UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION
Gestion de compras y toma de decisiones en una
empresa de servicios de limpieza, Surquillo, 2022.

TESIS PARA OBTENER EL TITULO PROFESIONAL DE:

Licenciado en Administracion

AUTORES:
Navarrete Morey, Alberto Ofre (orcid.org/0000-0002-6592-615X)
Olascoaga Portocarrero, Deysi (orcid.org/0000-0002-6770-012)

ASESORA:
Mg. Maurtua Gurmendi, Luzmila Gabriela (orcid.org/0000-0002-0812-3473)

LINEA DE INVESTIGACION:

Gestion de Organizaciones

LINEA DE RESPONSABILIDAD SOCIAL UNIVERSITARIA:

Desarrollo Econémico, Empleo y Emprendimiento

LIMA - PERU
2022



Dedicatoria

Dedicamos a nuestros queridos
padres por la formacion como
seres humanos, porque siempre
estuvieron presentes en los
momentos que necesitamos de su
apoyo, lo cual ha hecho que
seamos personas de bien.



Agradecimiento

Agradecemos a Dios, por
permitirnos culminar con éxito
este estudio, a nuestros padres,
porque gracias a su aliento
constante seguimos adelante, a
nuestros maestros por compartir
Sus conocimientos, y a nuestros
compaferos por su amistad y

apoyo.



indice de contenidos

Caratula

Dedicatoria

Agradecimiento

indice de contenidos

indice de tablas

indice de figuras

Resumen

Abstract

l.  INTRODUCCION

Il. MARCO TEORICO

. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion
3.2. Variable y operacionalizacion

3.3. Poblacion, muestra y muestreo

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

3.5. Procedimientos
3.6. Método de analisis de datos
3.7. Aspectos éticos
IV.  RESULTADOS
V. DISCUSION
VI. CONCLUSIONES
VIl. RECOMENDACIONES
REFERENCIAS

ANEXOS

Vi
vii

viii

10
10
11
12
13
15
15
16
17
30
33
34
36

42



Tabla 1:
Tabla 2:
Tabla 3:
Tabla 4:
Tabla 5:
Tabla 6:
Tabla 7:
Tabla 8:
Tabla 9:

Tabla 10

Tabla 11:
Tabla 12:
Tabla 13:
Tabla 14:
Tabla 15:
Tabla 16:
Tabla 17:
Tabla 18:
Tabla 19:

Tabla 20:

indice de tablas

Operacionalizacion

Criterio de inclusion

Juicio de expertos

Niveles de confiabilidad Alfa de Cronbach
Resumen de procesamiento de casos

Alfa de Cronbach de gestion de compras

Alfa de Cronbach de toma de decisiones

Gestion de compras y diagnaostico inicial

Gestion de compras y tratamiento del problema

: Gestion de compras e intervencion del problema
Correlacion de variables

Prueba de normalidad

Resultados de gestion de compras

Resultados de planificar las compras
Resultados de evaluar las ofertas y seleccionar al proveedor
Resultados de negociar las condiciones
Resultados de toma de decisiones

Resultados de diagnéstico inicial

Resultados de tratamiento del problema

Resultados de intervencion del problema

11
12
14
14
14
15
15
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28

29



Figura 1:
Figura 2:
Figura 3:
Figura 4:
Figura 5:
Figura 6:
Figura 7:

Figura 8:

indice de figuras

Resultados de gestion de compras

Resultados de planificar las compras

Resultados de evaluar las ofertas y seleccionar al proveedor
Resultados de negociar las condiciones

Resultados de toma de decisiones

Resultados de diagndstico inicial

Resultados de tratamiento del problema

Resultados de intervencion del problema

22
23
24
25
26
27
28
29

Vi



Resumen

La presente investigacion tiene como objetivo general establecer la relacion entre
la Gestion de compras y la Toma de decisiones en una empresa de servicios de
limpieza, Surquillo 2022. El trabajo metodolégicamente es de tipo aplicado, de nivel
descriptivo correlacional, de enfoque cuantitativo y de disefio no experimental de
corte transversal, siendo su poblacién de 34 colaboradores, a los que se aplico un
cuestionario basado en la escala de Likert. La confiabilidad obtenida es alta de
acuerdo al Alfa de Cronbach, con sus valores de ,923 y ,950 para gestion de
compras y toma de decisiones respectivamente. Se obtuvo como resultado que el
41,18% consideran como mala a la gestion de compras y el 58,82% consideran
como mala a la toma de decisiones. Finalmente se logré establecer la relacion entre
la gestion de compras y la toma dedecisiones, puesto que el nivel de significancia
obtenido es < 0,05 y el coeficiente correlacional de Rho de Spearman tiene un valor
de 0,899, lo cual nos muestra unarelacion positiva alta entre gestion de compras y

toma de decisiones.

Palabras clave: Gestion de compras, toma de decisiones, procesos
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Abstract

The general objective of this research is to establish the relationship between
purchasing management and decision making in a cleaning services company,
Surquillo 2022. Methodologically, the work is applied, descriptive correlational, with
a quantitative approach and a non-experimental cross-sectional design, with a
population of 34 employees, to whom a questionnaire based on the Likert scale was
applied. The reliability obtained is high according to Cronbach's Alpha, with values
of .923 and .950 for purchasing management and decision making respectively. As
a result, 41.18% considered purchasing management as bad and 58.82%
considered decision making as bad. Finally, it was possible to establish the
relationship between purchasing management and decision making, since the
significance level obtained is < 0.05 and the Spearman’s Rho correlation coefficient
has a value of 0.899, which shows a high positive relationship between purchasing

management and decision making.

Keywords: Purchasing management, decision making, processes

viii



INTRODUCCION

Las compras son procesos que se realizan desde la antigiiedad en la historia
humana. Los primeros indicios de este tipo de procesos los podemos evidenciar
mediante el intercambio de unos productos por otros. Al transcurrir la historia debido
a diversos factores este proceso ha requerido evolucionar. Estos factores han sido

la moneda, la globalizacion y las nuevas tecnologias (Guerrero, 2018).

En los ultimos afios la gestion de compras ha sido fortalecida por distintos expertos
gue han logrado fusionar una administracion estratégica de abastecimiento, esta
actividad requiere desarrollar estrategias que estan alineadas con el negocio con el
fin de alcanzar la mejora continua y el logro de objetivos en la organizacién (OIT,
2016).

Hoy en dia, la toma de decisiones se ha vuelto un nuevo tépico de analisis
debido a que las decisiones estratégicas han tomado relevancia para las empresas
modernas. Varias son las investigaciones que indican como una actividad principal

en las empresas la toma de decisiones (Rodriguez y Pinto, 2018).

Para tomar decisiones debemos ubicar la problemética y establecer una
solucion certera al respecto, esto nos indica que hemos evaluado todas las
alternativas y que hemos elegido la mejor. Esta légica del pensamiento
incrementara la seguridad en la suficiencia para emitir juicios y controlar de una

mejor manera las situaciones (Paz, 2018).

En el Peru investigar sobre gestion de compras y toma de decisiones
ayudara a identificar las falencias que se presenten en algunos procesos con la
finalidad de resolverlos y a través de ello generar mejora en los costos, incrementar
la eficiencia y la permanencia del negocio a través del tiempo, lo que se traduce en
mayores y mejores puesto de trabajo, asi como un mejor servicio brindado a los

clientes (comunidad) (Duefias, 2018).

La investigacion se realizara en una empresa del distrito de Surquillo, Lima,
Perd que tiene como misién ofrecer a sus clientes servicios con eficiencia,
responsabilidad y oportunidad. La empresa se dedica a realizar servicios generales,

enfocada en la limpieza de instalaciones general y tiene una experiencia de mas de



30 afios, cuentan con personal especializado y materiales adecuados, para brindar

a sus clientes la mejor experiencia de servicio.

El departamento de Logistica de la empresa carece de una adecuada
planificacibn de compras, esto debido a que las &reas usuarias incumplen con
entregar sus requerimientos de necesidades de manera oportuna, existen pedidos
para compra de bienes regulares que son solicitados de manera extemporanea y
gue no estan incluidos dentro del plan de compras, esto genera desorden al
momento de determinar las necesidades, seleccionar ofertas y seleccionar al
proveedor; y posteriormente poder negociar condiciones favorables para la

organizacion con los proveedores.

Para una adecuada toma de decisiones los funcionarios omiten realizar un
diagnéstico inicial para dar con el problema y en base a eso establecer medidas y
una solucion definitiva. Los funcionarios sélo han resuelto implementar soluciones
parciales, pero no han realizado una intervencién definitiva del problema que nos

garantice que este tipo de situaciones se puedan resolver.

En el desarrollo de estudios es necesario formular preguntas de
investigacion; siendo la general ¢ COmo se relacionan la gestion de compras y toma
de decisiones en una empresa de servicios de Limpieza, Surquillo 20227, mientras
gue las especificas son ¢ CoOmo se relacionan la gestion de compras y el diagndstico
inicial en una empresa de servicios de limpieza, Surquillo 2022?, ;Cbémo se
relacionan la gestion de compras y el tratamiento del problema en una empresa de
servicios de limpieza, surquillo 20227 y ¢ CoOmo se relacionan la gestion de compras
y la intervencién del problema en una empresa de servicios de limpieza, Surquillo
20227

Este trabajo de investigacion se justifica teGricamente segun los criterios de
Escudero (2019) y Olaz (2018), asi como en las teorias de la administracion
cientifica y burocratica desarrolladas por Taylor en 1900 y Weber en 1905
respectivamente. A nivel practico este trabajo permitira que la empresa mejore los
procesos de compra planificando las mismas, apoyandose en las mejores

decisiones que se puedan tomar, asi mismo se justifica metodolégicamente debido



a que se emplearon meétodos de investigacion e instrumentos para recabar datos

gue fueron sometidos a criterios de validacion y confiabilidad.

La relevancia del presente trabajo radica en ayudar a identificar las falencias
gue se presenten en algunos procesos con la finalidad de resolverlos y a través de
ello generar mejora en los costos, incrementar la eficiencia y la permanencia del
negocio a través del tiempo, lo que se traduce en mayores y mejores puesto de

trabajo, asi como un mejor servicio brindado a los clientes.

La presente investigacion contribuye a optimizar los procesos de compras en las
empresas y de esta manera impactar en la mejora de la rentabilidad del negocio.

Los objetivos son imprescindibles, muestran lo que se desea de la
investigaciéon, y tienen que plasmarse lo mas claro posible, pues son parte
fundamental de la investigacién (Sampieri y Mendoza, 2018). En ese sentido el
objetivo general del presente trabajo se centra en establecer la relacion entre la
gestiébn de compras y la toma de decisiones en una empresa de servicios de
limpieza, Surquillo 2022; teniendo como objetivos especificos: establecer la relaciéon
de compras y el diagndstico inicial en una empresa de servicios de limpieza,
Surquillo 2022, establecer la relacion de compras y el tratamiento del problema en
una empresa de servicios de Limpieza, Surquillo 2022 y establecer larelacion de
compras Yy la intervencion del problema en una empresa de servicios de limpieza,
Surquillo 2022.

