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Resumen 

 

El presente trabajo de investigación tuvo como objetivo; Determinar la relación que 

existe entre la gestión de compras y el Just in Time en la empresa Alfy Medica EIRL 

Breña. La metodología empleada es de tipo básica, con un nivel correlacional des-

criptivo y a su vez tiene un diseño no experimental transversal. La población a la 

que se realizó el estudio fueron los trabajadores encargados del área de almacén 

de la empresa ubicadas en el distrito de Breña en la provincia de Lima, la muestra 

del estudio estuvo conformada por 20 trabajadores de la empresa. Así se concluyó 

que existe una correlación positiva fuerte de 0,757 entre la gestión de compra y just 

in time. Los resultados obtenidos permiten concluir que en la empresa Alfy Medica 

EIRL existen trabajadores que desconocen de las funciones que se realizan en el 

proceso de compra, dejando de lado un factor importante en el cual implica la de-

tección de la necesidad de la falta de producto en almacén hasta la llegada del 

producto al cliente, por lo que la empresa debe capacitar a todos los trabajadores 

para que trabajen de forma conjunta entre el gestor de compra y el área de alma-

cén.  

 

Palabras clave: Gestión, gestión de compras, Just in time 
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Abstract 

 

The present research work had as objective; Determine the relationship between 

purchasing management and Just in Time in the company Alfy Medica EIRL Breña. 

The methodology used is of a basic type, with a descriptive correlational level and 

in turn has a non-experimental cross-sectional design. The population to which the 

study was carried out were the workers in charge of the warehouse area of the 

company located in the district of Breña in the province of Lima, the study sample 

consisted of 20 workers of the company. Thus, it was concluded that there is a 

strong positive correlation of 0.757 between purchase management and just in time. 

The results obtained allow us to conclude that in the Alfy Medica EIRL company 

there are workers who are unaware of the functions carried out in the purchasing 

process, leaving aside an important factor in which it implies the detection of the 

need for the lack of product in the warehouse until the arrival of the product to the 

customer, so the company must train all workers to work jointly between the pur-

chasing manager and the warehouse area. 

 

Keywords: Management, purchasing management, Just in time 
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I. INTRODUCCIÓN 

 

En la actualidad las empresas se han mantenido en constante innovación con res-

pecto a mejorar sus procesos operativos, contando con una logística óptima en 

donde su primera función es la compra y su última función es el servicio al cliente 

en donde se tiene en cuenta el tiempo en el que se entrega el producto y la calidad 

del mismo. Sangri (2016) menciona que para llegar al éxito debe realizarse una 

compra bien planeada que se encuentre integrada en la planificación estratégica y 

exista un plazo determinado el cual se respete entre ambas partes (p.13). Gonzales 

(2006) señala en su artículo que la gestión de compra evalúa y selecciona provee-

dores que ayudan en la cooperación del éxito a la empresa (p.4). La gestión de 

compra debe formar parte del proceso de planificación en donde se relacione con 

las diversas áreas de la empresa para obtener resultados favorables, se debe con-

tar con cuatro puntos importantes al momento de realizar esta gestión, primero se 

debe tener un costo apropiado para no elevar los costos de transporte y adquisición. 

Arango, Giraldo y Castrillón (2014) señala que se debe requerir solo los productos 

necesarios para no tener costo de almacenamiento innecesario (p.5), segundo los 

proveedores deben ofrecer un producto de calidad. Pimenta (2002) señala que de 

no existir proveedores que optimicen y cooperen con el aumento de ganancias de 

la empresa, debe existir una rotación de cartera de clientes (p.10), tercero el plazo 

de entrega tiene que ser de acuerdo al contrato pactado entre comprador y provee-

dor. Vidal y Silvia (2007) señala que entregando el producto al cliente con el Just in 

time crea una ventaja competitiva (p.4) y por ultimo para que exista una buena ges-

tión de compra debe existir una buena flexibilización. Correa y Gómez (2016) la 

flexibilización entre proveedor y comprador tiene que contar con requerimientos ac-

cesibles y razonables para una buena gestión de compra (p.94) 

En el Perú, el 44.4% que representó a las pymes empresariales estuvieron 

dedicadas a la comercialización de bienes lo que conllevo a que la gestión de com-

pras fuera un factor clave para abastecerse y poder satisfacer la demanda del mer-

cado. Según Cisneros (24 de septiembre del 2019) menciona que las PYMES de-

ben mantener un flujo constante de los materiales y una integración de los provee-

dores en la cadena de suministro reduciendo el nivel de inventario. (p.2) A pesar de 
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ello, muchas de las PYMES no cuentan con una gestión de compras óptimas de-

jando de lado todos los beneficios que han perdido por no contar con una cadena 

de suministro adecuado, lo que ha influenciado en los costos de la empresa y ha 

conllevado a la pérdida de obtener mayores proveedores y clientes. 

En el ámbito local, las empresas dedicadas a la venta de productos farma-

céuticos han buscado mantenerse dentro del entorno competitivo optimizando sus 

áreas de procesos, la empresa Alfy Medica EIRL dedicada a la compra y venta de 

productos farmacéuticas y material médico, inició su actividad el 26/06/2008, la cual 

está ubicada en Breña, Jr. Pilcomayo Nro. 642. 

La presente investigación se realizó en la empresa Alfy Medica EIRL, Breña, 

en donde el  problema central fue la falta de organización en su gestión de compras 

lo cual genero una falta de compromiso con el cliente al no entregar el pedido en el 

momento justo rompiendo de esta forma el contrato y perdiendo clientes potencia-

les. Las principales causas fueron que no existe un buen desempeño de los traba-

jadores encargados de la compra al mantenerse informados sobre una base de 

stock mínimo para poder realizar una negociación optima teniendo en cuenta la 

calidad, tiempo y precio del producto a requerir. Así mismo la mala coordinación 

que existe entre el encargado de compra y el encargado de almacén descono-

ciendo la rotación de productos en el área. Como consecuencias se tiene que el 

producto no llega en el momento indicado y muchas veces el producto queda en 

almacén generando un costo adicional, ya que el cliente ya no lo requiere. El in-

cumplimiento de no entregar los pedidos a los clientes genera los rompimientos de 

contratos dando la insatisfacción y molestia del cliente. Este trabajo de investiga-

ción tiene como propósito determinar la relación entre gestión de compras y just in 

time en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021. 

 El problema general es: ¿Cuál es la relación entre gestión de compras y just 

in time en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021? Así mismo los problemas 

específicos son; ¿qué relación existe entre proceso de compra y control de inven-

tario en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021?, ¿Qué relación existe entre pro-

veedores y tiempo de entrega en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021? y ¿qué 

relación existe entre negociación y cantidad necesaria en la empresa Alfy Medica 

EIRL Breña 2021? 
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La presente investigación tiene una justificación teórica permitió establecer 

una relación entre las variables que son la gestión de compra y just in time. Las 

dimensiones del just in time abarcan todo el proceso de la gestión de compra como 

una filosófica que disminuye los costos y aumenta la productividad al gestionar de 

forma óptima los recursos en el tiempo adecuado. La justificación practica es que 

la relación entre just in time y gestión de compras hará que la empresa se vuelva 

más eficiente y productiva teniendo los productos en el momento requerido evitando 

materiales almacenados de forma innecesaria permitiendo que los clientes estén 

más satisfechos al poder obtener el producto a tiempo y de buena calidad. La jus-

tificación metodológica permitió establecer las metodologías del just in time en me-

jorar la gestión de compras con sus respectivos indicadores que evaluaron la rela-

ción entre ambas variables, se utilizó un cuestionario para poder recopilar la infor-

mación de los trabajadores con respecto a la problemática lo que llevo a indicar la 

existencia de la relación entre las variables. 

