutivamente en conocimiento de lo que frecuentemente se vende y
porque también mantienen interaccion con el cliente, para que mediante ello
se pueda generar un buen andlisis de todos los productos que se necesita
comprar y no llegue a invertir en mercaderia que no cuenta con rotacion y
asi no pueda ocasionar dafos futuros como es la baja rentabilidad que tiene
la empresa, ya que esto llega a perjudicar a todos los que conforman la
institucion.

De acuerdo al estudio de la primera dimension reconocimiento de la
necesidad de la variable de gestion de compra y la rentabilidad, se le
recomienda que principalmente se aplique en realizar un reporte en el
programa de Excel al final del mes, de las ventas y de la mercaderia que se
compré durante ese periodo, es decir sacar un reporte mensual, para asi
poder ver que es lo que se vendié mas, de todo lo que se compro, y detectar
lo que los consumidores estan requiriendo y necesitando, y solo se pueda
comprar mercaderia que tendran rotacion rapida, favoreciendo a la
rentabilidad de la empresa, por parte que no se compraran productos que no

sobresalen.

De acuerdo al estudio de la segunda dimension basqueda de informacion de
la variable de gestion de compra y la rentabilidad, se recomienda que se
realice una busqueda de los proveedores posibles un medio de contacto
para poder trabajar directo, asimismo conocer su modalidad de trabajo y
formas de pago para que asi cuando ocurra una falla de la mercaderia

adquirida, el proveedor asuma esa responsabilidad y no se aplique otro
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gasto independiente por parte de la empresa en la cual afectaria en la
rentabilidad de la empresa, debido a que si ese producto cont6 con un cobro
por la mercaderia que viene a ser el costeo, se entiende que en ese costo
incluye la garantia del producto, pero el proveedor no asume dicha garantia,
la empresa por brindar satisfaccion a sus clientes, lo que tendra que haces
es enviarlo a un soporte técnico que sera asumido por la empresa y asi

estaria aumentando mas gastos innecesarios que afectaran

De acuerdo al estudio de la tercera dimension formacion de alternativas de
la variable de gestion de compra y la rentabilidad, se recomienda que, una
vez recopilado toda la informacién de los proveedores, se determine el
proveedor mas conveniente mediante a la comparaciéon de mercaderia,
estado de la misma, modalidades de pago e incluso precio del producto, para
gue asi se pueda eliminar a proveedor que menos convenga y solo quedarse
con el mejor proveedor.

De acuerdo al estudio de la cuarta dimension evaluacion de alternativas de
la variable de gestion de compra y la rentabilidad, se recomienda que una
vez determinado los proveedores a convenir, realice un presupuesto de toda
la mercaderia ofrecida y determinar si los costos que nos ofrecen son
accesibles a nuestro presupuesto, generando un fijacién de precios exactos
por cada una de la mercaderia de acuerdo a la condicién en la que se
encuentra dicho producto y asi mismo haber establecido el tiempo de
garantia que brindara y la forma de pago que se empleara mediante una
reunién pactada.

De acuerdo al estudio de la quinta dimension decisiébn de compra de la
variable de gestion de compra y la rentabilidad, se recomienda que se
determine volver a esclarecer al proveedor el tiempo de la garantia de los
productos, y sobre todo exigir un documento aclarando dichos acuerdos,
para que si después de poder realizar toda procedimiento de compra, llegue
a pasar algun incidente, como comprador pueda ir a generar un reclamo con
el comprobante de pago que se le aplico.

De acuerdo al estudio de la sexta dimension ejecucion de la compra de la

variable de gestion de compra y la rentabilidad, se recomienda que mediante
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esta dimension que visualice toda la mercaderia que esta siendo trasladada
a dicho almacén establecido, debido a que puede existir el cambio del
producto que se ha adquirido, 0 como también puede que se olvide alguna
mercaderia en el momento de la llegada e ingreso a almacén, es decir que
al perder un producto, se estaria perdiendo parte de la inversion y la utilidad
por generar.

Culminando con el estudio de la séptima dimension seguimiento de control
pos venta de la variable de gestion de compra y la rentabilidad, se le
recomienda que mediante esta dimension, una vez recepcionado y puesto
en exhibicién los productos adquiridos, sigan estando en observacion, para
poder ver la evolucién del producto, ya que mediante el tiempo puede
resultar con alguna falla, y por eso ya en el anterior proceso de compra, se
debié determinar el tiempo de garantia del producto para que asi, pueda
cubrir dicha falla que resulte tener, ya que, si no se establece el acuerdo de
garantia, se estaria generando un gasto independiente por la reparacion del
producto, lo cual implica que si consecutivamente los productos suelen tener
dichas fallas, incrementara un valor alto en los gastos, muy aparte del costo

del producto por lo cual no se generara una favorable rentabilidad.
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ANEXOS

Anexo 1: Instrumento de Medicién

Cuestionario De La Gestion De Compras A

Indicaciones:

La siguiente encuesta se desarrolla de manera anénima.

Las preguntas se refieren a la gestion financiera y el presupuesto de los

colaboradores en la empresa, lea cuidadosamente para responder las preguntas.

Donde 1 = Nunca, 2 = Casi nunca, 3 = Algunas veces, 4 = Casi siempre y 5 =

Siempre.

DIMEN SI
ON

ITEMS

INDICADORES

RECONOCIMIENTO DE LA
NECESIDAD

ESTRATEGIA

i Se realizan estrategias internas o externas para el conocimiento de la necesidad del
cliente?

CLIENTES

i Se realizan encuestas a los clientes para conocer las necesidades por parte de
ellos?

DEMANDA

| ;Parcialmente se identifica la necesidad mediante |la demanda de dicho producto? |

ADQUIRIR

| ;La adquisicién del producto esta complementada por la necesidad del producta? |

CARENCIA

iLa existencia de carencia del cliente consecutivamente es captada por el
colaboradar?

BUSQUEDA DE INFORMACION

ACTUALIZACION

;Por alternativa de proveedor se encuentra consecutivamente con productos
novedosos que beneficien comprador?

PROVEEDORES

| # Seguidamente obtienen los productos por proveedores fijos? |

EVALUAR

| ;Realizan evaluaciones sobre la informacidn adquirida del producto a adguinir? |

INFORMACION

| ;Realizan una comparacidn de informacidn de cada proveedor a elegir? |

RECOPILAR

gUtilizan medios de evaluacidn para recopilar toda informacion sobre cada proveedor?

FORMACION DE
ALTERNATIVAS

NEGOCIACION

iSe utiliza la negociacion para poder establecer como alternativa primordial por parte
del proveedor?

ACEPTABLE

iContinuamente determina productos aceptables a través de la formulacidn de
alternativas?

REQUERIMIENTO

;Determinan la alternativa mas beneficiada de acuerdo al requerimiento del
comprador?

COMPARACION

iRealizan muy seguidamente |la comparacidn de alternativas para la seleccidn del
proveedor mas aceptabla?
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CRITERIOS

(THR 15 | ;Se determinan criterios especificos en cuanto a los proveedores seleccionados? | [
o< GARANTIA
Q E 16 | zConsideran el tiempo de garantia para |la seleccian del mejor proveedor? [ [
Zz ANALISIS
; W 17 ;Realiza un adecuado analisis de cada producto por adquirir de los proveedores
= E seleccionados?
w ALTERNATIVAS
18 | ;Frecuentemente existen distintas alternativas de productos por adquirir? [ [
DECISION
19 | ;Frecuentemente se toma una buena decisidn en la empresa respecto a la compra? | [
§ COMPRA
% 20 iLa compra que se realiza es cnnvenie_nte para la empresa a raiz del proveedor
O seleccionado?
- PRESUPUESTO
g 21 i5e maneja presupuestos adecuados de acuerdo a la mercaderia por parte del
O proveedor?
n MERCADERIA
o 22 | ¢La mercaderia adquirida frecuentemente se obtiene en buenas condiciones? [ [
e PRECIOS
23 iLa decision de compra frecuentemente es decidida por reflejo de los precios por
adquirir?
SUPERVISION DE CALIDAD
W 24 | ;Realiza siempre una minuciosa supenisidn de calidad por los productos adquiridos? | [
2 TRASLADO
E E 25 i Frecuentemente utilizan el traslado interno por medio de la empresa para los
2= productos obtenidos?
o8 FORMA DE PAGO
0 26 | ;La forma de pago que maneja el proveedor v el comprador es al contado? [ [
CONDICIONES
27 |  ;Continuamente establecen condiciones de compra y venta por los productos? | [
> RECLAMO
E E 28 | ;Laempresa cuenta con una efectiva solucién ante los productos reclamados? | [
=2 E CONTROL
= g = 29 | i Se realiza constantemente el control de los productos adguiridos? [ [
== ] PRODUCTO
L 8 30 iConsecutivamente los clientes llegan a tener satisfaccidn por los productos
vendidos?
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Instrumento de Medicion B

Cuestionario De Rentabilidad

Indicaciones:

La siguiente encuesta se desarrolla de manera anénima.

Las preguntas se refieren a la gestion financiera y el presupuesto de los
colaboradores en la empresa, lea cuidadosamente para responder las preguntas.