La hipétesis nos permite orientar y delimitar la investigacion para enrumbar
hacia la busqueda de las soluciones (Sampieri y Mendoza, 2018), es por ello que
la presente investigacion nos ha permitido formular la siguiente hipétesis general:
existe relacion entre gestiéon de compras y toma de decisiones en una empresa de
servicios de limpieza, surquillo 2022; teniendo como hipoétesis especificas: existe
relacion entre la gestion de compras y el diagnéstico inicial en una empresa de
servicios de limpieza, Surquillo 2022, existe relacion entre la gestion de compras y
el tratamiento del problema en una empresa de servicios de limpieza, Surquillo 2022
y existe relacion entre la gestion de compras y la intervencion del problema en una

empresa de servicios de limpieza, Surquillo 2022.



Il. MARCO TEORICO

Los trabajos previos son de suma importancia en una investigacion ya que sirven
de referencia para tratar el tema de estudio, nos ayuda a que la investigacion tenga
rigor cientifico y nos permite esclarecer lo estudiado a la luz de la objetividad
(Sampieri y Mendoza, 2018).

Para contar con una mejor vision de los temas tratados, se consulté libros, tesis y
articulos cientificos internacionales y nacionales tomando en cuenta a la gestion de

compras y toma de decisiones.

Delgado (2019) en su tesis buscé conocer el nivel de influencia del control
interno en la gestion de compras. En ese sentido dicho autor llego a la conclusion
que en las municipalidades provinciales el control interno es determinante en el
abastecimiento de productos, asi mismo se ha detectado una serie de deficiencias
como, por ejemplo: no contar con un proceso normalizado para las compras, no
emplear de manera adecuada la normativa vigente y el manejo inadecuado de

temas contractuales.

Espinoza (2018) en su investigacion el objetivo fue realizar una revisién en
los procesos de compra, y de esta manera introducir indicadores para la mejora en
el negocio. Dicho autor llegd a la conclusion que, de acuerdo a la evaluacion
realizada a los colaboradores del area de compras, cliente interno y abastecedores,
se ratifica fallas en el planeamiento, y en la entrega oportuna generando malestar

en los clientes.

Méndez et al., (2020) en su articulo el objetivo fue proponer un disefio de
gestion de compras en las empresas cementeras del Ecuador. En ese sentido dicho
autor lleg6 a la conclusion que la gestion de compras es vital en una organizacion
y se tiene que tener actualizado la cantidad de productos, asi mismo que las

compras deben efectuarse tanto en el interior como exterior del pais.

Segun Bazén (2022) en su tesis plante6 como objetivo conocer codmo se
relaciona la gestion de compras y el costo de los insumos de empaque en la

organizaciéon en estudio. Dicho autor llegdé a la conclusion que los costos de los



insumos para los empaques se encuentran en un buen nivel. A pesar de ello, se

podria mejorar las compras, a través de compras acumuladas.
Los antecedentes que apoyan al presente estudio para toma de decisiones son:

Prado y Artica (2018) en su investigacion el objetivo fue definir la relacion
entre la comunicacion y la toma de decisiones en la organizacion. Dicho autor llego
a la siguiente conclusion: Los trabajadores de la organizacion se orientan en el
cumplimiento de las metas, haciéndose participe de la responsabilidad entre todos,
teniendo el manejo de lo que involucra el trabajo en la produccion, con el fin de

realizar sus tareas de manera eficaz y eficiente.

Noboa et al., (2020), en su articulo tuvo como objetivo examinar cémo se
valida la toma de decisiones en las organizaciones utilizando para ello el lenguaje
motivacional. Dicho autor lleg6 a la conclusion que para motivar adecuadamente a
los colaboradores mediante una comunicacion de tipo motivacional efectiva hay que
tomar en consideracion tres tipos de lenguaje, teniendo mayor importancia el de
tipo empético. De esta manera los colaboradores identificaron al lenguaje empatico
COmMO una manera correcta para tener un mayor compromiso y poder realizar sus

tareas en la organizacion

Medrano (2017) en su tesis plante6 el objetivo de conocer la relacion entre
la gestion administrativa y la toma de decisiones. Dicho autor llegé a la conclusion
gue existe una relacion de un nivel fuerte entre la gestion administrativa y la toma

de decisiones.

Tabesh et al.,, (2019), en su articulo tuvo como objetivo combinar los
hallazgos de la tecnologia de la informacion y la mejor manera de implementar el
tratamiento de grandes cantidades de informacién y de esta manera apoyar una
correcta toma de decisiones. Este autor concluyd que para que el tratamiento de
grandes cantidades de informacion aporte a una correcta toma de decisiones a nivel
gerencial, en primer lugar, los gerentes deben comprender los conceptos basicos
del manejo de los grandes volumenes de informacion, y luego se requiere de su
compromiso con el tema y que ayuden a difundir entre los colaboradores sus

objetivos.



A continuacion, presentaremos conceptos ya que la investigacion debe
contar con una adecuada sustentacion tedrica y técnica, por lo que iniciamos con

la gestion de compras.

Segun Escudero (2019) la gestion de compras se basa en los procesos de
compra para desarrollarse plenamente, esto con la finalidad de satisfacer al cliente

en cantidad y oportunidad.

Para Carrefio (2017) la gestion de compras se da a través del area de
compras de las empresas. En esta area se gestionan todos los materiales que se
necesitan en cantidad, oportunidad, calidad y lugar adecuados para que la

organizacion siga brindando sus productos y/o servicios a los clientes.

Galiana (2018), afirma que gestionar las compras es asegurar el
abastecimiento tanto de bienes como servicios en los plazos, calidad, cantidad,

lugar y cantidades correctas, asi como de acuerdo a los precios pactados.

Mora (2016) indica que la gestion de compras es atender de manera

satisfactoria los requerimientos que la organizacién demanda.
Segun Escudero (2019) las fases del proceso de compra son:

Planificar las compras: Para realizar la planificacion de compras debemos
analizar las necesidades de la empresa y ubicar suministros; lo que quiere decir
gue tenemos que contar con informacién de los productos y anticiparse ante las

necesidades (Escudero, 2019).

- Necesidad: Cada persona tiene un comportamiento de compra, que puede
ser estimulado por distintas necesidades y a lo largo del tiempo se han ido

ampliando (Gémez et al., 2017).

- Informacion de productos: Son las caracteristicas esenciales que debe

poseer el producto, como tamafio, peso, composicion, etc. (Grady, 2016).

Evaluacion de ofertas: Cuando se requiere cotizaciones a varias empresas,
se debe revisar lo ofertado y realizar comparaciones en cuanto a los precios,
calidad, etc. (Escudero, 2019).



- Seleccion del proveedor: Es ubicar posibles proveedores y elegir a los que

cumplan con las condiciones solicitadas por la empresa (Anaya, 2015).

- Precio: Es la cantidad que se paga por adquirir cualquier bien o servicio
(Babatunde, 2016).

Negociar las condiciones: Se trata de concertar la oferta presentada en lo
gue respecta a algunos factores como, por ejemplo, volumen de compra, medios

de pago, tiempo de entrega, etc. (Escudero, 2019).

- Compra: Es la adquisicion de productos y/o servicios muchas veces
dejandonos llevar por las promociones o descuentos que ofrecen (Falcao et
al., 2017).

- Fecha de entrega: Se refiere a la velocidad de entrega, que es un objetivo
importante de la funcion de compras, dado que la demora injustificada en la
entrega es una de las formas mas comunes de comportamiento oportunista

gue adoptan los proveedores (Da Costa y Cabral, 2018).
Seguidamente, presentamos las definiciones de toma de decisiones.

Segun Olaz (2018) la toma de decisiones nos ayuda a solucionar problemas

utilizando para ello tanto recursos humanos, como técnicos.

Robbins y Coulter (2018) nos mencionan que tomar decisiones es una
manera de escoger entre varias opciones mediante la identificacion, seleccion y

evaluacion de los problemas.

Para Alarcon (2018) tomar decisiones es el desarrollo por el cual elegimos
una alternativa entre varias para poder dar solucion a distintos problemas en

diversos ambitos.

Arévalo & Estrada (2017) la toma de decision es una manera de realizar una
eleccion entre varias posibilidades. Este tipo de eventos involucra a los individuos
por si mismos o agrupados en organizaciones y a la comunidad. Todo lo que se
refiere al proceso administrativo se resuelve en base a la toma de decisiones

gerenciales. Los objetivos, metas, estrategias, politicas y disefios todas ellas estan



sujetas a la constante toma de decisiones y de esta manera monitorear el

cumplimiento de las mismas en la empresa.

Segun Olaz (2018) la toma de decisiones se encuentra definido segun sus

fases, las cuales son:

Diagnostico inicial: Esto implica considerar dos tipos de pensamiento. Por un

lado, el pensamiento analitico, el cual nos invita a que despierte nuestra capacidad

para analizar, y desarrollar procesos y tareas. Por otro lado, el pensamiento

creativo, el cual nos pide ser flexibles, tener una mentalidad mas amplia y tener

apertura hacia lo novedoso. (Olaz, 2018).

Desarrollo de procesos: Se centra en elaborar estrategias direccionadas a
conseguir el buen desempefio de una organizacién, teniendo como soporte

el proceso administrativo (Garcia et al., 2017).

Realizacion de tareas: Involucrar la puesta en marcha de diferentes tareas
en las diversas reparticiones de la organizacién como: recursos humanos,
finanzas, licitaciones, almacén, tecnologia de la informacion y otros

(Tessarini y Saltorato, 2021).

Tratamiento del problema: Tratar un problema implica, en primer lugar,

organizar el tiempo y los recursos necesarios para conseguir una solucion (Olaz,

2018).

Planificar tiempo: Es la habilidad para organizar las diversas tareas que
realicen los seres humanos en una empresa de acuerdo a las prioridades,
con la finalidad de realizar las labores de la mejor manera en el tiempo

correcto. (Salazar, 2017).

Recursos necesarios: Son todos aquellos elementos necesarios que
permiten que la empresa pueda operar en el mercado y pueda cumplir con

los objetivos propuestos (Montoya y Boyero, 2016).

Intervencion del problema: Es una de las claves en el posterior desarrollo del

diagnéstico inicial del problema y su tratamiento. Se relaciona con el control,

evaluacion y seguimiento de las tomas de decisiones realizadas (Olaz, 2018).



Evaluacion: Implica evaluar determinadas acciones y/o decisiones entre
todas las que son fisicamente posibles con el fin de tomar la mejor decisién
(Navia et al., 2019).

Seguimiento: Consiste en efectuar controles periédicos con la finalidad de
corregir, actualizar y mejorar de manera constante lo planificado (Garcia et
al., 2019).



Il METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion

El presente trabajo es de tipo aplicado, puesto que al finalizar el estudio se
propondra recomendaciones para resolver el objeto de estudio evaluado, en funcion
a teorias utilizadas, las cuales han enriquecido el presente trabajo (Pimienta y De
la Orden, 2017).

3.1.2. Disefio de investigacion:

Esta investigacion se considera no experimental, de corte transversal,
porque se van a analizar los hechos de ambas variables tal cual se manifiestan en

un periodo de tiempo establecido. (Sampieri y Mendoza, 2018).