La hipótesis general fue: Existe relación entre gestión de compras y just in 

time en la empresa Alfy Médica EIRL Breña 2021. Así mismo las hipótesis especí-

ficas son; existe relación entre proceso de compra y control de inventario en la em-

presa Alfy Medica EIRL Breña 2021, existe relación entre proveedores y tiempo de 

entrega en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021y existe relación entre nego-

ciación y cantidad necesaria en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021. 

El objetivo general fue: Determinar la relación entre gestión de compras y 

just in time en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021.Así mismo los objetivos 

específicos son; definir la relación entre proceso de compra y control de inventarios 

en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021, definir la relación entre proveedores 

y tiempo de entrega en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021y definir la relación 

entre negociación y cantidad necesaria en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 

2021. 
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II. MARCO TEÓRICO 

 

Se tomó como referencia para el marco teórico tesis internacionales, nacionales y 

locales sobre las variables de gestión de compra y just in time. 

Herrera (2015) en su tesis “El just in time y su relación con la productividad 

de la empresa Creaciones Luigi”. Tuvo como objetivo determinar si existía una re-

lación entre el just in time y la productividad debido a que en la empresa existía un 

manejo inadecuado de los recursos y mala información al momento de gestionar 

una compra, por lo que no estaban informados sobre los materiales existentes en 

inventario trayendo como consecuencia baja calidad de los materiales y menor 

competitividad dentro del mercado. La tesis tuvo un enfoque cuali-cuantitativo ya 

que se realizó una encuesta a 50 empleados de la empresa y se evaluó los cono-

cimientos que tenían en ese momento. Se concluyó una gran ineficiencia en temas 

de organización, un sistema de control ineficiente y un control bajo de calidad de 

los productos por lo que su productividad disminuía con el pasar del tiempo. Por 

ello se implementó un manual de procesos el cual ayudó a organizar y establecer 

parámetros, así mismo capacitar a los trabajadores a trabajar en equipo y mantener 

un análisis de inventario para poder aumentar su productividad entregando al 

cliente el pedido justo a tiempo. 

 Cepeda (2015) en su tesis “Gestión de compras y su impacto en la rentabili-

dad de la empresa Autofrenos Palacios”. Tuvo como objetivo determinar la existen-

cia entre la gestión de compra y la rentabilidad debido a que dentro de la empresa 

existió una ineficiente planificación entre áreas, sobretodo en el área de compras 

por lo que al existir un mal manejo de los productos genera una baja en la rentabi-

lidad, esto conlleva a una pérdida de los clientes por insatisfacción. Su metodología 

es de nivel explorativo. Descriptivo en la cual su población fue de 100 productos. 

Se llegó a la conclusión que el 77,75% del pasivo es a causa de los proveedores 

que al no tener stock mínimo ni un seguimiento de los productos en almacén se 

hacen compras innecesarias, lo cual tiene un gran impacto en la rentabilidad te-

niendo un menor porcentaje cada año. 

Parrales (2017) en su tesis “Diseño de un manual de procedimientos para la 

gestión de compras en Shoe Store”, tuvo como objetivo analizar el área de compras 

de la empresa ya que hubo una falta de control por falta de seguimiento en las 
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compras con los proveedores. Tuvo una metodología de nivel teórico - empírico en 

la cual se realizaron diversas entrevistas a los trabajadores para saber cuáles eran 

las falencias. Se concluyó que la falta de organización y capacitación sobre cómo 

gestionar las compras y realizar los procesos correctos generaron gastos innece-

sarios, por ello se desarrolló un manual de procedimientos para que cada trabajador 

tenga un rol y no exista una sobrecarga de funciones teniendo una equidad de la 

realización de tareas y desempeñando su labor correctamente, por ende aumen-

tando su productividad. 

Quispe (2017) en su tesis “La metodología Just in time y los procesos de 

gestión de riesgos en la empresa Electrosur S.A” en donde tuvo como objetivo de-

terminar la relación del Just in time en el proceso de gestión de riesgos en la cual 

la empresa tenía un mal manejo de los materiales manteniendo un stock el cual no 

era necesario por lo que su rendimiento disminuía cada año. Tuvo una metodología 

de tipo básica, diseño no experimental ya que se observó y analizo cada variable 

en los colaboradores del área de prevención de riesgo. Se concluyó que si existe 

una relación entre Just in time y gestión de riesgo, que teniendo una metodología 

elevada será directa con respecto a la otra variable, siendo que la primera variable 

genero resultados excelentes con una mejor gestión del mantenimiento disminu-

yendo costos teniendo un control de lo que se compra en un momento indicado que 

la empresa lo requiere, minimizando materiales en stock. 

Salirrosas (2016) en su tesis “Incidencia de la Planificación en los Requeri-

mientos de los Pedidos de Compra para lograr la Eficiencia en la Gestión de com-

pras de bienes en el Instituto Regional de Oftalmología” en donde tuvo como obje-

tivo determinar como una buena planificación afecta la eficiencia de la gestión de 

compra, ya que en la empresa no existe un orden de cumplir las funciones que se 

le establecen a los trabajadores por lo que realizan las compras fuera de fecha y 

suelen cancelarlas generando que los proveedores no tengan credibilidad y no 

atiendan próximas cotizaciones. Tuvo una metodología inductivo-deductiva, con 

una técnica de observación y entrevisto a 52 trabajadores. Se concluyó que la rea-

lización de un mal requerimiento de compra genera una falta de orden, así mismo 

debido a que la compra se realizó en compras menores genero mayor costo a dife-

rencia de haber adquirido el producto a precio por mayor dando una eficiencia de-

plorable. 
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Calderón y Sánchez (2019) en su tesis “Gestión de compras y satisfacción 

del cliente en una empresa de ferretería” tuvo como objetivo determinar la relación 

entre gestión de compras y satisfacción de los clientes, el problema principal fue 

que no se contaba con los materiales al momento necesario que se debió abastecer 

a los clientes sus pedidos, todo ello genero insatisfacción del cliente. Tuvo una me-

todología con enfoque cuantitativo ya que se analizara los datos recolectados, tuvo 

un tipo correlación y corte transversal todo ello a 100 clientes de la ferretería. Se 

concluyó que si existe una relación entre gestión de compras y satisfacción al 

cliente, ya que si se atendiera a los clientes proporcionándole su pedido en el mo-

mento que realizo el pedido, tendría una satisfacción y crearía una fidelidad a la 

empresa. Todo ello teniendo un control y planificación de la compra con los provee-

dores con materiales de buena calidad y buen precio. 