Donde 1 = Nunca, 2 = Casi nunca, 3 = Algunas veces, 4 = Casi siempre y 5 =

Siempre.
DIMENSION [ITEMS | INDICADORES [1]2]3]4]5
PORCENTA.IE
1 ;Cada Accionista Recibe El Retorno De Su Inversian % Ganancia En
Porcentajes Parciales De Acuerdo A Su Aporte?
APORTACION
2 iFrecuentemente Se Recupera De Manera Efectiva La Aportacian Par
Parte De Cada Accionista?
EVALUAR
3 iConsecutivamente Se Evalda Que Tan Eficaz Es El Gasto Que Se Esta
Realizando Para Asi Poder Obtener Los Costos De Inversign?
SATISFACCION
< 4 ;Caontinuamente Cada Accionista Obtiene Satisfaccidn Ante El Retorno Y
— Cantidad Ganada De Su Inversion Fealizada?
= MEDICION
g 5 iAplican La Técnica De Medicign ROl Para Conocer La Rentabilidad En
e La Ganancia De La Empresa?
o MAXIMIZACION
E 6 iMediante El ROl De La Empresa Se Puede Medir La Maximizacidn De
= Los Accionistas?
E PLANEACION
E 7 | iPor Medio Del ROl Se Conoce Si La Planeacion Aplicada Es Favorable?
INTERES DE VENTAS
3 ;La Empresa Toma Como Primordial Al Interés De Ventas Debido A La
Utilidad Generada?
ADQUISICION
g iLa Ganancia Adguirida Por La Utilidad De Ventas Es Consecutivamente
Beneficiosa?
INVERSION
10| ;La Inversion Por Cada Producto Es Consecutivamente Variable? | [ | | |
PERDIDA
11 ;Realizan En Ocasiones Ventas De Productos Inferiores A Su Costo De
Ventas?
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RENTABILIDAD FINANCIERA

CAPITAL INVERTIDO

£Consecutivamente Recuperan El Capital Invertido De Cada Accionista

12 Ante Una Inversién De Megocios?
SOCIOS
13 iConsecutivamente Los Socios Obtienen Resultados Favorables Por Lo
Adguirido Y Evaluado Por E| Roe?
GENERAR BENEFICIOS
14 |;Cada Accionista Genera Son Beneficios Favorables Segun Su Inversidn?
ORGANIZACION
15 iLos Resultados De La Organizacion Beneficios Favorables Para Cada
Accionista?
ACTIVOS
16 iLa Empresa Siempre Cuenta Con Activos Propios Para Una Prdxima
[nversidn?
EFICIENCIA
17 iDentro De La Empresa Se Maneja La Eficiencia En El Proceso De
Ventas Para Evaluarla Mediante El Roe?
PROMEDIO
18 £Consecutivamente Tienen Un Promedio En El Rendimiento Sobre
Patrimonio Neto?
IMFUESTO
19 ;Efectian En Orden Todo Tipo De Pago De Impuestos De La
Organizacign?
BIENES
20 iUsualmente Se Utilizan Los Bienes De La Organizacion Para Poder
Favorecer Las Utilidades De Activo?
GANANCIAS
21 | i Existen ganancias favorables por cada inversidn realizada? [ 1 |
FINANCIAMIENTO
29 £Cada cuanto utilizan el financiamiento para poder generar inversion para
productos obtenidos?
INVERSIONISTAS
23 iLos Inversionistas Consecutivamente Estan De Acuerdo De La Utilidad
Por Accidn Que Han Obtenido?
ESTRATEGIAS
24 | ;Aplican Estrategias Para Poder Generar Mayor Utilidad Por Accign? | | |
TOMA DE DECISIONES
o5 iLa Empresa Cominmente Realiza Toma De Decisiones En Cuanto A La
Cantidad De Acciones Realizadas Para Obtener Mayor Rentabilidad?
INGRESOS
26 iLos Ingresos Netos Con Los Que Obtiene La Empresa Cubre Gastos
Administrativos. Impuestos Y Personal?
COSTOS DE VENTAS
27 £El Margen De Utilidad Obtenida Consecutivamente Cubre El Costo De
Ventas De Dichos Productos Vendidos?
COMPARACION DE RESULTADOS
28 i Consecutivamente Realizan Un Analisis Del Margen Neto De La Utilidad
De La Empresa?
GASTOS DE FINANCIAMIENTO
29 £El Margen Meto De Utilidad Que Brinda La Empresa Cubre Con Todos
Los Gastos Financieros Adguindos?
GASTOS
30 iLos Gastos De La Empresa Tienen Diferencia En Pericdos Mensuales

Excluyendo Lo De Financiamiento?
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Anexo 2: Matriz de Consistencia

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLE DIMENSIONES INDICADOR METODO
General General General Est.rategm
o Clientes
Reconocimiento De La D d
. . N . . Existid relacion entre |a Necesidad Bmanda
iQué relacion existia entre Determinar la relacian entre i6n d | Adquirir
tion de compras v la gestion de compras |a QES“.D.H & compra y '8 .
ges’ . rentabilidad de la empresa Carencia
rentabilidad de la empresa Real rentabilidad en la empresa WVA REAL OKASION .
Okasion Electro Tienda SAC.  WVA Real Okasion Electro o - ro0 TEron SAC an ol Actualizacidn
Victoria 20197 Tienda SAC, Victoria 2019. . . Proveedores
afio 2019 Bisqueda De
. Evaluar L. .
Informacidn . Disefio: No experimental
Informacidn
_ y de corte transversal.
Especificos Especificos Especificos Recn.pll:.aJr
MNegociacidn
0 -
. Qué relaci isti6 entre el Determinar |a relacidn entre Existe relacidn entre % F;Hnamtuln De Acepiaple
& ue_re_ac;undexlls 10 &n n; Ed reconocimiento de la reconocimiento de la o emativas Requerimiento
recanacimiento de fa Necesidad ¥ . - o cidad v la rentabilidad en necesidad y |a rentabilidad en g Comparacion
la rentabilidad de la empresa Real o s
Okasién Electro Tienda SAC la empresa WVA Real la empresa VWWA REAL o Criterios
asion Hiectro 1enta A Okasién Electro Tienda SAC, OKASION ELECTRO TIENDA o > .
Victoria 20197 o . Evaluacidn De Garantia
Victaria 2019. SAC en el afic 2019, = . o
o Alternativas Andlisis
'_
i Alternativas
. . © Decisidn
o . L . - Existe relacidn entre la
&Qué relacion existid entre la Determinar relacion entre la bisqueda de informacin v |a . Compra
blisqueda de informacién y la  biisqueda de informacicn y |a rer?tabilidad en |2 om re:a Decisién De La Presupuesto
rentabilidad de la empresa Real rentabilidad en la empresa P Compra
. : - WWA REAL OKASION Mercaderia '
Okasidn Electro Tienda SAC, WWA Real Okasidn Electro ELECTRO TIENDA SAC en el _ Tipo: Aplicada
Victoria 20197 Tienda SAC, Victoria 2019. Precios

iQué relacion existid entre la
blisqueda de informacion y la
rentabilidad de la empresa Real
Okasidn Electro Tienda SAC,
Victoria 20197

afio 2019

Existe relacion entre |a
formacidn de alternativas y la
rentabilidad en la empresa
WWA REAL OKASION
ELECTRO TIENDA SAC en =l
afio 2019.

Determinar relacion entre la
formacion de alternativas v la
rentabilidad en la empresa
WWA Real Okasidn Electro
Tienda SAC, Victoria 2019.

Ejecucian De Compra

Seguimiento Y Control

Pos Compra

Supervision de calidad

Traslado
Faorma de pago
Condiciones
Reclamo
Control

Producto
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£Qué relacion existia entre la
evaluacidn de alternativas y la
rentabilidad de la empresa Real
Okasidn Electro Tienda SAC,
Victoria 20197

£Qué relacidn existid entre la
decision de compra y la
rentabilidad de la empresa Real
Okasidn Electro Tienda SAC,
Victoria 20197

£Qué relacion existia entre la
ejecucion de compra y la
rentabilidad de la empresa Real
Okasidn Electro Tienda SAC,
Victoria 20197

£Qué relacidn existid entre el
seguimiento y control pos compra
y la rentabilidad de la empresa
Real Okasidn Electro Tienda SAC,
Victoria 20197

Determinar relacion entre la
evaluacidn de alternativas v la
rentabilidad en la empresa
WWA Real Okasidn Electro
Tienda SAC, Victoria 2019.

Determinar relacidn entre la
decision de compra y la
rentabilidad en la empresa
WWA Real Okasidn Electro
Tienda SAC, Victoria 2019,

Determinar relacion entre la
ejecucidn de la compra y la
rentabilidad en la empresa
WWA Real Okasidn Electro
Tienda SAC, Victoria 2019.

Determinar relacidn entre el

seguimiento de control pos

venta y |a rentabilidad en la

empresa VWWA Real Okasidn

Electro Tienda SAC, Victoria
2019.

Existe relacion entre la
evaluacidn de alternativas y la
rentabilidad en la empresa
WWA REAL OKASION
ELECTRO TIENDA SAC en el
afio 2019

Existe relacidn entre |a
decisién de compra y la
rentabilidad en la empresa
WWA REAL OKASION
ELECTRO TIENDA SAC en el
afio 2019.