El presente trabajo es descriptivo correlacional debido a que se recopila
informacion de la poblacion en cuestion, en sus dos variables, esto con la finalidad
de explicar lo que sucede y poder recomendar mejoras en sus procesos (Cabeza
et al., 2018). Por otro lado, cuenta con un enfoque cuantitativo debido a que se
realizara un recojo de datos a través de un cuestionario para posteriormente
analizar la informacion, y en virtud de los resultados plantear recomendaciones

correspondientes (Sampieri y Mendoza, 2018).

10



3.2. Variable y operacionalizacion

Tabla 1: Operacionalizacion

VARIABLES DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE
CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION
Segun Escudero (2019) la Necesidad
gestion de compras se La gestién de compras Planificar las compras
w basa en los procesos de se evalla segun las Informacién de productos
9y compra para desarrollarse fases del proceso de
CZ) é plenamente, esto con la compra, que son Seleccién de
g (;7) % f|nqlldad de satlgfacer al planificar las compras, Evaluacién de ofertas proveedores
o cliente en cantidad y evaluar las ofertas y
0o oportunidad. seleccionar al proveedor, Precio
negociar las condiciones, Ordinal/Likert
tomando en cuenta las Compra 1. Nunca
caracterlstlpas medibles Negociar las condiciones 2. Casi
através de un Fecha de entrega nunca
cuestionario. 3. Aveces
4. Casi
La toma de decisiones Diagnostico inicial Desarrollo de procesos siempre
Segun Olaz (2018) la se evallia segun sus 5. Siempre
" w toma de deC|S|or)es nos .fasels que son Realizacion de tareas
azZ ayuda a solucionar diagnostico inicial,
N < Q | problemas utilizando para | tratamiento del problema i _ )
> % %) ello tanto recursos e intervencion del Tratamiento del problema Planificar tiempo
[ 8 humanos, como técnicos. problema; en
o consideracion a sus Recursos necesarios
unidades de medicion a
traves de un Intervencion del problema Evaluacion
cuestionario.
Seguimiento
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3.3. Poblacién, muestray muestreo
3.3.1. Poblacion

Esta investigacion cuenta con una poblaciéon de 34 personas, por lo que no

contamos con muestra y muestreo.

Poblacion se refiere a un conglomerado de individuos y donde se aplican
procedimientos para obtener datos, los cuales nos sirven para el estudio (Cabezas
et al., 2018).

3.3.2. Muestra:

Nos referimos a muestra censal cuando la poblacion es igual al tamafio de
la muestra con la cual se han trabajado los instrumentos (Lopez y Fachelli, 2015).
Para el caso del presente trabajo la poblacion y por lo tanto la muestra censal ha
sido de treinta y cuatro (34) colaboradores.

Criterio de inclusién:

Se refiere a las caracteristicas puntuales con las que debe contar el sujeto u

objeto materia de investigacion (Arias et al., 2016).

En esta investigacion se ha considerado a trabajadores que laboran en las
areas de logistica, almacén y operaciones de la organizacién, debido a que ellos

son los que gestionan los pedidos, las compras y el despacho de productos.

Tabla 2: Criterio de inclusion

Poblacion Perfil ¢Por qué se eligio?

Logistica — 08 Personal que realiza

] los  pedidos, las
34 Almacén — 05 compras y despacho

Operaciones — 21  de productos.
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Criterio de exclusion:

Son las caracteristicas que hacen no elegibles a los sujetos u objetos en una

investigacion (Arias et al., 2016).

No se consideran otras areas de la organizacién debido a que las areas de
logistica, almacén y operaciones intervienen directamente en el cumplimiento de la
elaboracion de pedidos, generacién de compras y despacho de los productos hacia

los clientes.

3.4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

La técnica empleada en el presente trabajo es la encuesta y como

instrumento el cuestionario.

Mediante la encuesta se indagan opiniones, utilizando para ello preguntas
estructuradas de manera metddica, esto nos brinda respuestas objetivas (Cabezas
et al., 2018).

Al grupo de preguntas que se mediran en cada variable, se le conoce como
cuestionario (Sampieri y Mendoza, 2018). Para cada variable se ha disefiado un
cuestionario para recabar la informacién necesaria y asi obtener resultados en la

presente investigacion.

Segun Sampieri y Mendoza (2018) la escala de Likert es el conjunto de

afirmaciones con el cual medimos las reacciones de la poblacién en estudio.

Para medir la reaccion de la poblacién encuestada se ha utilizado la escala
de Likert aplicando un cuestionario tanto para gestion de compras, como para toma
de decisiones.

Segun Sampieri y Mendoza (2018) la validez se consigue mediante la
aplicaciéon de un cuestionario al grupo poblacional que se estudia con la finalidad
de medir con certeza la variable. Este cuestionario requiere la validez de juicio de

expertos antes de ser aplicado.

El instrumento utilizado fue aprobado por expertos en concordancia a la normativa

de la Universidad César Vallejo — Lima Norte.
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Tabla 3: Juicio de expertos

N° VALIDADORES RESULTADOS
1  Mg. Manuel Jesus David Bulnes Zelada Aplicable
2  Mg. Mauro Trigozo Paredes Aplicable
3  Dr. Danilo Hugo Carrefio Ramirez Aplicable

Segun Sampieri y Mendoza (2018) la confiabilidad es el nivel de certeza en
el que el cuestionario es consistente y coherente con lo que se quiere medir. Para
establecer que el cuestionario es confiable utilizamos el Alfa de Cronbach, mediante

un software estadistico.

Tabla 4: Niveles de confiabilidad Alfa de Cronbach

VALORES NIVEL

De-1a0 No es confiable

De 0,01 a 0,49 Baja confiabilidad

De 0,5a0,75 Moderada confiabilidad
De 0,76 a 0,89 Fuerte confiabilidad
De09al Alta confiabilidad

Nota: Sampieri y Mendoza (2018)

Tabla 5: Resumen de procesamiento de casos

Resumen de procesamiento de

casos
N %

Casos Valido 34 100,0
Excluido 0 ,0

Total 34 100,0
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Tabla 6: Alfa de Cronbach de gestiéon de compras

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach

basada en
Alfa de elementos N de
Cronbach estandarizados elementos
,923 ,917 12

De lo indicado en la tabla 6, para gestion de compras el resultado es de ,923, lo
gue nos muestra una alta confiabilidad.

Tabla 7: Alfade Cronbach de toma de decisiones

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach
basada en
Alfa de elementos N de
Cronbach estandarizados elementos
,950 ,944 12

De lo indicado en la tabla 7, para toma de decisiones, el resultado es de ,950, lo
que muestra confiabilidad alta.

3.5. Procedimientos

Se aplicé el cuestionario que consta de 24 preguntas, donde se considerd los
siguientes items: nunca (1), casi nunca (2), a veces (3), casi siempre (4) y siempre
(5). Las preguntas se plantearon tomando en cuenta los indicadores, las
dimensiones y las variables en estudio. Una vez aplicado el instrumento se procedié
a descargar los resultados en una base de datos de Excel para luego ser trasladado

al SPSS 26 y asi ser analizados.

3.6. Método de anédlisis de datos

Para recopilar informacion se aplicé el cuestionario a los colaboradores de las areas
de logistica, almacén y operaciones. Una vez procesados los datos del instrumento
mediante el software estadistico IBM SPSS V.26, se observé de manera
descriptiva-inferencial la informacion y de esta manera corroborar la relacién

existente entre ambas variables.
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3.7. Aspectos éticos

El presente trabajo se elabord teniendo en consideracion las normas de la
Universidad César Vallejo — UCV, Resolucion del Vicerrectorado de Investigacion
N° 110 - 2022 y teniendo en cuenta el cédigo de ética de la UCV, Resolucion de
Consejo Universitario N° 0340-2021-UCV, asi mismo la participacion de los
colaboradores fue voluntaria y andnima y los resultados obtenidos con la aplicacion
del cuestionario fue Unicamente para ser tratados en esta investigacion, cuidando

la ética y el profesionalismo de cada uno de los colaboradores.
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V. RESULTADOS

Segun Sanchez et al. (2018), los resultados son una parte de la investigacion que
nos muestra la informacién resultante de analizar la data recogida mediante los
cuestionarios, resultados y graficos de la presente investigacion procesados
utilizando el método de Spearman, a través del software estadistico IBM SPSS

version 26.

Objetivo especifico 1: Establecer la relacion entre la gestion de compras y

diagnéstico inicial en una empresa de servicios de limpieza, Surquillo 2022.

Tabla 8: Gestién de compras y diagnaostico inicial

Correlaciones

Gestion de  Diagnostico

compras inicial

Rho de Gestion de Coeficiente de 1,000 ,905™
Spearman Compras correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 34 34

Diagndstico inicial Coeficiente de ,905™ 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 34 34

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:

De acuerdo a lo mostrado en la tabla 8, la correlacién es de ,905, lo que indica
correlacion muy alta entre gestion de compras y diagnostico inicial, asi mismo, la
significancia es de ,000, indica aceptacion de hipotesis alterna. (Si existerelacion
entre gestion de compras y diagnostico inicial en una empresa de servicios de

limpieza, Surquillo 2022).
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Objetivo especifico 2: Establecer la relacion entre gestion de compras y

tratamiento del problema en una empresa de servicios de limpieza, Surquillo 2022.

Tabla 9: Gestion de compras y tratamiento del problema

Correlaciones

Gestion de  Tratamiento
compras del problema

Rho de Gestion de compras  Coeficiente de 1,000
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) .

N 34

Tratamiento del Coeficiente de ,687"
problema correlacion

Sig. (bilateral) ,000

N 34

687"
,000

34
1,000

34

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:

De acuerdo a lo mostrado en la tabla 9, la correlacion es de ,687, lo que indica que
existe una correlacion moderada entre la gestion de compras y tratamiento del
problema, asi mismo, la significancia es de ,000, indica aceptacionde hipotesis
alterna. (Si existe relacién entre gestién de compras y tratamiento del problema en
una empresa de servicios de limpieza, Surquillo 2022).
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Objetivo especifico 3: Establecer la relacién entre la gestion de compras e

intervencion del problema en una empresa de servicios de limpieza, Surquillo 2022.

Tabla 10: Gestién de compras e intervencion del problema

Correlaciones

Gestion de Intervencion
compras del problema

Rho de Gestion de compras  Coeficiente de 1,000
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) .

N 34

Intervencion del Coeficiente de 874"
problema correlacion

Sig. (bilateral) ,000

N 34

874"
,000

34
1,000

34

** La correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:

Segun lo mostrado en la tabla 10, la correlacion es de ,874, lo cual indica correlaciéon
alta entre gestion de compras e intervencion del problema, asi mismo, el nivel de
significancia es de ,000, indica aceptacién de hipétesis alterna. (Si existerelacion
entre gestion de compras e intervencion del problema en una empresa deservicios

de limpieza, Surquillo 2022).
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Objetivo general: Establecer la relacion entre gestion de compras y toma de

decisiones en una empresa de servicios de limpieza, Surquillo 2022.