Díaz (2017) en su tesis de licenciado “La metodología justo a tiempo y su 

relación con la productividad en la empresa Ransa Comercial SAC” tuvo como ob-

jetivo determinar si existe o no relación en justo a tiempo y productividad, se realizó 

una metodología tipo descriptivo- correlacional a 33 trabajadores mediante un cues-

tionario. El problema principal es que no se entregaban los pedidos al momento 

que el cliente lo requería por lo que cuando ya estaban en la empresa el cliente ya 

no lo requería, generando que estos productos se queden en el almacén generando 

un costo y perdiendo clientes. La falta de trabajo en equipo generaba una baja pro-

ductividad debido a que no realizaban las funciones en forma conjunta sino indivi-

dualmente. Por ello se concluyo que existe un 0,903 de correlación lo que indica 

una existencia fuerte entre el justo a tiempo y la productividad, por lo que se debió 

realizar capacitaciones a todo el personal para realizar las compras o fabricaciones 

en el momento correcta manteniendo siempre un stock mínimo, forjando una fideli-

zación con el cliente y cumpliendo el contrato entre la empresa y cliente, aumento 

la productividad y disminuyendo costos. 

Cruz (2018) en su tesis “Gestión de compras y ventaja competitiva en la em-

presa grupo Benny SAC del distrito de Villa el Salvador” tuvo como objetivo deter-

minar la relación que existe entre gestión de compras y ventaja competitiva, en la 

empresa el principal problema fue que no existió un control de los materiales en 

almacén generando de esta forma sobrecostos por no realizar un seguimiento al 



7 

 

inventario , así mismo la mala negociación con los proveedores genera que el pe-

dido no llegue a tiempo, sino fuera de plazos generando que no sea una empresa 

competitiva. En su metodología es de tipo no experimental y un diseño descriptivo 

correlacional. Se realizó la entrevista a 43 trabajadores y se concluyó que existe un 

relación fuerte entre gestión de compras y ventaja competitiva de 0.607 mediante 

un RHO Spearman, donde indica que si la gestión de compra aumenta se desarrolla 

la ventaja competitiva. 

Escobar (2016) en su tesis “La gestión de inventarios y la técnica del justo a 

tiempo en la empresa Renzo Costa SAC”, en donde tuvo como objetivo determinar 

la relación entre la gestión de inventarios y justo a tiempo en la cual la empresa no 

tenía un control de los materiales por lo que muchas veces han tenido sobre stock 

por lo que genera un costo adicional de almacén y por lo regular se deterioran los 

productos al no haber rotación de inventario. En su metodología es de tipo no ex-

perimental y un diseño descriptivo correlacional. Se realizó la entrevista a 60 traba-

jadores en la cual se concluyó que existe una gran relación entra la gestión de 

inventario y justo a tiempo debido a que la calidad y el tiempo de entrega es impor-

tante para mantener una rotación de stocks, aumentando la productividad. 

 

A continuación se describirá las teorías de nuestra variable gestión de compra. 

Gestión de compra: Mora (2016) señala que la gestión de compra es brindar una 

buena satisfacción al cliente tanto interno como externo, ofreciendo los productos 

o materiales en el momento en que lo requiere, a un precio justo con una calidad 

del producto óptima. (p.70). Westing, y Zenz (2017), gestión de compra es un con-

junto de acciones que se realiza adquiriendo un producto o servicio por una entidad 

(p.12) Errasti (2012) menciona que la gestión de compra es un proceso en el cual 

se realiza la integración de los proveedores con la empresa dando resultados efi-

cientes que se visualizan en la disminución de costos y maximización de ganancias 

(p.30) Por lo cual la gestión de compras es un intercambio de bienes o servicios de 

forma monetaria que se da para subsanar una necesidad que sea requerida. Para 

ello debe de mantenerse una planeación que involucre estrategias al momento de 

ejecutar la compra, controlar y dar un seguimiento hasta que el producto llegue al 

cliente. Según Mora (2016) menciona que gestionando correctamente la planifica-

ción, ejecución, el control y seguimiento del producto puede llegar a tener grandes 
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resultados satisfactorios en la empresa, con mejor estabilidad a ofrecer productos 

de calidad. (p.71) Así mismo Pérez (2014) menciona que para que exista la gestión 

de compra debe haber medición y control de cada producto a un costo mínimo, 

buena calidad y tiempo exacto del pedido. (p.106) Por lo tanto la gestión de compra 

es uno de los principales puntos clave donde busca obtener resultados óptimos del 

dinero que se invierte, así mismo se debe contar con proveedores que cuenten con 

una política eficiente que logren garantizar un producto de calidad, dando como 

resultado aumento en las ganancias y satisfacción para el cliente. 

Objetivos 

Sangri (2016) menciona que los objetivos son reducir los costos, al momento de 

comprar, transporte y almacenaje, para utilizarlo en el momento indicado que el 

cliente lo requiera optimizando los tiempos (p.6) Por ello se necesita mantener en 

una constante capacitación al personal para poder lograr las metas planteadas, así 

mismo tiene que mantenerse unas metas en la empresa para medir si existe o no 

buena gestión de compra. 

Importancia: Montoya (2015) afirma que es importante que dentro de la gestión de 

compra se cuente con una cantidad de proveedores de acuerdo al tipo y tamaño de 

la empresa para fidelizar al cliente con la empresa, entregando los pedidos en el 

momento correcto, manteniendo una estrategia al momento de comprar que brinde 

calidad (p.34). De acuerdo con el autor es importante tener una buena gestión de 

compra ya que ayudara a conocer la rotación de inventarios en almacén y planear 

las estrategias correspondientes para beneficio del cliente y la empresa. 

 

Las dimensiones de la gestión de compra son el proceso de compra, proveedores 

y la negociación. 

Proceso de compra: Carreño (2014) menciona que el proceso de compra es toda 

acción que se realiza para adquirir un bien o servicio satisfaciendo una necesidad, 

así mismo se busca proveedores que puedan brindar el producto que el cliente 

requiere (p.24)  García (2014) menciona que para que exista un buen proceso de 

compra debe existir una buena planificación estratégica la cual reduce costos y  

mejorar la rentabilidad (p.34) Escriva, Savall, y Martinez (2014), es adquirir un ma-

terial que se requiere por la empresa el cual inicia cuando se identifica la ausencia 

de este en el almacén y tiene fin con la factura que indica que el material se entrega 
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al almacen (p. 5). Por ello debe existir un control en la admiración sobre que mate-

riales se van a adquirir teniendo en cuenta el material existente, ya que al momento 

de realizar una compra debe de existir una cotización de los proveedores donde se 

elija el mejor postor hasta que el producto llegue a su destino. 

Relación con el Proveedor: Campos (2017) señala que la relación que se tiene con 

el proveedor es el lazo que sirve para conocer ofertas y especificaciones técnicas 

sobre los productos que brinda teniendo en cuenta la calidad, precio y tiempo de 

entrega (p.19). Por lo que la empresa debe contar con una cartera de proveedores, 

en la que pueda gestionarse un compromiso de realizar las entregas en los mo-

mentos adecuados, para tener una fidelización del cliente. 

 Negociación: Tramon (2018) señala que la negociación son los tratos o convenios 

que se tiene con el proveedor, beneficiando a ambas partes en un ganar-ganar 

(p.13) Para la cual debe tener un inicio donde se presenten las ofertas, luego acep-

tar las condiciones y establecer los tiempos de entrega y por último el cierre de la 

negociación. Así mismo para que exista una buena negociación debe existir un 

buen control el cual pueda dar de conocimiento a la persona que realiza la nego-

ciación sobre lo que se tiene y lo que se necesita. Martínez (2014). Señala que se 

debe tener un control desde que se realiza la negociación de la compra hasta que 

llegue al cliente, evitando reclamos del tiempo de entrega (p.36). Por lo tanto es 

necesario que la persona encargada de realizar la negociación tiene que ser una 

persona capacitada sobre el inventario que se tiene en la empresa y acceder a la 

mejor oferta dando un beneficio a la empresa. 