Existe relacion entre la
ejecucidn de la compra v la
rentabilidad en la empresa

WWA REAL OKASION

ELECTRO TIENDA SAC en el
afio 2019

Existe relacidn entre el
seguimiento de control
posventa y la rentabilidad en la
empresa WWVA REAL
OKASION ELECTRO TIEMDA
SAC en el afio 2019.

RENTABILIDAD

Rentabilidad
Econdmica

Rentabilidad Financiera

Horcentaje
Aportacidn
Evaluar
Satisfaccion
Medicidn
Maximizacidn
Planeacian
Interés de ventas
Adguisicidn
Inversion
Perdida

Capital Invertido
Socios
Generar Beneficios
Organizacion
Activos
Eficiencia
Promedio
Impuestos
Bienes
Ganancias
Financiacidn
Inversionistas
Estrategias
Toma De Decisiones
Ingresos
Costo De Ventas
Comparacidn De Resultados
Gastos de Financiamiento
Gastos

Nivel: Descriptivo
Correlacional

Enfoque: Cuantitativo.
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Anexo 3: Tabla especificaciones de gestion de compra.

VARIABLE DIMENSIONES PESO ITEMS INDICADORES PREGUNTAS
Estrategia £Se realizan estrategias internas o externas para el conocimiento de la necesidad del cliente?
Clientes £Se realizan encuestas a los clientes para conocer las necesidades por parte de ellos?
RECONEE&':;ES;S DE LA 16% 5 Demanda i Parcialmente se identifica la necesidad mediante la demanda de dicho producto?
Adquirir ¢La adqguisicion del producto esta complementada por la necesidad del producto?
Carencia iLa existencia de carencia del cliente consecutivamente es captada por el colaborador?
Actualizacion ¢ Por alternativa de proveedor se encuentra consecutivamente con productos novedosos que beneficien comprador?
BUSQUEDA DE Proveedores £ Seguidamente obtienen los productos por proveedores fijos?
INEORMACION 18% 5 Evaluar ¢Realizan evaluaciones sobre la informacion adquirida del producto a adquirir?
Informacion ¢Realizan una comparacion de informacion de cada proveedor a elegir?
Recopilar &Utilizan medios de evaluacidn para recopilar toda informacion sobre cada proveedor?
MNegociacion £Se utiliza la negociacién para poder establecer como alternativa primordial por parte del proveedor?
é FORMACION DE 19% 4 Aceptable i Continuamente determina productos aceptables a través de la formulacidn de alternativas?
= ALTERNATIVAS Requerimiento zDeterminan la alternativa mas beneficiada de acuerdo al requerimiento del comprador?
8 Comparacion ¢Realizan muy seguidamente |la comparacion de alternativas para la seleccidn del proveedor mas aceptable?
w ‘ Criterios £ Se determinan criterios especificos en cuanto a los proveedores seleccionados?
5 EVALUACION DE 19% 4 Garantia ¢ Consideran el tiempo de garantia para la seleccién del mejor proveedor?
= ALTERNATIVAS Analisis ;Realiza un adecuado analisis de cada producto por adquirir de los proveedares seleccionados?
a Alternativas i Frecuentemente existen distintas alternativas de productos por adquirir?
@ Decision ¢Frecuentemente se toma una buena decisidn en la empresa respecto a la compra?
Compra ila compra gue se realiza es conveniente para la empresa a raiz del proveedor seleccionada?
DECISION DE LA COMPRA  16% 5 Presupuesto #Se maneja presupuestos adecuados de acuerdo a la mercaderia por parte del proveedor?
Mercaderia ¢La mercaderia adquirida frecuentemente se obtiene en buenas condiciones?
Precios iLa decision de compra frecuentemente es decidida por reflejo de los precios por adquirir?
Supenicion de Calidad  ;Realiza siempre una minuciosa supemvision de calidad por los productos adquiridos?
EJECUCION DE COMPRA 14% 4 Traslado i Frecuentemente utilizan el trasladn interno por medio de la empresa para los productos obtenidos?
Forma de Pago ¢La forma de pago que maneja el proveedor y el comprador es al contado?
Condiciones ¢ Continuamente establecen condiciones de compra y venta por los productos?
Reclamo ila empresa cuenta con una efectiva solucion ante los productos reclamados?
CON'?'EEEE;E:E%I‘IPRA 11% 3 Contral 7Se realiza constantemente el control de los productos adquiridos?
Producto ¢ Consecutivamente los clientes llegan a tener satisfaccion por los productos vendidos?
TOTAL 100% 30
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Anexo 3 : Tabla de especificaciones de Rentabilidad

VARIABLE DIMENSIONES PESO ITEMS INDICADORES PREGUNTAS
Capital Invertido 4 Consecutivamente Recuperan El Capital Invertido De Cada Accionista Ante Una Inversion De Negocios?
Socios ¢ Consecutivamente Los Socios Obtienen Resultados Favorables Por Lo Adquirido Y Evaluado Por El Roe?
Generar Beneficios ¢ Cada Accionista Genera Son Beneficios Favorables Segun Su Inversion?
QOrganizacion ¢ Los Resultados De La Organizacion Beneficios Favorables Para Cada Accionista?
Activos ;La Empresa Siempre Cuenta Con Activos Propios Para Una Praxima Inversion?
R::;:il:\';;in 36% 11 Eficiencia ¢Dentro De La Empresa Se Maneja La Eficiencia En El Proceso De Ventas Para Evaluarla Mediante EI Roe?
Promedio ¢ Consecutivamente Tienen Un Promedio En El Rendimiento Sobre Patrimonio Neto?
Porcentaje ¢ Cada Accionista Recibe EI Retorno De Su Inversién Y Ganancia En Porcentajes Parciales De Acuerdo A Su Aporte?
Aportacion ¢ Frecuentemente Se Recupera De Manera Efectiva La Aportacion Por Parte De Cada Accionista?
Evaluar ¢ Consecutivamente Se Evalla Que Tan Eficaz Es El Gasto Que Se Esta Realizando Para Asi Poder Obtener Los Costos De Inversion?
Satisfaccion ¢ Continuamente Cada Accionista Obtiene Satisfaccion Ante El Reforno Y Cantidad Ganada De Su Inversién Realizada?
Medicion ¢Aplican La Técnica De Medicion ROl Para Conocer La Rentabilidad En La Ganancia De La Empresa?
g Maximizacion i Mediante EI ROl De La Empresa Se Puede Medir La Maximizacién De Los Accionistas?
o Planeacion ¢ Por Medio Del ROI Se Conoce Si La Planeacion Aplicada Es Favorable?
:__nl Impuesto ¢ Efectlan En Orden Todo Tipo De Pago De Impuestos De La Organizacion?
i Bienes ¢Usualmente Se Utilizan Los Bienes De La Qrganizacion Para Poder Favorecer Las Utilidades De Activo?
E Ganancias ¢ Existen ganancias favorables por cada inversion realizada?
e Financiamiento ¢ Cada cuanto utilizan el financiamiento para poder generar inversion para productos obtenidos?
Interes de Ventas s La Empresa Toma Como Primordial Al Interés De Ventas Debido A La Utilidad Generada?
Adguision ¢La Ganancia Adquirida Por La Utilidad De Ventas Es Consecutivamente Beneficiosa?
RENTABILIDAD 64% 19 Inversion ¢La Inversion Por Cada Producto Es Consecutivamente Variable?
FINANCIERA Perdida ¢ Realizan En Ocasiones Ventas De Productos Inferiores A Su Costo De Ventas?
Inversionistas 4 Los Inversionistas Consecutivamente Estan De Acuerdo De La Utilidad Por Accion Que Han Obtenido?
Estrategia iAplican Estrategias Para Poder Generar Mayor Utilidad Por Accion?
Toma de Decisiones s La Empresa Cominmente Realiza Toma De Decisiones En Cuanto A La Cantidad De Acciones Realizadas Para Obtener Mayor Rentabilidad?
Ingresos ¢Los Ingresos Netos Con Los Que Obtiene La Empresa Cubre Gastos Administrativos, Impuestos Y Personal?
Costos de Ventas ¢ El Margen De Utilidad Obtenida Consecutivamente Cubre El Costo De Ventas De Dichos Productos Vendidos?
Comparacion de Resultados  ; Consecutivamente Realizan Un Andlisis Del Margen Neto De La Utilidad De La Empresa?
Gastos de Financiamiento  ;ElI Margen Neto De Utilidad Que Brinda La Empresa Cubre Con Todos Los Gastos Financieros Adquiridos?
Gastos ;L0s Gastos De La Empresa Tienen Diferencia En Periodos Mensuales Excluyendo Lo De Financiamiento?
TOTAL 100% 30
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Anexo 4: Validacion De Jueces

Juez 01

W UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO

CARTA DE PRESENTACION

Senor: Dr. Mgtr. Huamani Cajaleon Diana Lucila
resente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Me es muy grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos y, asimismo hacer de
Su conocimiento que, siendo estudiantes de la escuela de administracion en la UCY. en la sede de
San Juan de Lurigancho, promocion 2019, requiero validar los instrumentos con los cuales recogeré
la informacién necesaria para poder desarrollar la investigacion para optar el titulo profesional de
Licenciado en Administracion de Empresas.