Tabla 11 Correlacion de variables

Correlaciones

Gestibonde  Toma de
compras decisiones

Rho de Gestion de Coeficiente de 1,000 ,899"
Spearman compras correlacion

Sig. (bilateral) : ,000

N 34 34

Toma de Coeficiente de ,899" 1,000
decisiones correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 34 34

** La correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:

De acuerdo a lo mostrado en la tabla 11, la correlacion es de ,899, lo que indica
correlacion alta entre la gestion de compras y toma de decisiones, asi mismo,la
significancia es de ,000, indica aceptacion de hipétesis alterna. (Si existe relacion
entre gestion de compras y toma de decisiones en una empresa de servicios de

limpieza, Surquillo 2022).
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Tabla 12: Prueba de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.  Estadistico gl Sig.
Gestion de ,188 34 ,004 ,916 34 ,012
compras
Toma de ,148 34 ,057 ,914 34 ,011
decisiones

a. Correccién de significacién de Lilliefors

En la tabla 12 se puede apreciar que el nUmero de encuestados es 34, por lo tanto,

se elige a Shapiro-Wilk, por otro lado, la significancia de ambas variables indica que

tienen un comportamiento no normal, debido a que el nivel es menor al 0,05.
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Andlisis de las variables y dimensiones

Tabla 13: Resultados de gestion de compras

Gestion de compras (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido acumulado

Valido MALO 14 41,2 41,2 41,2
REGULAR 13 38,2 38,2 79,4
BUENO 7 20,6 20,6 100,0
Total 34 100,0 100,0

Figura 1: Resultados de gestién de compras

Gestién de compras (Agrupada)

a0

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Gestion de compras (Agrupada)

En latabla 13, de treinta y cuatro (34) encuestados, perciben de la siguiente manera
a la gestion de compras, 20,59% bueno, 38,24% regular y 41,18% malo.
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Tabla 14: Resultados de planificar las compras

Planificar las compras (Agrupada)
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido acumulado

Vélido MALO 10 29,4 29,4 29,4
REGULA 17 50,0 50,0 79,4
R
BUENO 7 20,6 20,6 100,0
Total 34 100,0 100,0

Figura 2: Resultados de planificar las compras

Planificar las compras (Agrupada)

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Planificar las compras (Agrupada)

En latabla 14, de treinta y cuatro (34) encuestados, perciben de la siguiente manera
a planificar las compras, 20,59% bueno, 50,00% regular y 29,41% malo.
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Tabla 15: Resultados de evaluar las ofertas y seleccionar al proveedor

Evaluar las ofertas y seleccionar al proveedor (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  vélido acumulado

Valido MALO 9 26,5 26,5 26,5

REGULA 14 41,2 41,2 67,6

R

BUENO 11 32,4 32,4 100,0

Total 34 100,0 100,0
Figura 3: Resultados de evaluar las ofertas y seleccionar al
proveedor

Evaluar las ofertas y seleccionar al proveedor (Agrupada)

30

Porcentaje

MALO REGULAR BUEMNO

Evaluar las ofertas y seleccionar al proveedor (Agrupada)

En latabla 15, de treinta y cuatro (34) encuestados, perciben de la siguiente manera
a evaluar las ofertas y seleccionar al proveedor, 32,35% bueno, 41,18% regular y
26,47% malo.
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Tabla 16: Resultados de negociar las condiciones

Negociar las condiciones (Agrupada)
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido MALO 27 79,4 79,4 79,4
REGULA 4 11,8 11,8 91,2
R
BUENO 3 8,8 8,8 100,0
Total 34 100,0 100,0

Figura 4: Resultados de negociar las condiciones

Negociar las condiciones (Agrupada)

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Negociar las condiciones (Agrupada)

En latabla 16, de treinta y cuatro (34) encuestados, perciben de la siguiente manera
a negociar las condiciones, 8,82% bueno, 11,76% regular y 79,41% malo.
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Tabla 17: Resultados de toma de decisiones

Toma de decisiones (Agrupada)
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  valido acumulado
Vélido MALO 20 58,8 58,8 58,8
REGULA 7 20,6 20,6 79,4
R
BUENO 7 20,6 20,6 100,0
Total 34 100,0 100,0
Figura 5: Resultados de toma de decisiones

Toma de decisiones (Agrupada)

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Toma de decisiones (Agrupada)

En latabla 17, de treinta y cuatro (34) encuestados, perciben de la siguiente manera
a toma de decisiones, 20,59% bueno, 20,59% regular y 58,82% malo.
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Tabla 18: Resultados de diagndéstico inicial

Diagnoéstico inicial (Agrupada)
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido acumulado

Valido MALO 18 52,9 52,9 52,9
REGULA 11 32,4 32,4 85,3
R
BUENO 5 14,7 14,7 100,0
Total 34 100,0 100,0

Figura 6: Resultados de diagndéstico inicial

Diagnostico inicial (Agrupada)

60

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Diagnostico inicial (Agrupada)

En latabla 18, de treinta y cuatro (34) encuestados, perciben de la siguiente manera
a diagnastico inicial, 14,71% bueno, 32,35% regular y 52,94% malo.
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Tabla 19: Resultados de tratamiento del problema

Tratamiento del problema (Agrupada)
Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje

a e vélido acumulado
Vélido MALO 17 50,0 50,0 50,0
REGULA 12 35,3 35,3 85,3
R
BUENO 5 14,7 14,7 100,0
Total 34 100,0 100,0
Figura 7: Resultados de tratamiento del problema

Tratamiento del problema (Agrupada)

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Tratamiento del problema (Agrupada)

En latabla 19, de treinta y cuatro (34) encuestados, perciben de la siguiente manera

a tratamiento del problema, 14,71% bueno, 35,29% regular y 50,00% malo.
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Tabla 20: Resultados de intervencidn del problema

Intervencion del problema (Agrupada)
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido acumulado

Vélido MALO 17 50,0 50,0 50,0
REGULA 10 29,4 29,4 79,4
R
BUENO 7 20,6 20,6 100,0
Total 34 100,0 100,0

Figura 8: Resultados de intervencion del problema

Intervencion del problema (Agrupada)

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Intervencion del problema (Agrupada)

En la tabla 20, de treinta y cuatro (34) encuestados, perciben de la siguientemanera
a intervencion del problema, 20,59% bueno, 29,41% regular y 50,00% malo.
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V. DISCUSION

En el presente trabajo se formuld el primer objetivo especifico, establecer la
relacion entre la gestiéon de compras y el diagnostico inicial. Para Carrefio (2017)
las adquisiciones se dan a través del area de compras de las empresas. En esta
area se gestionan todos los materiales que se necesitan en cantidad, oportunidad,
calidad y lugar adecuados para que la organizacion siga brindando sus productos
y/o servicios a los clientes. También para Olaz (2018) el diagndstico inicial implica
considerar dos tipos de pensamiento. Por un lado, el pensamiento analitico, el cual
nos invita a que despierte nuestra capacidad para analizar, y desarrollar procesos
y tareas. Por otro lado, el pensamiento creativo, el cual nos pide ser flexibles, tener
una mentalidad mas amplia y tener apertura hacia lo novedoso. En el trabajo
realizado por Prado y Artica (2018), indica que los trabajadores de la organizacion
se orientan en el cumplimiento de las metas, con el fin de realizar sus tareas de

manera eficaz y eficiente.

Por lo tanto, Carrefio (2017), Olaz (2018), y Prado y Artica (2018) coinciden
en que existe similitud con respecto al diagnodstico inicial en la capacidad de
analizar, desarrollar procesos y tareas, este diagnostico es necesario para las
decisiones a tomar en la gestion de compras, por lo que se debe implementar este
tipo de proceso, sobre todo a nivel gerencial.

En la presente investigacion se encontré que de los treinta y cuatro (34)
encuestados, 52,94% perciben al diagnéstico inicial como malo. Este resultado
reafirma lo mencionado en la probleméatica del presente trabajo con respecto al

diagnéstico inicial

En el segundo objetivo especifico, establecer la relacion entre gestion de
compras y tratamiento del problema. Para Galiana (2018) afirma que gestionar las
compras es asegurar el abastecimiento tanto de bienes como servicios en los
plazos, calidad, cantidad, lugar y cantidades correctas, asi como de acuerdo a los
precios pactados. Para Olaz (2018) Tratar un problema implica, en primer lugar,
organizar el tiempo y los recursos necesarios para conseguir una solucion. En el

trabajo realizado por Tabesh et al., (2019) este autor concluy6é que el manejo de
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grandes volumenes de informacion aportan a una correcta toma de decisiones a

nivel gerencial.

En tal sentido, Galiana (2018), Olaz (2018) y Tabesh et al., (2019) coinciden
en que existe similitud con respecto al tratamiento del problema, en cuanto a que
los recursos y entre ellos la informacion nos proporciona el insumo necesario para

una adecuada toma de decisiones.

En este trabajo se hall6 que de los treinta y cuatro (34) encuestados, un
50,00% consideran al tratamiento del problema como malo. Este resultado valida
lo mencionado en la problematica del presente trabajo, con respecto al tratamiento

del problema al tratar resolver el problema de manera parcial.

En el tercer objetivo especifico, establecer la relacion entre la gestion de
compras Y la intervencién del problema. Para Mora (2016) indica que la gestion de
compras es atender de manera satisfactoria los requerimientos que la organizacion
demanda. Para Olaz (2018) la intervencion del problema es una de las claves en el
posterior desarrollo del diagndstico inicial del problema y su tratamiento. Se
relaciona con el control, evaluacién y seguimiento de las tomas de decisiones
realizadas. En la investigacion realizada por Medrano (2017), el autor indica que
entre la gestidon administrativa y la toma de decisiones existe una relacion de un

nivel fuerte.

Entonces, Mora (2016), Olaz (2018) y Medrano (2017) coinciden en que
existe similitud en la intervencion del problema, en cuanto a que, para atender de
manera satisfactoria a los clientes, se requiere un adecuado control, evaluacion y
seguimiento, los cuales son parte de la gestion administrativa en las
organizaciones. Por ello, se debe mejorar la intervencion del problema al tomar

decisiones para optimizar la gestion de compras.

En la presente investigacion se encontré6 que de los treinta y cuatro (34)
encuestados, el 50% consideran como malo a la intervencion del problema. Este
resultado valida lo mencionado en la problematica del presente trabajo, con

respecto a la intervencion del problema, al no presentar soluciones definitivas.
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Finalmente, el objetivo general fue establecer la relacion entre la gestion de
compras Yy la toma de decisiones. Segun Escudero (2019) la gestién de compras se
soporta en los procesos para desarrollarse plenamente, esto con la finalidad de
satisfacer al cliente en cantidad y oportunidad. Para Olaz (2018) la toma de
decisiones nos ayuda a solucionar problemas utilizando para ello tanto recursos
humanos, como técnicos. En el trabajo realizado por Espinoza (2018), dicho autor
concluy6 que, de acuerdo a la evaluacion realizada a los colaboradores del area de
compras, cliente interno y abastecedores, se ratifica fallas en el planeamiento, y en
la entrega oportuna generando malestar en los clientes. En la investigacion
realizada por Duefias (2018), menciona que investigar sobre gestiébn de compras y
toma de decisiones ayudara a identificar las falencias que se presenten en algunos
procesos con la finalidad de resolverlos y a través de ello generar mejora en los
costos, incrementar la eficiencia y la permanencia del negocio a través del tiempo,
lo que se traduce en mayores y mejores puesto de trabajo, asi como un mejor

servicio brindado a los clientes (comunidad).