 

A continuación se describirá las teorías de nuestra variable just in time. 

Just in time: Vargas y Toro (2016) señala que el just in time es una técnica la cual 

propone que la empresa solo fabrique o compre lo que necesite a un costo mínimo, 

de esta forma mantener un stock mínimo (p.28) 

Atnafu y Balda (2018) menciona que el just in time es un una técnica encargada de 

eliminar cualquier despilfarro desde que se realiza la compra con el proveedor hasta 

la distribución del pedido al cliente, logrando que el proceso se vuelva estratégica-

mente eficiente (p.40) 

Ayala (2016) define al just in time como los productos que deben ser requeridos en 

el momento adecuado en la cantidad requerida, buscando de esta forma un ahorro 
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monetario en mantener los productos almacenados (p.21). Por lo que no se debe 

realizar ningún desperdicio en los materiales que generen un gasto y solo adquirir 

lo que no se encuentre en el inventario, de esta forma habrá una eficiencia elevada 

en la empresa. 

Objetivos 

Atnafu y Balda (2018) señala que el just in time tiene como objetivos aumentar la 

rentabilidad, eficiencia y eficacia de la empresa reduciendo los desperdicios que 

son cantidades de materiales en almacenaje ya que puede ser utilizado para otros 

productos siendo más productivo (p.45) Por ello teniendo espacio en almacén la 

empresa puede adquirir más productos que tengan mayor rotación. 

Importancia 

Atnafu y Balda (2018) menciona que tener técnicas del just in time es importante 

para la empresa ya que aumenta la calidad, productividad y efectividad, así mismo 

disminuye en gran manera los costos de transporte y gastos operativos (p.416). Por 

lo que se debe tener una relación directa con los proveedores ya que de esta forma 

si el producto llega en el momento preciso podrá darse al cliente en el momento 

pactado y no habrá costo de almacenaje ya que el stock será mínimo. 

Las dimensiones del just in time son el tiempo de entrega, control de inventario y 

cantidad necesaria. 

Tiempo de entrega: Moya (2014) menciona que el tiempo de entrega se inicia 

cuando se emite la orden de una compra y finaliza cuando llega hasta el cliente 

(p.26) Por lo que el proveedor debe cumplir con los tiempos pactados para no ge-

nerar insatisfacción en el cliente. 

Control de inventario: Romero (2012) señala que el control de inventario es conocer 

todos los materiales que se encuentran en almacén y lo que hace falta, de esta 

forma tener conocimiento de lo que se debe adquirir. (p.23) 

Cantidad necesaria: Ayala (2016) señala que la cantidad necesaria a pedir debe 

estar relacionada con la demanda que el cliente frecuente hacer sus pedidos, por 

lo que debe estar planificado y mantener de esta forma un stock mínimo (p.32). 
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III. METODOLOGÍA 

3.1 Tipo y diseño de investigación 

El tipo de investigación fue básica, Gonzáles, García y Gayol (2018) es un tipo teó-

rico y puro ya que tiene como finalidad aumentar el conocimiento científico, sin con-

tradecirlo con ningún punto de vista práctico (p.43).  

El diseño de investigación fue no experimental, Hernández y Mendoza (2018) men-

ciona que no existe la manipulación de las variables, ya que la variabilidad ya su-

cedió (p.33) Así mismo es de corte transeccional, INTEP (2018) señala que es 

cuando el investigador analiza y examina la situación de ambas variables en un 

tiempo y lugar determinado (p.23).  

Enfoque de investigación fue cuantitativo, Hernández y Mendoza (2018) se busca 

contrastar una hipótesis de manera cuantitativa haciendo uso de la matemática 

(p.43) El nivel de estudio fue correlacional, Hernández y Mendoza (2018) la cual es 

utilizado y aplicado en estudios que buscan medir la correlación entre dos o más 

variables (p.35). Por ello se analiza si existe una relación o no entre ambas varia-

bles. El esquema del diseño: 

 

Donde: 

M: Muestra 

V1: Gestión de compra 

V2: Just in time 

R: Coeficiente de relación entre las variables 

 

3.2  Variables y Operacionalización 

Variable independiente.- Gestión de compra, Mora (2016) es brindar una buena 

satisfacción al cliente tanto interno como externo, ofreciendo los productos o mate-

riales en el momento en que lo requiere, a un precio justo con una calidad del pro-

ducto óptima. (p.70) (Anexo 3.2.1).  

Variable dependiente.- Just in time, Vargas y Toro (2016) es una técnica la cual 

propone que la empresa solo fabrique o compre lo que necesite a un costo mínimo, 

de esta forma mantener un stock mínimo (p.28) (Anexo 3.2.2)
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3.3 Población, muestra y muestreo 

La población fue el total de proveedores de la empresa Alfy Medic EIRL, del distrito 

de Breña - 2021, la cual comprende 20 trabajadores en total. Carrillo (2015) señala 

que la población es la totalidad de individuos, cosas, elementos o fenómenos donde 

se puede mostrar determinadas características para ser estudiadas (p.5) 

Criterios de inclusión.- En la presente investigación se tomó como criterios de in-

clusión a los trabajadores de la empresa Alfy Medic EIRL. 

Criterios de exclusión.- Se excluyó a los trabajadores de personal de limpieza y los 

trabajadores de vigilancia de la empresa. 

La muestra será la misma que la población ya que es muy pequeña, la cual cuenta 

con 20 trabajadores, Hernández, Fernández y Baptista (2014) señala que es grupo 

de la población del cual es estudiado y a través de ello se recolectaran datos (p. 

173).   

Muestreo.- No se aplica en la investigación, ya que será la misma que la muestra. 

Según Pino (2018) el muestreo será la misma que la muestra si esta es pequeña 

(p.12) Se realizara la técnica de análisis inferencial, estadístico de correlación de 

Spearman 

Unidad de análisis.- Fueron los trabajadores de la empresa Alfy Medic EIRL del 

distrito de Breña. 

 

3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos. 

Técnicas  

Castro (2019) Las técnicas son aquellos elementos genéricos, que se dan en res-

puesta de cómo se recoge la información (p. 56). Arias (2012) señala que la técnica 

es el proceso o medio por el que se obtiene la información. (p. 67). Para lo cual se 

utilizó la encuesta ya que nos permitió reunir la información. 

Instrumentos  

El instrumento que se utilizo es el cuestionario con las variable independiente ges-

tión de compra y variable dependiente just in time, Hernández, Fernández y Bap-

tista (2014) es el medio por el que se recoge datos del tema, se pueden usar cues-

tionarios o entrevistas. 

Validez.- Sánchez (2015) es el procedimiento en el que somete a prueba el instru-

mento por medio de expertos que analizaran el instrumento, dando modificación y 
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recomendación al diseño (p 95). Por lo cual fue validado por 3 expertos del campo 

de estudio. 