Eltitulo del proyecto de investigacion es: “Gestion de Compras y Rentabilidad en la Empresa
WVA Real Okasion Electro Tienda S.A.C.- La Victoria. Lima, 2019" y siendo imprescindible contar
con la aprobacion de docentes especializados para poder aplicar los instrumentos en mencion, he
considerado conveniente recurric a usted, ante su connotada experiencia en lema de psicologla,
educacion y/o investigacion.

El expediente de validacion, que le hago llegar contiene lo siguiente:

- Carta de presentacion.

- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
- Matriz de operacionalizacion de las variables.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

- Protocolo de evaluacion del instrumento

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion, me despido de usted, no sin antes
agradecerle por la atencion que dispense a la presente,

Atentamente.
Estela Diaz Mikelle Estephane Sanchez Cardenas Belsy Mishel
75492243 74405499

96



UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide gestién de compras
Inventario procedimiento del proceso de compras

DIMENSIONES / items Relevancia Pertinencia Claridad Sugarandias
DIMENSION 1:RECONOCIMIENTO DE NECESIDAD MD| D A MA |MD| D [A|MA|MD| D A | MA

Se realizan estrategias internas o externas para el conocimiento de

' |ia necesidad del ciiente. | & s

2 Se realizan stas a los cli para las id: /
por parte de ellos. & 77
Parciaimente identifican la [ la de

» dicho producto. (/ o &
La adquisicién del producto esta complementada por la necesidad

4 | del producto. = v g
La existencia de carencia del cliente consecutivamente es captada

B por el colaborador. 7 / e

DIMENSION 2: BUSQUEDA DE INFORMACION

6 Por alternativa de proveedor se encuentm consecutivamente con V P4 i
productos novedosos que beneficien comprador.

7 Obtienen los productos por proveedores fijos. J L1 &~
Realizan evaluaciones sobre la informacién adquirida del producto

3 a adquilrir. L i v
Realizan una P i6n de inf ion de cada p dor a

9 elegir. 75 L~ o
Utilizan medios de evaluacién para pilar toda inf i6n sobre

g cada proveedor. L~ P l/

DIMENSION 3: FORMACION DE ALTERNATIVAS

Utilizan 1a negociacion para poder establecer como afternativa

i primordial por parte del proveedor. L~ 1~ g

12 Continuamente determinan productos aceptables a través de la
formulacién de alternativas. L= 174 Vi
Determinan la altemativa més beneficiada de acuerdo al K

i£ requerimiento del comprador. = > y=
Realizan la p én de i para la seleccion del

fis proveedor més aceptable. L~ = &

DIMENSION 4: EVALUACION DE ALTERNATIVAS

Determinan criterios especificos en cuanto a los proveedores

15 | seteccionados. = L~ L~
Consideran el tiempo de garantia para la seleccion del mejor

16 | proveedor. i L -
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UNIVERSIDAD CEsArR VALLEJO

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide rentabilidad
Inventario generacién de utilidad

i
RENTABILIDAD Relevancia Pertinencia Claridad Su "
N* |ltems
MD| D A MAIMDID|A|MA|MDID| A |MA
Dimensién 1: Rentabilidad Econémica
{Cada Accionista Recibe El Retorno De Su Inversidn Y Ganancia En Porcentajes Par-
1 clales De Acuerdo A Su Aporte? / / /
{Frecuentemente Se Recupera De Manera Efectiva La Aportacién Por Parte De Cada
2 | accionista? ; v V o
3 ¢Consecutivamente Se Eval(a Que Tan Eficaz €5 El Gasto Que Se Estd Realizando Para )/ ‘/
Asi Poder Obtener Los Costos De Inversién? //
{Continuamente Cada Accionista Obtiene Satisfaccién Ante El Retorno Y Cantidad
4 | Ganada De Sulnversidn Realizada? 4 ' V'
JAplican La Técnica De Medicidn ROI Para Conocer La Rentabilidad En La Ganancla |
5 De La Empresa? 1/ | &~ /
6 :.::;dhm El ROI De La Empresa Se Puede Medir La Maximizacién De Los Acdlonls- / / /
7 | epor Medio Del ROI Se Conace Si La Planeacién Aplicada Es Favorable? e 2~ P
¢La Empresa Toma Como Primordial Al Interdés De Ventas Debido A La Utilidad Ge-
8 nerada? 1/ g /
9 | ¢la Ganancla Adquirida Por La Utilidad De Ventas Es C i Beneficioss? VvV 14 P
10 | ¢ta inversién Por Cada Producto Es Consecutivamente Varlable? Y v -
11 |¢Realizan £n Ocaslones Ventas De Productos Inferlores A Su Costo De Ventas? 3K e e
Dimensién 2: Rentabilidad Financiera
¢Consecutivamente Recuperan El Capital Invertido De Cada Accionista Ante Una In-
12 versién Do Negocios? / I/ v
13 | {Los Sodios Obtienen Resultados Favorables Por Lo Adquirido ¥ Evaluado Por €| Roe? / - )/
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Observaciones:

Opinién de aplicabilidad:  Aplicable ;)q Aplicable después de corregir [ ]

Apellidos y nombres del juez validador Dra. / Mg: Huamani Cajaleon Diana Lucila

-----------------------------------------------------------------------------------

'Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
Mmch:EHhmesapmpiadopaanalmpambo
dimension especifica del constructo

%Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: &maancia,sedbesuﬁehnciawmdobshemspmm
son suficientes para medir la dimensién

No aplicable [ ]

------------------------------------------------------------------------------

19 de Septiembre del 2019

_udlep

Firma del Experto Informante.
Especialidad
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Juez 02

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CARTA DE PRESENTACION

Serior: Dr. Mgtr. Ruiz Villavicencio Ricardo Edmundo
Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Me es muy grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos y, asimismo hacer de
su conocimiento que, siendo estudiantes de la escuela de administracion en la UCV, en la sede de
San Juan de Lurigancho, promocion 2019, requiero validar los instrumentos con los cuales
recogeré la informacién necesaria para poder desarrollar la investigacion para optar el titulo
profesional de Licenciado en Administracién de Empresas.

El titulo del proyecto de investigacién es: "Gestibn de Compras y Rentabilidad en la
Empresa WVA Real Okasion Electro Tienda SA.C- La Victoria. Lima, 2019 y siendo
imprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados para poder aplicar los
instrumentos en mencién, he considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada
experiencia en tema de psicologia, educacion y/o investigacion

El expediente de validacion, que le hago llegar contiene lo siguiente:

- Carta de presentacion.

- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
- Matriz de operacionalizacién de las variables. :
- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

- Protocolo de evaluacién del instrumento

Expresandoie mis sentimientos de respeto y consideracion, me despido de usted, no sin antes
agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente.
P
,2@;;(\9 A
Estela Diaz Mikelle Estephane Sanchez Cardenas Betsy Mishel
75492243 74405499
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide gestién de compras
Inventario procedimiento del proceso de compras

DIMENSIONES / items Relevancia Pertinencia Claridad Sugarancias
DIMENSION 1:RECONOCIMIENTO DE NECESIDAD MD| D A MA | MD D A | MA | MD D A | MA

Se realizan estrategias internas o externas para el conocimiento de

' |ia necesidad del ciiente. e | o s

2 Se realizan stas a los cli para las id: / L
por parte de ellos, ¢~
Parcialmente identifican la [ la de

3 | dicho producto. it v &
La adquisicién del producto esta complementada por la necesidad

4 | del producto. & e 2
La existencia de carencia del cliente consecutivamente es captada

2 por el colaborador. y o / e

DIMENSION 2: BUSQUEDA DE INFORMACION

Por alternativa de pr dor se er tra cor iti con s

g productos novedosos que beneficien comprador. V &

7 Obtienen los productos por proveedores fijos. ) L1 &~
Realizan evaluaciones sobre la informacién adquirida del producto

8 a adqulrir. L o v
Realizan una P i6n de inf ion de cada p dor a

¥ elegir. 7 L~ L
Utilizan medios de evaluacion para recopilar toda informacién sobre

g cada proveedor. L~ = l/

DIMENSION 3: FORMACION DE ALTERNATIVAS

Utilizan 1a negociacién para poder establecer como alternativa

i primordial por parte del proveedor. L~ i g

12 Continuamente determinan productos aceptables a través de la
formulacion de alternativas. = 174 Vi
Determinan la altemativa mas beneficiada de acuerdo al K

13| requerimiento del comprador. Ll B L~
Realizan la P 6n de i para la seleccion del

s proveedor mas aceptable. L~ V L

DIMENSION 4: EVALUACION DE ALTERNATIVAS

Determinan criterios especificos en cuanto a los proveedores

15 | seteccionados. = L~ L~
Consideran el tiempo de garantia para la seleccién del mejor

16 | proveedor. P L -
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide rentabilidad
Inventario generacién de utilidad

RENTABILIDAD

Relevancia

Pertinencia

Claridad

Sugerenclas

ltems

Dimensidn 1: Rentabilidad Econémica

MD

MD

=
>

MD

{Cada Accionista Recibe El Retorno De Su Inversidn Y Ganancia En Porcentajes Par-
clales De Acuerdo A Su Aporte?

(Frecuentemente Se Recupera De Manera Efectiva La Aportacién Por Parte De Cada
Acclonista? :

¢Consecutivamente Se Evalia Que Tan Eficaz €5 El Gasto Que Se Estd Reallzando Para
Asi Poder Obtener Los Costos De Inversion?