En efecto, Escudero (2019) y Espinoza (2018) coinciden que existe similitud
en la gestion de compras, debido a que, al no existir un adecuado manejo de los
procesos de compra, se puede incurrir en fallas en la planificacion y la atencion
oportuna a los clientes. Asi mismo, Olaz (2018) y Duefias (2018) coinciden que
existe similitud en la toma de decisiones, ya que a través de esta se contribuye a
obtener soluciones para la mejora de la gestion de compras, siendo mas eficientes,
mejorando costos, permaneciendo en el tiempo al ganar prestigio con los clientes.
Por consiguiente, al tomar una adecuada toma de decisiones, contando con
planificacidn, recursos necesarios, seguimiento y control, se contribuye a optimizar

el manejo de las compras en la organizacion.

En el presente trabajo, la gestion de compras y la toma de decisiones
cuentan con una relacion positiva alta, debido a que el coeficiente de correlacion
tiene un valor de 0,89. Por otro lado de los treinta y cuatro (34) encuestados, el
41,18% y 58,82% respectivamente, consideran a la gestion de compras y toma de
decisiones como malo. Este resultado valida lo mencionado en la problematica de

la presente investigacion.

32



VI.  CONCLUSIONES

En base a los resultados que se presentan en esta investigacion se puede concluir

lo siguiente:

1. Conforme al objetivo especifico 1, se logré establecer la relacién entre la
gestion de compras y el diagndstico inicial en una empresa de servicios de
limpieza, Surquillo 2022, puesto que la significancia calculada es < 0,05y la
correlacion de Rho de Spearman es igual a 0,905, lo cual nos muestra una

relacion positiva muy alta entre gestion de compras y diagnadstico inicial.

2. Conforme al objetivo especifico 2, se logré establecer la relacion entre la
gestion de compras y el tratamiento del problema en una empresa de
servicios de limpieza, Surquillo 2022, puesto que la significancia calculada
es < 0,05y la correlacién de Rho de Spearman es igual a 0,687, lo cual nos
muestra una relacion positiva moderada entre gestion de compras y

tratamiento del problema.

3. Conforme al objetivo especifico 3, se logré establecer la relacion entre la
gestion de compras e intervencion del problema en una empresa de servicios
de limpieza, Surquillo 2022, puesto que la significancia calculada es < 0,05
y la correlacion de Rho de Spearman es igual a 0,874, lo cual nos muestra
una relacion positiva alta entre gestion de compras e intervencién del

problema.

4. Conforme al objetivo general, se logré establecer la relacion entre la gestion
de compras y la toma de decisiones en una empresa de servicios de
limpieza, Surquillo 2022, puesto que la significancia calculada es < 0,05y la
correlacion de Rho de Spearman es igual a 0,899, lo cual nos muestra una

relacion positiva alta entre gestion de compras y toma de decisiones.
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VII.

RECOMENDACIONES

Conforme a los resultados analizados en la investigacion se plantean las

recomendaciones correspondientes:

1.

Que la gerencia general de la empresa de servicios de limpieza, antes de
tomar una decisibn con respecto a un tema a solucionar, analice
ampliamente los antecedentes y los factores que lo originan, empleando
para ello un analisis de causa y de esta manera tomar las medidas para
corregir alguna desviacion, con la finalidad que no se vuelva a producir,
para poder decidir de la manera méas acertada. Esto se puede conseguir
recabando mucha informacion y de esta manera tomar decisiones
acertadas, e implementando un instructivo o procedimiento sobre el

tratamiento de resolucion de problemas en la organizacion.

Que la gerencia general de la empresa de servicios de limpieza, involucre
a los colaboradores (recurso humano) en el andlisis y resolucion de
problemas, y de esta manera fomentar la confianza y el empowerment
para conseguir mejores resultados. Esto se puede lograr cambiando la
politica en el manejo de toma de decisiones, interiorizando por parte de
los lideres de la organizacién que los colaboradores también pueden
aportar a la solucién y mejora en el tratamiento de problemas. De igual
manera se recomienda se instaure la planificacion a todos los niveles
para contar con un mejor manejo de los tiempos, esto se puede lograr
incluyendo dentro de los valores de la empresa la planificacion y
realizando seguimiento a las labores encomendadas y de esta manera

conseguir que se ejecuten en los tiempos planificados.

Que la gerencia general de la empresa de servicios de limpieza, realice
evaluaciones constantes sobre las decisiones que se tomen, ya que esto
nos va a permitir realizar el seguimiento correspondiente, con la finalidad
de poder validar si las medidas tomadas fueron o no las mas acertadas
y en funcion a ello realizar los ajustes oportunos de ser necesario, para

poder lograr lo planificado. Se puede lograr incluyendo lo recomendado
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en un instructivo o procedimiento sobre el tratamiento de resolucion de

problemas en la organizacion.

Que la gerencia general de la empresa de servicios de limpieza, disponga
se incluyan la totalidad de pedidos en la planificacion decompras y se
pueda gozar de la economia a escala, y realizar una adecuada
programacion, se determinen cantidades minimas y maximasde compra,
se validen las compras de los insumos con personal de experiencia del
area usuaria, se revisen periédicamente (cada seis meses) los criterios
para seleccionar y evaluar proveedores y se actualicela base de datos de
precios. Esto se puede conseguir generando estrategias para mejorar los
procesos, realizando andlisis de todas las operaciones, realizando
estudios de tiempo y establecer si lasactividades, fruto de la planificacion
y las decisiones tomadas se cumplende acuerdo a lo establecido. Esto se
logra incluyendo las recomendaciones planteadas en instructivos o
procedimientos, los cuales deben socializarse a todo nivel con la finalidad
de conseguir el compromiso de todos los colaboradores y la alta
direccidon. Se puede mejorar la gestion de compras tomando decisiones
mas acertadas realizando el seguimiento, evaluando y analizando las
mismas y garantizar el adecuado cumplimiento de lo planeado por la

organizacion.
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Anexo 1: Matriz operacional

VARIABLES DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE
CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION
Segun Escudero (2019) la Necesidad
gestion de compras se » . -
basa en los procesos de La gestlo,n de C(?mpras Planificar las compras Informacién de productos
gt) compra para desarrollarse fzes:s\,/ ?;a fsg::ol?jse » Seleccion de proveedores
- g plenamente, esto con la P Evaluacion de ofertas
> % finalidad de satisfacer al compra, que son Precio
o cliente en cantidad y planificar las compras,
LéJ oportunidad. evaliuar las ofertas y Compra
& seleccionar al proveedor, Negociar las condiciones Fech
0 negociar las condiciones, 9 echa de entrega
<'7> tomando en cuenta las
(LH caracteristicas medibles
a través de un
cuestionario. Ordinal/Likert
La toma de decisiones se Diagndstico inicial Desarrollo de procesos 1. Nunca
i Seqtin Olaz (2018) la t evalla segun sus fases oalzacion det
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~ % solucionar problemas inicial, tratamiento d_e/l Tratamiento del problema Planificar iempo hunca
S < - problema e intervencién
a) utilizando para ello tanto del problema; en RecUrsos necesarios 3. Aveces
E recursos humanos, como consideracion a sus — — 4. Casi
<§( técnicos. unidades de medicion a Intervencion del problema Evaluacién siempre
o través de un Seguimiento .
= cuestionario. 5. Siempre




Anexo 2: Matriz de Consistencia

Limpieza, Surquillo
2022.

2022.

PROBLEMA GENERAL OBJETIVO HIPOTESIS VARIABL E DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES CONCEPTO INDICADORES Escala de
GENERAL GENERAL medicion
¢Como se relacionan la Establecer Cémo Existe relacion "La gestion de las compras es Planificar las
Gestién de Compras y se relaciona la entre Gestion de contratar bienes y servicios segln los compras Escudero, J. 2019 (Pag. 52). Consiste NECESIDAD
Toma de Decisiones en una Gestion de Compras y Toma procesos de compra que son en estudiar las necesidades de la
Empresa de Servicios de Compras y Toma de Decisiones en planificar las compras, analizar las empresa y buscar fuentes de suministro;
Limpieza, Surquillo 2022? de Decisiones en una Empresa de necesidades, solicitar oferta y es decir, tener informacién de los
una Empresa de Servicios de (7] presupuestos, evaluar las ofertas y productos que existen en el mercado y INFORMACION DE
Senvicios de Limpieza, Surquillo < seleccionar al proveedor, negociar las estar preparados antes de que surjala PRODUCTOS
Limpieza, Surquillo | 2022. o condiciones, solicitar el pedido y necesidad.
2022. o realizar el seguimiento del pedido y La gestion de compras se evalta
E los acuerdos, para satisfacer al cliente segun las fases del proceso de . .
en tiempo y cantidad". Escudero, J. compra, que son planificar las Evaluar las Escudero, J. 2019 (Pag. 53). Cuando SELECCION DEL
(@] 2019 (Pag. 47) compras, evaluar las ofertas y ofertas y hemos solicitado presupuesto a varios PROVEEDOR 5=Siempre
(S seleccionar al proveedor, seleccionar al proveedorgs, hay que examinar |§s 4= Casi
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2 de un cuestionario. Escudero, J. 2019 (P4g. 53). Se trata de 1= Nunca
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o— . pueden ser negociables, como cantidad COMPRA
= Negociar las minima y maxima de compra, forma de
‘I-I’-’I condiciones pago, gastos de embalaje, fecha de
(G) entrega, repoes;gleo;ee:lgst.ievoluuon de FECHA DE ENTREGA
¢Como se relacionan la Determinar cémo Existe relacion "Tomar decisiones es todo aquello La toma de decisiones se evalia DESARROLLO DE
Gestién de Compras y el se relacionan la entre la Gestion de que contribuye a paliar y, en su caso, segun sus fases que son Olaz, A. 2018 (P&g. 99). Esto implica PROCESOS
diagnéstico inicial en una Gestion de Compras y el remediar un problema. Esto supone diagnéstico inicial, tratamiento del considerar dos tipos de pensamiento.
Empresa de Servicios de Compras y el diagnéstico inicial conseguir unos objetivos contando problema e intervencion del Por un lado, el pensamiento analitico,
Limpieza, Surquillo 2022? diagnéstico inicial en una Empresa con una serie de recursos humanos y problema; en consideracién a sus Diagnéstico Inicial que implica desarrollar la capacidad de
en una Empresa de Servicios de técnicos con los que asegurar unos unidades de medicion a través de analisis, el sentido del orden y el
de Servicios de Limpieza, Surquillo resultados " Olaz, A. 2018 (Pag. 57) un cuestionario. desarrollo de procesos y la realizacion REALIZACION DE TAREAS
Limpieza, Surquillo 2022. de tareas y, por otro el pensamiento
2022. w creativo,
Ll
2 PLANIFICAR TIEMPO
9 Olaz, A. 2018 (P&g. 103). Tratar un
(7, Tratamiento del problema implica, en primer lugar,
G problema planificar el tiempo y los recursos que
¢ Coémo se relacionan la Determinar cémo Existe relacion wl Vagez‘?:r:;Tg:z:gz;g:ﬁeﬁ?:er
Gestion de Compras y el se relacionan la entre la Gestion de :
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(;Cérno se relacionan la Determi_nar cémo Existe relacic}r) Olaz, A. 2018 (Pag. 106). Una de las
Gestlon qg Compras y la se revlgcmnan la entre la Gestion de claves en el posterior desarrollo del
intervencion del problema Gestion de _Compras_){ la diagnéstico inicial del problema y su
en una Empresa d_e _Compras_y la intervencion del Intervencion del tratamiento es la ralacionada con el
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Surquillo 2022? problema en una Empresa de tomas de decisiones realizadas.
Empresa de Servicios de . SEGUIMIENTO
Servicios de Limpieza, Surquillo




Anexo 3: Cuestionario

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

Generalidades

Estimado(a), se agradece su apertura a la participacion de este cuestionario, el cual tiene un
objetivo netamente académico. Los datos recopilados son anénimos y tratados en forma
confidencial y, de forma voluntaria, Sl () NO () doy mi consentimiento.