Confiabilidad.- Hernández (2014) se refiere a la consistencia o estabilidad de una 

medida la cual varía entre 0 y 1, siendo que 0 representa que no hay confiabilidad 

y así mismo 1 representa que los datos son confiables (p.248). Para lo cual se 

analizó los datos con un análisis de alfa de Cronbach donde se presenta la fiabilidad 

de los datos recogidos por los trabajadores encuestados 

 

3.4.1: Estadísticas de fiabilidad 

 

 

 

 

                Fuente: SPSS  versión 25 

 

Según la tabla 3, muestra que los datos son fuertemente confiable debido a que el 

alfa de cronbach se aproxima a 1, siendo este un valor de 0,986 de un total de 22 

preguntas que se realizaron en el cuestionario a los trabajadores de la empresa Alfy 

Medic EIRL. 

3.5  Procedimientos  

Se realizó la recolección de la información mediante el instrumento (encuesta). Se 

realizó de forma física con los protocolos de seguridad ya que este año se sufre 

con la crisis mundial del COVID-19. Luego se procedió a realizar la tabulación de 

la información a través del programa Excel. 

3.6  Método de análisis de datos 

Morales, Pachacama y Gómez (2017), es una técnica que se emplea para inferir o 

deducir particularidades no conocidas partiendo de un cúmulo de datos conocidos, 

basándose principalmente en el cálculo de probabilidades (p.35). Por lo que luego 

de tener los datos recolectados se procedió a ingresar todo al SPSS estadística 25.  

3.7 Aspectos éticos 

Para este trabajo de investigación se tuvo en cuenta una carta de autorización por 

parte de la empresa en donde nos brindó la información necesaria para desarrollar 

esta investigación dando veracidad a los datos recolectados, así mismo se respetó 

los derechos de autor con la norma APA en cada una de las citas. 

Alfa de 

Cronbach 

Alfa de Cronbach basada en 

elementos estandarizados N de elementos 

,986 ,987 22 
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IV. RESULTADOS 

Objetivo especifica1: Ha: Existe relación entre proceso de compra y control de 

inventario en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021, Ho: No existe relación entre 

proceso de compra y control de inventario en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 

2021 

4.2.1: Tabla cruzada entre proceso de compra y control de inventario 

  Control de inventario 
Total Correlación 

  Deficiente Regular Optimo 

 

 Proceso de compra 

Deficiente 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% Rho de Spearman 

,645** Regular 10,0% 90,0% 0,0% 100,0% 

Optimo 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% Sig.(bilateral)    

,002 Total  10,0% 90,0% 0,0% 100% 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).                                                     Fuente: SPSS 25 

 

En la tabla 4.1.1, según la correlación de Rho de Spearman el valor de ,645** re-

presenta una buena correlación positiva considerable entre las dimensiones, evi-

denciándose que el nivel de significancia es menor a 0,05 (sig.=0,002). Por lo que 

se acepta la hipótesis alterna en donde existe relación entre proceso de compra y 

control de inventario en la empresa Alfy Medic EIRL, Breña, 2021 y se rechaza la 

hipótesis nula. Así mismo se evidencia una relación altamente significativa, entre la 

dimensión proceso de compra y control de inventario, la cual es sustentada por el 

cruce de porcentaje, donde el proceso de compra tiene una influencia de manera 

regular en el control de inventario, con un 90%. Por ende si no se tiene conocimiento 

sobre los materiales que existen en almacén y no se tiene un control de inventario, 

no se puede realizar un proceso de compra correctamente. 

 

Objetivo específico.2: Ha: Existe relación entre proveedores y tiempo de entrega 

en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021, Ho: No existe relación entre provee-

dores y tiempo de entrega en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021 

4.3.1: Tabla cruzada entre proveedores y tiempo de entrega 

  Tiempo de entrega 
Total Correlación 

  Deficiente Regular Optimo 

 

 Proveedores 

Deficiente 0,0% 30,0% 0,0% 30,0% Rho de Spearman 

,718** Regular 10,0% 60,0% 0,0% 70,0% 

Optimo 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% Sig.(bilateral)   

,000 Total  10,0% 90,0% 0,0% 100% 



15 

 

En la tabla 4.5.1, según la correlación de Rho de Spearman el valor de ,718** re-

presenta una buena correlación positiva considerable entre las dimensiones, evi-

denciándose que el nivel de significancia es menor a 0,05 (sig.=0,000). Por lo que 

se acepta la hipótesis alterna en donde existe relación entre proveedores y tiempo 

de entrega en la empresa Alfy Medic EIRL, Breña, 2021 y se rechaza la hipótesis 

nula. Así mismo se evidencia una relación altamente significativa, entre la dimen-

sión proveedores y tiempo de entrega, la cual es sustentada por el cruce de por-

centaje, donde los proveedores tiene una influencia de manera regular en el tiempo 

de entrega, con un 60%. Por ende si se selecciona correctamente a los proveedores 

teniendo en cuenta su precio, capacidad productiva y compromiso por entregar el 

producto, el cliente recibirá en el tiempo acordado entre ambas partes, en conse-

cuencia a mejor elección de proveedores se mejorara en el tiempo de entrega esti-

mado por el cliente. 

 

Objetivo específico.3: Ha: Existe relación entre negociación y cantidad necesaria 

en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021, Ho: No existe relación entre negocia-

ción y cantidad necesaria en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021 

4.4.1: Tabla cruzada entre negociación y cantidad necesaria 

  Cantidad necesaria 
Total Correlación 

  Deficiente Regular Optimo 

 

 Negociación 

Deficiente 5,0% 0,0% 0,0% 5,0% Rho de Spearman 

,561* Regular 20,0% 70,0% 0,0% 90,0% 

Optimo 0,0% 5,0% 0,0% 5,0% Sig.(bilateral)   

,010 Total  25,0% 75,0% 0,0% 100% 

*. La correlación es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).                                           Fuente: SPSS 25 

En la tabla 4.6.1  según la correlación de Rho de Spearman el valor de ,561** re-

presenta una buena correlación positiva media entre las dimensiones, evidencián-

dose que el nivel de significancia es menor a 0,05 (sig.=0,010). Por lo que se acepta 

la hipótesis alterna en donde existe relación entre negociación y cantidad necesaria 

en la empresa Alfy Medic EIRL, Breña, 2021 y se rechaza la hipótesis nula. Así 

mismo se evidencia una relación altamente significativa, entre la dimensión nego-

ciación y cantidad necesaria, la cual es sustentada por el cruce de porcentaje, 

donde la negociación tiene una influencia de manera regular en cantidad necesaria, 

con un 70%.  Por ende para que exista una buena negociación de sebe conocer la 
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cantidad necesaria que se debe comprar al proveedor, para que no haya una com-

pra innecesaria y produzca un gasto adicional. 

 

Objetivo general  

Ha: Existe relación entre Gestión de compra y Just in time en la empresa Alfy Me-

dica EIRL Breña 2021.  

Ho: No existe relación entre Gestión de compra y Just in time en la empresa Alfy 

Medica EIRL Breña 2021. 