{Continuamente Cada Acclonista Obtlene Satisfaccién Ante EI Retomo Y Cantided
Ganada De Su Inversidn Realizada?

dAplican La Técnica De Medicidn ROI Para Conocer La Rentabilidad En La Ganancla
De La Empresa?

¢{Mediante EI ROI De La Empresa Se Puede Medir La Maximizacién De Los Accdonls-
tas?

¢Por Medio Del ROI Se Conace i La Planeacién Aplicada Es Favorable?

¢La Empresa Torma Como Primordial Al Interds De Ventas Debido A La Utilidad Ge-
nerada?

¢La Ganancla Adquirida Por La Utilidad De Ventas Es Consecutivamente Beneficioss?

10

¢La Inversién Por Cada Producto Es Consacutivamente Varlable?

1

¢Realizan £n Ocaslones Ventas De Productos Inferlores A Su Costo De Ventas?

b ¥R RY LAY AT RIRTILTRY

Dimensién 2: Rentabilidad Financiera

12

¢Consecutivamente Recuperan El Capital Invertido De Cada Accionista Ante Una In-
versién De Negocios?

13

{Los Sodlos Obtienen Resultados Favorables Por Lo Adquirido Y Evaluado Por €| Roe?

SRR EERNEARNERS

b e Y T R R R T R

XS
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide rentabilidad
Inventario generacién de utilidad

RENTABILIDAD

Relevancia

Pertinencia

Claridad

Sugerenclas

ltems

Dimensidn 1: Rentabilidad Econémica

MD

MD

=
b=

MD

{Cada Acclonista Recibe El Retorno De Su Inversidn Y Ganancia En Porcentajes Par-
clales De Acuerdo A Su Aporte?

{Frecuentemente Se Recupera De Manera Efectiva La Aportacién Por Parte De Cada
Acclonista? X

{Consecutivamente Se Evalua Que Tan Eficaz €5 El Gasto Que Se Estd Realizando Para
Asi Poder Obtener Los Costos De Inversion?

{Continuamente Cada Acclonista Obtlene Satisfaccién Ante EI Retomo Y Cantided
Ganada De Su Inversidn Realizada?

dAplican La Técnica De Medicidn ROI Para Conocer La Rentabilidad En La Ganancia
De La Empresa?

<Mediante El ROI De La Empresa Se Puede Medir La Maximizacién De Los Acdlonls-
tas?

&Por Medio Del ROI Se Conace Si L Planeacién Aplicada Es Favorable?

¢La Empresa Torma Como Primordial Al Interés De Ventas Debido A La Utilidad Ge-
nerada?

¢La Ganancla Adquirida Por La Utilidad De Ventas Es Consecutivamente Beneficioss?

10

¢La Inversién Por Cada Producto Es Consecutivamente Varlable?

11

¢Realizan £n Ocaslones Ventas De Productos Inferlores A Su Costo De Ventas?

b NIRRT LAY AN RIRILT AR

Dimensién 2: Rentabilidad Financiera

12

¢Consecutivamente Recuperan El Capital Invertido De Cada Acclonista Ante Una In-
versién De Negocios?

13

{Los Socias Obtienen Resultados Favorables Por Lo Adquirido ¥ Evaluado Por €| Roe?

N ISR IXEKIRIEIRERER

SR RESENE IS N

A
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Observaciones:
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ \q Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
7Y
Apellidos y nombres del juez validador Dr. / Mg: Ruiz Villavicencio Ricardo Edmundo DNIO?‘SO?‘/ .............
Especialidad del validador: ﬂom/,\/rsf,‘mcmipc ...... é ﬂ/(d/y ............................................................................
19 de Septiembre del 2019

'Pﬂnonch:ﬂihtnwmspondealcmcepbleﬂdco formulado.
Mmda:ﬂlbtnesaptwiadopnmmtxalcm:pmmho
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exaclo y directo

Noh:Suﬁdencia,sedioesuﬁciamiamndobshnspimm
son suficientes para medir la dimension

oy

Firma del Experto Informante.
Especialidad
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Juez 03

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CARTA DE PRESENTACION

Serior: Dra. Mgtr. Edgar Laureano Lino Gamarra
Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Me es muy grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos y, asimismo hacer de
su conocimiento que, siendo estudiantes de la escuela de administracion en la UCV, en la sede de
San Juan de Lurigancho, promacién 2019, requierc validar los instrumentos con los cuales recogeré
la informacidn necesaria para poder desarrollar la investigacién para optar el titule profesional de
Licenciado en Administracion de Empresas.

El titulo del proyecto de investigacion es: “Gestion de Compras y Rentabilidad en la Empresa
WVA Real Okasién Electro Tienda S.A C.- La Victorda. Lima. 2018 y siendo imprescindible contar
con la aprobacion de docentes especializados para poder aplicar los instrumentos en mencion, he
considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en tema de psicologia,
educacion yfo investigacion.

El expediente de validacién, que le hago llegar contiene lo siguiente:

- Carta de presentacion,

- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
- Matriz de operacionalizacion de las variables.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

- Protocolo de evaluacién del instrumento

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracién, me despido de usted, no sin antes
agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente.

Estela Diaz Mikelle Estaphane
765492243 74405499
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide gestién de compras
Inventario procedimiento del proceso de compras

DIMENSIONES / items Relevancia Pertinencia Claridad Sugarancies
DIMENSION 1:RECONOCIMIENTO DE NECESIDAD MD| D A MA |MD| D |[A|MA|MD| D A | MA

Se realizan estrategias internas o externas para el conocimiento de

' |ia necesidad del ciiente. g & s

2 Se realizan a los cli para las id: /
por parte de ellos. & 727
Parciaimente identifican la [ la de

? dicho producto. (/ & &<
La adquisicion del producto esta complementada por la necesidad

4 | del producto. = v g
La existencia de carencia del cliente consecutivamente es captada

P por el colaborador. Vo / e

DIMENSION 2: BUSQUEDA DE INFORMACION

Por alternativa de proveedor se encuentra consecutivamente con

8 | product que beneficien comprad & 5 il

7 Obtienen los productos por proveedores fijos. ) L1 &~
Realizan evaluaciones sobre la informacion adquinda del producto

8 a adquirir. )2t e v
Realizan una P i6n de inf ion de cada p dor a

i elegir. {7 L~ L
Utilizan medios de evaluacién para pilar toda inf i6n sobre

g cada proveedor. L~ ¥4 l/

DIMENSION 3: FORMACION DE ALTERNATIVAS

Utilizan 1a negociacion para poder establecer como afternativa

i primordial por parte del proveedor. L~ 1~ g

12 Conti d ) productos P a través de la
formulacién de alternativas. L= 174 i~
Determinan la altemativa més beneficiada de acuerdo al K

i requerimiento del comprador. L= > y=
Realizan la P én de i para la seleccion del

14 proveedor més aceptable. L~ = /i

DIMENSION 4: EVALUACION DE ALTERNATIVAS

Determinan criterios especificos en cuanto a los proveedores

15 | seteccionados. = L L~
Consideran el tiempo de garantia para la seleccion del mejor

18 | proveedor. Lo L -
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide rentabilidad
Inventario generacién de utilidad

RENTABILIDAD

Relevancia

Pertinencia

Claridad

Sugerencias

ftems

Dimensién 1: Rentablilidad Econémica

MD

MD

o
>
=
>

MD

{Cada Accionista Recibe El Retorno De Su Inversidn Y Ganancia En Porcentajes Par-
clales De Acuerdo A Su Aporte?

LFr Se Recupera De M 2 Efectiva La Aportacién Por Parte De Cada
Acclonista? !

i sth Se EvalGa Que Tan Eficaz €s El Gasto Que Se Estd Realizando Para
Asi Poder Obtener Los Costos De Inversién?

{Continuamente Cada Accionista Obtiene Satisfaccién Ante El Retormo Y Cantidad
Ganada De Su Inversidn Realizada?

dAplican La Técnica De Medicidn ROI Para Conocer La Rentabilidad En La Ganancia
De La Empresa?

<Mediante El ROI De La Empresa Se Puede Medir La Maximizacién De Los Accdlonls-
tas?

&Por Medio Del ROI Se C SiLa Pl ién Aplicada Es Favorable?

éla Empresa Toma Como Primordial Al Interds De Ventas Debido A La Utilidad Ge-
nerada?

{La Ganancla Adquirida Por La Utilidad De Ventas Es Consecutivamente Beneficiosa?

¢La Inversidn Por Cada Producto Es C tl te Varlable?

¢Realizan £n Ocaslones Ventas De Productos Inferlores A Su Costo De Ventas?

LKA DRIRININS

Dimensién 2: Rentabilidad Financiera

12

G ath R an El Capital Invertido De Cada Acclonista Ante Una In-
versién De Negocios?

13

{Los Sodos Obti Resultados F. bles Por Lo Adquirido Y Evaluado Por €| Roe?