Asimismo, sirvase indicar la frecuencia de accién de su organizacién marcando con una equis

“X”, la siguiente escala para cada enunciado:

Siempre Casi A veces Casi Nunca
Siempre Nunca .
VALORACION
5 4 3 2 1
ITEMS 514 3|21

VARIABLE 1: GESTION DE COMPRAS

1. Los encargados de las compras validan los insumos que

necesitan los trabajadores del area operativa

2. Todos los requerimientos que se necesitan estan incluidas

dentro del plan de compras

3. El proveedor proporciona informacion técnica de los

productos segun la planificacion de las compras requeridas

4. La base de datos de especificaciones técnicas contiene la
informacion de los productos requeridos

5. Para seleccionar al proveedor se revisa periédicamente los

criterios utilizados

6. Se mantiene actualizada la base de datos de proveedores




7. Los precios de todos los productos de la base de datos se

actualizan constantemente

8. El precio de oferta es mayor al referencial histérico

9. Al efectuar las compras requeridas se considera cantidades

minimas y maximas

10. Dentro de la politica de la empresa se contemplan las

compras que tienen promociones

11. Las fechas de entrega de los proveedores son

monitoreadas constantemente para su cumplimiento

12. Los proveedores cumplen las entregas de los productos en
las fechas pactada

VARIABLE 2: TOMA DE DECISIONES

13. Para alcanzar los objetivos se generan estrategias que

mejoren el desarrollo de procesos

14. Al diagnosticar un problema se revisan el proceso de

control para detectar las deficiencias

15. La realizacién de las tareas se basa en los cronogramas

de las actividades

16. Se efectla seguimiento a las tareas asignadas para el
control de los procesos

17. La planificacién del tiempo forma parte de la solucion de los

problemas

18. La administracion realiza un andlisis sobre los tiempos en

gue se ejecuta un trabajo encomendado

19. Los equipos de comunicacibn son renovados

oportunamente




20. Se consideran parametros ergonométricos para satisfacer

la necesidad de los trabajadores

21. Para validar si las decisiones tomadas estan siendo

efectivas se realizan las evaluaciones correspondientes

22. Los resultados de las evaluaciones son analizados para

poder encontrar soluciones adecuadas

23. Altomar las medidas de solucion se efectia el seguimiento

necesario para garantizar su cumplimiento

24. Las compras realizadas cumplen con una politica de

seguimiento necesario




Anexo 4: Juicio de expertos

ucv
ﬁ' UNIVEASIDAD CESAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE GESTION DE COMPRAS

N° DIMENSIONES / it Pertinencia! [Relev: iaz Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1. Planificar las compras Si No Si No Si No
1 Los encargados de las compras validan los insumos que necesitan los | X X X
trabajadores del drea operativa
2 Todos los requerimientos que se necesitan estan incluidos dentro del plande | X X X
compras
3 El proveedor proporciona informacion técnica de los productos segun la | X X X
planificacion de las compras requeridas
4 La base de datos de especificaciones técnicas contiene la informacién de | X X X
los productos requeridos
DIMENSION 2. Evaluacién de ofertas Si No Si No Si No
5 Para seleccionar al proveedor se revisa periédicamente los criterios | X X X
utilizados
6 Se mantiene actualizada la base de datos de proveedores X X X
7 Los precios de todos los productos de la base de datos se actualizan | X X X
constantemente
8 El precio de oferta es mayor al referencial histérico X X X
DIMENSION 3. Desarrollo de mercado Si No Si No Si No
9 Al efectuar las compras requeridas se considera cantidades minimas y X X X
maximas
10 Dentro de la politica de la empresa se contemplan las compras que tienen | X X X
promociones
11 Las fechas de entrega de los proveedores son monitoreadas constantemente | X X X
para su cumplimiento
12 Los proveedores incumplen las entregas de los productos en las fechas | X X X
pactadas

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Sin Observaciones

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr/f Mg: Manuel Jesas David Bulnes Zelada DNI: 46066171

Especialidad del validador Magister en Administracion y Marketing

'Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado. 1 de julio del 2022

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o

dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo o '\U Q, v n(.S

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados

son suficientes para medir la dimension Firma del Experto Informante.



UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO

ilﬁ ucv

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE TOMA DE DECISIONES

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! |RelevanciaZ Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1. Diagnéstico inicial Si No Si No Si No
1 Para alcanzar los objetivos se generan estrategias que mejoren el desarrolio | X X X
de procesos
2 Al diagnosticar un problema se revisan el proceso de control para detectar | X X X
las deficiencias
3 La realizacién de las tareas se basa en los cronogramas de las actividades | X X X
4 Se efectia seguimiento a las tareas asignadas para el control de | X X X
los procesos
DIMENSION 2. Tratamiento del problema Si No Si No Si No
5 La planificaciéon del tiempo forma parte de la solucién de los problemas X X X
6 La administracién realiza un analisis sobre los tiempos en que se ejecutaun | X X X
trabajo encomendado
7 Los equipos de comunicacién son renovados oportunamente X X X
8 Se consideran parametros ergonométricos para satisfacer la necesidad de | X X X
los trabajadores
DIMENSION 3. Intervencién del problema Si No Si No Si No
9 Para validar si las decisiones tomadas estan siendo efectivas se realizan las | X X X
evaluaciones correspondientes
10 | Los resultados de las evaluaciones son analizados para poder encontrar | X X X
soluciones adecuadas
11 | Al tomar las medidas de solucién se efectia el seguimiento necesario para | X X X
garantizar su cumplimiento
12 | Las compras realizadas cumplen con una politica de sequimiento necesario | X X X

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Sin Observaciones

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg: Manuel Jesus David Bulnes Zelada DNI: 46066171

Especialidad del validador Magister en Administracion y Marketing

Pertinencia: El item comresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o

dimension especifica del constructo 1 de julio del 2022
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es

conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados

son suficientes para medir la dimension O\Y\UQ@ v AQS

Firma del Experto Informante.
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UNIVENSIDAD CESAR VaLLEO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE GESTION DE COMPRAS

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! |RelevanciaZz Claridad? Siicarencias
DIMENSION 1. Planificar las compras Si No Si_[ No [ si No 9

1 Los encargados de las compras validan los insumos que necesitan los 2
trabajadores del &rea operativa - - - Sy clattijplent

2 Tod(;srakszs requerimientos que se necesitan estan incluidos dentro del plan de x x X S

3 El proveedor proporciona informacién técnica de los productos segin la —
planificacién de las compras requeridas x r ¥ Shcnurns

4 La base de datos de especificaciones técnicas contiene la informacién de X X X Si. »
los productos requeridos oA
DIMENSION 2. Evaluacién de ofertas Si No Si No Si No

5 Pg(a seleccionar al proveedor se revisa periddicamente los criterios X X X SI ciamplén
utilizados

6 Se mantiene actualizada la base de datos de proveedores X X X Si, cumplen

7 Los ios de todos los uctos de la base de datos se actualizan <
con Sl::tc te prod X X X Si, cumplen

8 El precio de oferta es mayor al referencial histérico X X X Si, cumplen
DIMENSION 3. Desarrolio de mercado Si No Si No Si No

9 Al e_fectuar las compras requeridas se considera cantidades minimas y X X X i, cimplen
maximas

10 Dentro de la politica de la empresa se contemplan las compras que tienen =
promociones X X X Si, cumplen

1 Las fechas de entrega de los proveedores son monitoreadas constantemente X X X Si e P
para su cumplimiento Rt

12 m:eedores incumpien las entregas de los productos en las fechas X X X S5, cuipben

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si, los instrumentos si cumplen con los estandares requeridos para la investigacién propuesta.

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr/f Mg: MAURO TRIGOZO PAREDES DNI: 01073950

Especialidad del validador: LICENCIADO EN ADMINISTRACION, MAGISTER EN EDUCACION

Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formutado. (A ‘ k
ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del conslucmpa e 30 de junio del 2022

0 ]
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es Lic. MQ Mﬂum 09010 Paredes

< N° 07129
conciso, exacto y directo Docente PFA-UCV

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientes para medir la dimension Firma del Experto Informante.



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE TOMA DE DECISIONES

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! |Relevanciaz Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1. Diagnéstico inicial Si No Si No Si No
1 Para alcanzar los objetivos se generan estrategias que mejoren el desarrolio %
de procesos X X X Si, cumplen
2 Al dlagngsl«;ar un problema se revisan el proceso de control para detectar X X X N kil
las deficiencias
3 La realizacion de las tareas se basa en los cronogramas de las actividades X X X Si, cumplen
4 Se efectla seguimiento a las tareas asignadas para el control de oo
Ios procesos X X X Si, cumplen
DIMENSION 2. Tratami del probl Si No Si No Si No
5 La planificacién del tiempo forma parte de la solucién de los problemas X X X Si, cumplen
6 La administracion realiza un analisis sobre los tiempos en que se ejecuta un x x x S i
trabajo encomendado T
7 Los equipos de comunicacién son renovados oportunamente X X X Si, cumplen
8 Se consideran parametros ergonométricos para satisfacer la necesidad de &
los imbatadaros X X X Si, cumplen
DIMENSION 3. Intervencion del problema Si No Si No Si No
9 Para validar si las decisiones tomadas estan siendo efectivas se realizan las g
; - X X X Si, cumplen
evaluaciones correspondientes
10 Los resultados de las evaluaciones son analizados para poder encontrar X X X Si o 1
soluciones adecuadas A
11 | Al tomar las medidas de solucion se efectda el seguimiento necesario para :
garantizar su cumplimiento X s 2 Shoenmplen
12 | Las compras realizadas cumplen con una politica de seguimiento necesario X X X Si, cumplen

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si, los instrumentos si cumplen con los estiandares requeridos para la investigacién propuesta.

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg: MAURO TRIGOZO PAREDES DNI: 01073950

Especialidad del validador: LICENCIADO EN ADMINISTRACION, MAGISTER EN EDUCACION

'Pertinencia: El item corresponde al concepio tednico formulado.

o Yo / ';
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o 30 de junio del 2022 | ( ‘ ( ]
dimension especifica del constructo - . 2 1.
3Claridad: Se entiende sin dificultad aiguna el enunciado del item, es /‘\ F =
conciso, exacto y direcio

¥Lic. Mg. Mauro Trigozo Paredes
RUC. D N° 07129
Docente PFA-UCV

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientes para medir la dimension
Firma del Experto Informante.



UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO

ﬁ ucv

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE GESTION DE COMPRAS

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! |Relevancia? Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1. Planificar lags compras Si No Si No Si No
1 Los encargados de las compras validan los insumos que necesitan los
trabajadores del area operativa x % X
2 Todos los requerimientos gue se necesitan estan incluidos dentro del plan de
compras X x x
3 El proveedor proporciona informacion técnica de los productos segun la
planificacion de las compras requeridas s X X
4 La base de datos de especificaciones técnicas contiene |a informacion de
los productos requeridos = X x
DIMENSION 2. Evaluacion de ofertas Si No Si No Si No
5 Para seleccionar al proveedor se revisa periddicamente los criterios
utilizados x X X
6 Se mantiene actualizada Ia base de datos de proveedores X x X
7 Los precics de todes los productos de la base de datos se actualizan
constantemente x x
8 El precio de oferta es mayor al referencial historico x x x
DIMENSION 3. Desarrollo de mercado Si No Si No Si No
9 Al efectuar las compras requeridas se considera cantidades minimas y
maximas x x x
10 | Dentro de Ia politica de |a empresa se contemplan las compras que tienen
promociones x x x
11 | Las fechas de entrega de los proveedores son monitoreadas constantemente
para su cumplimiento x x x
12 | Los proveedores incumplen las entregas de los productos en las fechas
pactadas x X X

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Existe suficiencia.

Apellidos y nombres del juez validador. Dr. Danilo Hugo Carreiio Ramirez

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X]

Especialidad del validador: Administrador

‘Pertinencia: El item coresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

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

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientes para medir la dimension

DNI: 15589843

Aplicable después de corregir [ _]

No aplicable [ ]

/

5 ,
04 de junio d ! 2022

Firma del Ex;&erto Informante.




CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE TOMA DE DECISIONES

N°® DIMENSIONES / items Pertinencia! |Relevancia? Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1. Diagnéstico inicial Si No Si No Si No
1 Para alcanzar los objetivos se generan estrategias que mejoren el desarrollo
de procesos X X X
2 Al diagnosticar un problema se revisan el proceso de control para detectar
Ias deficiencias x X x
3 La realizacion de las tareas se basa en los croncgramas de Ias actividades x x
4 Se efectua seguimientc a las tareas asignadas para el control de
los procesos X X X
DIMENSION 2. Tr i del probl Si No Si No Si No
5 La planificacién del tiempo forma parte de la solucién de los problemas x x
6 La administracion realiza un analisis sobre los tiempos en que se ejecuta un
trabajo encomendado X X X
7 Los equipos de comunicacién son renovades oportunamente x x
8 Se consideran parametros ergonomeétricos para satisfacer la necesidad de
¢ x x
los trabajadores
DIMENSION 3. Intervencion del probl: Si No Si No Si No
9 Para validar si las decisiocnes tomadas estan siendo efectivas se realizan las
evaluaciones correspondientes x x x
10 | Los resultados de las evaluaciones son analizados para poder encontrar
soluciones adecuadas x X x
1 Al tomar las medidas de solucién se efectia el seguimiento necesaric para
garantizar su cumplimiento x
12 | Las compras realizadas cumplen con una politica de seguimiento necesario X
Observaciones (precisar si hay suficiencia): Existe suficiencia
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ _] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr. Danilo Hugo Carreiio Ramirez DNI: 15589843

Especialidad del validador: Administrador

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

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

Firma del ﬁ*perto Informante.

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientes para medir la dimension



Anexo 5: Resultados y gréaficos de las preguntas de los cuestionarios

Tabla 21: Pregunta 1, gestion de compras

Los encargados de las compras validan los insumos que necesitan los
trabajadores del area operativa

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Nunca 3 8,8 8,8 8,8
Casi nunca 3 8,8 8,8 17,6
A veces 19 55,9 55,9 73,5
Casi siempre 3 8,8 8,8 82,4
Siempre 6 17,6 17,6 100,0
Total 34 100,0 100,0
Figura 9: Pregunta 1, gestion de compras

Los encargados de las compras validan los insumos que necesitan los trabajadores del area operativa

&0

Porcentaje

MNunca Casi nunca Aveces Casi siempre Siempre

Los encargados de las compras validan los insumos que necesitan los trabajadores del area
operativa
En la tabla 21, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta de
la siguiente manera: nunca (8,82%), casi nunca (8,82%), a veces (55,88%), casi
siempre (8,82%) y siempre (17,65%).



Tabla 22: Pregunta 2, gestién de compras

Todos los requerimientos que se necesitan estan incluidos dentro del
plan de compras

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Nunca 1 2,9 2,9 2,9
Casi nunca 11 32,4 32,4 35,3
A veces 12 35,3 35,3 70,6
Casi siempre 5 14,7 14,7 85,3
Siempre 5 14,7 14,7 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 10: Pregunta 2, gestién de compras

Todos los requerimientos que se necesitan estan incluidas dentro del plan de compras

40

Porcentaje

MNunca Casi nunca Aveces Casi siempre Siempre

Todos los requerimientos que se necesitan estan incluidas dentro del plan de compras

En la tabla 22, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta de
la siguiente manera: Nunca (2,94%), casi nunca (32,35%), a veces (35,29%), casi
siempre (14,71%) y siempre (14,71%).



Tabla 23: Pregunta 3, gestion de compras

El proveedor proporciona informacién técnica de los productos segun
la planificacion de las compras requeridas

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Vdélido Casinunca 2 5,9 5,9 59
A veces 16 47,1 47,1 52,9
Casi siempre 9 26,5 26,5 79,4
Siempre 7 20,6 20,6 100,0
Total 34 100,0 100,0

Figura 11: Pregunta 3, gestion de compras

El proveedor proporciona informacion técnica de los productos segun la planificacion de las compras
requeridas

a0

Porcentaje

Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

El proveedor proporciona informacién técnica de los productos segun la planificacion de las
compras requeridas

En la tabla 23, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta de
la siguiente manera: casi nunca (5,88%), a veces (47,06%), casi siempre (26,47%)
y siempre (20,59%).



Tabla 24: Pregunta 4, gestién de compras

La base de datos de especificaciones técnicas contiene la informacién
de los productos requeridos

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Nunca 1 2,9 2,9 2,9
Casi nunca 2 5,9 59 8,8
A veces 17 50,0 50,0 58,8
Casi siempre 7 20,6 20,6 79,4
Siempre 7 20,6 20,6 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 12: Pregunta 4, gestién de compras

La base de datos de especificaciones técnicas contiene la informacion de los productos requeridos

a0
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Porcentaje

20

MNunca Casi nunca Aveces Casi siempre Siempre

La base de datos de especificaciones técnicas contiene la informacién de los productos requeridos

En la tabla 24, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta de
la siguiente manera: nunca (2,94%), casi nunca (5,88%), a veces (50,00%), casi
siempre (20,59%) y siempre (20,59%).



Tabla 25: Pregunta 5, gestién de compras

Para seleccionar al proveedor se revisa periédicamente los criterios

utilizados

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Nunca 1 2,9 2,9 2,9
Casi nunca 13 38,2 38,2 41,2
A veces 11 32,4 32,4 73,5
Casi siempre 5 14,7 14,7 88,2
Siempre 4 11,8 11,8 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 13: Pregunta 5, gestion de compras

Para seleccionar al proveedor se revisa peridédicamente los criterios utilizados

Porcentaje

MNunca Casi nunca Aveces Casi siempre Siempre

Para seleccionar al proveedor se revisa peridédicamente los criterios utilizados

En la tabla 25, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta de
la siguiente manera: nunca (2,94%), casi nunca (38,24%), a veces (32,35%), casi
siempre (14,71%) y siempre (11,76%).



Tabla 26: Pregunta 6, gestion de compras

Se mantiene actualizada la base de datos de proveedores

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido  Casinunca 12 35,3 35,3 35,3
A veces 12 35,3 35,3 70,6
Casi siempre 3 8,8 8,8 79,4
Siempre 7 20,6 20,6 100,0
Total 34 100,0 100,0

Figura 14: Pregunta 6, gestion de compras

Se mantiene actualizada la base de datos de proveedores

40

Porcentaje

Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

Se mantiene actualizada la base de datos de proveedores

En la tabla 26, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta de
la siguiente manera: casi nunca (35,29%), a veces (35,29%), casi siempre (8,82%)
y siempre (20,59%).



Tabla 27: Pregunta 7, gestién de compras

Los precios de todos los productos de la base de datos se actualizan

constantemente

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Vélido  Nunca 3 8,8 8,8 8,8
Casi nunca 13 38,2 38,2 47,1
A veces 7 20,6 20,6 67,6
Casi siempre 8 23,5 23,5 91,2
Siempre 3 8,8 8,8 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 15: Pregunta 7, gestién de compras

Los precios de todos los productos de la base de datos se actualizan constantemente

Porcentaje

Munca Casi nunca A veces

Los precios de todos los productos de la base de datos se actualizan constantemente

En la tabla 27, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta de
la siguiente manera: nunca (8,82), casi nunca (38,24%), a veces (20,59%), casi

siempre (23,53) y siempre (8,82%).

Casi siempre



Tabla 28: Pregunta 8, gestién de compras

El precio de oferta es mayor al referencial historico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido  Nunca 1 2,9 2,9 2,9
A veces 29 85,3 85,3 88,2
Casi siempre 4 11,8 11,8 100,0
Total 34 100,0 100,0

Figura 16: Pregunta 8, gestion de compras

El precio de oferta es mayor al referencial histérico

100

Porcentaje

Munca A veces Casi siempre

El precio de oferta es mayor al referencial histérico

En la tabla 28, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta de
la siguiente manera: nunca (2,94%), a veces (85,29%) y casi siempre(11,76%).



Tabla 29: Pregunta 9, gestion de compras

Al efectuar las compras requeridas se considera cantidades minimas y

méaximas

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Vélido  Nunca 2 5,9 5,9 5,9
Casi nunca 13 38,2 38,2 44,1
A veces 12 35,3 35,3 79,4
Casi siempre 3 8,8 8,8 88,2
Siempre 4 11,8 11,8 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 17: Pregunta 9, gestién de compras

Al efectuar las compras requeridas se considera cantidades minimas y maximas

40

Porcentaje

Munca Casinunca A veces Casi siempre Siempre

Al efectuar las compras requeridas se considera cantidades minimas y maximas

En la tabla 29, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta de la
siguiente manera: nunca (5,88%), casi nunca (38,24%), a veces (35,29%), casi siempre
(8,82%) y siempre (11,76%).



Tabla 30: Pregunta 10 gestion de compras

Dentro de la politica de la empresa se contemplan las compras que
tienen promociones

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Nunca 15 44,1 44,1 44,1
Casi nunca 6 17,6 17,6 61,8
A veces 9 26,5 26,5 88,2
Casi siempre 2 59 5,9 94,1
Siempre 2 5,9 59 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 18: Pregunta 10, gestién de compras

Dentro de la politica de la empresa se contemplan las compras que tienen promociones

a0

Porcentaje

Munca Casinunca A veces Casi siempre Siempre

Dentro de la politica de la empresa se contemplan las compras que tienen promociones

En la tabla 30, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a lapregunta de la
siguiente manera: nunca (44,12%), casi nunca (17,65%), a veces (26,47%), casi siempre
(5,88%) y siempre (5,88%).