4.5.1: Tabla cruzada entre Gestión de compra y Just in time 

  Just in time 
Total Correlación 

  Deficiente Regular Optimo 

 

 Gestión de compra 

Deficiente 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% Rho de Spearman 

,757** Regular 0,0% 30,0% 0,0% 30,0% 

Optimo 0,0% 70,0% 0,0% 70,0% Sig.(bilateral)  

,000 Total  0,0% 100% 0,0% 100% 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).                                         Fuente: SPSS 25 

Interpretación  

En la tabla 4.7.1, según la correlación de Rho de Spearman el valor de ,757** re-

presenta una buena correlación positiva considerable entre las variables Gestión 

de compra y Just in time, evidenciándose que el nivel de significancia es menor a 

0,05 (sig.=0,000). Por lo que se acepta la hipótesis alterna en donde existe relación 

entre Gestión de compra y Just in time en la empresa Alfy Medic EIRL, Breña, 2021 

y se rechaza la hipótesis nula. Así mismo se evidencia una relación altamente sig-

nificativa, entre la dimensión proveedores y tiempo de entrega, la cual es susten-

tada por el cruce de porcentaje, donde los proveedores tiene una influencia de ma-

nera regular en el tiempo de entrega, con un 70%.  Por ende a mayor desorganiza-

ción que se tiene al momento de gestionar la compra de los materiales será mayor 

el incumplimiento que se tiene hacia el cliente por no tener el producto en el mo-

mento y tiempo en que lo solicita a la empresa. A mayor gestión de compra, en 

donde se realice las actividades de cada encargado correctamente, y teniendo la 

responsabilidad necesario sobre el compromiso en el que desempeñan su función 

repercutirá en mejor Just in time la cual se lograra que trabajen las áreas de logís-

tica de forma ordena, controlada y conjunta. 
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V. DISCUSIÓN 

En la presente investigación el objetivo general fue determinar la relación entre ges-

tión de compra y just in time en la empresa Alfy Medica EIRL, Breña 2021, a través 

del Rho Spearman en la Tabla 4.4.1, se evidencia que las variables gestión de 

compra y just in time tienen una correlación fuerte de 0,757 y un nivel de significan-

cia de 0,000 por lo que se acepta la hipótesis alterna. Se concuerda con lo mencio-

nado en el marco teórico por Mora (2016) en donde menciona que existe una rela-

ción entre la gestión de compra que es brindar una buena satisfacción al cliente 

ofreciendo el producto o material en el tiempo que el cliente lo disponga en la cali-

dad y cantidad requerida. Por ello, en la empresa no existe una coordinación entre 

el área de compras y almacén trayendo como consecuencia que los productos no 

lleguen en el momento indicado, debido a que los encargados no tenían la respon-

sabilidad necesaria para realizar un seguimiento correcto hasta que el producto lle-

gue al cliente. De esta forma las dimensiones de la variable gestión de compra, las 

cuales son proceso de compra, proveedores y negociación se relacionan directa-

mente con las dimensiones de la variable Just in time siendo estas las siguientes; 

control de inventario, tiempo de entrega y cantidad necesaria. Así mismo en el an-

tecedente Cruz (2018) concuerda en su tesis gestión de compra y ventaja compe-

titiva en la empresa Benny SAC de Villa el Salvador donde la gestión de compra 

tenía un rol muy importante ya que el mantener un control de los productos que se 

tenían que adquirir hacia posible que el cliente pueda recibir su pedido en el mo-

mento en que estaba pactado en el contrato y se fidelice con la empresa, de esta 

manera se realizó la entrevista a 43 trabajadores y se concluyó que existe un rela-

ción fuerte entre gestión de compras y ventaja competitiva de 0.607 mediante un 

RHO Spearman, donde indica que si la gestión de compra aumenta se desarrolla 

la ventaja competitiva. 

 

Respecto al primer objetivo específico, en donde fue determinar la relación entre 

proceso de compra y control de inventario en la empresa Alfy Medica EIRL, Breña 

2021, a través del Rho Spearman en la Tabla 4.5.1, se evidencia que las dimensio-

nes proceso de compra y control de inventario tienen una correlación fuerte de 

0,645 y un nivel de significancia de 0,002 por lo que se acepta la hipótesis alterna. 

Se concuerda con lo mencionado en el marco teórico por Escriva, Savall y Martinez 
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(2014) en la cual señala que para adquirir un material debe tenerse en considera-

ción los materiales que están en almacén, según un control de inventario que es 

parte de la variable Just in time. Por ello en la empresa solo se maneja un cuadro 

Excel que no se actualiza constantemente para tener conocimiento de los productos 

que se necesitan y no incurrir en gastos de almacén innecesarios por productos 

que tienen menor rotación que otros, por lo que el proceso de compra que se realiza 

es a ciegas de la cantidad que se encuentra dentro de la empresa. Teniendo en 

consideración que la finalidad de la empresa es aumentar la competitividad en el 

rubro de medicina donde debe detectarse las rotaciones de los productos de 

acuerdo a las compras que se realizan habitualmente, conociendo que productos 

tienen mayor o menor rotación, por consecuencia la empresa será más atractiva 

para los clientes y se generara la confiabilidad entre ambas partes. Así mismo en 

el antecedente Quispe (2017) concuerda en su tesis la metodología Just in time y 

los procesos de gestión de riesgos en la empresa Electro Sur SA en donde tuvo 

como objetivo determinar la relación del Just in time en el proceso de gestión de 

riesgos se concluyó que conociendo los stocks bajo un control de inventario puede 

realizarse las compras de una forma correcta la cual reduce los costos de almacén 

al mínimo y se puede entregar los pedidos al cliente en el tiempo establecido y con 

la cantidad exacta que lo requiere, siendo de esta forma una gestión eficiente, las 

técnicas utilizadas del control del inventario que son parte de la segunda variable 

Just in time  genero resultados excelentes con una mejor gestión del mantenimiento 

disminuyendo costos teniendo un control de lo que se compra en un momento indi-

cado que la empresa lo requiere, minimizando materiales en stock. 

 

En alusión al segundo objetivo especifico fue determinar la relación entre provee-

dores y tiempo de entrega en la empresa Alfy Medica EIRL, Breña 2021, a través 

del Rho Spearman en la Tabla 4.6.1, se evidencia que las dimensiones proveedores 

y tiempo de entrega tienen una correlación fuerte de 0,718 y un nivel de significan-

cia de 0,002 por lo que se acepta la hipótesis alterna. Se concuerda con lo mencio-

nado en el marco teórico por Campo (2017) donde señala que la existencia entre 

la relación que se tenga con el proveedor debe ser esencial para tener en cuenta 

las especificación técnicas como la calidad, precio y tiempo de entrega del pro-

ducto. Por ello en la empresa el abastecimiento que brindan los proveedores es 
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esencial ya que de concluir correctamente un pedido y hacerle seguimiento al pro-

veedor, este disminuirá los ciclos de órdenes de compra y el producto llegara en el 

tiempo establecido por el cliente. Teniendo en consideración que el encargado de 

la realización de investigar o tener la cartera de proveedores debe investigar cuales 

son las especificaciones técnicas que le benefician a la empresa. Así mismo en el 

antecedente de Calderón y Sánchez (2019) es su tesis  gestión de compras y sa-

tisfacción del cliente de una ferretería donde tuvo como objetivo determinar la rela-

ción entre gestión de compras y satisfacción de los clientes fue aceptada la cual 

era  de suma importancia que al contactar con la carta de proveedores se realizara 

una evaluación exhaustiva a cada uno en cumplir con las especificaciones técnicas 

y aprovisionar el almacén con lo requerido en el tiempo y cantidad establecido por 

la empresa, ya que si se atendiera a los clientes proporcionándole su pedido en el 

momento que realizo el pedido, tendría una satisfacción y crearía una fidelidad a la 

empresa. Todo ello teniendo un control y planificación de la compra con los provee-

dores con materiales de buena calidad y buen precio. 