NN KNS ERERNRRRRR

SR ISESIENE SN

NN
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Anexo 5: Base de datos

Variable 1: "Gestion De Compras”
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Variable 2: "Rentabilidad”

RENTABILIDAD FINANCIERA

RENTABILIDAD ECONOMICA
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Anexo 6: Evidencias Andlisis de Rentabilidad Mensual entre el 2018 y 2019

Andlisis de la Rentabilidad Mensual
= Z 2
solg 12 1B |z g |z |z 2 £ 12 |E |}
= = = =
S = E = S s s s % 5 g. §-
§/2,000 | S/1,800 | S/2,000

2018 | 5/2,000 | $/1,500 | /2,000 | $/1.800 | S/2.000 | $/1,500 | $/1.800 | /1,550 | $/1,900
ZODMMSILSNQLSMMSWSHMMMSILZOOSIIMMSIIMS/IJOO

RENTABILIDAD MENSUAL DEL ANO 2018 Y 2019

8ANO 2018 =ANOC 2019

= 2 S
= = = = = =
g s g = £ 2 S
£ = = E = H == = E=s =
= = = = - - =2 - £2 = o
- = = 2 = = g - T e z2 - = C” -

=2 = = 5= 7= = 4
7 Z Z 7 g =g 45 %R s e
- = = o = = 7= -~ = =
= z 2 & % & = e 7
.- — 7z - = “d; £
7 ” v i
@ =

ERRR—— S 2, 000,00
RN S 180000

I S 1S L3onan
R 2,000,000
R S SO0

« s
TR N 2,000,010
N S50

ENERO FEBREROC MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTOEPTIEMSRECTUSREOVIEMEBRECIEMBRE
MESZS

Fuente de la empresa WVA REALOKASION ELECTO TIENDA SAC

Sub Gerente

o
Rear DxasiOn

MECTRO THNDAS SAL.

Mediante este documento se puede visualizar que se realizd la comparacion de la
produccién por meses entre el afio 2018 y 2019 respecto al ingreso de ganancias

sin contar los gastos administrativos entre otros.
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Anexo 7: Reporte de Compray Venta de mercaderia con dificil rotacion

= = COMPRAS WVA REAL OKASION ELECTRO TIEND C - Excel

Archivo [NUTSTSM insertar  Disposicién de pagina  Formulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda  PDFelement Q@ iQué desea hacer? £, Compartir

- ; o S22 A
Calibri v v A KA ® General ~ | ) ’] T p
Pey )% M = F‘ ';j D: 1‘ It El-l"d Feeminar - | [¥]- oaZ B
gar N K § - - CA-| === e <> PP omato  Darformato Estilosde | . rdenary  Buscary
- ¥ A = * ** | condicional - como tabla - celda~ | B Formato~ & = Cfirar- seleccionar -
Portapapeles Fuente = Alineacion = Nimero = Estiios Celdas Edicion ~
Al - * -~
A B c D E | E G H i 1 K -
1 !
2_ 3
3
A COMPRAS
5 | - v - = = = = = =
Loas, CONGELADORA 49| DAEWOO FF-2708 152631100000571H0161 550/ 650| 21/02/2019|RAQUEL EDGAR
1933
1934
1935
1936 =
COMPRAS | SERVICIO_TECNICO | Hoja2 @ < . 5
Modo Filtrar =::] = LI ] + 100%
A B c D E F G H ! J K L -
L
H
3
1 VENTAS DE MERCADERIA DEL MES DE JUNIO 2019
PRECIO DE | PRECIO DE | SACADA DE
5| - CLIENTE | erobucTo - l conle:h‘ MARCA ‘ MODELO SERIE I TENDA | venTa ‘I precio - | OA
1 11/06/2019 | JOSE LUIS CASARETTO |conELADORA | 49[DAEWOO |FF-2708 | 152631100000571{ 4| 550] a50]
3
1
E r—Y

REGISTRO DE COMPRA Y VENTA DE MERCADERIA CON DIFICIL ROTACION

.

A

i
L
|
1
i
L
!
|
-
!

i
|

i

Respecto al anexo, se puede visualizar que se compré una mercaderia que fue una
congeladora de Marca Daewoo en 1a fecha del 22.02.2019, en el precio de 550, la cual se
vendié en la fecha 11.06.2019 a un precio menor que el que se comprd, ya que tuvo que
ver el estado en el que se encontraba en 1a fecha de 1a venta.
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Anexo 8: Matriz de evidencia

Matriz de evidencias internas y externas

Autor y Titulos Hipotesis Resultados
Pillapa (2015). El control interno en El control interno en las
las compras y su incidencia en la compras incide en la Prueba de chi cuadrado
rentabilidad de la empresa de rentabilidad de la empresade =76.18y el de la tabla
calzado GAMOS de la ciudad de Calzado GAMOS de la de 3.941.
Ambato ciudad de Ambato
Fiallos (2017) La gestion de los La gestién de los inventarios  prueba de chi cuadrado

influye en la rentabilidad del arrojo un 26.29

inventarios y su impacto en la
nivel de significancia de

rentabilidad del sector ferretero en la  Sector Ferretero en la ciudad

cuidad de Ambato de Ambato 0.05
Existe relacion entre la

Roca (2018). La Gestion de
Compras y la rentabilidad en la

Gestién de Comprasy la
rentabilidad en la unidad de

Correlacion Bilateral =
0.314

unidad de negocios de materiales de
Sig. (Bilateral) = 0.036.

3 negocios de materiales de
construccion en la empresa San

Jorge Corp Eirl-2018

construccién en la empresa
San Jorge Corp Ate-2018

La planificacion de las

Pajares (2017). Planificacion de las compras tiene relacion

compras y su relacion con el significativa con el correlacion Bilateral =

abastecimiento de almacenes en abastecimiento de 0.796

una empresa de servicios eléctricos, almacenes en la empresa Sig. Bilateral = 0.00

2017 Ezentis Perd SAC, Callao,
2017.
_ _ Existe relacion entre la

Bautista (2017). La gestion de y o

_ gestion de compra con el Correlacion Bilateral =
compras y su relacion con el o
o o crecimiento de la Mype en el 0.879
crecimiento de las Mypes del Distrito o _ .

distrito de San Juan de Sig. (Bilateral) = 0.00

San Juan de Miraflores, Ao 2017 _
Miraflores, Afio 2017

Lacearos (2017). Control internoy  El control interno incide en la

su incidencia en la gestién de gestién de compras de la Correlacion Bilateral
compras de la empresa Urano Tours  empresa Urano Tours S.A. =0.881
S.A. del distrito de San Juan de del distrito de San Juan de Sig. Bilateral= 0.00
Lurigancho, afio 2017 Lurigancho, en el afio 2017.

Anexo 9: Articulo Cientificos

113



Segun Angel, M., Andicoechea, L., & Saitua, A. (2016), en su articulo cientifico:
SOCIEDADES COOPERATIVAS DE TRABAJO ASOCIADO VERSUS
SOCIEDADES DE CAPITAL. ANALISIS COMPARADO DE FORTALEZA
FINANCIERA Y RENTABILIDAD EN EL PAIS VASCO, nos dicen que este
articulo realiza un andlisis comparado de la estructura financiera, la solvencia, la
rentabilidad y la capacidad de generar riqueza de las sociedades cooperativas
respecto a las sociedades de capital. (p.154)

Arifio, G. (2017), en su articulo cientifico UN EQUIPO COMPROMETIDO
INCREMENTA LA RENTABILIDAD empresarial, indica que las nuevas
generaciones que se integran en el mercado laboral, ingresan con objetivos
distintos e antiguos que se basaba en solo generar un sueldo para realizar el
pago de las facturas, pero a raiz del avance los profesionales inciden que lo que
deben buscan es nutricion de conocimientos asi como también aprovechar
potenciales de talentos desarrollados, por ello los gerentes actuales
determinaron que si dan la oportunidad al trabajador de desempefiarse como
mejor lo hace, no solo generara compromiso por parte del trabajador si no
también aumentara la productividad de la empresa (p.1).

Ballestero, C. (2009) en su articulo, COMPRAS CON CONTROL
PRESUPUESTARIO, infiere que la gestibn de compras existe en todas las
organizaciones y se encuentra establecido de manera mas o menos formal,
aunque normalmente no suele ser el foco de la preocupacion de la direccién de
la compafiia en un entorno econémico en crecimiento, donde la expansion
geografica o en nuevos mercados es prioritaria. Esta situacion de crecimiento
econdémico ahora ha cambiado hacia un escenario mucho mas adverso, un
escenario donde se han de revisar cada uno de los procedimientos internos de
la compafia para optimizarlos y que contribuya con su mejora de productividad
a la mejora de resultados y a su mayor competitividad. En este contexto se revisa
el proceso de compras con control presupuestario, proceso en el que intervienen
multiples personas y departamentos tanto dentro de la compafia como fuera de
ella, intercambiandose bienes, servicios, pagos e informacion (p.31).

Bernal, Jy Soto, J. (2017). ESTUDIO DE LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA,
el objetivo de este articulo es establecer una serie de indicadoreos de la
rentabilidad de la empresa, en funcion de diferentes puntos de vista, partiendo
de la definicion de la rentabilidad como el beneficio obtenido de la utilizacion de
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una serie de medios econdmicos Yy financieros. Asi pues, dependiendo del tipo
de inversiones (activos) o capitales (propios y ajenos) utilizados tendremos una
medida diferente de rentabilidad (p.17).