Tabla 31: Pregunta 11 gestién de compras

Las fechas de entrega de los proveedores son monitoreadas
constantemente para su cumplimiento

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Nunca 1 2,9 2,9 2,9
Casi nunca 3 8,8 8,8 11,8
A veces 19 55,9 55,9 67,6
Casi siempre 6 17,6 17,6 85,3
Siempre 5 14,7 14,7 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 19: Pregunta 11, gestion de compras

Las fechas de entrega de los proveedores son monitoreadas constantemente para su cumplimiento

&0

Porcentaje

Munca Casi nunca A veces

Las fechas de entrega de los proveedores son monitoreadas constantemente para su cumplimiento

En la tabla 31, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta de
la siguiente manera: nunca (2,94%), casi nunca (8,82%), a veces (55,88%), casi

siempre (17,65%) y siempre (14,71%).

Casi siempre



Tabla 32: Pregunta 12 gestion de compras

Los proveedores cumplen las entregas de los productos en las fechas

pactada

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido  Nunca 1 2,9 2,9 2,9
Casi nunca 4 11,8 11,8 14,7
A veces 12 35,3 35,3 50,0
Casi siempre 16 47,1 47,1 97,1
Siempre 1 2,9 2,9 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 20: Pregunta 12, gestion de compras
Los proveedores cumplen las entregas de los productos en las fechas pactada
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Los proveedores cumplen las entregas de los productos en las fechas pactada

En la tabla 32 de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta de
la siguiente manera: nunca (2.94%), casi nunca (46,06%), a veces (26.47%), casi
siempre (17,65%) y siempre (5,88%).



Tabla 33: Pregunta 1 toma de decisiones

Para alcanzar los objetivos se generan estrategias que mejoren el

desarrollo de procesos

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 1 2,9 2,9 2,9
Casi nunca 16 47,1 47,1 50,0
A veces 9 26,5 26,5 76,5
Casi siempre 6 17,6 17,6 94,1
Siempre 2 59 5,9 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 21: Pregunta 1, toma de decisiones

Para alcanzar los objetivos se generan estrategias que mejoren el desarrollo de procesos
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Para alcanzar los objetivos se generan estrategias que mejoren el desarrollo de procesos

En la tabla 33 de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta de
la siguiente manera: nunca (2.94%), casi nunca (46,06%), a veces (26.47%), casi

siempre (17,65%) y siempre (5,88%).

Casi siempre



Tabla 34: Pregunta 2 toma de decisiones

Al diagnosticar un problema se revisan el proceso de control para
detectar las deficiencias

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido  Nunca 3 8,8 8,8 8,8
Casi nunca 15 44,1 44,1 52,9
A veces 8 23,5 23,5 76,5
Casi siempre 5 14,7 14,7 91,2
Siempre 3 8,8 8,8 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 22: Pregunta 2, toma de decisiones

Al diagnosticar un problema se revisan el proceso de control para detectar las deficiencias
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Al diagnosticar un problema se revisan el proceso de control para detectar las deficiencias

En la tabla 34, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta de
la siguiente manera: nunca (8,82%), casi nunca (44,12%), a veces (23,53%), casi
siempre (14,71%) y siempre (8,82%).



Tabla 35: Pregunta 3 toma de decisiones

La realizacion de las tareas se basa en los cronogramas de las

actividades

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 1 2,9 2,9 2,9
Casi nunca 13 38,2 38,2 41,2
A veces 10 29,4 29,4 70,6
Casi siempre 7 20,6 20,6 91,2
Siempre 3 8,8 8,8 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 23: Pregunta 3, toma de decisiones

La realizacion de las tareas se basa en los cronogramas de las actividades

40

Porcentaje

MNunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

La realizacion de las tareas se basa en los cronogramas de las actividades

En la tabla 35, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta
de la siguiente manera: nunca (2,94%), casi nunca (38,24%), a veces(29,41%),
casi siempre (20,59%) y siempre (8,82%).



Tabla 36: Pregunta 4 toma de decisiones

Se efectlia seguimiento a las tareas asignadas para el control de los

procesos

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 2 5,9 59 5,9
Casi nunca 15 44,1 441 50,0
A veces 9 26,5 26,5 76,5
Casi siempre 4 11,8 11,8 88,2
Siempre 4 11,8 11,8 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 24: Pregunta 4, toma de decisiones

Se efectua seguimiento a las tareas asignadas para el control de los procesos
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Se efectla seguimiento a las tareas asignadas para el control de los procesos

En la tabla 36, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta
de la siguiente manera: nunca (5,88%), casi nunca (44,12%), a veces (26,47%),
casi siempre (11,76%) y siempre (11,76%).



Tabla 37: Pregunta 5 toma de decisiones

La planificacion del tiempo forma parte de la solucion de los

problemas

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 4 11,8 11,8 11,8
Casi nunca 12 35,3 35,3 47,1
A veces 7 20,6 20,6 67,6
Casi siempre 5 14,7 14,7 82,4
Siempre 6 17,6 17,6 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 25: Pregunta 5, toma de decisiones

La planificacion del tiempo forma parte de la solucién de los problemas
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La planificacién del tiempo forma parte de la soluciéon de los problemas

En la tabla 37, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta
de la siguiente manera: nunca (11,76%), casi nunca (35,29%), a veces (20,59%),

casi siempre (14,71%) y siempre (17,65%).



Tabla 38: Pregunta 6 toma de decisiones

La administracion realiza un analisis sobre los tiempos en que se
ejecuta un trabajo encomendado

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 5 14,7 14,7 14,7
Casi nunca 9 26,5 26,5 41,2
A veces 13 38,2 38,2 79,4
Casi siempre 6 17,6 17,6 97,1
Siempre 1 2,9 2,9 100,0

Total 34 100,0 100,0

Fiigura 26: Pregunta 6, toma de decisiones

La administracion realiza un analisis sobre los tiempos en que se ejecuta un trabajo encomendado
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La administracion realiza un analisis sobre los tiempos en que se ejecuta un trabajo encomendado

En la tabla 38, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a lapregunta
de la siguiente manera: nunca (14,71%), casi nunca (26,47%), a veces (38,24%),
casi siempre (17,65%) y siempre (2,94%).



Tabla 39: Pregunta 7 toma de decisiones

Los equipos de comunicacion son renovados oportunamente

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 4 11,8 11,8 11,8
Casi nunca 9 26,5 26,5 38,2
A veces 20 58,8 58,8 97,1
Casi siempre 1 2,9 2,9 100,0
Total 34 100,0 100,0

Figura 27: Pregunta 7, toma de decisiones

Los equipos de comunicacién son renovados oportunamente
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Los equipos de comunicacién son renovados oportunamente

En la tabla 39, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta
de la siguiente manera: nunca (11,76%), casi nhunca (26,47%), a veces(58,82%) y

casi siempre (2,94%).



Tabla 40: Pregunta 8 toma de decisiones

Se consideran parametros ergonométricos para satisfacer la necesidad
de los trabajadores

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 4 11,8 11,8 11,8
Casi nunca 4 11,8 11,8 23,5
A veces 21 61,8 61,8 85,3
Casi siempre 4 11,8 11,8 97,1
Siempre 1 29 2,9 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 28: Pregunta 8, toma de decisiones

Se consideran parametros ergonométricos para satisfacer la necesidad de los trabajadores

Porcentaje

Munca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

Se consideran parametros ergonométricos para satisfacer la necesidad de los trabajadores

En la tabla 40, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta
de la siguiente manera: nunca (11,76%), casi nunca (11,76%), a veces (61,76%),
casi siempre (11,76%) y siempre (2,94%).



Tabla 41: Pregunta 9 toma de decisiones

Para validar si las decisiones tomadas estan siendo efectivas se

realizan las evaluaciones correspondientes

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje acumulado
Valido Nunca 4 11,8 11,8 11,8
Casi nunca 13 38,2 38,2 50,0
A veces 10 29,4 29,4 79,4
Casi siempre 6 17,6 17,6 97,1
Siempre 1 2,9 2,9 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 29: Pregunta 9, toma de decisiones

Para validar si las decisiones tomadas estan siendo efectivas se realizan las evaluaciones correspondiente
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En la tabla 41, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta de
la siguiente manera: nunca (11,76%), casi nunca (38,24%), a veces (29,41%), casi
siempre (17,65%) y siempre (2,94%).

MNunca

Para validar si las decisiones tomadas estan siendo efectivas se realizan las evaluaciones

Casi nunca

Casi siempre

correspondiente



Tabla 42: Pregunta 10 toma de decisiones

Los resultados de las evaluaciones son analizados para poder
encontrar soluciones adecuadas

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 3 8,8 8,8 8,8
Casi nunca 13 38,2 38,2 47,1
A veces 9 26,5 26,5 73,5
Casi siempre 7 20,6 20,6 94,1
Siempre 2 59 59 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 30: Pregunta 10, toma de decisiones

Los resultados de las evaluaciones son analizados para poder encontrar soluciones adecuadas
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Los resultados de las evaluaciones son analizados para poder encontrar soluciones adecuadas

En la tabla 42, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta
de la siguiente manera: nunca (8,82%), casi nunca (38,24%), a veces(26,47%),

casi siempre (20,59%) y siempre (5,88%).



Tabla 43: Pregunta 11 toma de decisiones

Al tomar las medidas de solucion se efectla el seguimiento necesario
para garantizar su cumplimiento

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 1 2,9 2,9 2,9
Casi nunca 14 41,2 41,2 441
A veces 12 35,3 35,3 79,4
Casi siempre 5 14,7 14,7 94,1
Siempre 2 59 59 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 31: Pregunta 11, toma de decisiones

Altomar las medidas de solucion se efectua el seguimiento necesario para garantizar su cumplimiento
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Al tomar las medidas de solucion se efectua el seguimiento necesario para garantizar su
cumplimiento

En la tabla 43, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta
de la siguiente manera: nunca (2,94%), casi nunca (41,18%), a veces (35,29%),
casi siempre (14,71%) y siempre (5,88%).



Tabla 44: Pregunta 12 toma de decisiones

Las compras realizadas cumplen con una politica de seguimiento

necesario

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 3 8,8 8,8 8,8
Casi nunca 15 44,1 44,1 52,9
A veces 7 20,6 20,6 73,5
Casi siempre 7 20,6 20,6 94,1
Siempre 2 59 59 100,0

Total 34 100,0 100,0

Figura 32: Pregunta 12, toma de decisiones

Las compras realizadas cumplen con una politica de seguimiento necesario
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Las compras realizadas cumplen con una politica de seguimiento necesario

En la tabla 44, de treinta y cuatro (34) encuestados, respondieron a la pregunta
de la siguiente manera: nunca (8,82%), casi nunca (44,12%), a veces (20,59%),

casi siempre (20,59%) y siempre (5,88%).
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