 
Por ultimo con respecto al tercer objetivo específico fue determinar la relación entre 

negociación y cantidad demandada en la empresa Alfy Medica EIRL, Breña 2021, 

a través del Rho Spearman en la tabla 4.7.1, se evidencia una correlación media 

de 0,561 y un nivel de significancia de 0,010 por lo que se acepta la hipótesis al-

terna. Se concuerda con lo mencionado en el marco teórico por Tramon (2018) en 

la cual señala que debe existir una relación entre la cantidad necesaria a requerir 

para poder negociar con exactitud y ganar ambas partes. Por ello en la empresa al 

desconocer la cantidad demandada no se puede negociar de forma correcta y por 

ende la empresa no ganaría, sino al contrario estaría perdiendo al abastecerse de 

material innecesario. Teniendo en consideración que el encargado de negociar 

debe conocer las estrategias de negociación para que el encargado de la empresa 

pueda traer beneficio y aumente la rentabilidad de esta misma, y no adquirir los 

productos por compras mínimas sino todo lo contrario, de esta forma la empresa al 

comprar en volumen las cantidades que se necesita no se generara un costo de 

adicional. Así mismo se afirma en el antecedente Cepeda (2015) en su tesis gestión 

de compras y su impacto de rentabilidad de la empresa Autofrenos Palacios. Tuvo 

como objetivo determinar la existencia entre la gestión de compra y la rentabilidad. 

Se llegó a la conclusión que el 77,75% del pasivo es a causa de los proveedores 
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por una mala negociación ya que al no conocer los stock mínimo ni teniendo un 

seguimiento de los productos en almacén se hacen compras innecesarias, lo cual 

tiene un gran impacto en la rentabilidad teniendo un menor porcentaje cada año , 

así mismo dentro de la empresa existió una ineficiente planificación entre áreas en 

la cual la negociación con los proveedores tiene un impacto en la rentabilidad de la 

empresa, ya que al momento de adquirir materiales innecesarios generan que se 

genere stocks y se tiene un porcentaje menor. Por ello es imprescindible saber la 

cantidad a requerir para que ambas partes esté un ganar- ganar. 
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VI. CONCLUSIONES 

 

1. Según el Rho de Spearman con un valor de ,757** se evidencia que existe 

una relacion entre gestion de compra y just in time, en donde tienen una 

correlacion positiva fuerte. Por lo que la falta de organización que existe 

entre el departamento de compras y el departamento de almacen da como 

resultado que el pedido no se entregue justo a tiempo al cliente y por ello 

este se vaya a la competencia, quedando el producto en almacen, 

generando un costo adicional. 

2. Según el Rho de Spearman con un valor de ,645** se evidencia que exite 

una relacion entre proceso de compra y control de inventario, en donde tie-

nen una correlación positiva fuerte. Por lo que en la empresa al no existir el 

desempeño correcto de los encargados en la compra, no se capacita para 

conocer el inventario que ya existe dentro de la empresa, trayendo como 

consecuencia que no se detecte la necesidad y se busque soluciones sobre 

los materiales que existen o no dentro de almacén. 

3. Según el Rho de Spearman con un valor de ,718**se evidencia que exite 

una relacion entre proveedores y tiempo de entrega, en donde tienen una 

correlación positiva media. Por lo que en la empresa al contar con una car-

tera de proveedores, no se han actualizado y sigue cometiendo los mismo 

errores y al no buscar nuevos proveedores que respeten los acuerdos esta-

blecidos de entregar el pedido en el tiempo, calidad y cantidad requerida, la 

empresa no tiene un beneficio equitativo, en la cual solo los proveedores 

ganan y la empresa pierde, así mismo los clientes no obtienen el producto 

en el tiempo justo ya que el aprovisionamiento de los proveedores hacia la 

empresa no llega en el momento requerido y en las cantidad establecidas. 

4. Según el Rho de Spearman con un valor de ,561** se evidencia que exite 

una relacion entre negociación y cantidad necesaria, en donde tienen una 

correlación positiva media. Por lo que en la empresa al tener encargados de 

negociar con los proveedores y no conocer la cantidad que se demanda por 

el cliente, no pueden negociar correctamente con el proveedor, por lo que 

no existe la relación ganar-ganar. 
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VII. RECOMENDACIONES 

 

Primera.- Se recomienda que la empresa Alfy Medica EIRL  continue detectando 

puntos de mejora en la gestión de compras, ya que en el rubro de venta de 

productos farmaceuticos es de suma importancia  contar con los stocks necesarios 

según la temporada y el consumo; por otro lado, debe adquirir nueva cartera de 

proveedores para poder entregar los productos en el tiempo justo que el cliente lo 

solicite, asi mismo incorporar capacitaciones sobre el Just in time que plantea 

trabajar conjuntamente las areas encargadas de compras e inventario. 

 

Segunda.- Es importante realizar inventarios de forma periodica con la finalidad de 

validar el stock físico y virtual, de esta forma registrar las alertas que se den en el  

abastecimiento, estas alertas advertiran al encargado de compras el stock diario 

para poder abastecer de forma correcta el almacen de la empresa. 

 

Tercera.- De acuerdo al departamento de logística, se recomienda la implementa-

ción de un sistema de control a los proveedores y evaluar a cada uno de ellos para 

que pueda cumplir con sus ofrecimientos y tener un abanico de proveedores con 

quien trabajar a la medida de su cumplimiento con la organización. 

 

Cuarta.- Se recomienda al departamento de Recursos Humanos cumplir con los 

requisitos de personal en cada área y reclutar personal altamente competente y 

comprometido con la organización, en lo posible que cuente con experiencia en el 

rubro para que pueda realizar la negociación correctamente. 
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 ANEXOS 

3.2.6: Matriz de Operacionalización de Gestión de compra 

Variable Definición conceptual Definición operacional Dimensión Indicadores 
Escala de 
medición 

Gestión de 
compra 

Mora (2016) es brindar 
una buena satisfacción al 
cliente tanto interno como 
externo, ofreciendo los 
productos o materiales en 
el momento en que lo re-
quiere, a un precio justo 
con una calidad del pro-
ducto óptima. (p.70). 

Es la satisfacción de los re-
querimientos necesarios de la 
empresa, que se desagrega 
en las siguientes dimensio-
nes: proceso de compra, pro-
veedores y negociación. 

Proceso de compra 
Detección de 

necesidad 

Ordinal 

 

Proveedores 
Evaluación  
Selección 

Negociación 

Nivel de rela-
ción entre las 

partes 
Nivel ganar 

 Fuente: Elaboración propia 

 

3.2.7: Matriz de Operacionalización de Just in time 

Variable Definición conceptual Definición operacional Dimensión Indicadores 
Escala de 
medición 

Just in 
time 

Atnafu y Balda(2018) es una 
técnica encargada de eliminar 
cualquier despilfarro desde que 
se realiza la compra con el pro-
veedor hasta la distribución del 
pedido del cliente, logrando 
que el proceso se vuelva estra-
tégicamente eficiente(p.40) 

Es fijada en la mejora conti-
nua de la organización a tra-
vés de la búsqueda de proce-
sos de excelencia mediante 
sus dimensiones: control de 
inventario, tiempo de entrega 
y cantidad necesaria 

Control de 
inventario 

Control de entrega y 
control de salida 

Ordinal 

 

Tiempo de 
entrega 

Recepción del pe-
dido 

Cantidad 
necesaria 

Demanda 

Fuente: Elaboración propia 



 

 

 

8: Matriz de consistencia 

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES METODOLOGIA 

 
¿Cuál es la relación entre 
gestión de compras y just 
in time en la empresa Alfy 
Medica EIRL Breña 
2021?  