Boccatonda, C., Banchieri Lucia y Campa F. (2019). FACTORES CLAVE DE
UNA CENTRAL DE COMPRAS COOPERATIVA. ANALISIS COMPARATIVO
DE DOS EXPERIENCIAS, este articulo infiere El entorno competitivo y dinamico
ha obligado a las empresas a buscar la excelencia operativa y la mayor eficiencia
para sobrevivir, no estando las empresas cooperativas exentas de dicha
bldsqueda. Una de las herramientas de que dispone este tipo de organizaciones
es unirse formando una central de compras que les permita acceder a menores
costes como consecuencia del mayor volumen (p.90).

Segun Casado, J. (2015), en su articulo cientifico: INNOVACION A TRAVES
DEL TALENTO COLABORATIVO. CAPITAL HUMANO, nos dice que hoy en dia
los directivos de las empresas consideran como prioridad expandir el horizonte
de la innovacion para sus organizaciones con la ayuda del capital intelectual
externo. (p.8).

Segun Chen, H. & Shanxing, G. (2019), en su articulo cientifico: UM MODELO
DE MEDIACAO MULTIPLA EM CADEIA QUE VINCULA AS INOVACOES
ESTRATEGICA, DE GESTAO E TECNOLOGICA A COMPETITIVIDADE DE
EMPRESAS, nos dicen que en este articulo se discute la influencia en sus tres
tipos que son innovaciones, estratégicas de gestion y tecnoldgicas en la
competitividad de las empresas. (p.879).

Segun Di Meglio, G., Barge-Gil., Camifia, E., & Moreno, L. (2019), en su articulo
cientifico: EL IMPACTO DE LAS PRACTICAS EN EMPRESAS EN LA
INSERCION LABORAL: UN ANALISIS APLICADO A LOS GRADOS DE
ECONOMIA Y ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS, nos
mencionan que el objetivo de este articulo es analizar qué caracteristicas de las
practicas en empresas y qué competencias adquiridas en las mismas determinan

la insercion laboral de aquellos estudiantes que las han realizado. (p.235)
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Especial Directivos (2019) MARKETING EXPERIMENTAL O COMO LA
PSICOLOGIA ENTRA EN JUEGO EN EL PROCESO DE COMPRA, infiere que,
el interés y la intencion en la mayoria de sus compras de cada consumidor se
realizan sin que el consumidor sea realmente consciente de ello, por lo que se
puede estimular este interés con experiencias que llegan a su subconsciente. Es
aqui donde entra en juego el marketing experimental, con el que se generan
sensaciones positivas en el cliente a partir de acciones que pueda recordar. Para
generar estas sensaciones es fundamental conocer cémo piensa el cliente en el
proceso de compra (p.48).

Fernandez, J. (2008), en su articulo GESTION DEL GASTO EN EL
DEPARTAMENTO DE COMPRAS PARA MEJORAR LOS RESULTADOS: EL
CASO BANKINTER, se basa que cuando preguntamos sobre la situacién de la
funcion de compras en una gran empresa, la respuesta habitual es que las
compras estan gestionadas por un departamento profesional y dedicado. Al
profundizar en el estudio de la situacion real, descubrimos que en la mayoria de
los casos la profesionalizacion se ha hecho efectiva solo para una pequefia parte
de los productos y servicios que se compran en la empresa, y que la dedicacién
del personal del departamento de compras se reparte principalmente entre
funciones administrativas y logisticas o de aprovisionamiento y no se maneja de
manera precisa y efectiva esa érea (p.2)

Garcia, D. y Bernal J. (2009). ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO DE LA
EMPRESA A PARTIR DEL NUEVO PGC. RATIOS ECONOMICOS, en el
presente articulo, se trata el analisis econdmico mediante ratios segun el nuevo
PGC. Adicionalmente en este trabajo se estudia en primer lugar el analisis del
crecimiento de la empresa, a partir de las tasas de variacion de ventas, activo
productivo (intangible y material) y el margen de explotacién. En definitiva, se
trata de conocer si la empresa se encuentra en una etapa de expansion, en una
situacion estacionaria, o si la empresa esta en recesion o declive (p.23).
Gomez, M. (2014), en su articulo cientifico MARKETING Y VENTAS informo que
hasta el 48%, el porcentaje de los consumidores espafioles que hacen sus
compras en establecimientos fisicos, al menos, una vez a la semana, pero
también aumentan, hasta el 30%, los que hacen sus compras online, con la

misma frecuencia (p.43).
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Jiménez, J. y Gisbert, V. (2017). En su articulo cientifico: Guia Metodoldgica De
La Gestidn De Desperdicios En Una Pyme, nos dicen que los desperdicios dentro
de las mypes son aquellas actividades que consumen recursos pero que no
agregan ningun valor al producto o servicio. (p.58).

Segun Gonzales, J. (2006), en su articulo cientifico: EFECTOS COMPETITIVOS
DE LA INTEGRACION ESTRATEGICA DE LA GESTION DE COMPRAS, nos
dice que en este articulo sostiene que, para que exista una buena gestion de
compra, es necesario que la funcion de compras esté integrada en el proceso de
planificacion estratégica de la empresa. (p.10).

Segun Guedes, S., Maria, E., Loiola, E., Andrade, I., Colman, K., Silva, B., &
Malhado, L. (2019), en su articulo cientifico: CRIATIVIDADE, INOVACAO E
CARACTERISTICAS DA TAREFA EM EMPRESAS JUNIORES: ESTUDOS DE
CASOS MULTIPLOS, nos dicen que en el articulo se buscé analizar
comparativamente las relaciones entre creatividad, innovacion y caracteristicas
de trabajo en cuatro empresas junior de diferentes areas de capacitacion, de la
misma institucion. (p.762).

Lazala, N., Gisbert, V. y Pérez, A. (2017). En su articulo cientifico: Andlisis E
Integracion De La Cadena De Suministro Para Evitar El Efecto Latigo, nos dicen
gue la cadena de suministro se encarga de detener el autoabastecimiento, donde
es ahi que surgen los efectos del bullwhip, ya que esto produce una amplificacién
de los pedidos generando ineficiencias en la cadena de suministro. (p.21).
Navarro, E., Gisbert, V. y Pérez, A. (2017). En su articulo cientifico: Metodologia
E Implementacién De Six Sigma, nos dicen que el six sigma es una herramienta
cuya finalidad es medir y poder mejorar la calidad. (p.74).

Novo, C. (2016), en su articulo cientifico: Procedimiento De Control Interno Para
El Ciclo De Inventario, nos dice que el control interno sobre los inventarios es
importante porque es lo que se genera en las empresas, ya que llega a ser el
conjunto de procedimientos de las distintas &reas donde se verifica la estructura
administrativa contable de la empresa (p.34).

Pablos, S. (2014) EL AREA DE COMPRAS Y EL AREA DE GESTION
FINANCIERA DEBEN REMAR EN LA MISMA DIRECCION, determina que
aportar valor a la compafiia en la que trabajan es un reto para los profesionales
del area de compras. Cada vez mas presentes en los comités de direccion, su

gestion esta resultando esencial para lidiar con la crisis economica (p.17).
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Pincay, D., Sanchez, J., Tasigchana, L. y Serrano, G. (2017). En su articulo
cientifico: Las NIIF Y Su Impacto En El Sector Comercial De Electrodomésticos
Del Canton Milagro, nos dicen que son herramientas que permiten a la empresa
presentar adecuadamente sus estados financieros. (p.64).

Proafio, H., Gisbert, V. y Pérez, E. (2017). En su articulo cientifico: Mejora
Continua Enfocada A Los Problemas De Empresas Familiares, nos dicen que
tener una empresa compuesta por miembros de la familia podrian perjudicar a la
empresa, ya que con el paso del tiempo pueden tener dificultades entre ellos y
eso aleja las metas y objetivos propuestos. (p.31).

Segun Ramirez, D., & Jiménez, W. (2013). en su articulo cientifico:
PERCEPCION DE RIESGO Y COMPRAS POR INTERNET: SU RELACION
CON LA PERSONALIDAD Y EL TIPO DE PRODUCTO. SUMA PSICOLOGICA,
nos dicen que en el articulo se busco determinar la relacion existente entre los
factores de personalidad, el tipo de producto, la percepcion de riesgo y la
intencidn y realizacion de compras por Internet, es por ello que se disefid una
encuesta online que contenia situaciones hipotéticas a proposito del comercio
electronico y escalas de medicion de factores de personalidad y de percepcion
de riesgo. (p.147).

Segun Rojas, A. y Gisbert, V. (2017). En su articulo cientifico: Lean Manufactu-
ring: Herramienta Para Mejorar La Productividad En Las Empresas, nos dicen
que si existe un aumento de productividad existird una disminucion en el tiempo
de fabricacion, por ende, los costos seran menos y eso beneficiara a la empresa.
(p.117).

Silva, J. (2017) DISENO DE UNA RED DE LOGISTICA INVERSA: CASO DE
ESTUDIO USOCHICAMOCHA—BOYACA, este articulo presenta los resultados
finales de una investigacion adelantada en el distrito de riego Usochicamocha
del Departamento de Boyaca- Colombia, el cual enfrenta un problema a causa
de la no devolucion y recoleccion de la totalidad de los envases y empaques
vacios de plaguicidas que generan los agricultores. Debido a lo anterior, con la
investigacion se propone una configuracion y funcionamiento de la red de
logistica inversa (LI) para la recoleccion, acopio y disposicién final de los residuos
de plaguicidas en dicha zona, para lo cual se desarrolla un modelo de

programacion lineal entera mixta con el fin de definir tanto las cantidades a
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recolectar y transportar a disposicion final y evaluar la posibilidad de abrir nuevos
centros de acopio (p.91).

Segun Senent, F. y Gisbert, V. (2017), en su articulo cientifico: Hacer Bien Las
Cosas Cuando Se Necesitan, Sin Prisas, Pero Sin Pausas, Una Version
Espafiola Del Lean Six Sigma, nos mencionan que algunas empresas por querer
buscar el ahorro interno y poder convertirse en mas eficientes y productivas,
estas han tomado la mala decision de reducir su personal y otras decidieron
tomar la decision de realizarse una autoandlisis interno para ver porque
realmente estan perdiendo dinero, que seria la mejor decision. (p.55).

Segun Tejada, N., Gisbert, V. y Pérez, A. (2017). En su articulo cientifico lla-
mado: Metodologia De Estudio De Tiempo Y Movimiento; Introduccion Al GSD,
nos dicen que el estudio de tiempo y movimiento es una herramienta que sirve
para poder identificar los tiempos que se llevara a cabo cada proceso. (p.41).
Segun Tejada, N., Gisbert, V. y Pérez, A. (2017). En su articulo cientifico: Meto-
dologia Para Elaborar Un Plan De Mejora Continua, nos dicen que es un conjunto
de acciones organizadas, integras, planeadas y sistematizadas para poder obte-
ner cambios y mejoras en la empresa. (p.51).

Segun Vidal, C. y Bernabéu, E. (2014), en su articulo cientifico: Analisis De
Empresas Del Ibex35, nos indican que existen dos clases de rentabilidad donde
una de ellas es la econémica que nos dice que en este analisis se mide el grado
de eficiencia de la empresa y la otra que es la financiera que es la medida del
coémo se invierte en los fondos para que asi se pueda generar mayores ingresos.
(p.106).
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Anexo 10: Detalle de confiabilidad

Detalle de confiabilidad para cada item variable Gestion de Compras

Estadisticas de total de elemento

Media de es- Varianza de Correlacion Alfa de
cala si el ele- escala si el total de ele- Cronbach si el
mento se ha elemento se mentos corre- elemento se

suprimido ha suprimido gida ha suprimido
VARO00001 108,33 188,092 ,621 ,881
VAR00002 108,23 197,151 ,308 ,888
VAR00003 108,27 190,202 ,542 ,883
VAR00004 108,13 194,533 ,407 ,886
VARO00005 108,20 190,648 ,570 ,882
VAR00006 107,93 194,892 437 ,885
VARO00007 107,83 192,075 ,455 ,885
VAR00008 107,87 203,637 ,113 ,891
VARO00009 107,77 203,633 117 ,890
VAR00010 107,87 194,326 372 ,887
VAR00011 108,07 197,168 ,290 ,888
VAR00012 108,40 193,076 427 ,885
VAR00013 108,20 200,648 ,202 ,890
VAR00014 107,90 200,990 211 ,889
VAR00015 108,03 197,137 ,334 ,887
VAR00016 107,97 188,447 ,637 ,881
VARO00017 108,43 186,599 ,660 ,880
VAR00018 108,50 191,845 ,498 ,884
VAR00019 108,47 193,361 ,359 ,887
VAR00020 108,17 189,040 ,610 ,881
VAR00021 107,90 192,093 ,535 ,883
VAR00022 107,80 188,510 , 719 ,880
VAR00023 107,63 207,964 -,075 ,894
VAR00024 107,83 188,282 ,631 ,881
VAR00025 107,80 195,131 ,464 ,885
VAR00026 107,80 192,579 479 ,884
VAR00027 107,73 193,995 ,465 ,884
VAR00028 107,90 188,990 ,660 ,881
VAR00029 108,23 190,530 ,480 ,884

VAR00030 108,03 196,102 ,329 ,887
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Detalle de confiabilidad para cada item variable rentabilidad

Estadisticas de total de elemento
Media de es- Varianzade Correlacion Alfa de
cala si el ele- escalasiel total de ele- Cronbach siel
mento se ha  elemento se mentos co- elemento se ha

suprimido ha suprimido rregida suprimido
VARO00039 109,80 180,648 441 ,876
VAR00040 109,70 174,424 ,586 ,872
VAR00041 109,73 186,409 ,240 ,880
VAR00042 110,00 182,000 ,345 ,878
VAR00043 110,07 177,651 ,530 ,874
VAR00044 109,80 180,648 441 ,876
VAR00045 109,70 174,424 ,586 ,872
VAR00046 109,73 186,409 ,240 ,880
VARO00047 109,63 187,413 ,198 ,881
VAR00048 109,73 178,133 ,445 ,876
VARO00049 109,93 182,754 ,296 ,879
VAR00050 110,27 179,444 411 877
VARO00051 110,07 185,651 227 ,881
VAR00052 109,77 186,116 ,232 ,880
VAR00053 109,90 181,059 ,408 877
VAR00054 109,83 176,213 ,571 ,873
VAR00055 110,30 175,252 ,567 ,873
VAR00056 109,70 174,424 ,586 ,872
VARO00057 109,73 186,409 ,240 ,880
VAR00058 109,63 187,413 ,198 ,881
VARO00059 109,73 178,133 ,445 ,876
VAR00060 109,93 182,754 ,296 ,879
VAR00061 110,27 179,444 411 877
VARO00062 109,70 174,838 ,613 ,872
VAR00063 109,67 180,575 ,482 ,875
VAR00064 109,67 180,230 413 877
VAR00065 109,60 181,628 ,393 877
VAR00066 109,77 175,082 ,659 ,871
VARO00067 110,10 177,266 ,454 ,876

VAR00068 109,90 180,507 ,380 877
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Anexo 11: V de Aiken

Validez basada en el contenido a través de la V de Aiken de la variable gestion de

compra

N° items O DE V Aiken
Relevancia 4 0.00 1.00
item 1 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
item 2 Pertinencia 4 0.00 0.89
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
ltem 3 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
item 4 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
Item 5 Pertinencia 4 0.00 0.89
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
Item 6 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
ltem 7 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
ltem 8 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
ltem 9 Pertinencia 4 0.00 0.89
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
item 9 Pertinencia 4 0.00 0.89
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
item 10 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
item 11 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
item 12 Relevancia 4 0.00 1.00
Pertinencia 4 0.00 1.00
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ftem 13

item 14

ftem 15

item 16

ftem 17

ftem 18

ftem 19

ftem 20

ftem 22

item 23

item 24

ftem 25

item 26

item 27

item 28

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia

A DD DMDMDMDMDMDMDIMDIMDIMMDIAMMIAMMMAMMMIAMMMMMAMMMMAMMDMDMMDMMDIMMDIMAMDDIDDIDDIDDIADIADIADAMMMAMMMAMMDMADMSDSLNS

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
0.89
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
0.89
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
0.89
1.00
1.00
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ftem 29

ftem 30

Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad

A DA DA DMDMMDMMDMD

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

1.00
1.00
0.89
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00

Validez basada en el contenido a través de la V de Aiken de la variable rentabilidad

N° items O DE V Aiken
Relevancia 4 0.00 1.00
item 1 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
item 2 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
item 3 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
item 4 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
ltem 5 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
tem 6 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
tem 7 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
tem 8 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
item 9 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
item 10 Pertinencia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
item 11 Relevancia 4 0.00 1.00
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item 12

item 13

item 14

item 15

item 16

item 17

item 18

item 19

item 20

item 21

item 22

item 23

item 24

item 25

Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad

A DDDDMDMDMDMDMDMMDMMDMMMMMMMMMMMMMMMMMDMDMDDLDEDAEDAEMAEMAEMAEMAEMAEMAEMAEMAEMADMDMDEDEDDDDDDdDD

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
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item 26

item 27

item 28

item 29

ftem 30

ftem 30

Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad

A DDD DA DM

0.00
0.00

0.00

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

1.00
1.00

1.00

1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
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Anexo 12: Autorizaciéon de la Empresa

WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDA SAC.

Lima, 25 de noviembre del 2019

Seftores
UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO
Escuels de Administracion

Apreciado.

Yo Raque! Lidia de |a Cruz, identificada con DNI 80099734 en mi calidad de representante legal
de 2 empresa WVA REAL OKASION ELECTRO TIENDA SAC, autorizo a las estudiantes Sdnchez
Cérdenas Betsy y Estela Diaz, Mikelle, estudiantes del programa de Administracion de la
Universidad Cesar Vallejo, a utilizar confidencial de & empresa relacionada al drea de compras
y la rentabilidad para |a asignatura denominada Desarrolio del Proyecto de Investigacion- Tesis

Como condiclones contractuales, el estudiante se obliga a no utiilzar & informacion pars usos

personales (documentacion, expediente escritos, articulos, es decir realizar acciones que estén
relacionados con su Tesis a realizar,

Debldo a que el material suministrado por I empresa serd [a base para la construccion de un
estudio de informacion y resultado que se obtengs del mismo podria flegar a convenir como una
herramienta de mejora por partes de los estudiantes de la Escuela de Administracién.

Atentamente.