PROBLEMAS 
ESPECÍFICOS 

 
-¿Qué relación existe en-
tre proceso de compra y 
control de inventario en la 
empresa Alfy Medica 
EIRL Breña 2021? 
 
 
-¿Qué relación existe en-
tre proveedores y tiempo 
de entrega en la empresa 
Alfy Medica EIRL Breña 
2021?  
 
- ¿Qué relación existe en-
tre la negociación y canti-
dad requerida en la em-
presa Alfy Medica EIRL 
Breña 2021? 

 
Determinar la relación entre 
gestión de compras y just in 
time en la empresa Alfy Me-
dica EIRL Breña 2021 
 

OBJETIVOS 
ESPECÍFICOS 

 
-Definir la relación entre pro-
ceso de compra y control de 
inventario en la empresa 
Alfy Medica EIRL Breña 
2021 
 
 
-Definir la relación entre pro-
veedores y tiempo de en-
trega en la empresa Alfy Me-
dica EIRL Breña 2021 
 
 
-Definir la relación entre ne-
gociación y cantidad reque-
rida en la empresa Alfy Me-
dica EIRL Breña 2021. 

 
Ha:Existe relación entre gestión de compras y just 
in time en la empresa Alfy Médica EIRL Breña 2021. 
Ho: No Existe relación entre gestión de compras y 
just in time en la empresa Alfy Médica EIRL Breña 
2021. 

HIPÓTESIS  
ESPECÍFICAS 

 
 Ha:Existe relación entre proceso de compra y con-
trol de inventario en la empresa Alfy Medica EIRL 
Breña 2021 
Ho: No existe relación entre proceso de compra y 
control de inventario en la empresa Alfy Medica 
EIRL Breña 2021 
 
Ha:Existe relación entre proveedores y tiempo de 
entrega en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021 
Ho: No existe relación entre proveedores y tiempo 
de entrega en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 
2021 
 
Ha:Existe relación entre negociación y cantidad re-
querida en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 
2021. 
Ho:No existe relación entre negociación y cantidad 
requerida en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 
2021. 
 

 
VARIABLE 

INDEPENDIENTE 
 

Gestión de compras 
 

Dimensiones 
 

Proceso de compra 
Proveedores 
Negociación 
 

VARIABLE 
DEPENDIENTE 

 
Just in time 
 

Dimensiones 
 

Control de inventario 
Tiempo de entrega 
Cantidad necesaria 

 
Tipo de Investigación: 
Básica 
Nivel de Investiga-
ción: 
Correlacional 
Diseño: 
No experimental 
Enfoque: 
Cuantitativo 
Población: 
20 trabajadores 
Muestra:  
20 trabajadores 

Fuente: Elaboración propia



 

 

CUESTIONARIO DE GESTIÓN DE COMPRA Y JUST IN TIME 

El presente instrumento tiene como finalidad conocer como la Gestión de compras 

y el JUST IN TIME en la empresa Alfy Medica EIRL Breña 2021.Por ello se le solicita 

responda todos los siguientes enunciados con veracidad. Agradeciéndole de ante-

mano su colaboración 

INSTRUCCIONES: Marque con una X la respuesta que crea usted sea la correcta. 

N GESTION DE COMPRA SIEMPRE 
CASI 
SIEMPRE 

A 
VECES 

CASI 
NUNCA NUNCA 

5 4 3 2 1 

  PROCESO DE COMPRA           

 I1: DETENCION DE NECESIDAD      

1 Se identifica la necesidad de cada material, en el 
momento preciso y al menor costo posible           

2 Existe control de unidades mínimas en el almacén           

3 
Se reconoce el problema y se plantea alternativas de 
solución           

4 
Se realiza por lo menos dos alternativas de solución 
según la detección de la necesidad           

  PROVEEDOR           

 I1: EVALUACION      

5 
Se evalúa los proveedores con referencia a precio y 
nivel tecnológico           

6 
Se considera a los proveedores aliados del negocio           

 I2: SELECCION      

7 
Los proveedores son seleccionados en función a la 
calidad, precio y servicio correcto           

8 
Los proveedores comparten principios e ideales a fi-
nes a la compañía           

  NEGOCIACION           

 I1: NIVEL DE RELACION ENTRE LAS PARTES      

9 
La relación entre agentes de ambas empresas es 
amena y cordial           

10 
La comunicación e interrelación es eficaz con los 
proveedores           

 I2: NIVEL GANAR - GANAR      

11 
Se llegan acuerdos donde el proveedor gana y la em-
presa gana           

12 
La negociación es integrativa con los proveedores 
de la empresa           

 
      



 

 

 
      

 
      

N JUST IN TIME SIEMPRE 
CASI 
SIEMPRE 

A 
VECES 

CASI 
NUNCA NUNCA 

5 4 3 2 1 

  TIEMPO DE ENTREGA           

 I1: RECEPCION DEL PEDIDO      

1 Al momento de comprar, sus pedidos llegan dentro 
del tiempo de entrega establecido           

2 
Revisa la mercadería antes de aceptar lo enviado 
por su proveedor           

3 Le pregunta a su proveedor en cuanto tiempo lle-
gara su producto después de entregada la orden           

  CANTIDAD NECESARIA           

 I1: DEMANDA      

4 
Antes de comprar productos hace una revisión es-
pecífica de qué le falta           

5 
Toma en cuenta la exigencia de sus clientes para po-
der generar sus compras           

6 
Antes de realizar una compra verifica las cantidades 
que se vendieron al mes, para no generar compras 
sin movimiento de stock           

7 
Identifica cuando sus clientes compran con mayor 
frecuencia un producto           

  CONTROL DE INVENTARIO           

 I1: CONTROL DE ENTRADA Y SALIDA      

8 La empresa cuenta con algún sistema para el control 
de sus entradas y salidas de sus mercaderías           

9 
Existe frecuencia para verifica los inventarios en la 
empresa           

10 
Existe clasificación de las compras en la empresa           
 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

FICHA DE VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

 



 

 

Carta de la empresa



 

 

CUADRO DE EXCEL: RESPUESTAS DE CUESTIONARIO 

 

 

SPPS 25 

 



 

 

 

 

 

Interpretación del coeficiente de Spearman 

Valores  Interpretación 

-1,00 = correlación negativa perfecta 
-0,90 = correlación negativa muy fuerte 
-0,75 = correlación negativa considerable 
-0,50 = correlación negativa media 
-0,25 = correlación negativa débil 
-0,10 = correlación negativa muy débil 
0,00 = No existe correlación alguna entre las variables 

+0,10 = correlación positiva muy débil 
+0,25 = correlación positiva débil 
+0,50 = correlación positiva media 
+0,75 = correlación positiva considerable 
+0,90 = correlación positiva muy fuerte 
+1,00 = correlación positiva perfecta 

                                            Fuente: Valderrama y Jaimes (2018) 

Como se muestra en la tabla (anexo) ; según Valderrama y Jaimes (2018) señala 

que para un análisis de correlación se debe tener en cuenta los valores de -1 hasta 

+1 en donde menos -1 significa que existe una correlación negativa perfecta y -1 

significa una correlación positiva perfecta (p.32) 
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